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INTRODUCCION

A continuacién se indica el resumen del presente estudio indicando los aspectos

fundamentales de cada capitulo:

En el Capitulo | — Generalidades, se habla sobre la antigliedad de los cereales andinos quinua
y kiwicha que son los insumos de nuestro producto para el presente proyecto. Por otro lado,
se determina el problema de la mala alimentacion acompafiada con la desnutricién y la
busqueda de la practicidad e instantaneidad en un contexto donde las personas estan menos
dispuestas a emplear tiempo en actividades que no consideran importantes. Con el problema
presentado aparece la oportunidad de introducir al mercado un producto que cuente con las

caracteristicas para poder satisfacer las necesidades y problemas antes planteados.

En el Capitulo Il - Estudio de mercado, se determind la demanda de nuestro producto
instantaneo. Luego se realizaron encuestas en los distritos de NSE A, B, C y D en Lima
Metropolitana, donde se estimd un porcentaje que se asume como demanda para el proyecto
y para todos los efectos de calculo en el estudio. Obteniendo como resultado que la mayoria
de la poblacion de los sectores A y B serian nuestros principales consumidores y la

adquisicion generalmente seria a través de supermercados o minimarkets.

En el Capitulo IV — Proyeccion del Mercado objetivo, se determiné cual seria el mercado
objetivo, potencial y disponible en base al estudio del mercado realizado en el capitulo
anterior. Luego se realizo la proyeccién de ventas usando el método minimos cuadrados, y

obteniendo un aproximado de 1, 000,000 de unidades del producto Quinuicha.

En el Capitulo V — Ingenieria del Proyecto se presenta el proceso de produccién escogiendo

el mas factible y menos costoso, desarrollando la fabricacion por extrusion en caliente en el



cual se debe de controlar entre otros parametros, la temperatura, humedad, tiempo de coccion
y demés. Ademas se determiné que la ubicacion ideal de la planta es en el distrito de Puente
Piedra. Luego se determind el tamafio de planta aplicando el método de Guerchet, el cual
asciende a un area total de 500 m2. Finalmente se presentd un modelo de Lay out y diagrama

de recorrido.

En el Capitulo VI — Aspectos Organizacionales, se presenta un organigrama Yy una
planificacién en cuanto al personal que necesita el proyecto propiamente dicho asi como el
personal requerido para la empresa, el cual contara con todos los beneficios por ley como
asignacion familiar, gratificacion, seguro de vida y CTS. La empresa funcionara bajo la
modalidad de sociedad andnima cerrada ya que es la mas recomendable para empresas
pequefias y puede funcionar sin directorio. La instalacion de la planta significard la

generacion de 11 puestos de trabajo.

En el Capitulo VII - Plan de Marketing se determin6é que nuestro producto Quinuicha se
encuentra en la fase de “Desarrollo de Ideas”. Se brindé una propuesta de valor donde se
describié el disefio, el envase, empaque etiquetado y marca de producto. En estrategia de
precio se determind que el costo seria de 15 soles por cada caja con un contenido de 15
sobrecitos. El producto sera distribuido a principales supermercados como Vivanda y Wong,
y minimarkets como Primax y Tambo. Finalmente se utilizard la estrategia de promocion

Push ya que nuestro producto es nuevo en el mercado.

En el capitulo VIII — Financiamiento, se presenta el estimado de la inversion fija tangible,
inversion fija intangible y el capital de trabajo, lo que nos permite dar una aproximacion de
los requerimientos del proyecto. Activo Fijo: S/.771538 y Capital de Trabajo:
S/.2,999,109.52. Ademas se determind que el 40 % de la inversion total es decir S/.1, 508,259

sera financiado a través de un Banco Comercial y el 60 % es decir S/. 2, 262,388 estara



constituido por aportes propios, dando como resultado un costo promedio de 18.46%. Se
puede apreciar que las operaciones generan, una vez puesta en marcha el proyecto, una

utilidad neta de S/.1202607.4 primer afo y de S/.1923967 para el quinto afio.

En el capitulo IX — Evaluacion Econdmico — Financiero, se determina el valor del VAN vy
TIR econdémico y financiero, seguidos de los ratios dando como resultado los siguientes

valores:

* VANe : S/.1991481.60

* VANT: S/. 2956899.61

* TIRe : 57%

* TIRf: 59%

A la vez se hall6 el punto de equilibrio y se desarroll6 el anlisis de sensibilidad y escenarios.

En el capitulo X - Evaluacion Social, se analizé el impacto social, ambiental y econdémico, y
se realizo el plan de reduccion de impactos. Dentro del marco social se evalian los efectos
que la intervencion planteada tiene sobre la comunidad en general; en el caso del impacto
ambiental se desarrollé la matriz de Leopold para determinar el grado de impacto ambiental,
en el cual se puede apreciar que el proyecto no afecta al medio ambiente en forma
significativa; en el marco econémico se pudo identificar los siguientes factores; inflacion,
tipos de interés, competencia entre empresas, grado de proteccionismo del estado, indice de
crecimiento poblacional y los niveles salariales, los cuales influyen en la economia de la

empresa.



CAPITULO I. GENERALIDADES

Antecedentes
La quinua y la kiwicha pertenecientes al grupo de cereales andinos han sido cultivadas
por los agricultores en america desde hace milenios. Por un lado la quinua ha sido
cultivada desde un aproximado de 5000 afios antes de Cristo y la kiwicha desde hace
méas de 4000 afios. Estos cereales han sido pilares alimenticios de los pueblos
originarios de este continente junto con otras clases de alimentos: el maiz, la papa, la
yuca y la calabaza. También cabe mencionar que culturas como las mayas, aztecas e
incas las consideraban plantas sagradas debido a que estos cereales contienen altos
niveles proteicos, vitaminicos y de minerales. Debido a la curiosidad de su consumo
en afios ancestrales se han realizado diversos estudios en los que se llegé a la
conclusion de que estos cereales brindan nutrientes esenciales para el cuerpo, ayudan
a la construccion de estructuras internas y externas, promueven el correcto
funcionamiento de los sistemas. Por consiguiente, han sido considerados buenos para
el consumo diario. Tomando en cuenta que la rutina diaria de las personas abarca
muchas actividades en el dia, el cuerpo necesita revitalizarse para poder rendir a lo
largo del dia. Adicionando el crecimiento de la poblacién ocupada y la tendencia
positiva las personas no cuentan con el tiempo necesario para poder preparar sus
alimentos en la mafiana por las siguientes causas: trabajan en lugares alejados a sus
hogares, aumento en la frecuencia del trafico, saturacion del horario diario, etc. Por
estos factores las personas buscan cada vez mas la practicidad en consumir sus

alimentos.



Las caracteristicas nutritivas de la Quinua y Kiwicha son la aportacién de sustancias
como proteinas, hidratos de carbono de facil absorcion, grasas saludables, vitaminas y
minerales diversos. Es tal el grado de nutrientes de ambos cereales que se ha
incentivado su uso en la industria alimenticia mundial. Por un lado la Quinua es el
Unico alimento entre los cereales cuyo porcentaje de proteina es totalmente
aprovechado por el cuerpo, asimismo, posee minerales esenciales como el magnesio,
potasio, fosforo, hierro y zinc, y también posee grasas como el omega 3 y 6. Por todo
esto se le reconoce como uno de los alimentos mas nutritivos y completos. Por otro
lado, la kiwicha posee un balance de aminoécidos Optimo, diversos minerales,
vitamina E y complejo vitaminico B, y su fibra es comparada con la del trigo.
Ademas, un dato importante es que la Nasa la ha incorporado como parte de la dieta

de los astronautas.

El factor tiempo es un punto muy cuestionado en nuestra actualidad, ya que cada vez
es menor el tiempo disponible que tiene las personas para sus actividades personales,
esto se ve influenciado por la busqueda de una mejor calidad de vida ocasionando que
haya mayor demanda de empleo. Esta mayor demanda causa alto volumen de
personas en movimiento en el transcurso del dia. Por el dificil cumplimiento de la
gran cantidad de actividades en el dia las personas no se alimentan de la forma
correcta. La mala alimentacion trae como consecuencias obesidad, cansancio,
enfermedades cardiovasculares, diabetes, mal funcionamiento cerebral, problemas de
suefio y menor capacidad para trabajar. Para poder realizar las actividades del dia sin
descuidar la buena la alimentacion ha surgido una tendencia hacia la busqueda de lo

saludable, practico e instantaneo en los alimentos.



Finalmente la quinua y la kiwicha tienen un reconocimiento histérico y actual, sus
propiedades nutritivas son razon para considerarlas alimentos completos. Ademas el
contexto actual presenta a personas que no cuentan con disponibilidad de tiempo para
realizar sus actividades y esto trae como consecuencia la priorizacion de las
actividades en donde se realizan las que por criterio propio son mas importantes y se
dejan de lado las que no se consideran importantes, en donde entra la alimentacion.

La mala alimentacion genera consecuencias negativas tanto en el cuerpo como en el
rendimiento. Es asi como surge la necesidad del consumo de productos sanos,
practicos e instantaneos. Evaluando estos puntos mencionados anteriormente se llega
a concluir que hay un mercado disponible para el consumo de productos practicos e

instantaneos hechos a base de quinua y kiwicha.

Determinacion del problema u oportunidad:

El consumo de alimentos en el Per( es un tema a considerar: la alimentacion de la
mayoria de ciudadanos en nuestro pais no es dptima debido a las siguientes razones; se
busca lo préctico pero no necesariamente lo saludable, se busca lo delicioso o rico pero
no saludable, se busca lo que esté al alcance de la economia y por desconocimiento de
cudles son las opciones nutritivas. Un ejemplo que refleja lo expuesto es la tasa de
sobrepeso en el pais, el cual es de 58.2 %.

Otro factor determinante en la alimentacion es su relacién con la productividad en el
trabajo. Esta avalado por los nutriélogos que una alimentacién equilibrada permite que
los trabajadores tengan la energia y nutrientes necesarios para afrontar la jornada
laboral sin sentir fatiga, tanto mental como fisica.

Por otra parte, al vivir en un ambiente agitado donde hay que realizar diversas
actividades todos los dias, la busqueda de la practicidad por parte de la poblacion ha

pasado a ser un tema trascendente. Las personas tienen la necesidad de buscar lo



instantaneo y practico debido a que estan cada vez menos dispuestas a emplear su
tiempo en actividades que no son consideradas tan importantes.

En lo que respecta la desnutricion, también es un tema importante ya que es un
problema que esta4 predominando constantemente en nuestro pais, al 35,6% de nifias y
nifios menores de cinco afios de edad, se le detectd anemia en el afio 2014. Esta
proporcion fue algo menor a la observada en el afio 2009 (37,2%).

En el afio 2014, el 10,7% de las nifias y nifios menores de cinco afios de edad padecia
de desnutricion crénica y presentaron retardo en el crecimiento de la talla para la edad.
En el transcurso de 23 afios de analisis, el porcentaje de menores con déficit alimentario
se redujo en 25,8 puntos porcentuales, entre los afios 1991-92 y 2014, como
consecuencia de las intervenciones entre sectores y niveles de gobierno; y de la
aplicacion del Programa Articulado Nutricional (PAN).

Gréfico N°1: Nifios y nifias con cinco afios de edad
con desnutricion Global
Afos: 2014- 2015
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.
Encuesta Demografica y de Salud Familiar.



Grafico N°2: Nifios y nifias con 59 meses con anemia,

Segun &rea de residencia. Afios: 2009- 2015
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

Encuesta Demografica y de Salud Familiar

Expresado esto, nuestro proyecto va enfocado en la solucién de estas necesidades: la
salud, la buena alimentacion y, sobre todo, la busqueda de la practicidad y lo

instantaneo, tanto en nifios, jovenes y adultos.

Justificacion del Proyecto:
Teniendo en consideracion la rutina, el ritmo de vida de los ciudadanos y los
problemas alimenticios que hay en la actualidad, nos encontramos en la busqueda del
equilibrio entre la adaptacion al ritmo de vida acelerado y la buena alimentacion. Con el

despertar de la conciencia de la vida sana donde hay consumidores mas exigentes, hay



una conciencia de las enfermedades causadas por la mala alimentacion y hay una
busqueda de practicidad en los productos nace la idea de brindar al mercado una
alternativa saludable, nutritiva, practica y accesible, un producto instantaneo
integramente natural a base de quinua y kiwicha.
La quinua ha sido objeto de investigacién a tal grado de ser considerada un
“superalimento” debido a que este cereal andino brinda gran variedad de nutrientes,
vitaminas y minerales que pueden cubrir gran parte de las necesidades diarias del
organismo. Dentro de sus propiedades mas resaltantes encontramos que no contiene
gluten, es una fuente excelente de fibra, potente antioxidante, rica en proteina, posee
una elevada cantidad de minerales y mejora la salud metabdlica.
Por su parte la kiwicha ha sido considerada un “superalimento” por la NASA ya que
contiene mayor cantidad de aminoacidos y proteinas que los otros cereales. Dentro de
sus propiedades mas resaltantes encontramos que es libre de gluten, es rico en fibra
dietética, brinda beneficios cardiovasculares, es denso en minerales y es una fuente
completa de proteina.
El presente proyecto estd enfocado al proceso de produccidn y comercializacion del
Instantdneo hecho a base de quinua y kiwicha disolvente en agua, incentivando el
consumo de un producto andino. Para ello, desarrollaremos el proyecto definiendo
aspectos de mercadotecnia (mercado objetivo), estudio técnico y rentabilidad
financiera.
Objetivos generales y especificos:

Objetivo general:

El presente proyecto tiene como principal objetivo incorporar al mercado de

instantaneos una nueva y nutritiva alternativa de consumo. Esta nueva alternativa

0 producto serd hecha a base de Quinua y Kiwicha y, ademas, sera introducida al



mercado como un producto con las caracteristicas de practicidad y de
instantaneidad.
Objetivos a corto plazo:

e Dar a conocer el producto a todo nuestro mercado objetivo.

e Evaluar las amenazas que se presenten los primeros meses desde la entrada
del producto al mercado y plantear estrategias que permitan resolver estas
amenazas.

e Evaluar y mejorar el nivel de satisfaccion y fidelidad de los clientes.

Objetivos a mediano plazo:

e Incrementar el volumen de ventas y la participacion en el mercado para Abril
de 2018.

e Ampliar la cobertura geogréfica, expandiendo nuestra marca en varias
ciudades para el afio 2019.

e Impulsar el conocimiento de nuestra marca y posicionar nuestro logo en la
mente de nuestro mercado objetivo para finales de 2018.

Objetivos a largo plazo:

e Mantener un crecimiento sostenido en los primeros 5 afos.

e Continuar con nuestra expansion a lo largo de todo el territorio peruano,
distribuyendo nuestros productos en supermercados como Wong, Tottus,
Metro, etc.

e Contar con una cultura organizacional propia.

e Generar Rentabilidad

Alcances y limitaciones de la investigacion:
Lo que se espera del presente proyecto es la. También se espera la adopcion de este

producto por parte del mercado y el fomento de consumo de productos derivados de



cereales andinos. Alcanzar una mayor expansion geografica con personas que estén
realmente identificados con los productos naturales y hecho a base de productos

netamente peruanos resaltando las bondades de nuestro pais.

Las limitaciones del presente proyecto son el desconocimiento de productos andinos
como fuente de nutrientes esenciales para el organismo por parte de la poblacion lo que
podria terminar en el desinterés de ellos, también los cambios y fendmenos climéticos
que pueden traer como resultado un mayor incremento en el precio de los insumos
debido a la escasez de estos. Otra limitacion es el precio del producto, ya que muchas
familias optan por productos practicos que rindan mas aunque eso no les de un mayor
beneficio.

Pueden existir otro tipo de limitaciones de nuestro proyecto como el de disefiar una
correcta estructura organizacional a inicios de la ejecucion de nuestra empresa ya que
como recién el personal se estd adaptando es dificil desplegar la cultura y el enfoque de
nuestra empresa. Por otro lado, debemos limitar también la estructuras de bandas
salariales ya que no podemos remunerar al personal sin tener una correcta evaluacion

de perfil asi como también una adecuada evaluacion de desempefio.



CAPITULO II: ESTRUCTURA ECONOMICA DEL SECTOR

Descripcion del estado actual de la industria:

La rama de alimentos, bebidas se encuentra posicionada dentro de la industria no
primaria y clasificada dentro de la industria de bienes de consumo. Los productos de
esta industria son de gran importancia para la poblacion en aspectos de nutricion,
salud y seguridad alimentaria. Nuestro Pais ha logrado tener un gran crecimiento
econdmico en Ameérica del sur durante el Gltimo decenio, gracias a la ganancia de
eficiencia derivada de la estabilidad econémica. Algunos de los factores importantes y
que han aportado en el crecimiento de nuestro pais son: El aumento de la demografia
en Lima, debido al aumento de la fuerza laboral de los jovenes y mujeres; el
crecimiento china que aumenta las exportaciones en minerales y alimentos.

En la actualidad hay diez empresas méas importantes en el sector alimentos. Siendo
Alicorp la primera en el sector de alimentos, teniendo en cuenta a empresas
competentes tenemos a Nestlé en el cuarto puesto (Productos: Milo y Nesquik) y

Molitalia en el octavo puesto (3 ositos). (Ver Figura N°3).



Gréafico N°3:
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Fuente: América economia 2013

Como se ha observado los indicadores en la anterior tabla, se muestra que la industria
alimentaria tendria un beneficioso desempefio en nuestro pais.

Haciendo un analisis sobre el crecimiento de la quinua tomamos como referencia el
comentario del Ministerio de Agricultura y Riego (Minagri), el cual informé que el
Per( se convirtio en el primer productor mundial de quinua en 2015, con 105.621
toneladas cosechadas. Es asi como nuestro pais ha desplazado a Bolivia y
Ecuador.”(Diario: Pert 21, 2016)

Bolivia ha perdido un gran terreno frente a la competencia de los agricultores
peruanos, que ampliaron su produccion (un 119,3%) y sus exportaciones (un 96,6%)
entre 2013 y 2014. En el 2013, cuando celebraban el Afio Internacional de la Quinua,

las Naciones Unidas clasifico a este producto como un cultivo estratégico para la
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seguridad alimentaria. Por ello los precios se incrementaron superando los 300 dolares
a comparacion del afio 2009 que un quintal (46 kg) costaba 30 ddlares.

Sin embargo, esto bajo en el afio 2015 a causa que EE UU detect6 residuos de
pesticidas en los embarques. Debido a ello la tonelada se vendia 35% mas barata.
Luego de ello se tiene la expectativa que el precio se mantenga durante los proximos

afios, ya que més de 50 paises han empezado a cultivar este maravilloso alimento.

Empresas que la conforman (ubicacién, volumen de ventas, empleados, etc.):
Para evaluar la tendencia de crecimiento de nuestro producto es necesario llegar a
conocer las empresas que producen productos parecidos o semejantes al nuestro, con el
fin de conocer a nuestros competidores directos e indirectos y su posicionamiento en el
mercado:

COMPETIDORES DIRECTOS: Son empresas que cuentan con productos

semejantes a los nuestros, considerando practicidad (instantaneos), insumos y

presentaciones.

Industrias Alimenticias | IncaSur con més de 40 afios estd transformando y

Cusco S.A. comercializando cultivos andinos.

Producto semejante: Kiwigen es un producto
instantdneo elaborado a base de quinua, Kiwicha y un

saborizante extra para agrado del paladar.

Publico Objetivo: Este producto esta enfocado en el

consumo de los nifios y adolescentes.




foi

Activa tu povel

Presentaciones: En sobres instantaneos de 20gr. hasta

90gr. y pote familiar de 200 gr. hasta 400 gr.

Andlisis: Este producto es un competidor porque
contiene los mismo insumos, su elaboracion es muy
semejante a la nuestra y también sus presentaciones de

productos.

PepsiCo Iberia

' QUAKER

Avena

Instantanea

®

(@

PepsiCo es una empresa transnacional de alimentos y
bebidas, que engloba a mas de 200 paises y considerada

lider a nivel mundial.

Producto semejante: Quaker es una marca de la
empresa que elabora productos a base de avena, con mas

de 130 afios de experiencia.

Publico Objetivo: Su producto esta enfocado en el

consumo familiar y de manera tradicional.

Presentaciones: En caja familiar desde 350 gr. hasta 500

ar.

Analisis: Este producto es un competidor porque acaba
de sacar su nueva presentacion instantanea, también tiene
un mercado ganado por afios y la relacién con nuestro

producto en su elaboracion a base de hojuelas y

16




nutritivo.

COMPETIDORES INDIRECTOS: Son empresas que cuentan con productos que

pueden sustituir el nuestro aunque no sean netamente semejantes.

Nestlé:

Nestlé es una empresa empresa con 70 afios en el
mercado, basdndose en la nutricion y bienestar de las

familias.

Producto: Son dos productos instantaneos:

-Milo es una bebida hecha de cacao en polvo y malta

que son solubles en leche.

-Nesquik hecha de cacao en polvo soluble en la leche .

Publico objetivo:

-Milo estd enfocado en el consumo de jovenes -

Nesquick en el consumo de nifios.

Presentaciones:

-Milo tiene sobres instantaneos de 18 gr. a 200 gr. y

pote familiar desde 300 gr. hasta un 1 KkI.

-Nesquik tiene sobres instantaneos de 10 gr. a 200 gr y

pote familiar de 400 gr.
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Anélisis: Estos productos son nuestros competidores
porque tienen una gran demanda de consumo en
nuestro pais y es muy utilizado como modificador de

lacteos de forma instantanea.

Carozzi: Carozzi es una empresa chilena con 119 afos en el
mercado pero hace 55 afios adquirié la empresa peruana

Molitalia en la cual elabora varios tipos de productos.

Producto: Tres Ositos es una marca de la empresa que

elabora avena precocida de quinua y kiwicha.

Publico objetivo: Este producto esta enfocado en el

consumo de los nifios.

Presentaciones: En bolsa de 270 gr.

Analisis: Estos productos son nuestros competidores
porque estan elaborados con insumos semejantes pero
la diferencia es que no es un producto netamente

instantaneo.

Quaker es una empresa grande transnacional que vende su producto de manera mundial
y nuestro pais es uno de los cuales importa una gran cantidad de productos ya que es

considerado natural y nutritivo por varios consumidores. Segun analisis de
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investigacion de mercado el 50% de las personas relacionan a cualquier producto
elaborado a base de hojuelas con la avena de la marca.

Nestlé es una empresa muy bien posicionada en nuestro pais lo cual se debe a su
estrategia local en buscar conquistar nuevos consumidores y de siempre estar
innovando su marca. Cuenta con varios productos instantaneos que lo comercializan
como modificador de l&cteos y si no que también como bebidas refrescantes.

Tres ositos entraron al mercado haciendo la competencia a la marca Quaker, aunque no
tuvo buena aceptacion al principio, luego fue creciendo y teniendo mas aceptacion del
consumidor por sus precios bajos y que daban el mismo producto que la marca de la
competencia.

Como hemos mencionado anteriormente hay varias empresas en nuestro pais que
producen productos semejantes o sustitutos, lo cual nos da una desventaja ya que estas
empresas como Quaker, Nestlé y Carrozi (3 ositos) tienen muchos afios en el mercado
de produccién y comercializacion a base de insumos semejantes, presentaciones
parecidas, publico objetivo y su preparacion instantanea. Pero hay una gran diferencia
con respecto de la empresa Incasur, ya que no esta tan posicionada en el mercado, pero
cuenta con un producto muy semejante al nuestro con los mismos insumos, parecidas

presentaciones y de forma instantanea, lo cual lo hace un competidor mas cercano.

Tendencias de laindustria (crecimiento, inversiones):
Haremos un énfasis de la tendencia de la industria de alimentos segin su evolucion en
los Gltimos afos y qué se espera para las empresas los siguientes afios segun inversion y
consumo.

=> Analisis de cuadros :



Gréfico N°4:
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Fuente: Gestion (Investigacion de Mercado segun Negocio “CCR”)

Lima desde afios anteriores se ha ido expandiendo de forma poblacional e industrial,
por el cual segin estudios de la consultora CCR, el consumo ha ido creciendo
notoriamente en el sector de alimentos con 9.3%. Es un punto a favor para la industria
de alimentos ya que hay un mercado evolutivo, en el cual se puede invertir y generar

rentabilidad en los afios posteriores.
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Imagen N°1: El consumo se contrae en el segundo semestre 2014.

HOGAR Y LACTEOS SON LAS CATEGORIAS MAS AFECTADAS. CANAL MODERNO
CONTINUA MOSTRANDO CRECIMIENTO.
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Fuente: Gestion (Investigacion de Mercado segiin Negocio “CCR”
Haciendo separacion las bebidas y los lacteos de los alimentos, vemos que han tenido una
buena evolucién con 20% Yy 30%, lo cual es un buen indicador de crecimiento, pero también
visualizamos que en el 2014 tuvo una reduccién de -2% y -4%, lo cual no es un porcentaje
tan elevado pero puede influenciar en los afios posteriores. Su evolucién nos es importante ya
que nuestro producto es un instantaneo que se podra preparar con alguna bebida o algin
lacteo.
Gréfico N°5: Proyectos de inversion previstos 2017-2018

(En porcentaje de participacion)
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Fuente: Banco Central de Reserva
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Anexo N°1: Principales anuncios de Proyectos de Inversion 2017-2018

PRINCIPALES ANUNCIOS DE PROYECTOS DE INVERSION: 2017 - 2018

SECTOR INVERSIONISTAS PROYECTO

Southern Perl Cooper Corp. Ampliacidn de mina Toguepala

Alurminium Corp. Of China Ltd {Chinalco) Mejoras y ampliacian en el sisterna productive de Toramacha
MIMERIA Shougang Corporation Ampliacdn de Mina Marcona

Angloamerican Quellaveco

linzhaa Mining Pampa del Pongo

Marcobre: Mina Justa

China Mational Petraleurn Corporation; Repsol YPF 5.4, Lote 57 - Kinterani

HIDROCARBUROS China Mational Petraleurn Corporation Exploracion lote 58
Calidda Gas Natural del Pera Masificacian de Gas
Karoon Gas Matural Exploracian lote Z-38
Isealu Linea de Transmision Moyobamba-lquitas
Corsan- Corvian Central Hidroeléctrica Molloco
EMERGIA Luz del Sur Central Termoeléctrica Pacifico Sur
Generacion Eléctrica Las Salinas Parque Edlica Sarmaca
Termochilca Central Térmica Domingo Olleros-Cicla Combinado
Corporacion Lindley Almacenes, centros de distribucian y mejoras en infraestructura
Repsal YFF Ampliacidn de Refineria La Pampilla
INDUSTRIA CMPC Tisiie Planta de Tisue
Grupo Celepsa Ampliacidn de planta en Fisco
Precor Mega planta en Chilca

Fuente: Banco Central de Reserva

Anexo N°2: Anuncios de Proyectos de Inversion Privada 2017-2018

ANUNCIOS DE PROYECTOS DE INVERSION PRIVADA 2017 - 2018

{Millones de US%)

RI Dic.16 RI Mar.17

hineria 6 003 5480
Hidrocarburos 2 208 2028
Energia 200 1687
Industria 1 640 1350
Infraestructura 3438 2 858
Otros Sectores 4 477 4610
TOTAL 20 457 18013
Fuenite: Informaddn de empresas, diarios y medios espedalizados.

Fuente: Banco Central de Reserva
Las proyecciones de inversion de empresas en el 2017 el 2018, vemos que el sector de
industrias tendra una inversion de 7.5% con un 1,640 millones en el 2016 y 1,350 en el afio
2017, pero a comparacion de los otros sectores es un porcentaje muy bajo, esto se debe a que
pocas empresas han anunciados sus futuras inversiones, por ello en el cuadro nos muestra que

ninguna empresa competente tendra una inversion en su negocio pero la unica empresa
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relacionada al sector de alimentos y bebidas es la Corporaciéon Lindley que se dedica a la
produccion y comercializacion de bebidas, tendrd inversiones en almacenes, centros de
distribucion y mejoras en su infraestructura, lo cual es posible que busque mas expansion.

Gréafico N°6: Inversion Privada (Miles de millones de US$)
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34,7
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Fuente: Banco Central de Reserva

Teniendo como referencia los dos ultimos afios y el presente, la inversion privada en el sector
no minero crecio el 2016 a 30.4% a comparacion del 2015 con un 29.6%, pero por otro lado
sector minero disminuyé a 4.3%. Para este afio se ha proyectado un crecimiento de 32.8% en
el sector no minero el cual esta conformado por varios sectores y 3.9% en el sector minero.

Finalmente podemos concluir que la tendencia de la industria es evolutiva debido a que las
personas mas gastan en alimentos que en otros factores, lo cual es una buena tendencia para
nuestro producto. La parte de proyeccion de inversion privada esta muy bajo a comparacion
de los otros sectores, se debe haber generado porque las empresas buscaran invertir mas

adelante o estan en época de recuperacion de inversiones anteriores.

Andlisis Estructural del Sector Industrial:
Analizando empresas del sector industrial consideramos que empresas como Nestlé y
Gloria acaparan el mercado en gran magnitud, para tener mejor conocimiento de estas

empresas haremos un breve anélisis de estas:



EMPRESA NESTLE:

Datos Importantes:

- Esunaempresa Suiza fundada en 1866 por Henri Nestlé.
- Invierte cada afio aproximadamente 1,500 millones de CHF en investigacion y
Desarrollo.

- Comercializa sus productos en 130 paises.

Imagen N°3: MILO NUTRIAVENA

Nestlé lanz6 un producto llamado Milo Nutriavena, la cual es una combinacion del ya
conocido producto Milo con hojuelas de avena instantanea. Asi, busca complementar su linea
y ofrecer otra alternativa para el desayuno. Esperando asi mantener un crecimiento a doble
digito en el 2015 con el lanzamiento en el mercado peruano de este nuevo producto “Milo

NutriAvena”, fortificante con Milo y hojuelas de avena.

Este producto instantaneo, cuyo precio sugerido al publico es S/. 1.00, esta dirigido a las

madres de familia buscando nutricion, sabor y consistencia para el desayuno de sus hijos.
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http://gestion.pe/noticias-de-nestle-peru-4004
http://gestion.pe/noticias-de-milo-30260

“Milo creci6 a doble digito en el 2014, liderando el crecimiento de la categoria. Con el
lanzamiento de Milo NutriAvena, busca mantener este crecimiento doble digito”,
sefial6 Manuel Lassus, gerente de marketing de bebidas de Nestlé Perd. Cabe sefialar
que el nuevo producto de Milo, que tiene casi el 70% de participacion en el mercado,

ya es distribuido a nivel nacional.

Ventaja Competitiva de Nestlé

El objetivo de Nestlé es ser reconocido como lider mundial en Nutricion, Salud y
Bienestar y, ademas, ser una empresa confiable para todos sus grupos de interés y un
referente de desempefio financiero en su sector, a continuacion sefialamos la estructura

de su ventaja competitiva:

Imagen N°4: Ventajas Competitivas Nestlé
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Fuente:: Pagina web NESTLE
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Imagen N°5: Piramide Nestlé de Creacidn de Valor Compartido
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Fuente: Pagina web NESTLE

EMPRESA GLORIA

“El 5 de febrero de 1941, la empresa General Milk Company Inc. constituyé la empresa
Leche Gloria S.A. en la ciudad de Arequipa. Ese mismo afio emprendid la construccién de la
planta industrial e inicié el 4 de mayo de 1942 la fabricacion de la leche evaporada Gloria a
un ritmo de 166 cajas por dia, totalizando 52,000 cajas durante el primer afio de produccion.
En ese entonces, la fuerza laboral estaba constituida por 65 personas entre empleados y
obreros. Posteriormente General Milk Company Inc. fue adquirida por Carnation Company y

en el afio 1978 Leche Gloria S.A. cambio su denominacion a Gloria S.A.” (gloria, s.f.)

Imagen N°6: Logo GLORIA

GIORIR
2

Segun la informacién reportada por las empresas a la Superintendencia del Mercado de

Valores, Gloria S.A., empresa lider en el mercado de productos lacteos, registro el afio 2013
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ingresos por la venta de bienes y servicios del orden de los S/. 3 037 millones de nuevos
soles, lo que representd un crecimiento de 8,7% respecto a las ventas del afio 2012. Al tercer
trimestre del afio 2014, las ventas netas de productos reportados por la empresa Gloria S.A.
en sus Estados Financieros, aumentaron en 10% respecto a similar trimestre del afio anterior,
debido principalmente a un aumento en los volimenes de venta de leche evaporada que se

incrementaron en 6,1%, leche UHT en 6,5% y yogurt en 6,8%, entre otros productos.

“De acuerdo a lo sefialado por la empresa en su Memoria Anual 2013, el mercado de leche
evaporada crecio 6,7% a diciembre del afio 2013, participando la empresa con el 81,8% en
dicho mercado a través de sus marcas Gloria, Pura Vida, Bella Holandesa, Bonlé, Soalé y
Pura Vida.” (SOCIALES, 2015)

Gréafico N°7: Produccion Mensual de Leche Evaporada y Leche Fresca a Nivel

Nacional, 2013-2014

0.0
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Fuente: Produce
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Fuente: Instituto de Estudios Economicos y Sociales.
En el mercado de leche evaporada, Gloria ha mostrado una participacion promedio de
alrededor de 82.6% en los Gltimos tres afios y cuenta ademas con aproximadamente el 70.0%
del mercado de leche UHT vy fresca. Asimismo, ha incrementado su participacion en el
mercado de yogurt de 68.3% en el 2004, a cerca de 81.0% en los ultimos tres afios, mientras

que en el de mantequilla lo hizo de 12.9% a 53.0% en el mismo periodo.
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FODA DE GLORIA
Para conocer un poco mas acerca de nuestra competencia analicemos sus Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas, analizando este estudio de la empresa Gloria
podremos identificar y conocer mas profundamente aquellas cualidades que caracteriza y
debilita esta empresa lider.
Las siguientes caracteristicas fueron sacadas de la misma pagina web de grupo Gloria
Corporacion:
Fortalezas:
e Liderazgo de mercado con productos de calidad
e Segmentacion adecuada del mercado
e Conocimiento del sector
e Capacidad de innovacion y lanzamiento de nuevos productos econémicos.
e Incremento de las marcas corporativas
e Diversificacion geografica de acopio
e Posicién de liderazgo en el mercado de sus principales productos.
e Alto poder de negociacion con proveedores
Oportunidades:
e Crecimiento del mercado de productos lacteos.

e Crecimiento econémico del Perud

Desarrollo tecnoldgico

Crecimiento de las exportaciones

Demanda Internacional

Debilidades:

e Produccion de productos perecibles



e No cubre todo el mercado Andino y Amazoénico por su deficiente cadena de
frio.
e Concentracion de sus ventas en leche evaporada
e proveedores poco desarrollados en tecnologia
Amenazas:
e Depreciacion del dolar
e Depreciacion del dolar
e Bajo poder adquisitivo en el Peru

e Informalidad de comercializacion de productos lacteos

Andlisis del Contexto Actual y Esperado

Anélisis Politico-Gubernamental
En el afio 2013 se promulgd la LEY N° 30021 mas conocida como “Ley contra la
comida chatarra” dada por el Congreso de la Republica en el que se establecen diversos
limites de sal, azlcar, entre otros. Esta ley trajo consigo un reglamento que fue
publicado dos afios més tarde, en el 2015 indicando que los parametros técnicos son
valores de concentracién en azlcar, sal y grasas saturadas en cien (100) gramos de
alimento solido o cien (100) mililitros de alimento liquido y bebidas no alcohdlicas.
Una gran disposicion que figura en el reglamento de la ley es que en adelante tanto
bebidas como productos procesados con alto contenido de azlcar, sodio y grasas
saturadas deberan llevar en su etiqueta una advertencia sobre esta condicion. Del
mismo modo ocurrira con todo tipo de publicidad que se realice sobre estos productos.
Los textos que se han establecido en el reglamento son de mucha importancia y a

continuacion lo describiremos:



En el producto, se ubicaran en las etiquetas, envase o cuerpo del producto. “Deberan ser
consignadas de manera clara, legible en el lado o cara donde se encuentre la
publicidad”.

En medios de comunicacion escritos y anuncios difundidos en la via publica e internet,
la advertencia debera ocupar “un area no menor al 10% del anuncio”.

En medios audiovisuales y fuentes escritas “deberan tener una duracion proporcional al
tiempo que dure la publicidad”.

Nuestro producto, el cual sera el instantaneo en base de quinua y kiwicha, estara dentro
de estos limites ofreciendo asi un alimento de alto contenido proteico, vitaminico y que
cuida nuestra salud, que ayudara a disminuir el sobrepeso y obesidad que hay en
nuestro pais, por ello se recomienda un consumo diario.

Grafico N° 10: El Sobrepeso y la Obesidad en el Peru en las diferentes edades
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Andlisis Econémico

Para realizar nuestro andlisis acerca de tendencia de crecimiento del pais en el sector
de alimentos, haremos un pequefio énfasis en el crecimiento del Perd, que se ha dado

debido al gran aumento en la fuerza laboral en jovenes y mujeres.



=> Anadlisis del cuadro estadistico del crecimiento del pais:

El PBI del Per( se duplico en los altimos 14 afios, de 222,207 millones de soles en el
afio 2000 a 466,879 millones de soles en el 2014.
Gréfico N°11: PRODUCTO BRUTO INTERNO
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Fuente: Banco Central de Reserva del Perd.

Segun datos estadisticos de la INEI, el total de gastos de alimentos que realizan los

peruanos en el afio 2014 representa el 40.7%, lo cual ha ido incrementando un 15.2%

en los Gltimos afios desde un 25.5% en el 2005, teniendo asi un gasto per cépita de 263

soles. También como dato importante que apoya al mayor gasto en los peruanos es el

ingreso real promedio per capita de los hogares que ha aumentado a 855 nuevos soles

generando un 1% mas que el afio anterior, por ello la industria de alimentos en el Perl

ha sido muy impulsada por el mayor poder adquisitivo de la poblacién que ha sido

influenciado por el crecimiento del empleo en los peruanos, lo cual ha causado una

reduccidn en las tasas de pobreza en nuestro pais de un 45.5% en el 2005 a un 19.3% en

el 2015, siendo asi un total de 6.5 millones de personas que han salido de la pobreza.
(Banco Mundial)




’

Imagen N°7: “INEI: Peruanos gastan mds en alimentos que en vivienda.’

INEI: Peruanos gastan mds en
alimentos que en vivienda

Fuente: ElI Comercio

Segun lo mencionado anteriormente el Perl es un pais que esta en un constante
crecimiento en el sector de alimentos por el alza de empleo y de ingresos en los
hogares, por ello nosotros como empresa estamos interesados en invertir en el negocio
de industrias alimentarias, ya que la tendencia en el Per( es el mayor aumento en
compras de alimentos, por lo cual nosotros esperamos que esta tendencia siga creciendo
y el ingreso en la poblacidn siga aumentando para asi nosotros en un promedio de 3 a5

afios poder llegar a una rentabilidad del 100%.

Grafico N°12: Producto Bruto Interno Real por Habitante (indice 1960=100)
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Fuente: IMEl y BCRP.

Fuente: INEI y Banco Central de Reserva del Perd.
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El PBI del Peru registré un crecimiento de 3.3% mayor a los afios anteriores con 2.4%,
en el cuadro anterior vemos como ha ido evolucionando el crecimiento del PBI real por
habitante, el cual tuvo una baja de -3.2% entre 1981 a 1990, pero luego se recupero y
hasta la actualidad ha tenido una alza de 3.6% entre el 2011 al 2015 aunque esta tasa

tiene un 1.7% menor que los afios anteriores que van desde 2001 al 2010.

Grafico N°13: Producto Bruto Interno y Demanda Interna (indice 1960=100)
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Fuente: Banco Central de Reserva del Perd.

El Peru ha tenido un crecimiento anual de la demanda interna de 2.9% en el 2015 a
comparacion de afios anterior una tasa baja, ya que en el 2010 tuvo un crecimiento de
14.9% , esta tasa en el 2015 se debe a la demanda interna que ha tenido en el consumo
privado con un 3.4% Yy un 9.5% en el consumo publico, si bien estas tasas no han sido
muy altas, la tasa que mas a influencia ha sido la de inversion bruta fija ya que registrd
una tasa negativa -5.0 de crecimiento con un -4.4% en el sector privado y un -7.5% en

el sector publico.
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Anexo N°3: PBI por Sectores Econémicos

SECTORES ECONOMICOS

ciones porcentuales re

2017* 2018*
2015 2016
RI Dic.16 RI Mar.17 Rl Dic.16 Rl Mar.17

Agropecuario 3,2 1.8 2,8 2,5 5.0 4,9

Agricola 2,0 0,6 2.3 1,7 55 5,4

Pecuario 5,2 36 36 37 432 4,2
Pesca 15,9 -10,1 34,7 13,6 5.7 20,4
Mineria e hidrocarburos 9,5 16,3 74 6,9 5.1 59

Mineria metalica 15,7 21,2 75 6,9 5.0 59

Hidrocarburos =115 =5,1 71 6,8 6,6 6,4
Manufactura -1,5 -1,6 3.5 2,2 4.0 3.8

Recursos primanos 18 =05 10,0 6,8 41 67

Manufactura no primaria =26 =20 17 0,8 4.0 3.0
Electricidad y agua 5.9 7.3 55 4,6 5.0 45
Construccion -5.8 =31 3,6 18 5.5 6.0
Comercio 39 18 33 2.4 3,8 3.3
Servicios 4.2 39 3.9 34 3,8 3,5
PRODUCTO BRUTO INTERNO 33 3.9 4,3 3,5 4,2 41
Mota:
PBI primario 6,8 9.8 71 6,0 5.0 6,0
PBI no primario 24 23 3,5 2,9 4,0 3,6
Rl: Reporte de Inflacidn.
*  Proyeccian.

Fuente: INEI

El PBI en general ha tenido un crecimiento de 3.3% en el 2015 a 3.9% en el 2016 y las
proyecciones para este afio y el 2018 se ha estimado que llegara a un 4.1%, evaluando
el sector econdmico de manufactura no primaria ha tenido un porcentaje bajo estos dos
altimos afios con un -2.6% Yy -2.0%, pero se estima que se recuperara y llegara a un
crecimiento de hasta 3.0%

Anexo N°4: Producto Bruto Interno por Tipo de Gasto (Variaciones porcentuales

reales)
PRODUCTO BRUTO INTERNO POR TIPO DE GASTO
(Mariaciones porcentuales reales)
2013 2014 2015 2006-2015
Demanda Interna 7.3 2,2 29 7.5
a. Consumo privado 5.3 4.1 34 6,0
b. Consumo pdblico 6,7 10,1 9,5 7.5
c. Inversidn bruta fija 7.3 =21 -5.0 10,5
Privada 6.4 2.1 8,4 10,3
Publica 10,7 -2,0 -7.5 1.1
Variacién de existencias
(% del PBI nominal) 1.4 0.7 1.6 1.0
Exportaciones -1.3 -0.8 35 2.9
Menos:
Importaciones 39 =12 2,2 8.7
e Bruto Inter 59 2.4 a3 58
Mota:
Gasto pdblco total 8,0 6.0 4.2 83
Fuente: INEl y BCRP

Fuente: Banco Central de Reserva del Per.
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Graéfico N°14: Consumo Privado (Variacion porcentual reales)
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Fuente: Banco Central de Reserva del Perd.

El gasto de consumo en el sector privado ha disminuido un 0.7 %, ya que en el 2014
tuvo un 4.1% comparacion del 2015 con un 3.4% en un corto tiempo porque si
hacemos un analisis en el afio 2010 tuvo una alza de 8.7% Yy desde ese entonces no ha
vuelto a llegar a dichas tasas, pero también es importante resaltar que ha tenido un
aumento en la masa salarial de 2.7% aunqgue este a sido una tasa menor a la del afio

anterior.

Gréfico N°15: Consumo Privado 2009 — 2018 (Variacion porcentual reales)
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Fuente: Banco Central de Reserva del Perd.
La inversién bruta fija privada en la variacion porcentual real ha disminuido un -2.1%
en el 2014, -4.4% en el 2015 y el 2016 tuvo -6.1%, en estos Gltimos tres afios a ido
bajando la inversién privada a comparacion de afios anteriores como en el 2010 que
logré llegar a una tasa de 25.5% pero por porcentaje de PBI tuvo un 19.1 y en el 2015
se tuvo un 19.3. Se han hecho estimaciones que en el 2017 llegaremos al 2.5% y en el

2018 al 5.3% generando asi una probabilidad de alza para este afio y el siguiente. Estos
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factores influyen en la serie de proyectos de inversién privada en nuestro pais, ya que
se basa en el grado de confianza que tendran los inversionistas de ver nuevos mercados

0 de buscar expansion.

Grafico N°16: Situacion Familiar dentro de 12 meses
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MUCHO PEOR, UN POCO PEOR, IGUAL, UN POCO MEJOR O MUCHO MEJOR?

Feb.14 Jun.id4 Oct.14 Feb.15 Jun.15 Oct.15 Feb.16 Jun.ig Oct.16 Feb.A7

B Feor gusl NN Mejor

Fuente: Apoyo Consultoria.

Indice

Fuente: Apoyo Consultoria

El consumo privado se basa en los indicadores de crédito de las familias y el nivel de
confianza, como hemos visto en el cuadro anterior que el nivel de confianza estuvo bajo
hasta el 2015 pero luego tuvo una alza hasta 61%, pudiendo llegar hasta un 65 % a
fines del afio 2016, pero en el presente afio hasta un aproximado de fines de febrero
bajé hasta un 57 %.

En conclusiones podemos determinar que el Pert tuvo un buen afio en el 2010 con un
alto crecimiento en el PBI, demanda interna, consumo privado e inversion privada pero
a comparacion del 2015 hemos estado con una tasa positiva pero no al promedio de
crecimiento que se esperaba y mucho menos una baja en la inversion privada ya que
esto influye mucho en el sector general de crecimiento de nuestro Pais, pero segun
proyecciones para este afio y el 2018 se espera que estos valores se estabilizan y tengan
un porcentaje positivo.

Andlisis Legal
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En nuestra empresa “Granos Andinos” dedicados a la venta de un producto instantdneo
hecho a base de quinua y kiwicha, se analizd y se llego a la conclusion que la Sociedad
Anoénima Cerrada es la mas ventajosa para la empresa. Los motivos son:

- Estard conformado por cinco accionistas, lo cual se encuentra dentro de lo permitido en
una SAC.

- Puede funcionar sin directorio.
Para poder constituirla se debe definir el nombre de la Sociedad Anonima Cerrada
verificando en registros publicos que el nombre no sea igual al de otra empresa. Para el
capital social no es necesario un minimo, puede ser de efectivo o bienes, depende de
ello se puede abrir una cuenta bancaria. Establecer si se va a constituir un directorio o
no y por Gltimo afadir una direccion de domicilio y el tiempo de duracion que puede

ser indefinido.

Anélisis Cultural

Los peruanos estamos cada vez mas orgulloso de nuestra riqueza histérica y cultural
tanto del pasado como del presente. Antes se vivia a espaldas de nuestros origenes
andinos, méas hoy en dia viendo todas las riquezas que nos da nuestro Pais nos sentimos
con méas ganas de sobresalir demostrando al mundo que Per( es rico es todos los
aspectos, en especial en la gastronomia. Por ello muchos peruanos han redescubierto su
capacidad de crear nuevos negocios 0 servicios para superar la crisis econdémica.

Hoy en dia, los granos andinos tienen una gran importancia en la mesa del hogar.
Cada cereal tiene una particularidad que resalta sobre la enorme variedad de cereales
los cuales también son muy nutritivos. Nuestro producto ’Quinuicha” estd basado en
las grandes propiedades que nos brindan la Quinua y kiwicha; la quinua es la que gana
en proteinas, vitaminas, minerales y aminoacidos a cualquier cereal es por ello el gran
crecimiento y apogeo que esta teniendo en estos ultimos afios, sobretodo en el exterior

de nuestro Pais.

Anélisis Tecnoldgico

“El sector de las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TIC) en Pera
facturarg este afio méas de 4,700 millones de ddlares, refirio hoy el presidente del

directorio de Sapia (ex Cosapi Data), Jorge Kurlya.” (De la Vega, 2017))



“El crecimiento promedio ha sido del 10% anual en los ultimos 10 afios, hubo un
pequefio freno en los Gltimos dos afios, pero se proyecta un crecimiento de entre 4% y
6% para este afo”, declar6 a la Agencia Andina.
“De otro lado, senald que el reto en la transformacion digital de la economia peruana
subsiste en difundir el impacto positivo que tiene la tecnologia en la produccion y
competitividad empresarial.
“Algunas empresas no tienen nocion de cudnto puede ser transformada una industria, y
ese trabajo de diseminar y orientar a las empresas a asumir e incorporar tecnologias,
porque hay mucho temor a utilizarlas, es el principal reto en este momento”, dijo
Kurlya. Refiri6 que la inversion del pais en tecnologia se encuentra en un rango de 1%
a 1.5% del Producto Bruto Interno (PBI) al afio, incluyendo tanto al sector publico
como privado.” (De la Vega, 2017)
A pesar de los grandes avances tecnologicos y el gran aumento de la tecnologia en
nuestro pais, para la produccion de nuestro producto, la empresa no requiere de una
tecnologia de primer nivel, lo cual facilita la incursion en el rubro de produccion y nos
da ventaja frente a otros mercados. A continuacion se mencionara las maquinarias
necesarias para la obtencion de nuestro producto:
Se requiere:

- Méaquina moledora de granos.

- Méaquina mezcladora para combinar la kiwicha y la quinua.

- Maquina secadora de granos.

- Maquina envasadora.
Las maquinas mencionadas anteriormente son bastante comunes en nuestro pais, por

ello se realizaréa sin inconvenientes la produccién de nuestro producto.

Analisis Ecoldgico

Muchas personas actualmente consideramos que la ecologia y la industria son términos
incompatibles pero segin las investigaciones nos damos cuenta que esto no
necesariamente ocurre asi, ya que si la industria busca una relacion armoniosa con la
naturaleza pueden llevarse bien. EI Per0 frente al cambio climatico es muy vulnerable
debido a los diferentes tipos de contaminacion. Los principales problemas ambientales
en Peru son: la contaminacion de agua, la escasez del recurso hidrico y la deforestacion.
“La ecologia industrial busca construir sociedades sostenibles, considera el sistema

industrial como ecosistema donde los elementos son reciclados y cada componente esta



conectado a todo lo demas. Lo que se busca es que los desechos de la industria que sale
de la materia prima sirvan para otros procesos de manera que se reduzca el impacto
ambiental que tiene la industria. De este modo el hacer uso de los desechos como
materia prima permite que las empresas puedan beneficiarse con la reduccion de sus
costos de produccion y con ello reduciria también gastos de transporte y costos que
todo esto implica. “(Mejia, 2016, Abril 20)

Nuestra empresa estd comprometida con el medio ambiente por ello buscamos una
presentacion amigable del empaque de nuestro producto. Estos serdn empaquetados en
bolsas biodegradables las cuales han sido creadas sin materiales toxicos para lograr que
la bolsa se degrada en menor tiempo. Para diferenciarnos de la competencia, nuestra
empresa se compromete con brindar calidad en el empaque brindando uno que resista a
la humedad, oxigeno, microorganismos etc. capaces de contener el producto de igual

modo que lo harian los empaques plasticos tradicionales.

Oportunidades

e La poca demanda de kiwicha en nuestro pais hace que su precio no se muy
elevado. lo cual nos disminuye el costo de insumo y nos aumenta la rentabilidad.

e EJ alto crecimiento por el consumo de alimentos saludables, nos permite ofrecer
un producto novedoso que brinde beneficios a nuestra salud por las grandes
propiedades que contienen estos granos andinos.

e EIl no requerimiento de tecnologia de primer nivel, nos evitara gastos en grandes
tecnologias ya que nuestro proceso de produccién es bastante estandarizado y
para ello no es complicado conseguir las maquinas y herramientas necesarias.

e El alto porcentaje de gasto en consumo de alimentos en Lima-Metropolitana, ya
que el consumo ciclico de quinua y otros cereales muestran un incremento con el
tiempo sobretodo en otofio e invierno.

e La mayor aceptacion y busqueda de productos elaborados o empaquetados de
forma ecoldgica, por ello brindaremos un producto con empaque ecoldgico ya
que actualmente muchas personas estamos tomando conciencia de lo importante
que es nuestro medio ambiente.

e Interés de las personas por consumir productos que sean tradicionales y estan
conectados con la historia generara confianza en los consumidores.



CAPITULO IlI: ESTUDIO DE MERCADO

Descripcion del servicio o producto

Nuestro producto a elaborar sera llamado “Quinuicha™, este es un alimento
instantaneo con alto contenido de proteinas (hasta un 23% del total de quinua y hasta
un 18% en la kiwicha), rico en minerales como el magnesio, calcio y hierro, y ademas
rico en vitaminas B1, B2, B5, C y E. Nuestro producto ofrecido cuenta con la
diferenciacion de que es un producto practico e instantaneo y, sobre todo, natural. Esta
Gltima caracteristica es la que mas diferencia nuestro producto del resto de la

competencia.

Imagen N° 17: Quinua y Kiwicha

Fuente: Internet
QUINUA
1. Nombre cientifico
Chenopodium quinoa Willd. Familia: quenopodiaceas
2. Nombres comunes por regiones o lugares, sinénimos
La quinua es conocido con diferentes nombres como quinoa, quinua; Kiwifia
(quechua); jiura, jiwra, jupha (aymara); juira (Bolivia); suba (Colombia)

3. Distribucidon geogréfica, requerimientos climaticos
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La Quinua se puede encontrar en la region andina desde Colombia hasta el Norte de
Paraguay siempre y cuando este con condiciones montafiosas.
1. Descripcion botanica, variedades
“La raiz es muy fibrosa y sostiene bien a la planta, s6lo cuando hay un exceso de humedad
puede ocurrir un vuelco por efecto de vientos fuertes. Cuando la raiz estd totalmente
desarrollada puede alcanzar hasta 1,50 m de profundidad segun los tipos de suelos. El tallo es
cilindrico y a la madurez se vuelve anguloso, la parte interna 0 médula es blanda en las
plantas jovenes y a la madurez es esponjosa y hueca, generalmente de color crema. “ (L0S

Biofertilizantes de cuatro variedades de Quinua, 2017)

Imagen N°18: Quinua

Fuente: Internet

2.- Siembra, época y densidad

Mucho depende las épocas de lluvia ya que también tradicionalmente la quinua se siembra en
Santa Rosa los 30 de Agosto, pero como las lluvias no son constantes estas siembras se
pueden realizar desde Setiembre hasta Noviembre donde se incluyen las variedades que son
de precocidad. En 8 horas comienza la germinacion de la Quinua (es muy rapida) esto si el

suelo presenta demasiada humedad.
KIWICHA
1. Nombre cientifico

Amaranthus caudatus L. Familia: amarantaceas.

2. Nombres comunes por regiones o lugares, sinénimos



Conocido también como el Coyo en Cajamarca, pero el nombre de Kiwicha se usa mas en
Cuzco, la variedad de los nombres es varias parte de la regién ya depende mucho de la
connotacion que le da el pueblo, es por ellos que sus diferentes significados pero siempre el

mismo producto oscuro y rico en proteinas.

Imagen N° 19: Kiwicha

Fuente: Internet

Seleccion del segmento de mercado.

Actualmente la figura de familia tradicional aln es bastante comin en nuestra
sociedad pero con el pasar de los afios se esta dando mayor valor a otros modelos lo
cual genera nuevos segmentos de mercado cuales pueden ser aprovechables para
nuestra empresa.

Luego de lo anteriormente mencionado podemos decir que en la actualidad “La
necesidad de lo instantaneo o practico” estd tomando fuerza en nuestra sociedad, los
consumidores evitan desperdiciar el tiempo, por ello, entran a la basqueda de lo
instantaneo que va cada vez en aumento. Lo cual nos lleva a una conclusion para

nuestra segmentacién de mercado.



El estudio de mercado evalu6 en uno de sus campos las diversas ocupaciones de la
poblacién limefa, lo cual nos lleva a una conclusion para nuestra segmentacion de
mercado.

Segmentacién demogréafica:

Nuestro producto va dirigido a:

» Estudiantes: Tanto nifios y adolescentes dependientes de sus padres y a la vez son
ellos quienes deciden al momento de la compra segun las necesidad, ya que por el
alto esfuerzo mental que realizan en sus escuelas y que se encuentran en edad de
crecimiento necesitan comer productos saludables con altos nutrientes.

» Amas de casa: Son muchas las que deciden si el producto serd beneficioso para su
familia. Ademas que ellas son las que disponen de dinero y también la cantidad a

comprar en su hogar.

» Empleados: Este grupo de personas son quienes requerirdn ain mas cantidad de
nuestro producto, ya que muchos de ellos no cuentan con la disponibilidad de tiempo
para prepararse un desayuno nutritivo.

» Practicantes: Son aquel grupo de estudiantes que trabajan a medio tiempo con una
remuneracion en una empresa con un sueldo y una cierta cantidad de efectivo que
invierten en sus necesidades personales, por ello cuentan con un tiempo muy
reducido para la elaboracion de sus alimentos y por el esfuerzo mental que realizan

en sus estudios requieren productos nutritivos que los ayude a resistir el trajin del dia.

Segmentacion psicografica:

» Clase social: Nuestro producto va dirigido al nivel socioeconémico A y B, ya que
nuestro producto presenta una gran propuesta de valor con un precio alto, el cual no
esta dispuesto a pagar por el nivel socioeconémico B/C.

> Estilo de Vida: El nivel socioecondémico al que estamos dirigido tienen un alto habito

de compra en supermercados y algunos en bodegas surtidas cercanas a sus hogares.

Segmentacion geografica:

» Ubicacion: Se ha decidido el enfoque hacia personas ubicadas en Lima metropolitana
debido a que este grupo engloba mas de 9 millones de habitantes el cual es cerca de la

tercera parte de la poblacién de todo el pais.



Investigacién de mercado

Para poder realizar una delimitacion del publico objetivo, se realizaron encuestas.
Posteriormente se analizaron las respuestas de la personas con el propdsito de determinar
las caracteristicas que buscamos para la elaboracion de nuestro producto “Quinuicha”.
Como resultado de la evaluacion de la encuesta se han construido diversos graficos; cada
uno de estos graficos muestran datos cuantitativos importantes acerca de las preferencias
y gustos de la muestra (personas encuestadas). La encuesta fue realizada a 48 personas

con diversas caracteristicas demograficas y que residen en lima metropolitana.

= Anadlisis de las preguntas propuestas en la encuesta:

Gréfico N°22: Toma Desayuno.

Toma desayuno

PERSONAS QUE TOMAN PERSONAS QUE NO TOMAN A VECES
DESAYUNO DESAYUNO

Fuente: Elaboracion propia

Tomando como muestra 48 personas encuestadas, el siguiente grafico de barras consideramos
a tres grupos definidos. EI primer grupo es el de las personas que toman desayuno con un
79.2% de la muestra, el segundo grupo esta conformado por las personas que no toman
desayuno con un 8.3% de la muestra y el tercero es el grupo de personas que toman en
ocasiones el desayuno con un 12.5%. Se puede apreciar en la grafica que la gran mayoria de
las personas si toman el desayuno, por otro lado, las personas de los otros grupos consumen
ocasionalmente los productos o no lo consumen debido a que no disponen del tiempo para

hacerlo o porque no siente la necesidad de hacerlo.



Graéfico N°23: Toma Desayuno.

Consumo de bebida

PERSONAS QUE TOMAN PERSONAS QUE NO

ALGUNABEBIDACOMO TOMANALGUNABEBIDA

PARTE DEL DESAYUNO COMO PARTE DEL
DESAYUNO

Fuente: Elaboracion propia
Descartando las 4 personas que no toman desayuno, en la siguiente grafica nos permite
estimar que de la totalidad de personas que si toman desayuno el 100% consume una bebida
para acompafar a los alimentos sélidos. Esto es un punto a considerar ya que se puede
apreciar una tendencia al consumo de una bebida dentro del desayuno. Dentro de una
poblacién mas grande existe gran probabilidad que exista la misma tendencia.
Gréfico N°24 : Bebidas.

Bebidas

®mJuegos

m Café

= Leche
Quinua

= Avena

m Otro

Fuente: Elaboracién propia

En el siguiente grafico se muestra la preferencia expresada en porcentaje del consumo de
bebidas. Dentro de la cuantificacion se llegé a que casi la tercera parte de los encuestados
prefieren café con un 34.09%, lo cual muestra un alto consumo por bebidas que se preparen
de forma instantanea. En segundo lugar con un 25% de los encuestados prefieren tomar
jugos, lo cual se requiere un mayor tiempo de preparacién. Como tercer lugar con un 22.73%
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de los encuestados optan por tomar leche como bebida en el desayuno, es un producto de
elaboracion instantanea pero se tiene dos presentacion la lista para tomar y la que se combina
con agua hervida, esto refleja basqueda de practicidad en las personas y con porcentaje
menores al 6.82% tenemos la preferencia de consumo de avena, quinua y otros productos.

Gréfico N°25 : Ocupacion.

Ocupacion

8,33%; 8%

m Estudiante
mAmade casa

58,33%; 59% = Empleado

o Independente
5%; 6%

Fuente: Elaboracion propia

Dentro de los encuestados que si toman desayuno, la ocupacion con mayor porcentaje fue el
de los estudiantes (60% estudian y trabajan, 40 solo estudian) con 59% aprox., lo cual
representa un 35.4% de estudiantes que trabajan y pueden tener una solvencia econémica y
un 23.6% solo se dedican a estudiar y sus gastos personales de alimentacién son asumidos
por sus padres. El porcentaje que le sigue es el de personas dependientes (trabajadores de una
empresa) con un 27% redondeado, lo cual es un porcentaje favorable de personas que tengan
solvencia econémica y con porcentajes menores a 8% estan personas que trabajan de forma
independiente que por lo general tiene mayor ingreso econémico y un 6% son las amas de
casa que por lo general son las que hacen las compras en casa pero el ingreso econdmico es
por parte de su pareja.

Gréafico N°26 : Compras

Compras

= mama
W papa
m soiteros

conviviente

Fuente: Elaboracion propia
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Haciendo referencia a quien realiza las compras en el hogar, obtuvimos como resultado que
el 63% son las madres que realizan las compras, lo cual abarca a familia con hijos estudiantes
interesados en el productos o madres interesados en el producto para su consumo personal o
de sus hijos. El 25% son los padres que realizan las compras, lo cual se da en ocasiones por
influencia de su esposa o también por ser el que genere el ingreso econémico a su hogar y
con un porcentaje de 10% se relaciona a las personas que son actualmente solteras y viven de

forma independiente que buscan practicidad y facilidad en la preparacion de sus alimentos.

Gréafico N°27 : Conocimientos de los insumos

Conocimiento de los insumos

NO CONOCE

CONOCE
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Fuente: Elaboracién propia

Gréfico N°28 : Experiencia previa con los insumos
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Experiencia previa con los insumos

NO TOMARON

Si TOMARON

Fuente: Elaboracién propia

Teniendo como muestra las 48 personas encuestadas llegamos a obtener que el 93.75% de las
personas conocen la quinua y/o kiwicha, muchas de estas personas se han informado sobre
los nutrientes que tienen estos insumo o han escuchado alguna informacion relevante, con
6.25% de las personas no conocen del producto, lo cual es un porcentaje bajo pero de igual
forma importante porque se tendria que dar a conocer sobre estos insumos y los beneficios
que generan. Haciendo referente a las personas que tomaron productos elaborados con estos
insumos, tenemos un 83.33% que lo tomaron de forma natural con un aprox. de 90% de los

encuestados y el 10% restante lo tomo en polvo o embotellado combinado con otros insumos.

Gréafico N°29 : Interés hacia el producto

Interés hacia el producto
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Fuente: Elaboracion propia
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El interés hacia el producto es un factor importante para nuestra elaboracion del proyecto, por
ello hicimos un analisis de cuanto estaria interesado en el producto. ElI 83.33% de las
personas encuestadas que estdn muy interesadas en este producto, lo cual representa un
mercado con una necesidad a lo practico y saludable, con un 6.25% tenemos a un puablico
interesado en la idea del producto pero quisieran conocer el producto ya elaborado y con el
mismo porcentaje tenemos a los que no estan ni interesado o ni desinteresado en el producto,
ya que no tienen gran atraccion por el producto pero tampoco le disgusta la idea del producto.
Gréfico N°30 : Presentacion de producto

Presentacion

‘_
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29% 40%

Sobre
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Combinadao

Fuente: Elaboracién propia

Conforme al empaque del producto tomamos como referencia tres presentaciones: En sobres
instantaneos con un 40% de interés por esta opcidn, ya que gran mayoria de las personas les
interesaria comprarlo por unidad porque es practico para tomarlo en cualquier momento y
lugar, en pote de medio kilo tiene un 29% de interes por las familias o parejas que “les gusta”
comprar por cantidad, cajas con un contenido de 15 sobres instantaneos tiene un 25% de
interés, lo cual muchos lo relacionan con “si compro en caja me saldra mas barato” buscando
asi economizar y la practicidad en la preparacion.

Gréafico N°31: Frecuencia
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Frecuencia

2 VECES AL DIiA DIARIO INTERDIARIO SEMANAL

Fuente: Elaboracion propia
En el siguiente cuadro analizamos la frecuencia de consumo de este producto y con un
porcentaje mayor de 81.25% las personas lo consumian de forma diaria, ya que no solo te da
practicidad al prepararlo si no también es un producto saludable que tiene gran cantidad de
nutrientes y con un 14.58% lo consumirian interdiario, porque buscan variedad de productos

y no siempre consumir el mismo producto, lo cuales son productos mencionados

anteriormente.

Gréfico N°32: Complemento

Complemento

6,25%; 6%
31,25%; 32%

54,17%; 54%

W Aguahervida ®Lecheevaporada ®lechedesoya M Maca Otros

Fuente: Elaboracion propia

Como la gran mayoria de los productos instantaneos son complementos de algin producto en
particular hicimos un analisis sobre cual seria el complemento perfecto para la preparacién de
la Quinuicha, la cual tuvo un mayor porcentaje con 54% fue la leche evaporada y esto se debe
a que varios de estos productos instantdneos son modificador de lacteos. Las personas
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también lo preparan de forma tradicional con agua hervida con un 32%, ya que no se tendria
que gastar en comprar leche evaporada o otro producto.

Gréfico N°33 : Lugar de Consumo

LUGAR DE CONSUMO

2%

M Supermercados
W Bodegas

M Mercados

™ Inter net
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Fuente: Elaboracion Propia
Como nuestro producto esta enfocado en el nivel socioeconémico A/B la tendencia de donde
comprar sus productos es en supermercados con un 54%, ya que en estos establecimientos te
dan la facilidad de poder pagar con tarjeta y no solo con efectivo, también tiene un alto
porcentaje las bodegas con un 33% porque muchos de estos establecimientos estdn mas cerca
a sus hogares y hay una gran cantidad en sus alrededores. Con un 9% tenemos a las compras
hechas en los mercados y esto se debe a que todavia hay personas que compran de forma

tradicional buscando mejores precios y productos frescos.

Conclusiones y recomendaciones de la investigacién de mercado

En base a nuestro estudio realizado con encuestas a diferentes personas del nivel
socioeconémico A y B pudimos notar que nuestro producto tiene potencial de consumo en
estos sectores, ya que la idea de tomar una bebida instantanea de Quinua y kiwicha acapard la
atencion y el interés de muchos de ellos y esto hace que el producto que queremos ofrecer al
mercado sea competente, a continuacién analizaremos algunas conclusiones y

recomendaciones que pudimos rescatar:

Conclusiones:
e A pesar de que no cuentan con conocimiento acerca de los valores nutricionales de la
quinua y la kiwicha, la mayoria de las personas tienen experiencia previa en el

consumo de estos insumos.
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e Las mayoria de los encuestados muestra un gran interés en el concepto de nuestro
producto.

e Las personas estarian mas dispuestas a adquirir el producto en un supermercado VY,
como segunda opcion, en una bodega.

e La mayor parte de las personas encuestadas estarian dispuestas a consumir esta bebida
diariamente en los desayunos o a cualquier momento del dia.

e La gran mayoria de las personas consumian este producto con leche evaporada o agua
hervida.

e La mayoria de los encuestados comprarian sus productos en supermercados y un
porcentaje medio compraria en bodegas surtidas cerca a sus hogares.

Recomendaciones:

e Es necesario realizar un Focus Group para tener un mejor analisis acerca de nuestro
producto, ya que haciendo que los participantes degusten de nuestro producto nos
acerca a una mayor determinacion de lo que queremos conseguir.

e Es necesario ingresar con un precio promedio a la competencia, ya que estableciendo
un precio alto no se llegara a tener interés por parte de los consumidores pues porque
también es un producto nuevo que estamos ofreciendo al mercado.

e Investigar las razones por las cuales a algunas personas no les interesa consumir esta
bebida o desconocen de sus propiedades.

e Ofrecer nuestro producto a estudiantes y/o personas trabajadoras desde un inicio ya
que el interés por este producto segin nuestras encuestas abarca mas en estos

usuarios.

Analisis de la Demanda

Andlisis de los productos instantaneos que estan en el mercado.

Actualmente existen varias bebidas instantaneas para el desayuno, tenemos desde cafés
instantaneos, chocolate, infusiones. Los cuales son vendidos en pote de 500 mg y otros en
sobres. Estos productos son bastante solicitado por los nifios y por los adultos ya que su
preparacion no toma mucho tiempo, pero nuestra empresa en proyecto plantea ofrecer un
producto que también es instantaneo pero con la ventaja de que estd hecho a base de granos
andinos como la quinua y kiwicha los cuales poseen grandes cantidades de proteinas,
vitaminas y minerales, por el cual realizaremos un analisis al consumo de los productos

competentes en el mercado.



Consumo de productos en los hogares de Lima Metropolitana:
De los hogares encuestados en la ciudad de Lima Metropolitana, se pudo llegar a la
conclusion respecto a los distintos productos que existen en el mercado en paralelo al nivel

socioecondmico del hogar:

» Para productos elaborados a base de avena: Nos interesa el andlisis del Quaker y
Avena 3 Ositos.
Anexo N°5: Marcas consumidas habitualmente (principal)

Ipsos APOYO
" Avena

NSE
Marcas consumidas habltualmente (principales) Marcs chnsunide T;l;‘zl. - - = - -
TOTAL 2012 (%) B % | %% %%
3 Ositos 45 35 48 44 48 42
Quaker 42 46 49 44 33 45
45 42 Santa Catalina 5 7 2 5 6 3
Angel 2 2 0| 2 2 1
- - 8 2 A granel 2 0 0 1 3 7
R — Bose 482 (63| 87 1 118 &

3 Ositos Quaker Santa Catabina £l Abueio

Marca consumida m'
Lugar do compra s Gitima vex “ A 8 c +] E
mas frecuente %% % % %
Quaker 43 44 47 45 3B | 50
Mercado / puestos 56 1133|659 |64 72 3 Ositos & 28 | 41 | 40 | 44 | 37
Supermercado / " R

SU0Servicio 21 82 48 1 9 9 Santa Cataling 4 8 2 3 6 1
Bodega 17 | 710212113 <83 o 120040119, ].4-1.0
Angel 2 2 3 3 2 1

Mayorista “+ 0 8 5 2 1 - = o | 5 s

lase 48 8 131

Base 532 7 103 138 125 | &7

=

v

<
0200 paca

Base: Total de amas de Casa entrovisiadas on cuyos hogares se Consume
habitualmente dicho producto (482)

Ipsos Marketing 2z

Liderazgo en producios comestibles 2012

Fuente: IPSOS

Tomando como referencia el andlisis de consumo de productos achocolatados con una
muestra de 181 personas podemos hacer un analisis de las marcas consumidas habitualmente
y encontramos a nuestros dos competidores como 3 Ositos con 45% y Quaker con un 42%,
teniendo asi mas del 70% como preferencia de consumo, los cuales generalmente los
compran en supermercados con un 42%, mercados con 27% y bodegas con un 18%.

Anexo N°6: producto avena
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PRODUCTO : AVENA

- CONSUMO pOr Marcas -

HIVEL 8010 POONDMECD DEL HGAR

Consumen: Avena E9.4 i - K 233 221
3 Ot 41.0 4.7 42.5 42.8
Quakir 3.6 40.6 41.8 ara
LSanta Cataling 8.4 9.1 4.2 11.7
Granel 7.2 B.3 6.1 7.4
Angel 1.3 0.0 N ] 0.5
Grang Da Drg 1.0 0.5 T4 0.0
Otrag marcas 1.5 6.8 oo 0.4

TOTAL ¢ 100%

MUESTRA LSTADISTICA ; Total hogares encuestados de
Lirs Matropoliting LEE ] [124] 43 L3141

Fuente: CPI

Gréfico N°34: Lugar donde acostumbra Realizar compras del Producto

- LUGAR DONDE ACOSTUMBRA REALIZAR LAS COMPRAS DEL PRODUCTO
(%) -

il | IL,

ALTO/ MEDIO BAJO SUPERIOR  BAJO INFERIOR/
MARGINAL

EMercado i Bodega SSupermercado % Ovos gares

Fuente: CPI

Como consumo de Avena de las marcas Quaker y 3 Ositos, considerandolas como empresas

competentes, tienen 39.6% y 41% respectivamente en el consumo total de hogares, pero
basandonos en nuestro mercado objetivo, analizamos el nivel socioeconémico A/B con un
40.6% en consumo de Quaker y con un 37.4% en consumo de 3 Ositos, los cuales tienen un

alto porcentaje de compra en supermercados con un 48%, bodegas con 28% Yy en mercados
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» Para productos achocolatados y cocoas: Nos importa ver el andlisis de Milo,

Nesquik, Kiwigen ya que son nuestros competidores directos

Anexo N°7: Marcas consumidas habitualmente (principal) achocolatados

Ipsos APOYD
E Achocolatados (No cocoa)

Marcas consumidas habitualmente (principales)

habitualmente i A |8 | c|D|E
TOTAL 2012 (%) ’ o % % %%
MNesquik 45 38 | 46 53 40 | W
45 Milo 3| |44 35| B 41|43
aa
Winter's T 6 13| 2 8 |13
- - . ° Cmpr!sm ° = ’ ! ’ ’
— — Bage| ifi w 45 =2 F 24"
Mgk Mila Wiinbar s Chocopresio
N3E
TOTAL
'ﬂ‘w
mis frocusnte S A (B (c|D|E
x| ow %% %
Supermercado -
sulnasnida 42 BG | BB | 41 | 2T | 8
Mercada f puestos 27 3 12 28|44 Hesquik Bl Bl el ol K
Bodega 18 8 10 15|24 32 \nlers o |e|a|7|E |
h 7
Miryorista 4 o 8| s 3 o Chocopresio 6 6| 8 0 8 E
Baze 344 T oTH | BY | 85| 48 Base 141 | 2% | 45 | &2 | M | 2 ;
L)
Base: Total d& amas d& Casa enbrevisiadas on cuyss ROQENss S& CONSuIme “Base no signiicativa por ser 0 ol
habtualimente dicha products (181)

Ipsos Marketing

Fuente: 1psos

Tomando como referencia el andlisis de consumo de productos achocolatados con una
muestra de 181 personas podemos hacer un analisis de las marcas consumidas habitualmente
y encontramos a nuestros dos competidores como Nesquick con 45% y Milo con un 38%,
teniendo asi mas del 70% como preferencia de consumo, los cuales generalmente los

compran en mercados 56%, supermercados con 21% y bodegas con un 17%.
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Anexo N°8: Consumo por marcas Achocolatado y Cocoas.

PRODUCTO : ACHOCOLOTADOS ¥ COCOAS

= CONSUMS Dor Mancas -

MIVEL SOOI ECONOMIDD DEL MIGAR

BASD
I

c h das y SE.9 3.4 ZLE IS
Winber's 52.3 467 51.9 b 2]
Curizss ar 13.4 13.2 =B
Mila a7 7.5 15.7 16
Sol dell Cuscn ] 15.1 10.3 d.1
La Preferida | Leche chatclatada) 3.0 3.0 3.7 2.5
Nesquik 2.2 5.3 Q.7 2.2
L] 1.1 0.0 0.3 2.2
Wigor | Leche chocolatada) 1.0 2.0 0.0 1.4
Ofras mancas A6 a.0 4.2 L2

TOTAL | 150%:

HUESTEA ESTADISTICA : Total higan anduiiladed 36
Limy Mesrogobbans (85 C8 ) [$E ] a4y

Fuente: CPI

Gréfico N°34: Lugar donde acostumbra realizar las compras del producto. (%)

- LUGAR DONDE ACOSTUMBRA REALIZAR LAS COMPRAS DEL PRODUCTO
(%) -
40
EF) 8 .
3N
b4
0
- 4 A
ALTO / MEDIO BAJO SUPERIOR BAJO INFERIOR/
MARGINAL
«Bodega BSupemmercado uMercado 4 Panaderia

Fuente: CPI

Como consumo de instantaneos achocolatados tenemos a las marcas de Nestlé con sus
productos Milo y Nesquik y a IncaSur con Kiwigen, considerandolas como empresas
competentes, estas tienen 8.7%, 2.2% y 1.1% respectivamente en el consumo total de
hogares, pero basdndonos en nuestro mercado objetivo, analizamos el nivel socioeconémico

A/B con un 7.5% en consumo de Milo, con un 5.3% en consumo de Nesquik y con un 0.0%
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en consumo de Kiwigen, los cuales tienen un alto porcentaje de compra en supermercados

con un 4%, mercados con 26% Yy en bodegas con 19%.

» Para productos de cereales, observamos al Quaker y parte del consumo en

general de Nestlé:

Anexo N°9: Lugar donde acostumbra realizar las compras del producto. (%)

PRODUCTD : CEREALES

= CEHRARUMS BOF MArcas -

HIVEL S0=CH0 EODMOSI 00 DHEL =R

TOTAL
HOCAEES —— LTE]
MLTD § MEDHTH Lt ]

SLER I [ Lot

Consumaen;: Cersales T S fra X4 8 0.3
S| A5 0.4 TO.E 23.%
Sin Mancs LR 9.1 T 12.%
wellogg s -9 5.7 8.5 0.7
bt 1.8 3.1 2.5 0.0
Chasashs 1.5 2.8 2.1 0.0
felis by 1.3 o.x 0.0 1.3
Oiras mancss a.r e 3.6 0.0

TOTAL = §iTelrd

MUESTRA ESTARTTECA | Tonsl PuQnes ETelusslsoiors S
LirTiah Pl gl ar R} [ 0] et ]

T4k

Fuente: CPI

Gréfico N°35: Lugar donde acostumbra realizar las compras del producto. (%)

= LUGAR DONDE ACOSTUMBRA REALIZAR LAS COMPRAS DEL PRODUCTO
%) -

8
N
2 o )-
= ;20
)
” "
"k 'E A i
MARGINAL

TOTAL ALTO / MEDIO BAJO SUPERIOR BAJQ INFERIOR/

Fuente: CPI
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Como consumo de cereales tenemos a las marcas de Nestlé y Quaker, considerandolas como
empresas competentes, estas tienen 1.8% y 1.2% respectivamente en el consumo total de
hogares, pero basandonos en nuestro mercado objetivo, analizamos el nivel socioeconémico
A/B con un 3.1% en consumo de la marca Nestlé y con un 0.0% en consumo de la marca
Quaker, los cuales tienen un alto porcentaje de compra en supermercados con un 68%,
mercados con 17% Yy en bodegas con 13%.

Podemos concluir que el mayor consumo de las empresas con las cuales competimos se da en
productos elaborados a base de avenas como 3 Ositos y Quaker representando el 80.6% de
consumo en hogares, a comparacion del consumo de productos instantaneos achocolatados
como Milo, Nesquick y Kiwigen representa un 12% de consumo hogares. Estos porcentajes
de consumo es favorable ya que tenemos un mercado que consume o estd acostumbrado a
consumir productos instantaneos que son semejantes al nuestro. También pudimos rescatar
que un 70% de las personas que consumen este producto en el nivel socioeconémico A/B
compran en supermercados, lo cual nos lleva a analizar y concluir que como lugar de venta
tomemos como referencia los supermercados, ya que este NSE estd acostumbrado a pagar
con tarjetas de crédito o débito.

Andlisis de la Oferta:

Nuestro producto al ser hecho a base de quinua y kiwicha con una presentacion bastante
practica, nos hace competentes en el mercado nacional, ademas de sus caracteristicas
benéficas que ofrece para una vida saludable.
En el mercado nacional se encuentra varios productos pre cocidos e instantaneos hechos a
base de quinua en varias presentaciones y también en presentaciones personal como la que
ofrece nuestra empresa. Adicional a ello encontramos productos sustitutos que también son
practicos para las familias peruanas.

-> Bebidas energéticas instantaneas:

- Milo,

- Nesquik,

- Kiwigen,

- Quaker,

- Quinua avena (3 ositos),

- Maca avena (3 ositos).



-> Productos  sustitutos:

- Filtrantes como manzanilla, té, anis,

- Cebada instantanea ECCO,

- Café instantaneo.
De los productos mencionados anteriormente hay marcas posicionados en el mercado
nacional como lo es “Milo” de la empresa Nestl¢, encabezando el mercado con un 61% de
preferencia y siendo una de las més recomendadas con un 47% a comparacion de otros
productos, ya que cada de 10 latas de modificadores vendidas, 6 son de esta marca con
presentaciones en pote y en bolsa, las cuales son ofertadas en bodegas y supermercados. Pero
la empresa entra a competir directamente con ellos ofreciendo el producto en sobres
pequefios para una taza bastante practico de prepararlo ofreciendo al publico grandes valores

nutritivos y un sabor natural.



CAPITULO IV: PROYECCION DEL MERCADO OBJETIVO

El &mbito de la proyeccion:

En la realizacion de la proyeccién de mercado se tomo en consideracion los siguientes
elementos: el alcance, la fuente de datos y el método de proyeccion. La fuente de
informacion utilizada pertenece a data histdrica oficial de organismos publicos,
cuantificacion estadistica y al resultado de encuestas especiales; con el fin de asegurar
la calidad y validez del resultado proyectado.

Para poder conocer nuestra proyeccion, es necesario saber acerca de la ciudad de
Lima Metropolitana a la que vamos a dirigir nuestro productos, conociendo los
diferentes distritos que hay tanto en Lima Norte, Lima Centro, Lima Sur, Lima Este y
Callao:

Imagen N°8: Lima Metropolitana

LIMA METROPOLITANA

Magdalena dal Mar
Miraflores
Pueblo Liore

=

San Boga
San ksidro
San Miguel
Santiago de Surco
Surquillo

Fuente: Internet
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Imagen N° 9: Lima Sur - Lima Este - Callao

Chorrillos Ate Bellavista
Lurin Chadacayo Callao
Pachacamac Cienaguilla Carmen de la Legua Reynoso
Pucusana £l Agustino La Perla
Punta Hermosa La Mdlina La Punta
Punta Negra Lurigancho Mi Pera
San Barlolo San Juan de Lurigancha Ventanila
San Juan de Mradores San Luis
Santa Anita

Santa Maria del Mar
Villa El Salvador
Villa Maria del Triunfo

Fuente: Internet
Lima cuenta con 9 millones 752 mil habitantes, localizados en diferentes sectores en la
ciudad; para conocer un poco mas de la cantidad de personas que viven en cada distrito y
conocer mas nuestro publico objetivo y al sector socioeconémico que vamos a dirigirnos es

importante tener conocimiento de esto:

Grafico N°36: Lima Metropolitana: Distritos mas poblados 2014

DPOBLACION DE LIMA METROPOLITANA
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

Finalmente, conocer los tipos de familia que hay en la ciudad de Lima Metropolitana nos
ayuda también a identificar a donde va estar dirigido nuestro producto, ya que por ejemplo
una familia nuclear acapara méas en toda la regién y es un aspecto importante que hay que
conocer. Un hogar esta formado por una persona o grupo de personas que habitan bajo un
mismo techo que comprometen un ptto para sus diferentes gastos. Mas de la mitad de los
hogares en Peru son del tipo nuclear, es decir que estan constituidos por una pareja con o sin
hijos.

Grafico N°37: Lima Metropolitana: Distritos mas poblados 2014

556

Existen mas de
dos millones y medio de hogares

MNudear Extendido Unipersonal Sin niceo Compuesto

Fuerle: irslifulo Naconsl de Estadistics e Informalcs - Ercuests Macond de Hogeses, 2013

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

Seleccion del método de proyeccion
En este contexto, existen diversas técnicas que permiten efectuar estas predicciones
ademéas de determinar si existe o no un mercado potencial para el producto
proyectado. Al respecto, estas técnicas o0 metodologias de proyeccion se encuentran

clasificadas en métodos cuantitativos y métodos cualitativos. Sin embargo, para el

62



desarrollo de la proyecciéon se decidid trabajar solo con las técnicas cuantitativas
porque poseen la ventaja de que al estar expresadas numéricamente, su procedimiento
de célculo y los supuestos empleados carecen de toda ambigiiedad. Dentro de este
grupo, el método méas éptimo para realizar las proyecciones seria el Método de
Minimos Cuadrados; ya que permite realizar un modelo de prondstico basado en
variables obtenidas de una data historica con un alto grado de confiabilidad. El
modelo de Minimos Cuadrados tiene las siguientes ventajas:

1. Es objetivo, solo depende de los resultados experimentales

2. Es producible, proporciona la misma ecuacion.

3. Proporciona una estimacion estadistica de la ecuacién que representa a unos
datos experimentales.

4.- Proporciona intervalos pequefios de error

Se procedié a desglosar el mercado de manera productiva: Mercado Potencial,
Mercado Disponible, Mercado Efectivo y Mercado Objetivo. Esta clasificacion
constituye una herramienta Gtil para la planificacion de mercado, ya que permite
analizar sus caracteristicas, sus comportamientos y sus habitos de consumo. El
objetivo es observar las necesidades de cada grupo para la tomar decisiones.

Grafico N°38: Clasificacion de los Métodos de Proyeccion



Clasificacién de los Métodos de Proyeccion
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Mercado Potencial

“La educacion es clave para proporcionar a las personas los conocimientos, las
capacidades y las competencias necesarias para participar de manera efectiva en la
sociedad y en la economia. Permite a la poblacion acceder a un trabajo decente, salir de
la pobreza y alcanzar un nivel de vida satisfactorio. EI promedio de afios de estudio en
Lima Metropolitana es de once afios, habiendo culminado los niveles educativos de

primaria y secundario, por ello 15 de cada 100 mujeres y 9 de cada 100 hombres, tienen

Fuente: Internet

educacion primaria.” (INEI, 2014)

El nivel de educacion es otro aspecto importante ya que nuestro producto va estar

dirigido también a jovenes estudiantes de distintas casas de estudio o institutos:

Anexo N°9: Niveles de Educacion
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23 de cada 100 hombres tienen
educacion superior universitaria,
san|:||:|rn|:entaje mas alto que en las mujeres

nivellinicial

Promedio de ARos de Estudio 11,1 ahos deestudio

Promedio de Afios de Estudio en los Hombres 114 afos deestudio

Promedio de ARos de Estudio en las Mujeres 109 ahos deestudio

Fuesile: Inslitdo Nacional de Estadistica e Informalica - Encuesta Nacional de Hogares, 2013

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
Nuestros consumidores importantes son también aquellos adolescentes que van a la
escuela, ya que nuestro producto va destinado como mercado objetivo a padres de
familia. Los padres de familia buscan la mejor alimentacién para sus hijos, y conocer a
los consumidores que en este caso son los adolescentes es de suma importancia saber
donde se encuentran ubicados en la ciudad de Lima.

Anexo N° 10: Poblacién Adolescente 2014
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

Otro aspecto importante a la que va estar dirigido nuestro producto, es a aquellas
personas que se encuentran econémicamente activas, es decir que mantienen un empleo
tanto formal como informal. La poblacién econdmicamente activa comprende a todas
las personas de 14 y mas afios de edad que en la semana de referencia se encontraban
trabajando, o no trabajaron, pero tenian trabajo, o se encontraban buscando activamente
trabajo. De cada 100 limefios que tienen un trabajo, 62 estdn adecuadamente

empleados. Por otro lado 6% de la poblacion econdmicamente activa se encuentra

desempleada.

Anexo N°11 : Poblacién Econdmicamente Activa
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Poblacion Econdmicamente
Activa

48851

94 de cada 100
personas dela
poblacién
econdmicamente activa

Poblacién
Ocupada

45942

tienen empleo
Con experiencia
M::,“;gmm Subempleados laboral
28402 e 729
Fuente: institdo Nacional de e - Encuesta de Empleo én Lima 2013

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informética
Finalmente, el trabajador independiente es el profesional o no profesional que desarrolla una
actividad, oficio, arte o ciencia, que genera ingresos por la prestacion de sus servicios.
Incluye a empleadores o patrones.

Gréfico N°38: Méas de millén y medio de personas trabajan de Manera independiente.

Mas de millon y medio de personas
trabajan de manera independiente
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Oiros Mmu‘h:lla

Fuenie: Instidule Nadional de Esladistica & Informéalica - Encussta Permanenie de Emplen, 2013,

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
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Mercado Disponible

Nuestro mercado esta4 enfocado en Lima-Metropolitana el cual esta dividido en varios
nivel socioeconémico A/B, C/D y E, que representa 2°686,690 de hogares. EI mayor
porcentaje de interesados que cuentan con un ingreso socioecondémico favorable para
nuestro producto son el A y el B, con un porcentaje de 5.2% y con un 22.3% en la
distribucion de hogares segun NSE, lo cual representa 134,335 hogares en el NSE Ay
591,072 hogares en el NSE B. Teniendo como mercado disponible la tercera parte de
lima metropolitana con un total de 725,404 hogares. Este es un mercado pequefio pero
esta dispuesto a consumir y pagar un precio justo por nuestro producto considerando los
nutrientes que tienen los insumos y la practicidad que brinda.

Grafico N°39: Distribucion de Hogares segun NSE 2016

Apeim
. — DISTRIBUCION DE HOGARES SEGUN NSE 2016 - LIMA METROPOLITANA
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Fuente: APEIM
Representando cuanto es el porcentaje de gasto que realizan las personas en Lima-
Metropolitana tenemos un resumen en el siguiente cuadro, pero nosotros estamos
enfocado en el NSE A/B que tienen un porcentaje de 21% y 31% de gasto en

alimentacion, lo cual representa que tiene un mayor porcentaje de gasto en alimentos a
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comparacion de otros factores, con un gasto promedio de S/ 997 en NSE Ay S/ 787
en el NSE B.

Gréfico N°40: Lima Metropolitana
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Grafico N°41 : Promedios
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Fuente: APEIM

PROMEDIOS Lima Metropolitana
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Fuente: APEIM

El producto esta dirigido para hombre y mujeres del NSE A/B desde adolescente la
adolescencia hasta mayores de 56 afios con 83.5% en el NSE A y 86.1% en el NSE B,
representando un total de 24.23% de Lima-Metropolitana. Basandonos que los
compradores de nuestros producto serian personas con un sustento econémico, nos
centramos en personas con un trabajo fijo ya se de forma dependiente o independiente,
teniendo asi un mercado de 17.3% para todo tipo de familia sin importar su estado civil,

aunque los solteros, separados, divorciados y viudos son los que buscan mayor
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practicidad al preparar sus alimentos el cual representa un 14.31%, ya que a
comparacion de los convivientes o casados se comparten las funciones con un
porcentaje de 14.6% de la poblacién de Lima Metropolitana

Anexo N°11 : Rango de edad - Estado Civil

Lima Metropoltana
Total NSEA NSEB NSEC NSEC! NSEC2 NSED NSEE
Hombre 436% 47T 475 435  487% 481  494%  50.1%
Mujer 514%  S2.3%  525%  51.5%  513% 510  S06%  49.9%
<17 189% 165  139%  184% 1759 20.1% 23.1%  250%
13-17 74 48 59 76M  79% 71 76%  116%
18-25 1379  109% 132%4 137%  135% 1409 142%  15.3%
Qie edad tiene en ko cumgiidos 7 26 - 30 76  82W  76W 76  76% 78M  74%  78%
En afos ) (agrupado) 31-35 75% 64 90% 68% 65% 739 81%  69%
36-45 1379 145%  119% 1479 154%  135%  137%  124%
46-55 17%  140% 146% 113% 1 mi 119  98%  95%
56+ 195% 247% 239%  199% 206% 184%  162%  11.5%
Conviviente 1879  50%  88% 185% 165% 225% 276%  334%
"Cfasado (a) 0% 467N 303%  276% 208%  2B1%  182%  124%
wdo (a) 47%  56%  48% 45 43 49  50%  4.0%
Cudl es su estado ol 0 congal?  pyverciado (a) 09 20% 13 0% :o:: 084 054  05%
Separado (a) 93%  48%  65% 100%  97%  105%  f1.1%  120%
II.:T»rcft»aw(a) 383 358% 393%  385%W 3870 1% 376% 378%
Taboral Tndependiente 17 (T I i 1 R L
Depandients 2/ 420% 477 452 410 a1 40T 42T 4460
No Trabaj
mum 38. 38.1% 40.9% 98 40.2% 38.2% Jd.ﬂii 3.1
Dusdio PYME &/ 30 BiW 3™ 33 a3 3z 1AW 26%

Fuente: APEIM
En conclusion tenemos como mercado disponible a un porcentaje pequefio pero
favorable en el nivel socioeconémico A/B con un 27.7% segun distribucién de hogares,
teniendo un gasto promedio en alimentos entre 787 soles a 997 soles, buscando
personas econdmicamente activas tenemos como mercado un porcentaje de 17.3%, el
cual abarca todo tipo de familia considerando nuestro producto dirigido a jovenes
adolescentes hasta mayores de 56 afios el cual representa 24.23% de Lima-

Metropolitana.

Mercado Objetivo
Bajo el analisis realizado en las encuestas se ha determinado que los sectores a los

cuales nuestro producto va a ir dirigido son los sectores socioeconémicos A y B debido
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a que las personas de estos sectores cuentan con los recursos econdmicos y estan
dispuestos a pagar un precio que nos permita generar rentabilidad. Por otro lado, las
personas que conforman los sectores socioeconémicos C y D demostraron a traves de
sus respuestas en la encuesta que no estarian dispuestas a pagar un precio que nos
genere rentabilidad.

Otro andlisis importante fue determinar que nuestro producto ira dirigido a personas
cuyas ocupaciones son estudiantes (en especial los que trabajan), los trabajadores
dependientes e independientes, quienes estan dispuestos a consumir un producto que
cuente con las caracteristicas de ser practico e instantaneo. Por su parte, los padres o
madres de las familias nucleares serian nuestro tercer grupo al cual nuestro producto
iria dirigido. En este Gltimo grupo se considera que los usuarios del producto serian los
hijos de estos padres.

En sintesis, el mercado objetivo son los estudiantes, trabajadores y padres de familias

nucleares que pertenecen a los sectores socioecondémicos Ay B.

Pronéstico de Ventas

La realizacion del prondstico de ventas representa una parte mas importantes del plan
de negocio, debido a que nos permitird elaborar una gréafica con una determinada
tendencia que nos servird como de referencia para tomar decisiones de mercadotecnia,
produccion, aprovisionamiento y flujo de caja.

Segun el andlisis de las empresas competidoras como Nestlé, que es quien lidera el
mercado extendiendo su produccién a mas de 1 millon de productos al dia, podemos
especular la cantidad de productos instantaneos que ha estado demandando en afios
pasados.

Asumiendo por cantidad de kilogramos (kg) vendidos llegamos a la siguiente

conclusion de un aproximado de afios anteriores:



Gréafico N°41: Prondstico de Ventas

ANOS KILOGRAMOS

2010 1000000
2011 1230755
2012 1456000
2013 2005870
2014 2300675
2015 2500400
2016 2800755

Fuente: Elaboracion Propia
Podemos observar que la linea de crecimiento de ventas de productos instantaneos es
positiva y/o se mantuvo en los afios anteriores, extendiendo su produccién y sus ventas hasta
la actualidad:

Gréfico N°42: Demanda Proyectada de Productos Instantdneos

Demanda Proyectada de productos instantaneos

y = 313794x + 644032

P (.7--‘:»':?*“"".‘5,{?)
058 s
/}‘_’"4;:@
/—/'s'fii;N:
—
,ﬁgﬁgsfﬂ‘gﬂg
0
e @ 2012 013 3 ﬁi- 3 b
—a— ANOS | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 2016

—a—KILOGRAMOS | 1000000 | 1230755 | 1456000 2005870 | 2300675 | 2500400 2800755

e ANOS === KILOGRAMOS Lineal (ANOS)  —— Lineal (KILOGRAMOS)

Fuente: Elaboracion Propia
Teniendo ya definido el andlisis de afios anteriores, podemos analizar la tendencia de los

proximos 5 afios de acuerdo a la informacion especulada por kilogramos (kg) vendidos
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anualmente, de acuerdo a ello establecemos con el método de minimos cuadrados la

tendencia correspondiente hasta el 2021, con la siguiente ecuacion :
y =313794x + 3E+06

Gréafico N°43: Tendencias

TENDENCIA
ANO TENDENCIA KG TENDENCIA

2017 3154383.571
2018 3468177.5

2019 3781971.429
2020 4095765.357
2021 4409559.286

Fuente: Elaboracién Propia

Observamos gue, se mantiene el crecimiento de ventas a lo largo de los afios, esto indica que

a largo plazo el interés por nuestro producto acaparara el mercado con ventas positivas como

podemos observar a continuacion nuestra linea de tendencia hasta el 2021.:

Grafico N°44: Tendencia

TENDENCIA

y =313794x + 3E+06

== ANO TENDENCIA 2017 2018 2018 2020 2021
wetp KG TENDENCIA 3154383.571 3468177.5 3781571 .429 4095765.357 4409558 .286

At oA e L el a 3. Ll el ar ey




Fuente: Elaboracion Propia

Finalmente, llegamos a la conclusion de que teniendo informacion de ventas de afios
anteriores podemos establecer metas en la compafiia para futuros afios aplicando minimos
cuadrados que es una técnica de andlisis numéricos que nos permite también conocer y/o

tener nocidn para futuros proyectos.

Aspectos criticos que impactan el prondstico de ventas

Dentro de este andlisis, vamos a observar como es que ciertos factores tanto econdmicos,
politicos, climaticos, etc. afectan el prondstico de nuestras ventas. Uno de los ultimos
acontecimientos en nuestro pais es por el cambio climéatico que se estd dando, el tema de los
huaicos que afecto el norte por ejemplo es un factor muy importante a tomar en cuenta ya que
los precios se dispararon en gran variedad de productos por la mayor demanda y poca
produccion de estos. Uno de los casos fue el incremento del precio del agua, al ser este un
insumo necesario para el consumo de nuestro producto se vio afectado el precio , por la
mayor demanda que habia durante la crisis. Las jurisdicciones afectadas por esta crisis fueron
Ate, Bellavista, Brefia, Callao, Carmen de la Legua, Chorrillos, EI Agustino, Independencia,
La Perla, La Victoria, Cercado de Lima, Los Olivos, Magdalena, Miraflores, Rimac, San
Borja, San Isidro, San Juan de Lurigancho, San Juan de Miraflores, San Luis, San Martin de
Porres, San Miguel, Santa Anita, Surco, Surquillo, Villa Maria del Triunfo y Villa el
Salvador.

Imagen N°9: Mapa de Lima
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Fuente: Internet
El tema del cambio climéatico o Nifio Costero que afectd nuestro pais también perjudico la
produccion de la quinua como cultivo, Para Ulises Osorio, docente de la Universidad Agraria
“La Molina” e investigador del impacto del Fenomeno de El Nifio en temas agricolas, la
produccion de quinua en la costa caera en 70% debido al incremento de la temperatura (que
se estima subira 1,5°C por encima del promedio).
“La quinua es un producto que crece mejor en zonas frias, se afectara los rendimientos, el
crecimiento y la calidad de la quinua. Las plagas también podrian atacar y obligar a que los
productores apliquen quimicos. Las méas afectadas seran las plantaciones de la Costa, en la
Sierra no seran mayores los problemas, a menos, que las heladas se incrementen”, declaro.
Las lluvias inusuales comenzaron a finales de diciembre en diferentes partes del pais, por lo
que se propuso principales productos que se cosechan en las regiones afectadas y en los
meses estudiados son: cacao, cafia de azucar, cebolla, esparrago, mango, quinua.

Anexo N°12: Produccion Nacional de Productos afectados por el Cambio Climatico
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Se puede comprobar que la mayor parte de cultivos tuvo
un alza en su produccion en el 2016.

Fusnter Sunat Elsbowaciin: Mdaxcam

Fuente: SUNAT
Comparando los datos de las exportaciones de los productos agricolas sefialados,
correspondientes a los meses de enero a marzo de los afios 2015 y 2016, contra los
embarques de exportacion correspondientes a los meses de enero y febrero del 2017,
podemos advertir que han tenido un comportamiento negativo en la totalidad de los casos).
Asi podemos sefialar -por ejemplo que en el caso de la cafia de azUcar, principal producto
cosechado en las éarea afectadas por las lluvias, las exportaciones de azlcar (principal
producto derivado) entre los meses de enero a marzo de los afios 2015 y 2016, registraron un
aumento de casi 600%, pero que, conforme revisamos la informacion de los embarques
registrados, entre los meses de enero y febrero del 2017, solo se ha exportado el valor de
US$325.607 (equivalente al 3% del valor exportado en el afio 2016); y en cuanto al peso,
este corresponde a menos de 1/3 del peso total exportado en los afios 2015 y 2016.
Analizando el comportamiento de la Quinua, observamos que del 2016 al 2017 hay una
menor exportacion de toneladas pasando de 8 TN a 2 TN, esto también perjudica la
produccidn para la venta dentro del territorio Peruano.

Anexo N°13: Comportamiento de las exportaciones de productos afectados por las lluvias
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Hay una gran baja en los embargues correspondientes a enero y febrero del 2017.

Fuame; Sunaf Elaboracian: Idexcam

Fuente: SUNAT
Otros de los factores importantes que afectan o impactan nuestras ventas, son las principales
plagas que afectan a la producciéon de la Quinua y Kiwicha en los cultivos, ya que esto
perjudica en la tendencia del precio de nuestro producto. A continuacién conoceremos un
poco mas de aquellas plagas que afectan a la Quinua.

Anexo N°14: Principales plagas de la Quinua.

PRINCIPALES PLAGAS DE LA QUINUA
TIPO DE PLAGA/DANOS ~ NOMBRE COMUN NOMBRE CIENTIFICO
Cortadores de plantas Ticonas o ticuchis Feftia experta
tiernas Gusanos de tierra Spodoplera sp.
Coprtarsa turbata

Minadores y destructores Keona keona Eurysacca melanocampla
del grano Chako (Bolivia)

Mosca minadora Limomyza brasifiensis

Oruga de hojas Hymenia recurvalis

Polilla de la quinua Fachyzancla bipuncialis

Gusano medidor FPerisoma sordescens
Insectos masticadores y Acchu, karhua Epicaunta fafitarsis
defoliadores Padre curo

Pulguilla Epitrix subcrinfia
Picadores y chupadores Pulgones, kutti Myzus persicae

Piojo de las plantas Macrosiphum

Cigarritas Bergallia sp.

Uaja, trips Frankiinellia fuberosi
Comedores de brotes Ratones, liebres y pajaros

Fuentes: Ortiz y Zanabria, 1979 FADL 1990,

Fuente: Guia de Campos de Cultivos Andinos
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Anexo N°15: Principales enfermedades en la Quinua.

PRINCIPALES ENFERMEDADES EN LA QUINUA
ENFERMEDAD NOMBRE CIENTIFICO  CAUSANTE SINTOMAS CONTROL
Mildia Feronospora farinosa Hongo Manchas en Variedades
hojas y tallos, resistentes
primero verdes, Uso de
después amarillas productos
clipricos
Mancha foliar Ascochyta hyalospora Hongo Manchas necrdticas ~ Semilla
en hojas desinfectada
Podredumbre Foma exigua Hongo Lesiones color Drenaje, cambio
marrdn del tallo marrdn en tallo y de rotacidn
panojas
Mancha ojival Foma sp. Hongo Lesion ojival en Variedades
tallo resistentes
Mancha bacteriana  Psewdpamanas sp. Bacteria Manchas irmegulares  Control de semilla
himedas en tallos
y hojas. Luego
MArrin oscurs
con lesiones
profundas
Nematodes Nacobbus Falso Rotacidn de
nematode cultivos
Fuente: En base a 5alas y Otaza, 1975.

Fuente: Guia de Campos de Cultivos Andinos

CAPITULO V : INGENIERIA DEL PROYECTO

En el presente capitulo se analizan los factores vinculantes al desarrollo de la produccidn. Se
estructura el proceso de fabricacion del producto, incluyendo su materia prima, insumos,
maquinarias y herramientas, la localizacion de la planta de produccion y los criterios del

disefio de la misma.

Estudio de Ingenieria

Se presenta la conformacion del proceso de produccion que atraviesa la materia prima

para convertirse en producto final.
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Modelamiento y seleccion de procesos productivos

El producto que se busca producir estd constituido a base de granos de kiwicha y de
quinua. Se busca concentrar las propiedades de estos cereales en una bebida
instantanea; por lo que, para evitar que pierdan sus propiedades nutritivas y poder

eliminar el almidon de los granos se utiliza el proceso de gelatinizacion.

La gelatinizacién® es el proceso en el cual los granulos de almidén, que son
insolubles en agua fria debido a su estructura altamente organizada, se calientan para
empezar absorber lentamente el agua de las zonas intermicelares amorfas, que son
menos organizadas (Universidad Auténoma de México - Facultad Quimica, 2010). Se

analizan tres procesos productivos para gelatinizacion:

Secado por atomizacion

El principio de base del secado por atomizacion es la produccion de un polvo fino y
homogéneo obtenido a partir de un producto liquido por evaporacion del agua. En este caso,
es necesario preparar los granos antes de introducirla a esta operacion (Innovation Inspired by

Nature, 2017). El diagrama de operaciones es:

! La gelatinizacién se buscara para la quinua y kiwicha por separado, y después se mezclara para
tener el producto final.



Gréfico 1. Diagrama de Operaciones — Secado por atomizacion

Elaboracion Propia



Kiwicha Quinua

(2550) (1099)
Seleccion y Seleccion y
(" 6\ desinfeccion 4 1\ desinfeccion
N/ N/
———» Merma (15%) 5 Merma (15%)
y
Tratamiento 2 Tratamiento
Hidrotérmico Hidrotérmico
Secado por Secado por
Atomizacion Atomizacion
Molienda y 4 Molienda y
tamizado tamizado
Bolsa
Bolsa ) _
< y
) . 5\
10 Pre-envasado Pre-envasado
S, \L)
Harina Extruida de Kiwicha Harina Extruida de Kiwicha
§ »
A
Bolsas Individuales 11 Mezclado
(209) >
N\ Envasado
L Individual
Cajas de Producto
(15 bolsas)— >‘ ’
13 Envgsado
Final

Producto Final
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Secado por rodillo

El liquido a secar es aplicado sobre uno o dos rodillos calentados interiormente por vapor. En
el giro del rodillo el producto se seca en forma de pelicula fina y es finalmente separado por
una cuchilla. Al igual que el secado por atomizacién, se necesita preparar el grano antes de

poder ingresarla a esta operacion ( Ingenieria y Técnica del Secado, S.A., s.f.). El diagrama

de operaciones:

Grafico 2. Diagrama de Operaciones — Secado por rodillo

Elaboracion Propia



Kiwicha Quinua

(25590) (1099)
l Seleccién y l Seleccion y
- 6\ desinfeccion (" 1\ desinfeccion
N/ N/
——» Merma (15%) 3 Merma (15%)
A 4 A 4
7 Tratamiento 2 Tratamiento
Hidrotérmico Hidrotérmico
e Secado por Secado por
Rodillo Rodillo
9 Molignday 4 Molignday
Bolsa tamizado Bolsa tamizado
> —_
L y
7N [~ 5\
\10) Pre-envasado \° Lj Pre-envasado
Harina Extruida de Kiwicha Harina Extruida de Kiwicha
¢ >
A
Bolsas Individuales 11 Mezclado
(209) ——»
flz\ Envasado
. Individual
Cajas de Producto b ndividua
(a5 bolsas)\—ﬁ'
13 Envfasado
Final

Producto Final

Cocido — extrusién
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“La extrusion de alimentos es un sistema de coccion de alta temperatura en corto tiempo
utilizado como medio de reestructurar material alimenticio con contenido de almidén y/o
proteinas y de esta forma elaborar diferentes tipos de alimentos texturizados” (Flores, 2016).
Para que la quinua llegue a un estado de gelatinizacion su solucion se debe calentar
aproximadamente a 105°C con una velocidad de tornillo de 150 rpm, esto por su bajo indice
de gelificacion, a comparacion de la kiwicha que se debe calentar a 59.9 °C (Fernandez,
2016). El alto grado de temperatura que necesita la quinua modifica su valor proteico en
30%. Esta operacion engloba diferentes actividades en un solo proceso, por lo que es mas

eficiente y productivo. El diagrama de operaciones es:

Gréfico 3. Diagrama de Operaciones — Extrusion

Elaboracion Propia



Quinua Kiwicha

(2659) . (1149)
Seleccion y
l desinfeccion l Seleccion y
(s | (menosde 1.4mm 1| desinfeccion
N/ por grano) N/
Merma (21% - 55g) Merma (21% 24g)
((Dzullgg? Kiwicha
Extrusion Extrusion (909)
(105 °C) (59,9 °C)
Quinua Molienday Molienda y Kiwicha
(2109) 2 tamizado 5 tamizado (909)
Bolsa Bolsa
T >
Quinua (2109g) /‘ N : Kiwicha (90g)
(0.06 mm 10 Pre-envasado 5 (0.06 mm de
finura) N N~/ '.
Pre-envasado finura)
Harina Extruida de Kiwicha Harina Extruida de Kiwicha
L N Quinua
Preservantes (7mg) : K, (_21_Og)
Bolsas Individuales = Mezclad Kiwicha
(209) ezclado (909)
/12\ Envasado
vidual
Cajas de Producto A individua
(15 bolsas) 7
13 Envgsado
Final

Producto Final

En la siguiente tabla se muestra las diferencias de cada proceso productivo:

Tabla 1 Diferencias de Tipo de Proceso de Gelatinizacion
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Secado por atomizacion

Secado por rodillo

Cocido — Extrusién

-Alto costo de implementacion
-Alto costo de produccion, esto
porque la materia prima debe ser

preparada antes

-Existe mucha perdida de
vitaminas y proteinas-Baja
solubilidad del producto

final

-Menor inversion
-Menor costo de operacion
-Alta automatizacion

-Mayor productividad

Fuente: Elaboracién Propia

Teniendo en cuenta el costo por inversion y las caracteristicas de automatizacion de los

procesos se escoge el que incluya la operacién de cocido — extrusion. El detalle de su

proceso de produccién se muestra a continuacion:

Descripcion del Proceso:

El producto cuenta con dos materias primas, quinua y Kiwicha, que son sometidas a los

mismos procedimientos. La descripcion de las operaciones es:

» Seleccion y desinfeccion:

Los granos pasan por una clasificadora de grano separando las impurezas y

desperdicios. Del total de grano, sélo el 85% serd de primera calidad (Maroma -

Maquinaria, 2009). Seguidamente, para evitar la presencia de residuos de la cosecha y

disminuir la carga microbiana se ejecuta la limpieza de los granos con agua potable e

hipoclorito de sodio (lejia); se sumergen los granos en esta solucién y posteriormente,

se debe enjuagar los granos con agua potable para remover el hipoclorito de sodio. A

la par de este procedimiento se hace la seleccion de la materia prima 6ptima

separandola de los granos dafiados.

% Al incluir varios procedimientos en uno solo se ahorra en adquisicion de maquinaria y tiempo de
produccion, disminuyendo los costos fijos y variables respectivamente.




Extrusion:

En esta operacion se buscar obtener una coccion répida, continua y homogénea. Se
realizan varios procedimientos a su vez: coccion, secado y texturizacion, en un solo
paso. Esta operacion se aplica para cada tipo de grano de manera individual.
Molienda y tamizado:

Para la conformacion de harinas extruidas, el producto en elaboracion debe de pasar
por molienda y tamizado. En el tamizado se busca que la harina quede fina y lista para
el consumo.

Pre-envasado:

Las harinas de ambas materias primas son almacenadas de manera individual en
bolsas de polipropileno de 50Kg, esto para conservarlas hasta que se requiera su
mezclado.

Mezclado:

Ambas harinas se combinan en una mezcladora de acuerdo a una proporcion
determinada. Esta proporcion es de 70% quinua y 30% kiwicha, segun la
recomendacion de una investigacion de la Universidad Nacional Agraria la Molina
(Mercado, 2014).

Envasado Individual:

La mezcla del producto se empaqueta en sobres con una presentacion de 20g cada
uno.

Envasado Final:

Las presentaciones individuales del producto se empaquetan en cajas de 15 unidades

cada uno para su distribucion.



Seleccién del equipamiento

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 produccion en funcion de la automatizacion del proceso.

Mano de Obra

Para la operacion de seleccion y desinfeccion se utilizan operarios que se encuentren
capacitados en hacer una correcta diferenciacion de la materia prima buena y de la que
presente anomalias que alteren el producto final. Al trabajar con granos de kiwicha y de
quinua se buscan operarios que tengan un nivel de detalle alto. Asi mismo, en las operaciones
semi-automatizadas: envasado y pre-envasado; también se utiliza mano de obra directa, pero

en menor escala. No es necesario que estos operarios tengan un nivel de instruccién alto.

Ademds, se contard con operarios que preparen, carguen, y den mantenimiento a las
diferentes maquinarias automatizadas de las operaciones restantes®. Estos se consideran mano

de obra indirecta y necesitan un nivel de instruccion técnico para su desempefio.

Maguinaria

Para el proceso de nuestro producto se utiliza maquinaria para las siguientes operaciones.

1. Selecciéon y Desinfeccion: Para la seleccion de granos se utiliza una clasificadora
industrial La clasificadora separa los granos de kiwicha y de quinua en tres tipos.
Granos de primera, con la mejor calidad de grano sin defectos; granos de segunda,

regularmente buenos y desperdicios (Maroma - Maquinaria, 2009).

% La mano de obra técnica se buscara de institutos que se encuentren relacionados a las operaciones
unitarias de trabajo con productos agricolas.



Grafico 4. Seleccion de Grano

Ivlatena prima
100
Grano de primera Grann de segunda Diespardicios
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Fuente: Maroma - Maquinaria

Tabla 2 Maquinas Clasificadoras

Capacidad Dimensiones (mm) Energia | Costo
Proveedor
(Kg/h) Largo Ancho Alto (KW/h) (S/)
Famacin 500 2200 1300 2500 2.0 7500
Tadel 600 1400 1200 2900 2.1 12000
Tomra 450 2000 1100 2400 2.0 8000

Fuente: Pagina web de cada proveedor- Elaboracion Propia

Por lo que se elige la clasificadora de farmacin por su bajo costo de inversion y su bajo

consumo de energia. La capacidad de cada maquina es de 500 Kg/h.

Gréfico 5. Clasificadora de

grano




Fuente: energypedia

2. Extrusion

Para la extrusion de grano se busca una maquinaria que tenga la capacidad suficiente para
poder cumplir con el nivel de produccion. Ademas, se tiene en cuenta el de inversion y el
consumo de potencia.

Tabla 3. Maquinas Extrusoras

Capacidad Dimensiones (mm) Energia | Costo
Proveedor
(Kg/h) Largo Ancho Alto (KW/h) (S/))
Zhouyue 85 4300 820 1500 25.11 89000
Vulcano 80 1400 2200 1200 22.4 48000
Green Plus 110 3100 2000 1600 27.9 55000

Fuente: Pagina web de cada proveedor - Elaboracion Propia

Por lo que se elige la extrusora de vulcano por su bajo costo de inversidn y su bajo consumo

de energia. La capacidad de cada maquina es de 80 Kg/h.




3. Molienda

Gréfico 6. Extrusora Vulcano

VULGANG]

Fuente: Pagina web Vulcano

Es la operacion de transformar el grano en harina. Los granos libres de sustancias extrafias

son triturados y reducidos a particulas que se pueden separar entre si por procedimientos

mecanicos. En este caso se trabajara con molino de martillos.

Tabla 4. Maquinas de Molino

Capacidad Dimensiones (mm) Energia
Proveedor Costo (S/.)
(Kg/h) Largo Ancho Alto (KW/h)
Shinbag Machinery 90 1800 900 1200 6.3 12000
Vulcano 90 2300 1200 1700 5.6 9000
Zenith 110 1600 1400 1300 7.5 14000

Fuente: Pagina web de cada proveedor - Elaboracion Propia

Se escoge el molino de martillos de vulcano por su bajo precio y su consumo de energia.
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Gréfico 7. Molino de Martillos Vulcano

VULGANG

www.vulcanotec.com
info@vulcanotec.com

Fuente: Pagina web Vulcano

4. Mescladora Horizontal

“La mezcladora horizontal tiene un eje conformado por dobles cintas helicoidales que se

encuentran dentro de la tina. EI elemento mezclador gira con el eje principal guiando por las

cintas helicoidales que impulsan al producto hacia las paredes de la tina, mientras que las

soleras internas lo impulsan al centro logrando una mezcla en movimiento uniforme y

homogéneo en cada esquina de la mezcladora” (Mezcladoras y Molinos Industriales, 2018).

Tabla 5. Maquinas de Mezclado Horizontal

Capacidad Dimensiones (mm) Energia
Proveedor Costo (S/.)
(Kg/h) Largo Ancho Alto (KW/h)
Pulvex 90 980 740 1050 1.7 13000
Vulcano 100 1400 700 1500 15 12000
Sower 150 1780 460 750 3.2 17000

Fuente: Pagina web de cada proveedor - Elaboracion Propia
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Gréfico 8. Mezcladora Horizontal Vulcano

Fuente: Pagina web Vulcano

5. Etiquetadora

Maquina encargada de etiquetar los productos finales. La capacidad estd en funcion de

envases de 400g de capacidad.

Capacidad Dimensiones (mm) Energia | Costo
Proveedor
(env/min) | Largo Ancho Alto (KW/h) (S/))
Cadec 150 2200 900 1400 - 23000
Procesos Continuos 25 1200 1000 1500 - 12000
CW Maquinaria 30 1800 900 1400 - 15000

Tabla 6. Maquinas Etiquetadoras

Fuente: Pagina web de cada proveedor - Elaboracion Propia

Se escoge la etiquetadora de Procesos Continuos por su bajo costo.
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Gréfico 9. Maquina Etiquetadora Procesos Continuos

—_—

Fuente: Pagina web Procesos Continuos

Herramientas y equipos auxiliares

Las herramientas y equipos auxiliares de planta buscan dar apoyo a las operaciones de
produccidn. En la siguiente tabla se muestran los que se utilizaran:

Tabla 7. Herramientas y Equipos

Equipo Tipo Precio (S/.)
Botiquin de emergencia SSTT 55
Extintor SSTT 70

Kit contra incendios (alarma, pulsadores,

3200
controlador) SSTT
Alumbrado de emergencia SSTT 200
Sefializacion SSTT 30
Aire acondicionado SSTT 1400
Céamaras de seguridad (con instalacion) Equipo de vigilancia 1700
Grabador digital Equipo de vigilancia 300
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Control de asistencia (para personal de planta) Administracion de planta 1800
Tablero de control Administracion de planta 2500
Balanza electronica Produccion 3000
Pallets Produccion 15

Anaqueles Produccion 250
Carro transportador Produccion 9000

Fuente: Sodimac, Ace home Center, Hiraoka

Determinacion del tamafio de planta

Se determinara el tamafio de la planta en funcién de su capacidad de disefio. Esta capacidad

se encuentra sujeta a diferentes factores que influyen en su produccién.

Proyeccion del crecimiento

Se busca delimitar la capacidad de la planta de tal manera que pueda cumplir con los

requerimientos de la demanda que se estima abarcar. Para calcular la capacidad de disefio se

calcula la capacidad efectiva y la capacidad real.

Capacidad Real

Para el céalculo de la capacidad real de la planta, se tomara en cuenta la demanda del proyecto
y el rendimiento del proceso de produccién: 21%, el cual es un promedio de unidades

defectuosas de la produccion de harina antes de la extruccion de quinua y Kiwicha, segin el

estudio de Universidad Agraria la Molina (Huamani, 2015).

Produccion = Ventas (demanda) + Inventario final — Inventario inicial

+ Unidades defectuosas (21%)




Capacidad Efectiva

Para el célculo de la capacidad efectiva se pre- definio la eficiencia con un porcentaje del

90% vy se utilizé la siguiente formula:

Capacidad Real

Eficiencia —
Jictencia Capacidad Efectiva

Capacidad de Disefio

La capacidad de disefio fue calculada asumiendo una utilizacion de la linea de produccion del

90%, bajo la siguiente formula, por lo que sera equivalente a la capacidad efectiva.

Capacidad Efectiva

Utilizacién =
Hzacton Capacidad de Disefio

La siguiente tabla, resume los datos de la capacidad real, efectiva y de disefio que tendré la

planta de produccién.

Tabla 8. Calculo de la Capacidad (Unid)

Elaboracion Propia



La cantidad a producir al afio es:

Afio | Pronostico de Ventas | Capacidad Real | Capacidad Efectiva | Capacidad de Disefio (UN)
2017 1,098,557 1,329,254 1,476,949 1,641,054
2018 1,118,391 1,353,253 1,503,614 1,670,682
2019 1,138,885 1,378,051 1,531,168 1,701,297
2020 1,160,055 1,403,667 1,559,630 1,732,922
2021 1,181,918 1,430,120 1,589,023 1,765,581
2022 1,204,488 1,457,431 1,619,367 1,799,297
2023 1,227,784 1,485,618 1,650,687 1,834,097
2024 1,251,822 1,514,704 1,683,005 1,870,005
2025 1,276,620 1,544,710 1,716,344 1,907,049
2026 1,302,195 1,575,656 1,750,729 1,945,255

Tabla 9. Plan de Produccién

Elaboracion Propia
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Cantidad de Kg por | Cantidad de Cantidad de
Capacidad de | Capacidad de
Hora (Otras Productos por | Horas al afio
Disefio (unid) | Disefio (Kg)
operaciones) Hora (dos turnos)
151 503 3,264 1,641,054 492,316
154 512 3,264 1,670,682 501,205
156 522 3,264 1,701,297 510,389
159 531 3,264 1,732,922 519,877
162 541 3,264 1,765,581 529,674
165 552 3,264 1,799,297 539,789
169 562 3,264 1,834,097 550,229
172 573 3,264 1,870,005 561,002
175 585 3,264 1,907,049 572,115
179 596 3,264 1,945,255 583,576
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Calculo de Maguinaria

En base al diagrama de operaciones y la capacidad de disefio que se espera abarcar se calcula la cantidad de maquinas necesarias del proceso.

Tabla 10. Célculo de la cantidad de maquinaria

Seleccion y

Desinfeccion L. h li ka /h | ka /h L | inal

(500 Kg / Extrusion (80 Kg / hora) | Molienda (65 kg / hora) | Mezclado (90 kg / hora) Envasado Individual Envasado Final

hora)
N° N° N° . N° . N° . L N° N® N°
. S . N A N A o N Maquinaria . _ .| Magquinaria eyt

Maquinarias | Maquinarias | Maquinaria VaEitEr Maquinaria e Maquinaria N EETETE s Pre- Maquinaria s Pre- Maquinaria

Clasificadora | Clasificadora | s Estrusion s Egtrusién s Molienda s I\/?olienda s Molienda s N?olienda envasado s Pre- envasado s Pre-

s Ajustado s Ajustado Ajustado Ajustado ; envasado . envasado
Ajustado Ajustado

1 0.30 2 1.89 2 1.68 2 1.68 1 0.34 1 0.34
1 0.31 2 1.92 2 1.71 2 1.71 1 0.34 1 0.34
1 0.31 2 1.95 2 1.74 2 1.74 1 0.35 1 0.35
1 0.32 2 1.99 2 1.77 2 1.77 1 0.35 1 0.35
1 0.32 3 2.03 2 1.80 2 1.80 1 0.36 1 0.36
1 0.33 3 2.07 2 1.84 2 1.84 1 0.37 1 0.37
1 0.34 3 211 2 1.87 2 1.87 1 0.37 1 0.37
1 0.34 3 2.15 2 1.91 2 191 1 0.38 1 0.38
1 0.35 3 2.19 2 1.95 2 1.95 1 0.39 1 0.39
1 0.36 3 2.23 2 1.99 2 1.99 1 0.40 1 0.40

Fuente: Elaboracion propia
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Calculo de Mano de Obra

La mano de obra directa solo se presenta en la operacion de seleccion y desinfeccion, un
operario que ingresa los granos a la méaquina de seleccion. La mano de obra indirecta es
la que da mantenimiento a la maquinaria y la prepara para su ejecucion.

Tabla 11. Cantidad de Mano de Obra Directa e Indirecta

Supervision de Maquinaria (3 maquinas / operario)

N° Supervisores de N° Supervisores de | Cantidad de
magquinara ajustado K maquinara Maquinas
3.00 2.67 8.00

3.00 2.67 8.00

3.00 2.67 8.00

3.00 2.67 8.00

3.00 2.67 8.00

4.00 3.33 10.00
4.00 3.33 10.00
4.00 3.33 10.00
4.00 3.33 10.00
4.00 3.33 10.00

Fuente: Elaboracion Propia

5.1.1 Recursos

El abastecimiento nacional de granos de quinua y kiwicha en el mercado nacional es
grande. Actualmente, la quinua tiene una doble produccion desde el inicio de su

siembra en la costa y el rendimiento de kiwicha por m2 ha aumentado (Gestion, 2016).
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5.1.2 Tecnologia

La maquinaria utilizada en el proceso de produccion no es una variable que intervenga
de manera significativa, ya que en el mercado existe variedad de capacidades por
maquina. Estas pueden ser importadas o nacionales, se prefiere las marcas nacionales,

en este caso Vulcano, para evitar acumular gastos de envio de producto.

5.1.3 Flexibilidad

La flexibilidad entorno al mercado es grande, esto porque el producto se puede exportar
a mercados de la Unién Europea y Estados Unidos. En cuanto a la mano de obra, la
flexibilidad es media ya que se puede captar personal técnico capacitado de lis institutos
técnicos (Tecsup, Senati, etc.). Por lo que, teniendo en consideracién que la utilizacion
de la planta es del 90% y que se tienen holgura en los tiempos de operacion de algunos
procesos, ante un requerimiento de aumento de produccion para ventas se puede

coberturar sin ningun problema.

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

el desemperio del negocio.

Infraestructura

1. Almacén de Materia Prima

Aqui seran almacenados los sacos de materia prima de quinua y kiwicha. Ademas se
almacenaran los sacos de polipropileno grandes, los cuales serviran para el
almacenamiento temporal de las harinas instantaneas individuales, asi como las

etiquetas de los productos y los envases de cajas de carton para el producto final.



2. Almacén de Productos Terminados

El almacén de productos terminados estard destinado Unica y exclusivamente para
almacenar los productos envasados y en cajas de carton. Se buscara el maximo
aprovechamiento del espacio mediante estanteria fija y adecuada para la manipulacion

de la carga.

3. Areade Produccion

Se ubicaran aqui toda la maquinaria necesaria para la elaboracion de la bebida

instantanea, contara con el espacio necesario para la seguridad de los operarios.

4. Laboratorio de Calidad

Al elaborar un producto de consumo alimentario es necesario salvaguardar la calidad de

nutrientes que se quiere brindar a los clientes.

5. Seguridad y prevencion (TOPICO)

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

correspondientes a seguridad y salud en el trabajo.

6. Servicios Higiénicos y Vestuario de Personal

Se habilitaran bafios y duchas para el personal operativo, el cual estard ubicado en el

primer piso cerca al area de produccion.

7. Areas Administrativas

Lugar donde se ubicara todo el personal administrativo. Incluye todo el equipamiento

que se necesite para poder ejercer su labor.



8. Estacionamiento para Proveedores y Despacho

Esta area seré destinada al estacionamiento de camiones de carga y descarga de materia

prima y producto terminado.

9. Estacionamiento para Area Administrativa

Area destinada para el estacionamiento de vehiculos del area administrativa.

Tamafo de Area

1.- Almacén de Materia Prima

El almacén debe estar en la capacidad de abastecer a toda la planta de materia prima. Se

tendré una rotacion de 2 unidades por mes por celda de almacenamiento.

Tabla 12. Capacidad de Almacén de Materias Primas

Cantidad a Producir (Mensual) Rotacion Capacidad de Almacén
136,754 2 68,377
139,224 2 69,612
141,775 2 70,887
144,410 2 72,205
147,132 3 49,044
149,941 3 49,980
152,841 3 50,947
155,834 3 51,945
158,921 3 52,974
162,105 3 54,035

Elaboracion Propia

La capacidad del almacén de materias primas es de 73,000 Kg. En las siguientes tablas
se muestra el calculo de la ocupacién del producto teniendo como referencia la medida

de un saco de 100 kg, ademas de las medidas del Pallet.
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Tabla 13. Medidas del Saco de Insumo

Medida del Saco de Insumo Unidades
H 0.16 M
A 0.6 M
L 1 M
Peso 100.00 Kg

Elaboracién Propia

Tabla 14. Medida del Pallet

Medida del Pallet Unidades
H 0.960 M
A 1.000 M
L 1.200 M

Elaboracion Propia

Tomando como referencia lo anterior, se procedié a calcular el requerimiento
aproximado de pallets para el almacén. Se considera una capacidad de 73,000 kg para el
mismao.

Tabla 15. Cantidad de Pallets

Cantidad de Pallets
Capacidad del Almacén 73000 Kg
Requerimiento de m3 70.08 m3
Capacidad del Pallet 1.15 m3
#Pallets 60.83 | Pallets

Elaboracion Propia
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A continuacion, se presenta el médulo base utilizado para el célculo del &rea del
Almacén de Materia Prima. Como se puede observar, se esta considerando pasillos de 2
metros y de cuatro niveles.

Gréfico 10. Modulo Base — Almacén de Materias Primas

Pallel

b 0.05

Elaboracion Propia

Aplicando:
. Modulo Base )
Area de almacenamiento = — * Numero de Pallets
Ma « Mi
LxAxn= —2 * P

Tabla 16. Descripcion Area

Variable Valor Unidad
4 | Niveles
1.00
1.20
2.0
4.5
i 1.2
15 'm2
Elaboracion Propia

3 L

>z =0 TS
o
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El area de almacenamiento de materias primas es de 15 m2.

2.- Almacén de Productos terminados

Las cajas de producto final contienen 15 sobres de 20g cada una. Ademas, estas cajas

seran almacenadas en una caja méas grande que contendra 16 unidades de producto final.

El almacén debe estar en la capacidad de recibir todos los productos terminados,

presenta una rotacion de 3 unidades al mes por celda de almacenamiento.

Tabla 17. Capacidad de Almacén de Productos Terminados

Afo [Productos terminados mensual | Rotacién | Capacidad de Almacén (Unidades)
2017 136,754 3 45,585
2018 139,224 3 46,408
2019 141,775 3 47,258
2020 144,410 3 48,137
2021 147,132 3 49,044
2022 149,941 3 49,980
2023 152,841 3 50,947
2024 155,834 3 51,945
2025 158,921 3 52,974
2026 162,105 3 54,035

Elaboracion Propia

La capacidad del almacén de productos terminados es de 55,000 unidades.
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Tabla 18. Medidas de Caja

Medida de Caja Unidades
H 0.455 m
A 0.350 m
L 0.350 m

Elaboracion Propia

Tomando como referencia lo anterior, se procedid a calcular el requerimiento
aproximado de cajas para el almacén. Se considera una capacidad de 55,000 unidades
de producto terminado para el mismo

Tabla 19. Cantidad de Cajas

Cantidad de Cajas

Capacidad del Almacén 55000 Unidades
Requerimiento de m3 0.0190 m3
Capacidad de caja 36 unidades
#cajas 1527.78 cajas

Elaboracion Propia

A continuacion, se presenta el médulo base utilizado para el céalculo del area del
Almacén de Productos terminados. Como se puede observar, se estd considerando

pasillos de 2 metros y de quince niveles.
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Gréafico 11. Mddulo Base - Almacén de Productos Terminados

M
a
0.05m
v :
Paliet a Pallet
a M,
2
0.0 0.05
b b
0.05m

Elaboracion Propia
Aplicando:

Modulo Base

> «+ Numero de Pallets

Area de almacenamiento =

Ma * Mi

LxAxn=
*A*xn >

*p

Tabla 20. Descripcion Area

Variable Valor Unidad
n 15 Niveles
a 0.35 m

b 0.35 m

p 2.0 m

Ma 2.8 m

Mi 0.5 m

A 65 m2

Elaboracién Propia

El area de almacenamiento de productos terminados es de 65 m2.
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3.- Area de Produccién

Para el calculo del requerimiento del area de produccién se emplea el método de

Guerchet. Donde:

Tabla 21. Leyenda Guerchet

Abreviatura

Nombre

Descripcion

N Elementos requeridos Cantidad de elementos requeridos
N Lados de atencion NUmero de lados de atencion
L Largo Medida del largo
A Ancho Medida del ancho
H Altura Medida de la altura
SS Superficie estatica LxA
SG Superficie gravitacional |SSx N
Altura promedio ponderada de los elementos
Hm Altura movil
moviles
Altura promedio ponderada de los elementos
Hf Altura fijo
estaticos
Coeficiente de superficie
K 0.5 x (hm/hf)
evolutiva
SE Superficie evolutiva K x (SS + SG)
ST Superficie total nx (SS + SG + SE)

Fuente: MEYERS, Fred E. Disefio de las Instalaciones de Manufactura y Manejo de

Materiales
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Calculando el area minima®:

Tabla 22. Calculo de Area minima de Produccion

Hf 1.75 'Hm |1.64 K 0.47
Elemento Tipo [n [N° [L(m) A(m)|/H(mM)|SS |SG |SE |ST
Clasificadora Fijo |1 3 2.2 1.3 2.5 29 |86 |54 |16.8
Extrusora Fijo |3 3 1.4 0.8 1.5 1.1 |34 |22 |20.2
Molienda Fijo |2 3 2.3 1.2 1.7 28 |83 |52 |324
Mezcladora Fijo |2 3 09 |07 1.5 0.7 |20 |12 7.8
Etiquetadora Fijo |2 3 1.1 1.0 1.5 1.1 |33 |21 |129
Empleado® Movil |5 |- - - 1.75 |- - - -
Superficie total (m2) 90.2

Elaboracion Propia

4. Estacionamiento para 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).

Tabla 23. Area de Estacionamiento para Area Administrativa

n Largo Ancho Superficie (m2)
Para empleados 3 5 2.5 37.5
Para personas con 1 5 o5 125
discapacidad
Superficie Total
. 50
para Estacionar
Largo espacio de maniobra (Norma) (m) 6.5
Ancho espacio de maniobra (aproximado de local) (m) 10
\ Superficie Total 115

Elaboracion Propia

* No incluye pasillos. Estos se agregaran en el disefio.
® Movilidad de entrada, salida y lateral para supervision.
6 Incluye la mano de obra directa e indirecta
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5. 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).

Tabla 24. Estacionamiento para Proveedores y Despacho

n Largo Ancho Superficie (m2)
Entrada de
1 5 2.5 12.5
Proveedores
Salida de Producto 1 5 2.5 125
Superficie Total
25
para Estacionar
Largo espacio de maniobra (Norma) (m) 6.5
Ancho espacio de maniobra (aproximado de local) (m) 10

Superficie Total 90

Elaboracién Propia

6. Servicios Higiénicos y Vestuarios para Operarios

Los servicios higiénicos y vestuarios deben estar condicionados de tal manera que
brinden las comodidades necesarias a los empleados y obreros de produccion. Segun la
norma sanitaria de construccion los requerimientos minimos son (Salud Arequipa,

2016):




Gréfico 12: Cantidad de instalaciones segun cantidad de personas.

Instalacion

Emopt:re:rcézs 4 es Lave;torio Duchas | Urinarios |Bebederos
1 a9 1 5 1 1 1
10a 24 2 4 2 1 1
25 a 49 3 5 3 2 1
Mas de 50 1 Unidad adicional | por cada 30
personas
Fuente: Salud Arequipa
Por lo tanto, el area es:
Tabla 25. Area de Servicios Higiénicos y Vestuario para Operarios
Hf 1.75 'Hm 120 K 0.34
Elemento Tipo |n N L(m)|A(m) H(m) SS |SG |SE |ST
Lavatorio Fijo |1 1 0.3 03 1.2 01 |01 |01 |0.2
Duchas Fijo |1 1 14 14 2.5 20 20 |13 |53
Urinarios Fijo |1 3 05 |04 0.7 02 |06 |03 |11
Bebederos Fijo |1 3 03 1|03 1.2 |01 |03 |01 |05
Inodoros Fijo |1 3 06 |09 1.1 |05 |16 |0.7 |29
Casilleros Fijo |5 1 04 09 1.0 03 |03 |02 |42
Bancas Fijo |1 3 1.1 1.0 1.5 1.1 |33 |15 |59
Operarios Movil |5 - - - 1.75 |- - - -
Superficie total (m2) 20.1

Elaboracion Propia

7. Servicios Higiénicos para Area Administrativa

Se calcula los servicios higiénicos para hombres y mujeres. La superficie minima es
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Tabla 26. Servicios Higiénicos para Area Administrativa — Varones

Hombres Hf 175 |Hm |1.00 K 0.29
Elemento Tipo nNLm |A(m H(@m)|SS |SG |SE |ST
Lavatorio Fijo 11103 0.3 1.2 01 01 |01 |02
Urinarios Fijo 1/31]05 0.4 0.7 02 06 |02 |10
Inodoros Fijo 1/31]06 0.9 11 05 16 |06 |28
Operarios Movil 41- |- - 1.75 |- - - -
Superficie total (m2) 4.0

Elaboracion Propia

Tabla 27. Servicios Higiénicos para Area Administrativa — Varones

Mujeres Hf 1.75 |Hm [1.13 |K 0.32
Elemento Tipo nNLm |Am Hm)|SS |SG |SE |ST
Lavatorio Fijo 11103 0.3 1.2 01 01 |01 |02
Inodoros Fijo 213 06 0.9 11 05 16 |07 |57
Operarios Movil 41- |- - 1.75 |- - - -
Superficie total (m2) 6.0

Elaboracion Propia

El &rea total para servicios higiénicos del area administrativa es 10m2. Esta &rea estara

dentro del area total administrativa por ser uso exclusivo de la misma.

Area Administrativa

Dentro de la superficie administrativa se incluira las areas de:

e Gerencia General
e Area de Finanzas y Contabilidad

e Areade Ventas
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e Area Administrativa
Aproximadamente el total de personas que laboraran en estas &reas son de ocho a diez.

Por lo que el area minima es:

Tabla 28. Area Administrativa

Hf 1.75 [Hm |0.55 |K 0.16

Elemento Tipo |n N L(m) A(m)[H(m)|SS 'SG |SE |ST

Silla de escritorio |Fijo |10 |1 06 |05 |05 |03 |03 |01 |69

Escritorio Fijo |10 |2 10 |06 |07 |06 |12 |03 |20.8
Credenza Fijo |2 1 16 |05 |07 |08 |08 |03 |37
Estante Fijo |2 1 10 |05 |04 |05 |05 |02 |23

Silla de Visita Fijo |3 1 05 |04 |02 |02 |02 01 |14

Gabinete Fijo |10 |1 04 1|08 19 |03 |03 |01 |74

Mesa de Reunién |Fijo |1 2 20 |08 |08 |16 |32 |08 |56

Silla de Reuniéon |Fijo |6 1 06 |05 |05 |03 |03 |01 |42

Personal Movil |10 |- - - 1.75 |- - - -

Superficie total (m2) 52.3

Elaboracion Propia

El total del &rea administrativa minima es 62.3 m2 incluyendo los servicios higiénicos.

8. Laboratorio de Calidad

En el laboratorio laboraran dos personas. Los equipos que manejan son pequefios y se

encuentran sobre una mesa.
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Tabla 29. Area del Laboratorio de Calidad

Hf 1.75 Hm|0.49|K |0.14
Elemento Tipo, n | N |[L(m)|A(m)|H(mM)|SS| SG |SE | ST
Silla de escritorio Fjo| 2| 1 |06 | 05| 05 (0303|0114
Escritorio Fjo| 2| 2 |10 | 06 | 0.7 |06 12 02|41
Estante Fjo|2 | 1|10 | 05| 04 05/05|01|23
Silla de Visita Fjo| 1] 1 | 05|04 | 02 |02]0201|05
Gabinete Fjo|2 | 1|04 )|08 | 19 03/03|01|15
Mesa para equipos Fijo| 2| 2 | 20| 08 | 0.8 |16 3.2 0.7/10.9
Sillas para mesa de equipos| Fijo | 2 | 1 | 06 | 05 | 05 |03/ 03 |0.1| 14

Personal Movil | 2 | - - - 1.75 | - - - -
Superficie total (m2) | 22.0

Elaboracion Propia
9. Seguridad y prevencion
Se considera una camilla en caso se necesite atender una emergencia.
Tabla 307. Area del Seguridad y Prevencion

Hf 1.75 |Hm|1.05|K |0.30
Elemento Tipo [n| N |L(m)/A(m) H(m)|SS| SG |SE | ST
Camilla Fijo [1]| 1| 2.0 15 14 |30 30 (18| 7.8
Sillas para camilla Fijo [1| 2 | 0.8 | 0.8 10 (06| 1.3 |06]| 25
Estantes para elementos de seguridad | Fijo (2| 1| 1.0 | 05 | 0.9 |05] 05 |0.3| 2.6
Gabinete de Primeros Auxilios Fijo [2| 1| 04 | 0.8 0.6 0303|0217
Mesa para equipos Fijo |12 |20 | 08 | 08 |16|32 |14|6.2
Sillas para mesa de equipos Fijo [1| 1] 06 | 05 05 |03]03 /02| 0.8

Personal Mévil | 3| - - - 1.75 | - - - -
Superficie total (m2) | 21.6

Fuente : Elaboracion Propia

Calculando el area total minima que se necesita para las instalaciones:

Tabla 318: Area del Seguridad y Prevencion
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N° Area

1

2

Almacén de Materia Prima

Almacén de Productos terminados

Area de Produccién

Laboratorio de Calidad

Area de Seguridad y Prevencion

Servicios Higiénicos y Vestuario de Personal

Areas Admirativas

Estacionamiento para Proveedores y Despacho

Estacionamiento para Area Administrativa

TOTAL

Fuente: Elaboracion Propia.

Superficie (M2)
15.00

65.00

90.20

22.00

21.60

20.10

62.30

90.00

115.00

501.20

Se necesitan como minimo 501.20 m2 para la planta. A esta superficie se le debe afadir

la superficie que ocupan los pasillos

Estudio de localizacion

El procedimiento para la ubicacion de la planta se realizara a través de matrices

donde se evaluara factores que influyen en la decision de la misma.

Definicion de factores de ubicacion

Se determina la ubicacion de la planta en funcion de los factores a nivel macro y

micro de las posibles opciones a posicionarse.

Macro-Localizacion




En el contexto de corto plazo (cinco afios), la planta estard4 ubicada dentro de
Lima Metropolitana y el Callao; por ello, las zonas a evaluar sera: Lima Norte,
Lima Centro, Lima Este, Lima Sur y Callao’. A continuacién se describe los

factores a utilizar para determinar la ubicacion de la planta:

1. Disponibilidad de Terreno
La poca disponibilidad de terrenos en parque industrial conllevo a la
ubicacion de plantas industriales en zonas urbanas y residenciales. Es por
ello, es indispensable evaluar la disponibilidad de terrenos para uso
industrial en Lima Metropolitana y el Callao (Ellis, 2014).

Gréfico 13 Distribucién actual del parque industrial

Centro
1%

Fuente: Marketviews Industrial - Elaboracion Propia
2. Distancia a canales de venta
En el estudio de mercado se determind que el segmento al cual el
producto final apunta son los clientes y consumidores de los niveles A'y
B®. Ademés, por variables psico-graficas se espera que estos adquieran el

producto a través de Supermercados. Por lo tanto, los canales de venta

" Delimitacién definida en el estudio de mercado
® Los niveles socio-econémicos A y B se relacionan con otras variables que se utilizaron para la
segmentacion de mercado, como: demograficas y psicograficas.
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que se utilizaran seran centros comerciales de los sectores A y B:

Vivanda, Wong, entre otros.

Tabla 39: . Canales de Venta por Distrito y Nivel Socio-econémico

Supermercado Distrito Nivel Socio-economico
Vivanda Libertadores | San Isidro A-B
Vivanda Dos de Mayo | San Isidro A-B
Vivanda Pezet San Isidro A-B
Vivanda Javier Prado | Magdalena del Mar | B
Vivanda Benavides Miraflores A-B
Vivanda Pardo Miraflores A-B
Vivanda Monterrico | Santiago de Surco |A-B
Vivanda La Molina La Molina A-B
Supermercados Wong | La Molina A-B
Supermercados Wong | San Isidro A-B
Supermercados Wong | Asia A
Supermercados Wong | Miraflores A-B
Supermercados Wong | San Miguel B
Supermercados Wong | Ate B
Supermercados Wong | San Borja A-B
Supermercados Wong | Santiago de Surco |A-B

Fuente: Pagina web de cada Supermercado - Elaboracion Propia

3. Distancia a los proveedores:




Debido a que los insumos son traidos de distintas ciudades del interior del pais,
este factor no posee mucha relevancia, al haber mercados mayoristas en Lima
Metropolitana.
Distancia a la mano de obra:
La planta de produccion debe estar préxima a la mano de obra, ya que el capital
humano es un elemento importante para la ejecucién del proyecto.
Red Vial:
Se debe evaluar los accesos al terreno a escoger para una Optima cadena de
suministro. Las avenidas principales que se tomardn en cuenta son:
Panamericana Norte, Panamericana Sur, Carretera Central y la Av. Argentina.
Costo de Terreno:
La evaluacion de los rangos de precios de venta de locales en un parque
industrial en Lima es importante porque influye directamente en la inversion
inicial necesaria.
Tabla 40. . Precio de Locales Industriales en Lima
Fuente: Reporte de Investigacion y Pronoéstico Industrial

Elaboracion Propia

Zona Venta USD/m2

Lima Sur 856-1300

Callao 500-1000

Lima Centro | 450-600

Lima Este 800-1200

Lima Norte |250-600




Micro-Localizaciéon

Luego de escoger a Lima Norte, se buscaron locales en alguno de los distritos que

conforman esta zona, es asi que se escogieron tres locales representativos en los distritos

de Los Olivos, Comas e Independencia®:

Urb. Chacra Cerro, Chillén, Comas (600 m2)
Urb. Infantas, Espalda de Nissan, Los Olivos (650 m2)

Km 80 Panamericana Norte, Puente de Piedra (600 m2)

Los factores que afectan a la Micro-localizacion son:

1. Red Vial:

Principalmente se tomo en cuenta la cercania a la Panamericana Norte, tanto
para facilidad de los proveedores, como para asegurar una buena distribucion.
Distancia a canales de distribucion:

Cercania a los canales de distribucién (para la reduccion de costo de
distribucion).

Costo de terreno:

A pesar que los distritos se encuentran cercanos, presentan una variacion en los
precios por metro cuadrado. El costo de terreno influird directamente en el
monto necesario de la inversion inicial.

Seguridad del distrito:

La seguridad en el distrito es un factor importante porque afecta directamente a
la mano de obra que se presenta a laborar y a la las maquinarias y equipo por

hurto. Del total de robos en Lima y el Callao, el 20.20% corresponde a hurto en

° Estos locales estan en zonas de parques industriales y estan sujetos a ese precio.



casas y locales comerciales, y el 49.60% por robo al paso™® (Instituto de Opinién
Publica - PUCP, 2011).
Grafico 14. Criminalidad de Distritos de Lima Norte
Fuente: Instituto de Opinién — PUCP

Elaboracion Propia

Puente de Piedra [ 35.90%

Los Olivos [ M I 46.20%

Comas I 51.60%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00%

Determinacion de la localizacion 6ptima

Se ejecuta la matriz para Macro-localizacién y Micro-localizacion

Macro-Localizacion

Luego de la definicion de los factores, se utilizd6 una matriz de ponderacion para

determinar la importancia cuantitativa de cada uno.

19 calculo definido a través de una encuesta en Lima metropolitana donde se evaluaron 20
factores de inseguridad.
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Tabla 41. Factores Macro localizacion a evaluar

Elaboracion Propia

Factores a Evaluar

1| Disponibilidad de terreno

2 | Distancia a canales de venta

3 | Distancia a los proveedores

4 | Distancia a la mano de obra

5| Red vial

6 | Costo de terreno

Tabla 322. Ponderacion de factores de macro localizacion

Elaboracion Propia

TOTAL |PONDERADO

5 33.33%

1 6.67%

1 6.67%

3 20.00%

1 6.67%

4 26.67%

15 100.00%

Se puntuara la ubicacion de cada uno de los distritos del 1 al 5 en funcién de cada uno

de los factores.



Tabla 333. .Matriz de Macro localizacién

Elaboracion Propia

Lima Centro Lima Sur Lima Este | Lima Norte Callao
F| PESO |Punt |Total |Punt |Total |Punt |Total |Punt |Total |Punt |Total
1] 33.33% 1 0.33 4 1.33 1 0.33 4 1.33 3 1.00
2| 6.67% 4 0.27 3 0.20 3 0.20 1 0.07 2 0.13
3| 6.67% 1 0.07 4 0.27 2 0.13 1 0.07 1 0.07
4 | 20.00% 5 1.00 2 0.40 1 0.20 1 0.20 4 0.80
5| 6.67% 2 0.13 2 0.13 2 0.13 3 0.20 3 0.20
6| 26.67% 2 0.53 1 0.27 2 0.53 5 1.33 3 0.80
2.33 2.60 1.53 3.20 3.00

De la matriz se escoge a Lima Norte como la zona donde estard ubicada la planta

industrial.

Micro-Localizaciéon

Luego de la definicion de los factores, se utiliz6 una matriz de ponderacion para
determinar la importancia cuantitativa de cada uno.
Tabla 344. Factores Micro localizacion a evaluar

Elaboracion Propia

Factores a Evaluar

1 [Red vial

2 | Distancia a canales de distribucién

3| Costo de terreno

4 [ Seguridad del Distrito




Tabla 355. Ponderacién de factores de micro localizacion

Elaboracion Propia

TOTAL [PONDERADO

1 16.67%

1 16.67%

3 50.00%

1 16.67%

6 100.00%

Se puntuara las cinco zonas de Lima del 1 al 5 en funcion de cada uno de los factores.
Tabla 366. Matriz de Micro localizacion

Elaboracion Propia

Puente de Piedra | Los Olivos | Comas
F|PESO |Punt |Total Punt| Total | Punt | Total
1]16.67% (5 0.83 5 0.83 |3 0.50
2116.67%|1 0.17 3 050 |1 0.17
3150.00% |4 2.00 3 1.50 |4 2.00
4116.67%|3 0.50 2 033 |1 0.17
3.50 3.17 2.83

La ubicacion escogida es en Puente de Piedra



Distribucion de planta

Factores que determinan la distribucion

Para determinar el Layout de la planta se usara el método del diagrama

relacional de actividades (Krajewski, 2010). Se define las relaciones entre areas

en funcion de su importancia. Esta relacion depende de:

e Proximidad en el Proceso

e Higiene
e Seguridad
e Ruido

e Accesibilidad
e Relacién Prohibida

Distribucion de equipos y maquinas

Tabla de Relacion de Actividades

Conocidos los espacios fisicos con el factor maquinaria, se analizard la

disposicién de planta mediante la tabla relacional. Para su construccion es

necesario contar con la tabla de valor de proximidad. A continuacion se muestra

su escala de valores:

Tabla 377. Importancia de Relacion de Actividades

Elaboracion Propia

Cadigo Cadigo
(Imr:j(;rtlznua Importancia de la relacién (I\élgtllgo Motivo de la relacién
relacion) relacion)
A Absolutamente necesaria 1 Proximidad en el proceso
E Especificamente Importante 2 Higiene

Importante 3 Seguridad



@] Ordinaria, no vital 4 Ruido
U Ultima prioridad, no importante 5 Accesibilidad
X Indeseable 6 Prohibido

Para elaborar la tabla relacional de actividades (TRA) se recomienda que los tipos de

relaciones cumplan con los siguientes requisitos:

1. El ndmero de relaciones entre areas (sin contar las relaciones X) tenga la
siguiente distribucion: A < 5%, E <10%, 1 <15%, O <20% y U > 50%.
2. El nimero de relaciones se estima como: N * (N - 1) / 2, donde N es el nimero

de areas.

Para estimar el nimero de relaciones por importancia en el TRA de la distribucién de

areas se realiza el siguiente procedimiento:

1. N=9

2. Numero de relaciones total 9 * (9 - 1) / 2 = 36 relaciones

3. Numero de relaciones X =9 (se obtiene por observacion directa del TRA)
4. Por lo tanto, el namero de relaciones sin contar X es 36 - 9 = 27 relaciones.

5. A continuacién se estima el namero de relaciones por tipo:

Tabla 388. Relaciones TRA
Elaboracion Propia
Tipo Relaciones
A A<=5%=>A=0.05*27<=135:A<=1
E E<=10% =>B =0.10 * 27 <= 2.70 :: E<=2
I I<=15% =>1=0.15*27<=4.05:: I<=4
O | 0<=20%=>0=0.20*27<=5.40:0<=5

U U=36-1-2-4-5-9=15



Por lo que la tabla de relaciones de actividades es:
Tabla 399. Tabla de Relaciones de Actividades

Elaboracion Propia

Are
ci

Almacén de Materia Prima
Almacén de Productos Terminados
Area de Produccion

Laboratorio de Calidad

Area de seguridad y prevencion
Senicios Higiénicos y Vestuario de Personal U
Areas Administrativas U
Estacionamiento para Proveedores y Despacho Q

[Co} Fooll EoNN Fop i 620 SN FOVR | \O R §

Estacionamiento para Area Administrativa

Diagrama de Relacion de Actividades

A cada area se le asign6 un namero en la tabla relacional de actividades para su facil
identificacion:
Tabla 50. Areas por Cédigo

Elaboracion Propia

N° Area

1 Almaceén de Materia Prima

2 Almaceén de Productos Terminados

3 Area de Produccion

4 Laboratorio de Calidad

5 Area de seguridad y prevencion

6 Servicios Higiénicos y Vestuario de Personal
7 Areas Administrativas

8 Estacionamiento para Proveedores y Despacho

9 Estacionamiento para Area Administrativa



Luego se procede a graficar las relaciones de acuerdo a la siguiente leyenda:

_O

_X

Primero se grafican las relaciones tipo A:

Luego se grafican las relaciones tipo E:

Posteriormente se grafican las relaciones tipo I:
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Enseguida se grafican las relaciones tipo O:

Luego

se grafican las relaciones tipo X:

Diagrama de Bloques

El diagrama de bloques se calculara a partir del algoritmo de Francis.

Se estiman los ratios de cercania total (RCT) para cada area, de acuerdo a la siguiente

ponderacién para cada tipo de relacion:
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Tabla 40. Ratios de Cercania
Elaboracion Propia
A E I O U X

10,000 | 1,000 100 10/0 |-10,000

Tabla 412. Ratios de Cercania por Area

Elaboracion Propia

Areas Tipo de relacion

RCT

1 2134 5 6 7 8 9 AE/II O0/U/X
1.UAOUXUIX10113230,110
2U.EOUXUIX01113221,110
3AE.EUXUUU12004122,000
4OOE.IXUUX01122221,120

| O 00 21 4 1

Areas 5 U U U 10,210

.IUX

6XXXXI.O

7uuuuuo.
U

9 X X U

c
c
o
o
-
-
N
SN

40,110
O 00 0 2 6 020
X /00 2 0 4 |2 20200

]
x.o 0 0 2 2 4 40020

Ordenando las areas segun su ratio de cercania total:
Tabla 423. Ranking de Areas por Ratio de Cercania
Elaboracion Propia
Orden Area Motivo
1° 6 Mayor RCT

2° 5 Relacién | con el area 5



30

Relacién O con el area 7

4° Relacion U con area 9

5° Relacion U con area 8

6° Relacion X con area 1

7° Relacion X con area 3

8° Relacion X con areas 4

9° Relacion X con areas 2 (Menor RCT)
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Tabla 434. Diagrama de Bloques

Elaboracion Propia

Servicios
Area de

Higiénicos y
Seguridad y

Vestuario a
Prevencion

Personal

Estacionamiento
Area
para Area
Administrativa
Administrativa

Estacionamiento

para Proveedores

Almacén de

Area de | Almacén de
Productos

Produccion Materia Prima
Terminados

Laboratorio de

Calidad

A partir del diagrama de bloques y teniendo en consideracion que el area de la planta es

de 600 m2, se determina el Layout:



[ 2000

Est.

30.00

| 10.00 11.00
I
- .
-
o
[Ng)
Servici erarios
lidad 3
ﬁ—-
11.50 | 7.82 10.68
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5.1.5 Diagrama de recorrido

En el diagrama de recorrido se muestran las actividades en el &rea de produccion:

Graéfico 15. Diagrama de Recorrido
Elaboracion Propia

11.00

A
Y

6.43

I |
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S |
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Dentro de la planta se tiene:

Tabla 445. Actividades en Diagrama de Recorrido
Elaboracion Propia

Simbolo Cantidad Actividad

D 2 Demora
O 7 Operacién
I:I 3 Inspeccion
|:|,> 6 Traslado
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CAPITULO VI: ASPECTOS ORGANIZACIONALES

6.1. Consideraciones legales y Juridicas

El tipo de negocio que se optara es por una Sociedad Andnima Cerrada, ya que segln

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.

Los datos a considerar para la creacion de la empresa son:

Nombre de la empresa: Produccion Andina S.A.C.

El nombre de la empresa es elegido 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 en la Superintendencia Nacional de
Registros Pablicos (SUNARP).

Preparacion de la minuta de constitucion:

Es un contrato suscrito por los fundadores o miembros de la sociedad que debe
cumplir lo siguiente:

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

Voluntad de los socios de constituir una sociedad.

Monto de capital y su divisién de acciones, los cuales pueden dar a conocer
quien tendra mas poder en la empresa, esto es muy necesario para la parte de
financiamiento, ya que ser la personas encargada a sola firma.

Forma de pago del capital suscrito, el cual puede ser dinerarios 0 no
dinerarios.

Cantidad aportada de cada Socio.

Nombramiento del gerente general, representantes legales y directores.
Presentacion de documentos a la notario:

Minuta firmada por los fundadores de la Sociedad y autorizada por una
abogado.

Identificacion de los socios fundadores. Si el socio es una persona juridica,
entonces se requiere la vigencia de poder de la persona que la represento en el
acto de constitucion.

Documento original del titulo de reserva registral de denominacion o razén
social

Cuando los aportes son dinerarios se requiere de un certificado de depoésito
bancario en una cuenta de sociedad en formacion.

Cuando los aportes son no dinerarios se requiere insertar, para muebles, en la
Escritura Publica una declaracion del gerente general donde afirma haberlos



recibido. Tanto para bienes muebles como inmuebles, es necesario que en la

Escritura Publica de constitucion se indique que son transferidos a la sociedad

y la informacion suficiente que permita individualizarlos.

- Informe de valorizacién suscrito por quien lo efectud, su nombre, nimero
de DNI y domicilio. Aunque también es valido que los socios declaren
cuanto valen los bienes, en vez de hacer una valoracion técnica.

e Inscripcion en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC):

- Es la presentacion de la documentacion ante la SUNAT para la inscripcion en el
RUC y los siguientes pasos son:

- .Llenar los formularios 2119, 2054 y su anexo debidamente completo.

- Copia del recibo de luz, agua o teléfono.

- Partida registral original y copia.

- DNI del representante legal (verificar que contenga la constancia de sufragio de
las dltimas elecciones).

e Legalizacion de libros societarios:

- Los libros de actas de junta general de accionistas, directorio y matricula de
acciones deben ser legalizados ante notario y los siguientes pasos son:

- Solicitud dirigida a la notaria firmada por el representante legal.

- Copia del DNI del representante legal.

- Copia de la ficha RUC de la Sociedad.

- Copia de la partida registral de la Sociedad.

Disefio de la estructura organizacional deseada

La estructura de nuestra organizacion serd pequefia ya que se adecua a los procesos y
actividades que esta incurre, con 10 Empleados para los primeros afios siendo la autoridad
méaxima el Gerente General; a él se reportara la secretaria, el coordinador general y los
jefes de: ventas, produccidn y contabildiad, los cuales a su también estos tendran personal

a su mando.

La empresa se dividird en tres areas: administracion, ventas y produccion, las cuales

tendran las siguientes funciones:

Administracion:

e Administrar y controlar todo tipo de actividades realizadas dentro de la
empresa.

e Proceso de reclutamiento, seleccién y contratacion de nuevos empleados
siempre y cuando se necesiten.

e Elaborar de manera correcta loa contratos de todos los trabajadores con los
beneficios de ley.

e Emitir las facturas siempre y cuando el personal lo necesite.



Realizar la mejor manera de pago para los proveedores.
Administrar las compras de materias primas 0 insumos necesarios para la
compafiia.

Ventas:

Dara a conocer el producto al mercado necesario.

Verificar y garantizar que el estado del producto.

Realizara los cobros respectivos a los clientes.

Velaré por la correcta distribucion del producto.

Fidelizara Ventas con Supermercados u otros Distribuidores.

Produccién:

Controlara las bodegas o almacenes donde se encuentren las MP o PT.
Verificar que todas las MP necesarias para la produccion del producto.
Responsable del proceso de produccion.

Velaré por el buen estado de las maquinas que elaboran el producto.

Sera responsable de velar que el producto sea almacenado en un lugar
adecuado.

Cada una de las areas estara conformada de la siguiente manera:

Administracion
e Gerente General.
e Secretaria.
o Jefe de Contabilidad.

e Coordinador de Compras.

Ventas y logistica
o Jefe.
e Chofer.

Produccion
e Jefe de Produccion y Calidad.

e Operarios (3).



Grafico 168. Diagrama Organizacional
Elaboracion Propia

GERENTE
GENERAL

JEFE DE JEFE DE VENTAS
SECRETARIA COORDINADCR
d et CEHRERES WEOGISHER
CONTABILIDAD

Disefio de los perfiles de puestos clave

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

Posicion: Gerencia General

Area: Adm.

FUNCIONES:

e Haré el seguimiento respectivo a cada area, en plena coordinacion
con los jefes.

Revisar todos los estados financieros.

Aprobar todas las compras solicitadas por la empresa junto con el
coordinador de Compras..

Aprobar los cheques emitidos.

Supervisar las actividades tanto operativas como administrativas.
Orientar a la empresa hacia el logro de sus objetivos.
Representante Legal.

Posicion: Secretaria
Area: Adm.

Informa a: Gerencia General.

FUNCIONES:
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Da apoyo brindando la informacion que el personal necesite.
Reportes mensuales a gerencia.

Elabora los cheques de personal y proveedores.

Atiende al publico en general.

Atender también a la planta via telefonica.

Recepcion, embalaje y envio de todos los documentos.
Redaccion de correspondencia tanto interna como externa.
Mantener en el correcto orden los archivos de la empresa.

Posicion: Jefe de Contabilidad

Area: Administracion

Informa a: Gerente General

FUNCIONES:

Elaborar estados financieros.

Realizar flujos de caja y conciliaciones bancarias.
Revisar toda documentacién que ingrese a la empresa.
Velar por los roles de pagos y roles por comisiones.

Estar al pendiente de las operaciones que se realicen en los bancos
que trabajan con la empresa.

Realizar las declaraciones de los impuestos y hacer sus
respectivos pagos.

Manejo de caja chica.

Posicion: Coordinador de Compras

Area: Administracion

Informa a: Gerente General

FUNCIONES:

Atencion a proveedores.

Reportar directamente al Gerente General de las actividades
mensuales realizadas.

Concretar las negociaciones con los proveedores seleccionados.
Comprar materia prima e insumos en precios accesibles.

Verificar que la materia prima esté correcta y en buen estado.
Manejo de inventario de materia prima.

Mantener una buena coordinacion con el chofer de la empresa
para los respectivos pedidos.



Posicion: Jefe de Vtas. y Log.
Area: Vtasy Log.

Informa a: Gerencia General

FUNCIONES:

Buscar contactos claves y potenciales.

Entregar los pedidos a los clientes en el tiempo oportuno.
Calcular en indicadores la necesidad del producto

Visitas de control a clientes para verificar existencia de producto.
Promocionar los productos previa aprobacién

Grantizar la satisfaccion del cliente.

Cobrar a los respectivos clientes.

Fidelizar a clientes potenciales.

Posicion: Chofer
Area: Vtasy Log.
Informa a: Jefe de Vtas y Log.

FUNCIONES:

e Responsable de |llevar el producto final al destino
correspondiente garantizando el correcto uso y cuidado de la
maquinaria.

Posicidn: Jefe de Prod y Calidad
Area: Prod.

Informa a: Gerencia General

FUNCIONES:

Supervisar a todo el personal que se encuentra en el area.
Ejecutar la planeacion de todos los productos.

Hacer el correcto uso del inventario donde se encuentra la MP y
PT.

Solicitar MP e insumos.

Informar a Gerencia General como va el avance de la
produccion.

Responsable por la calidad de los productos.

Apoyar constantemente en las actividades diarias junto con el
Jefe de produccién..



Posicion: Operarios
Area: Produccion

Informa a: Jefe de Prod.

FUNCIONES:

e Son los responsables de velar por el correcto flujo de los procesos de
produccién.

e Responsable del aseo y limpieza dentro de las areas de trabajo donde se
ejecuten los procedimientos.
Enviar el reporte de las incidencias con las maquinarias..
Responsable de manejar las bodegas donde se encuentran la MP y PT.

Finalmente, en algunos casos la Gerencia General o los Gerentes Corporativos
pueden reportar al Directorio.

Remuneraciones, compensaciones e incentivos
Remuneracion

“Constituye remuneracion el integro de lo que el trabajador recibe por sus servicios, en
dinero o en especie, cualesquiera sean la forma o denominacion que se le dé, siempre que sea
de su libre disposicion. Tal concepto es aplicable para todo efecto legal, tanto para el céalculo
y pago de los beneficios previstos en la presente Ley, cuanto para impuestos, aportes y
contribuciones a la seguridad social y similar que gravan las remuneraciones, con la Unica
excepcion del Impuesto a la Renta que se rige por sus propias normas.” (Impuesto a la Renta

y Vivienda Proporcionada al Trabajador, 2015)
REMUNERACION EN GENERAL

Tomaremos en cuenta los tipos de remuneraciones tanto Fijas, ocasionales y las que

presenten sistema de remuneracion variable:

La remuneracion Fija es aquella es aquella que se estipula dentro del contrato, esta

sujeta a descuentos de ley.

La remuneracion Variable es aquella que se caracteriza por no ser una remuneracion
similar todos los meses ya que esta tiende a variar de acuerdo al desempefio o cargo
gue asume la persona dentro de la compafiia. Esta puede estar comprometida en un

porcentaje de su remuneracion total.



Gratificacion por Fiestas Patrias y Navidad:

La gratificacion es un aporte mensual en los meses de Julio y Diciembre que
corresponden a Fiestas Patrias y Navidad. Todo trabajador tiene el derecho de percibir

14 remuneraciones anuales donde estan incluidas las gratificaciones.

Estos abonos seran ejecutados en las quincenas de Julio y Diciembre como

correspondan.
Asignacion Familiar

Corresponde por ley al 10% de la remuneracion minima vital por cada hijo que el

empleado tenga.
Seguro de Vida

Todo trabajador tiene el derecho de tener un Seguro de Vida por parte de su
Empleador, este seguro debe estar contemplado en el contrato que firma del empleado

préximo a ingresar; el empleador tiene el seguro después del mes de trabajo.
COBERTURA:
El seguro de vida presenta las siguientes Coberturas

1) Si fuese fallecimiento natural del trabajador el importe equivale a 16 pagos

mensuales.
2) Si el fallecimiento es por causa accidental el pago esta comprometido a 32 veces.

3) El pago de esa remuneracion de 32 veces el sueldo de la persona fallecida por
causa accidental sera abonado al conyuge asi sea también invalidez total o

permanente.
Célculo de la remuneracion e incentivos de nuestros trabajadores

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

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



Elaboracién

Grafico 179. Remuneraciones Mensuales

Elaboracion Propia

Area de Administracion
Gerente General
Secretaria

lefe de Contabilidad

Coordinador de Compras

Area de Ventas y Logistica

lefe de Ventas y Logistica

Chofer
Area de Produccion

REMUMERACIOMNES MENSUALES
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5/. 6,000.00
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Graéfico 20. Incentivos Anuales

INCENTIVOS ANUALES
lulio y Diciem
Vacaciones  Gratificacion
Area de Administracion
Gerente General 5/. 600000 S/ 12,000.00
Secretaria 5. 2,500.00 5. 5,000.0:0
lefe de Contabilidad 5/ 400000 5/ B,0D0.00
Coordinador de Compras /. 7,000.0:0
Area de Ventas y Logistica
lefe de Ventas y Logistica s/. 4,000.00 S/. B,000.0:0)
Chafer 5/.1500.00 5/ 3,000.00
Area de Produccion
Jefe de Produccion y calidad
Operario 1 5/ 100000 5/ 2,000.00
Operario 2 5/ 100000 5/ 2,000.00
Operario 3 5/ 100000 5/ 2,000.00
5/.2L,000.00 S/.49,000.00
TOTAL INCENTIVOS AMUALES S/.70,000.00

Propia



Gréfico 21. CTS
Elaboracion propia

COMPEMSACION POR TIEMPO DE SERVICIO CTS
MAYOQ Y NOVIEMBRE
Area de Administracion REMUMERACION ASIGMACION FAMILIAR 1/6 GRATIFICACION CTS
Gerente General 5/. 6,000.00 5/. B5.00 5/.2,000.00 5/.8,085.00
Secretaria g/. 2,500.00 g/. B5.00 g/ 833.33 5/.3,418.33
Jefe de Contabilidad /. 4,000.00 5/. B5.00 5/.1,333.33 5/.5,418.33
Coordinador de Compras &/. 3,500.00 /. B5.00 5/.1,166.67 5/.4,751.67
Area de Ventas y Logistica
Jefe de Ventas y Logistica 5/. 4,000.00 5/ B5.00 5/.1,333.33 5/.5,418.33
Chofer g/. 1,500.00 g/. B5.00 5/.500.00 5/.2,085.00
Area de Produccion
Jefe de Produccion y calidad
Operario 1 5/.1,000.00 g/ B5.00 5/.333.33 5/.1,418.33
Operario 2 &f. 1,000.00 /. B5.00 %/.333.33 §f.1,418.33
Operario 3 5f. 1,000.00 /. B5.00 5/.333.33 5/.1,418.33
Total S/. 24,500.00
TOTAL CTS SEMESTRAI 5/.33.431.67
TOTAL CTS ANUAL 5/.66,863.33
TOTAL REMUMERACION ANUAL 5/.303,180.00
TOTAL INCENTIVO ANUAL §/.70,000.00
TOTAL CTS AMUAL 5/.66,863.33
TOTAL AMUAL 5/.440,043.33

Politica de recursos humanos

1. Politica de Ingreso

Mediante procesos de seleccion de acuerdo a politicas y acorde al mercado se

seleccionara al personal adecuado para trabajar dentro de la Compaiiia.

2. Politica General del Desarrollo de los Recursos Humanos
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La empresa hara un seguimiento del cumplimiento del desarrollo profesional junto con
el mejoramiento de las condiciones de trabajo. Utilizard la capacitacion, el
perfeccionamiento y la evaluacion del desempefio como herramientas de apoyo

fundamentales.
2.1 Politica de Evaluacion de Desempefio

La empresa para dar cumplimento a sus objetivos institucionales motivara y orientar el
actuar de sus funcionarios a la mejora continua del rendimiento mediante un proceso de
evaluacion del desempefio proveido por un sistema de calificacion objetivo,

transparente e informado.
2.2 Politica de Calidad de vida laboral

La empresa propenderd a mejorar permanentemente la calidad de vida laboral,
desarrollando y facilitando acciones que promuevan; climas y ambientes de trabajo

armonicos; estilos de vida saludable y condiciones seguras de trabajo.
3. Politica de Desvinculacion

La empresa velard por una adecuada renovacion de su dotacién de personal,
implementando un modelo de desvinculacion que se aplique a partir de los 65 afios de
edad.



CAPITULO VII: PLAN DE MARKETING

Estrategias de marketing.

Estrategia de Producto

Ciclo de vida del producto

Grafico 22. Ciclo de Vida del Producto
Elaboracion Propia

Nuestro producto se encuentra en la fase de desarrollo de idea. Nuestra idea es la
comercializacion de un producto que cuente con diversas caracteristicas que lo hagan
diferente y atractivo para nuestro publico objetivo.

Grafico 23. Composicion Quimica y Valor Nutricional
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Composicion quimica y valor nutricional

Contenido en 100 gr. De guinua

Elemento Unid Valor Elemento Unid Valor
Agua % 12.00 Carbohidratos % 69.29
Proteinas % 10.70 Ceniza % 3.20
Grasas % 5.70 Celulosa % 4.30

Fuente: A.Gorbitz y R Luna, Ministerio de Agricultura, Boletin n°54

Gréfico 24. Composicion Quimica y Valor Nutricional
Elaboracion Propia

Composicion quimica y valor nutricional

Contenido en 100 gr. de kiwicha cruda

Elemento Unid Valor Elemento Unid Valor
Calorias cal 377 Calcio mg 236
Agua E 12.0 Fosforo mg 453
Proteinas g 13.5 Hierro mg 7.5
Grasas E 71 Retinol mcg
Carbohidrat. g 64.5 Vit. B1(Tiamina) mcg 0.30
Fibra E 2.5 Vit.B2 (Riboflamina) mcg 0.01
Ceniza £ 24 Vit BS (Miacina) mcg 0.40
Ac. Ascorbico reduc. mcg 13

Fuente: COLLAZOS, C.P.L White, H.S. White et al, 1975 “La Composicion de los alimentos

peruanos” Instituto de Nutricion-Ministerio de Salud

Niveles del producto:
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Producto Basico: La Quinuicha es un alimento que proporciona nutrientes para el
correcto funcionamiento del cuerpo humano.

Producto Esperado o Real: Los atributos destacados de la Quinuicha son ser un
producto natural, ser un producto hecho a base de cereales andinos (quinua y kiwicha)
y ser un producto practico e instantaneo.

Producto Ampliado o Aumentado: El servicio post-venta de atencidn al cliente es
una alternativa que queremos implementar. Este servicio nos podra brindar
informacidn acerca del nivel de satisfaccion del cliente con nuestro producto.
Producto Potencial: Una modificacion a futuro puede ser la adicién de algun otro
cereal andino que pueda potencializar los nutrientes del producto. Otra opcion es que
lancemos el producto en con otras presentaciones (pote grande, Bolsa, etc).

Gréfico 25. Sobre de Quinuicha (200g)
Elaboracion Propia

QuinvicHA |

Quinua Instanténea | Instant Quinoa
Kiwicha Instantaneal Instant Kiwidya:

complemento nutricional perfecto [ perf

100% Natural | SuperAl

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 26. Caja de Quinuicha (200g)
Elaboracion Propia
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Propuesta de valor

La propuesta de Valor ofrece una solucion a los problemas de los consumidores y

satisface sus necesidades explicitas y latentes.

-El disefio: El disefio de las unidades de producto sera similar en tamafio a los sobres

de las infusiones. Este disefio permite calificar al producto como practico.
-El envase: Estos sobres seran contenidos por grupos de 15 unidades en una caja.

-El empaque: Nuestro empaque busca proteger al producto y proyectar una imagen del
producto.

-El etiquetado: El etiquetado serd un instrumento de comunicacion para la

informacién de nuestro producto.

-La marca: La marca “Quinuicha” permite una identificacion con los insumos que
empleamos. Muchas personas tienen conocimiento de la existencia de los cereales

andinos que utilizamos como insumos.

Estrategia de Precio
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Para realizar nuestra estrategia de precio tomaremos en cuenta los precios de nuestros
competidores directos e indirectos y también tomaremos en cuenta nuestros resultados
de investigacion de mercado. Tomaremos como referencia los precios de nuestros
competidores en diferentes presentaciones en los supermercados:

Imagen 01: Productos Competidores

Fuente: Google web

Como vemos en la imagen anterior nuestros competidores como:

Milo: Venden en dos presentaciones en bolsa y en pote

El costo de la bolsa de 50gr. es de 2.99 soles
El costo de pote de 450gr. es de 17.50 soles
El costo de pote de 1 kilo es de 38.50 soles
Nesquik: Vende en dos presentaciones en bolsa y en pote

El costo de la bolsa de 200gr. es de 7.50 soles
Kiwigen: Venden en dos presentaciones en bolsa y en pote

El costo de la bolsa de 90gr. es de 5.05 soles
El costo de pote de 200gr. es de 9.25 soles

Imagen 02: Avena Quaker




Fuente: Google Web

e Quaker: Vende en dos presentaciones en bolsa y en caja
- El costo de la bolsa de 380gr. es de 6.50 soles
- El costo de la caja de 170gr es de 4.89 soles

Imagen 03: AvenA 3 OSITOS

Ny 3%

e 3 Ositos: Vende solo en una presentacion en bolsa:
- El costo de la bolsa de 270gr es de 3.95 soles

Imagen 04 : Nescafe Dolce Gusto
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Fuente: Google Web

Es la nueva presentacion de Milo en Nescafé Dolce Gusto, el cual es una forma instantanea

liquida de preparar la bebida y por el contenido de 8 capsulas tiene un costo de 25 soles.

Como hemos mencionado en capitulos anteriores no hay un producto netamente instantaneo
de quinua y Kiwicha, por ello tomando como referencia los precios de nuestros competidores
directos e indirectos que son productos semejante con presentaciones parecidas, en la cual
evaluamos que el consumidor paga muy poco por los productos que no son totalmente
instantaneos y que no contienen alto valor nutricional pero en cambio por un producto que es
totalmente instantaneo pagan un precio mayor como es el de Milo en cépsulas, el cual es un

nuevo producto en el mercado .

Tomaremos como referencia los siguientes cuadros de la investigacion de mercado:

Graéfico 27. Investigacion de Mercado
Elaboracion Propia
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Presentacion

- Sobre
Caja
Pote

Combnado

Segun lo mencionado en nuestras encuestas, el 40% opta por la presentacion en sobres y el
25% por presentacion en cajas de 15 sobres, por el cual nosotros tendremos estas
presentaciones pero con la diferencia que la presentacion de cajas serdn vendidas en

supermercados Yy los sobres por unidad seran vendidos en minimarket.

Graéfico 28. Precio por Sobre
Elaboracion Propia

Precio por Sobre

2 SOLES 3 SOLES 4 SOLES OTROS

Como vemos en el cuadro anterior el precio que estan dispuestos a pagar los consumidores
por un sobre instantaneo es de 2 soles y de 3 soles lo cual representa un 79.2% de la muestra
considerando que tomamos como muestra 48 personas entrevistadas las cuales representan un
total de 38 personas que optan por estos precios.

Gréfico 29. Precio por Caja
Elaboracion Propia
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Precio por Caja

w

27 SOLES

w

OLES 42 SOLES OTROS

Como vemos en el cuadro anterior el precio que estan dispuestos a pagar los consumidores
por caja esta en un promedio de 27 soles a 34 soles lo cual representa un 79% de la muestra

considerando que tomamos como referencia a 48 personas encuestadas.

En nuestra muestra de investigacion de mercado vemos que los que consumen pueden pagar
un precio mayor por nuestro producto en dos presentaciones, eso se debe al alto porcentaje de
utilizacion de nuestros insumos de valor nutricional y a la practicidad de elaboracién de

nuestros productos a comparacion de los competidores.

En conclusion, tomando como referencia nuestra investigacion de mercado y el ingreso de
nuevos productos instantaneos optamos por dos presentaciones en sobre de 20gr y en cajas de
15 sobres de 20gr. siendo asi la forma final que se vendera el producto, el precio que le
pondremos estard en un promedio de 27 a 34 soles, esto se debe a la cantidad de sobres

instantaneos que tiene nuestro producto y al precio que esté dispuesto a pagar el consumidor.

Estrategia de distribucidn

Como parte de nuestra cadena de distribucion nosotros optamos por el servicio de
transporte tercerizado, ya que por el momento no contamos con una flota propia de
distribucion , por ello encontraremos a la empresa Distribuidora Prosperidad S.A.
perteneciente al Grupo Auren que tiene 10 afios de experiencia en el mercado de

distribucion horizontal trabajando con empresas como Gloria, San Fernando entre otras.

A Continuacién explicaremos como se realizard la distribucion de los productos:



Los productos

*‘ “” salen
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<
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h‘ Los productos
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J =
distribucidos losclientes

Como empresa brindamos un producto nutritivo y de calidad el cual esta dirigido al nivel
socioeconémico A y B, tomando como referencia nuestra investigacion de mercado un
alto porcentaje de nuestro publico objetivo tiene la frecuencia o costumbre de comprar en

supermercados o minimarket que se encuentren cerca a sus hogares, por ello nuestros

productos seran vendidos en los siguientes puntos de venta:

e SUPERMERCADOS:
=> Vivanda
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Wong
Tottus
Metro
Plaza Vea

22X 2"

MINIMARKET:
Primax
Tambo
Repsol

A 2K 2K 2

Como mencionamos anteriormente nuestra producto

estd dirigido al

nivel

socioeconémico A y B, por ello tomaremos como referencia el siguiente cuadro para

centrarnos en qué zonas hay mayor porcentaje de nuestro pablico objetivo :

Grafico 29. Niveles Economicos

(%) HORIZONTALES

Niveles Socioeconomicos

Total 100 5.2 223 405 | 243 17
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabaylio) 100 1.0 10.7 443 31.5 125
7ona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras) 100 19 23.1 515 21.0 25
Zona 3 (San Juan de Luriganchao) 100 0.0 18.7 M7 27.9 m7
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefa, La Victoria) 100 28 2.7 450 19.9 45
ona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El

Agusting) 100 2.0 12.1 40.6 36.3 89
Zona 6 (Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) 100 136 58.0 224 59 0.7
Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) 100 4.5 45.2 14.0 50 12
7ona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrilles, San Juan de Miraflores) 100 47 278 433 20.1 45
Zona 9 (Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac)| g 0.0 6.1 4.7 387 125
ona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua,

Ventanilla) 100 14 18.5 438 237 12.5
Otros 100 0.0 8.2 429 245 245

APEIM 2016: Data ENAHO 2015

Como hemos visto en el anterior cuadro las zonas que tienen mayor porcentaje de
poblacién del nivel socioecondmico A y B son la zona 7 con 34.6% del NSE A 'y 45.2%
del NSE B, la zona 6 con 13.6% del NSE A y 58 % del NSE B, la zona 8 con 27.8% del
NSE B, la zona 4 con 26.7% del NSE B, la zona 2 con 23.1% del NSE B, el total del nivel
socioeconomico de la poblacion en A es de 5.2% y el de B es de 22.3%. En conclusion
elegiremos las zonas con mayor porcentaje que son la zona 7 en el NSE Ay B, zona 6 en

el NSE B y zona 8 en el NSE B.
e ZONA 7:

=> San Isidro
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Miraflores
La Molina
Surco

San Borja

22X 2"

ZONA 6:
Jesus Maria
Lince
Pueblo Libre
Magdalena
San Miguel

A 2 250 200 200 g

ZONA 8:

Surquillo

Barranco

Chorrillos

San Juan de Miraflores

A2 2 2K g

En conclusion, nuestra cadena de distribucion se realizara desde el recojo de los
productos terminados en nuestras instalaciones por una tercera empresa, para luego ser
transportadas y distribuidos hasta nuestros clientes potenciales que son los

Supermercados y Minimarket, estos deberan estar situados en tres tipos de zonas 6, 7y 8.

Estrategia de promocion y publicidad

Las estrategias de promocion benefician tanto a la empresa como al consumidor. En
primer lugar a la empresa debido a que esto generaria un aumento de demanda de
consumidores. En segundo lugar a los consumidores ya que se les brinda a traves de los
diversos medios la informacién necesaria sobre la disposicion del producto, sus usos y

beneficios.

Nuestra empresa ofrece un producto de calidad y que a su vez sea nutritivo, por ello
busca ser mas que un excelente producto, para estar al dia con nuestra competencia y
lograr el éxito en las ventas esperadas, por esa razon es que las personas requieren
incentivos para adquirirlo y con esto la promocidn se ha vuelto necesaria para nuestro
producto.

Gréfico 30. Estrategia Push



Actlividades de Actividades de

Marketing Marketing
Productor / Intermediario 2
: : Consumidor
Fabricante » / Agencia de » 3 ;
] Parque Viajes final / Turistas
Demanda

Los medios de comunicacion que usaremos son los siguientes:

Exhibiciones y Muestras: Exhibir nuestro producto en las zonas mas concurridas por
los clientes de los supermercados como Wong y Vivanda o minimarkets como Listo y
Tambo en los que estamos empezando; brindando muestras para que el publico pueda

probarlo y se asegure que este producto es bastante préctico y nutritivo.

Imagen 05: Exhibicion de productos.

>
. S
2 £ g

Fuente : Google WEB

Obsequios: Brindar articulos de merchandising como tazas, tomatodo, lapiceros, con el

objetivo de que nuestra marca quede en la memoria de las personas.

Imagen 06: Merchandaising.
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Fuente : Google WEB

Campafias por redes sociales: A través de las redes sociales publicaremos nuestra
marca brindando la mayor cantidad de informacion respecto a los grandes beneficios de

nuestro producto como anunciar las ofertas o promociones.

Imagen 07: Publicidad a través de WEB

Fuente : Google WEB

Concursos: Realizar concursos cada seis meses para generar una mayor demanda y

fidelizacion del producto.

Imagen 08: Concursos
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Fuente : Google WEB

Cupones de descuentos: Brindar cupones de descuento a las personas que participen

del concurso y no logren ser los ganadores de estos.

Imagen 09: Cuponeras
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Fuente : Google WEB

Para complementar la promocion a través de los medios de comunicacién emplearemos

las siguientes estrategias.

CAPITULO VIII - PLANIFICACION FINANCIERA

La inversion

En esta parte vamos a detallar y calcular aquella inversion que se va necesitar para dar
arranque a la empresa. Estructurando también el capital mas conveniente.

Inversion pre-operativa
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Esta Inversion pre-operativa estara conformada por dos grupos:

Inversion en Activos Fijos Tangibles: A continuacion mostramos el detalle de los
costos de las maquinas que utilizaremos en la empresa:

e Maquinas: Vamos a dividir en dos grupos de maquinarias, maquinarias
principales y secundarias. Donde las primerias son aquellas que van a intervenir
de manera especial en el proceso productivo que esta detallado también en el
Capitulo V y las secundarias solo seran de apoyo como las de control de calidad
y ciertos procesos auxiliares a los principales:

Tabla 54: Costo total segun tipo de maquinaria
Fuente: Elaboracion propia
Costo total Maquinaria Principal S/.217,500.00
Costo Total Maquinaria Secundaria S/.620.00
Total Maquinaria S/.218,120.00

Las maquinas principales y secundarias a disposicion de uso en la planta son:

Tabla 55: Costo total de maquinas principales

Fuente: Elaboracion propia

Item maquina principal | cantidad | costo unid. |costo total
maquina clasificadora 1 S/.7,500.00 |S/.7,500.00
maquina extrusora 3 S/.48,000.00 | S/.144,000.00
maquina de molino 2 $/.9,000.00 |S/.18,000.00
maquina mezcladora 2 S/.12,000.00 | S/.24,000.00
maquina etiquetadora 1 S/.12,000.00 | S/.12,000.00
maquina envasado 1 S/.12,000.00 | S/.12,000.00
TOTAL S$/.217,500.00

Para el caso de las maquinarias secundarias, solo contamos con una balanza electronica para
hacer las medidas de los pesos respectivos.

Tabla 56: Costo total de maquinas secundarias
Fuente: Elaboracion propia

item maquina secundaria cantidad costo total

balanza electrénica 1 S/.620.00

e Herramientas y equipos: A continuacion, detallaremos los equipos y herramientas que
necesitaremos adicionalmente a la maquinaria detallamos a continuacion:
Tabla 57:Costo total de Herramientas y Equipos
Fuente: Elaboracion propia



Equipo Tipo Precio
Seguridad y Salud en el

Botiquin de Emergencia trabajo S/.55.00
Seguridad y Salud en el

Extintor trabajo S/.70.00

Kit contra incendios (alarmas, pulsadores, |Seguridad y Salud en el

etc.) trabajo S/.3,200.00
Seguridad y Salud en el

Alumbrador de emergencia trabajo S/.200.00
Seguridad y Salud en el

Sefializacién trabajo $/.30.00
Seguridad y Salud en el

Aire acondicionado trabajo S/.1,400.00

Céamaras de seguridad ( con instalacion) Equipo de Vigilancia S/.1,700.00

Grabador digital Equipo de Vigilancia S/.300.00

Control de asistencia ( para personal de

planta) Produccion S/.1,800.00

Tablero de control Produccion S/.2,500.00

Pallets Produccion S/.15.00

Anaqueles Produccion S/.250.00

e Muebles y equipos de Oficina: En esta parte detallamos todo lo necesario
correspondiente a equipos 0 muebles que se necesiten para dar comienzo en la
empresa, el detalle de este sector se detalla a continuacion:

Tabla 58: Costo total de Muebles y Equipos de Oficina
Fuente: Elaboracion propia

e Equipos para laboratorio de calidad:
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Equipo Cantidad | Tipo Precio Total FUENTE

Silla de Escritorio 10 Administrativo |S/.50.00 |S/.500.00 Mercado Libre
Escritorio 10 Administrativo |S/.150.00 |S/.1,500.00 |Mercado Libre
Credencia 2 Administrativo |S/.120.00 |S/.240.00 Mercado Libre
Estante 2 Administrativo |S/.99.00 |S/.198.00 Mercado Libre
Silla de visita 3 Administrativo |S/.220.00 |S/.660.00 Mercado Libre
Gabinete 10 Administrativo |S/.160.00 [S/.1,600.00 |Mercado Libre
Mesa de Reunidn 1 Administrativo |S/.340.00 |S/.340.00 Mercado Libre
Silla de reunion 6 Administrativo |S/.60.00 |S/.360.00 Mercado Libre




Tabla 59: Costo total de Equipos para laboratorio de Calidad
Fuente: Elaboracién propia

Equipo Cantidad | Tipo Precio | Total FUENTE

Silla de Escritorio 2 Laboratorio | S/.50.00 |S/.52.00 Mercado Libre
Escritorio 2 Laboratorio | S/.150.00 | S/.152.00 | Mercado Libre
Estante 2 Laboratorio | S/.99.00 |S/.101.00 |Mercado Libre
Silla de visita 1 Laboratorio | S/.220.00|S/.221.00 | Mercado Libre
Gabinete 2 Laboratorio | S/.160.00 | S/.162.00 | Mercado Libre
Mesa para equipos 2 Laboratorio | S/.350.00 | S/.352.00 | Mercado Libre
Silla para mesa de equipos |2 Laboratorio | S/.60.00 |S/.62.00 Mercado Libre

e El acondicionamiento de la planta se ha considerado como parte de nuestro activo fijo
ya que son necesarias para las necesidades del proceso productivo como bien se
detallo en el Capitulo VI. Esta seccion nos da a entender el monto de la inversién de
la planta, asi como el costo del terreno y aquellos involucrados en la consecucion de
una estructura o un inmueble donde adecuar el personal, las maquinas y los equipos,
conjuntamente con la produccién; podemos resumir estas inversiones en grupos de la
siguiente forma:

Tabla 60: Costo total de Zonas tangibles de planta
Fuente: Elaboracion propia

Terreno S/.420,750.00
pisos S/.4,550.00
paredes S/.30,600.00
techo S/.3,470.00
oficinas S/.6,100.00
servicios

generales S/.7,350.00
otros S/.14,310.00

8.1.1.2. Inversién AFIL: Vamos a incluir en este grupo todos los costos generador por la
empresa al momento de su formacién. Como es de esperar, la primera parte de estos gastos va
ser para la plena constitucion de la empresa, se adjunta el cuadro a continuacion:

Tabla 61: Detalle de gastos para la constitucion de la Empresa
Fuente: Elaboracién propia

Tramites de Constitucién Costo
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Busqueda y reserva de nombre SUNARP S/.25.00
Escritura pablica S/.515.00
Inscripcion-SUNARP S/.42.00
Autorizar las Planillas de Pago S/.5.00
Legalizacion de Libros Contables S/.130.00
Licencia de Funcionamiento S/.320.00
Otros gastos Notariales S/.250.00

Por otro lado también, hay gastos que debemos asumir por ser empresa de alimentos, a
continuacion detallamos cuales son:

Tabla 62: Detalle de Registros Especiales

Fuente: Elaboracién propia

Registros especiales Costo
Inscripcion en el RSA $/.80.00
Certificado de Libre Comercializacion S/.190.00
Certificado de uso de registro sanitario S/.270.00
Habilitacién Sanitaria S/.530.00
Validacion Técnica HACCP S/.530.00
Registrar nuestra marca S/.520.00

Aquellos que se refieren a licencias informaticas corporativas, para el uso legal de software
en las computadoras compradas, asi como la capacitacion al personal y el disefio de una
pagina web que pueda conectar y fidelizar a los clientes indirectos de forma activa a través de
redes sociales y foros de conversacion u opinion.

Tabla 63: Detalle de Capacitacion y Desarrollo de Servicios

Fuente: Elaboracién propia

Capacitacion y Desarrollo de Servicios Costo Total
Capacitacion S/.700.00
Desarrollos de ERPs S/.12,300.00
Disefio y Hosting de pagina web S/.1,000.00
Licencia de Microsoft Office 2013 S/.1,250.00

Inversién en capital de trabajo
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El capital de trabajo es dinero principal incurrido para comenzar a dar el
funcionamiento de la empresa en el rubro deseado, cabe resaltar que este incluye a
todos los gastos necesarios como materia prima, mano de obra, remuneracion de
empleados y operarios, entre otros.

Se utilizo indices de estacionalidad en ventas mensuales de acuerdo a la produccion y
escases de nuestra materia prima, todo nuestro capital de trabajo incluye el IGV a
excepcion de los sueldos.

Por otro lado es necesario realizar estudios para poder proyectar nuestro capital de
trabajo, como se menciond anteriormente los CMO, MP, terrenos, entre otros; para

que de esta manera a largo plazo se mantenga el crecimiento.

En la Tabla se observa el célculo hecho para el 2018, primer afio del proyecto.



Tabla 64: Inversion Capital de Trabajo
Fuente: Elaboracion propia

VENTAS UNIDADES 21060 21165 21271 21420 21634 22283 23397 25035 25286 25033 24282 23068 274934
$/.315,900.0 | S/.317,479.5 | S/.319,066.9 | S/.321,300.3 | S/.324,513.3 | S/.334,248.7 | S/.350,961.2 | S/.375,528.4 | S/.379,283.7 S/.4,124,014.4

INGRESOS SOLES 0 0 0 7 7 7 1 9 8 $/.375,490.94 | S/.364,226.21 | S/.346,014.90 4
$/.107,265.0

EGRESOS SUELDOS 1ER TURNO $/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.68,200.00 | S/.29,350.00 0 $/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.29,350.00 $/.68,210.00 | S/.107,265.00 | S/.585,740.00
$/.107,265.0

EGRESOS SUELDOS 2DO TURNO $/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.68,200.00 | S/.29,350.00 0 $/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.29,350.00 $/.68,210.00 | S/.107,265.00 | S/.585,740.00

SERVICIOS ( AGUA , LUz,

TELEFONO) $/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 $/.12,000.00 $/.12,000.00 | S/.144,000.00

IGV DE SERVICIOS $/.2,160.00 $/.2,160.00 $/.2,160.00 $/.2,160.00 $/.2,160.00 $/.2,160.00 $/.2,160.00 $/.2,160.00 $/.2,160.00 $/.2,160.00 $/.2,160.00 $/.2,160.00

PUBLICIDAD $/.5,000.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.5,000.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.5,000.00 $/.0.00 $/.0.00 S$/.5,000.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.20,000.00

IGV DE PUBLICIDAD $/.900.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.900.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.900.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.900.00 $/.0.00 $/.0.00

TRANSPORTE $/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 $/.20,000.00 $/.20,000.00 | S/.240,000.00

IGV DE TRANSPORTE $/.3,600.00 $/.3,600.00 $/.3,600.00 $/.3,600.00 $/.3,600.00 $/.3,600.00 S$/.3,600.00 $/.3,600.00 $/.3,600.00 $/.3,600.00 $/.3,600.00 $/.3,600.00

PAGO DE PRESTAMO $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00

IGV DE INGRESOS $/.56,862.00 | S/.57,146.31 | S/.57,432.04 | S/.57,834.07 | S/.58,412.41 | S/.60,164.78 | S/.63,173.02 | S/.67,595.13 | S/.68,271.08 | S/.67,588.37 $/.65,560.72 S/.62,282.68

IGV PAGADO S/.34,241.15 | S/.45,563.74 | S/.50,236.32 | S/.46,961.51 | S/.47,866.15 | S/.45,703.75 | S/.52,055.71 | S/.58,617.78 | S/.55,478.57 | S/.55,497.76 S/.53,936.66 S/.51,342.28

IMPUESTO A LA RENTA $/.2,590.38 | S/.2,603.33 | S/.2,616.35 | S/.2,634.66 | S/.2,661.01 | S/.2,740.84 | S/.2,877.88 | S/.3,079.33 | S/.3,110.13 $/.3,079.03 $/.2,986.65 S/.2,837.32 S/.33,816.92

$/.224,168.4 | S/.205,083.8 | S/.184,783.8 | S/.207,588.7 | S/.279,427.3 | S/.222,114.0 | S/.370,345.3 | S/.203,828.1 | S/.222,590.4 $/.2,999,109.5

EGRESO TOTAL 2 5 8 8 9 6 4 9 8 $/.223,645.04 | S/.292,041.83 | S/.363,492.25 2
$/.112,395.6 | S/.134,283.0 | S/.113,711.5 $/.112,134.7 - $/.171,700.3 | S/.156,693.3 $/.1,124,904.9

INGRESOS - EGRESOS §/.91,731.58 5 2 9 S/.45,085.98 1 $/.19,384.14 0 0 $/.151,845.90 | S/.72,184.39 | -S/.17,477.35 2
§/.204,127.2 | S/.338,410.2 | S/.452,121.8 | S/.497,207.8 | S/.609,342.5 | S/.589,958.3 | S/.761,658.6 | S/.918,351.9 | S/.1,070,197.8 | S/.1,142,382.2 | S/.1,124,904.9

ACUMULADO $/.91,731.58 3 5 3 1 2 9 9 9 9 7 2
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VENTAS UNIDADES 22376 22398 22465 22578 22781 23009 24159 25850 26109 25847 25072 23818 286461
$/.335,634 | S/.335,970 | S/.336,978 | S/.338,662 | S/.341,710 | S/.345,127 | S/.362,384 | S/.387,751 | S/.391,628. | S/.387,712. | S/.376,081. | S/.357,277.0 | S/.4,296,919
INGRESOS SOLES .45 .09 .00 .89 .86 .96 .36 .27 78 49 12 6 .34
EGRESOS SUELDOS 1ER $/.29,350.0 | S/.29,350.0 | S/.29,350.0 | S/.29,350.0 | $/.68,200.0 | S/.29,350.0 | S/.107,265. | $/.29,350.0 $/.107,265.0 | S/.585,740.0
TURNO 0 0 0 0 0 0 00 0 S$/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.68,210.00 0 0
EGRESOS SUELDOS 2DO $/.29,350.0 | S/.29,350.0 | S/.29,350.0 | S/.29,350.0 | $/.68,200.0 | S/.29,350.0 | S/.107,265. | $/.29,350.0 $/.107,265.0 | S/.585,740.0
TURNO 0 0 0 0 0 0 00 0 $/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.68,210.00 0 0
SERVICIOS ( AGUA, LUZ, $/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 $/.144,000.0
TELEFONO) 0 0 0 0 0 0 0 0 $/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 0
IGV DE SERVICIOS $/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | $/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00
PUBLICIDAD $/.5,000.00 S/.0.00 S$/.0.00 $/.5,000.00 S$/.0.00 $/.0.00 $/.5,000.00 $/.0.00 $/.0.00 S$/.5,000.00 $/.0.00 S$/.0.00 $/.20,000.00
IGV DE PUBLICIDAD $/.900.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.900.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.900.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.900.00 $/.0.00 $/.0.00
$/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 $/.240,000.0
TRANSPORTE 0 0 0 0 0 0 0 0 $/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 0
IGV DE TRANSPORTE $/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00
PAGO DE PRESTAMO S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00

$/.60,414.2 | S/.60,474.6 | S/.60,656.0 | S/.60,959.3 | $/.61,507.9 | S/.62,123.0 | $/.65,229.1 | $/.69,795.2
IGV DE INGRESOS 0 2 4 2 5 3 9 3 S/.70,493.18 | S/.69,788.25 | S/.67,694.60 | S/.64,309.87
S/.41,866.1 | S/.45,757.9 | S/.47,960.8 | S/.44,483.2 | S/.46,164.8 | 5/.43,996.6 | S/.48,578.8 | S/.55,649.3
IGV PAGADO 8 2 5 1 6 2 4 0 S/.53,405.63 | S/.52,337.94 | S/.51,548.30 | S/.48,762.13
$/.2,752.2 | S/.2,754.9 | S/.2,763.2 | S/.2,777.0 | S/.2,802.0 | S/.2,830.0 | S/.2,971.5 | S/.3,179.5
IMPUESTO A LA RENTA 0 5 2 4 3 5 5 6 S/.3,211.36 | S/.3,179.24 | S/.3,083.87 | S/.2,929.67 |S/.35,234.74
$/.208,972 | S/.190,945 | S/.181,276 | S/.199,484 | S/.272,616 | S/.208,934 | S/.360,770 | S/.197,724 | S/.212,552. | S/.213,433. | S/.282,943. | S/.354,665.9 | S/.2,884,320
EGRESO TOTAL .77 .61 .01 .79 .92 .64 .20 .96 74 07 25 6 .93
$/.126,661 | S/.145,024 | S/.155,701 | S/.139,178 | S/.69,093. | S/.136,193 | S/.1,614.1 | S/.190,026 | S/.179,076. | S/.174,279. | S/.93,137.8 $/.1,412,598
INGRESOS - EGRESOS .68 .48 .99 .10 94 .32 6 31 04 42 7 S/.2,611.10 .40
S/.126,661. | S/.271,686. | S/.427,388. | S/.566,566. | S/.635,660. | S/.771,853. | S/.773,467. | $/.963,493. | 5/.1,142,570 | S/.1,316,849 | S/.1,409,987 | S/.1,412,598
ACUMULADO 68 16 15 25 19 51 67 98 .02 44 .30 .40
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VENTAS UNIDADES 23842 23914 24033 24202 24419 24664 25404 26674 28541 28255 27408 26037 307393
$/.357,634 | S/.358,707 | S/.360,500 | S/.363,024 | S/.366,291 | S/.369,954 | S/.381,053 | S/.400,105. | S/.428,113. | S/.423,831. | S/.411,117. | S/.390,561.1 | S/.4,610,894
INGRESOS SOLES .34 .24 .78 .28 .50 .42 .05 70 10 97 01 6 .56
EGRESOS SUELDOS 1ER $/.29,350.0 | $/.29,350.0 | S/.29,350.0 | $/.29,350.0 | $/.68,200.0 | S/.29,350.0 | S/.107,265. $/.107,265.0 | S/.585,740.0
TURNO 0 0 0 0 0 0 00 $/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.68,210.00 0 0
EGRESOS SUELDOS 2DO $/.29,350.0 | $/.29,350.0 | S/.29,350.0 | S/.29,350.0 | S/.68,200.0 | S/.29,350.0 | S/.107,265. $/.107,265.0 | S/.585,740.0
TURNO 0 0 0 0 0 0 00 $/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.68,210.00 0 0
SERVICIOS ( AGUA, LUZ, $/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 $/.144,000.0
TELEFONO) 0 0 0 0 0 0 0 $/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 0
IGV DE SERVICIOS $/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00
PUBLICIDAD $/.5,000.00 $/.0.00 S$/.0.00 $/.5,000.00 | S/.0.00 S/.0.00 S/.5,000.00 S$/.0.00 S$/.0.00 S/.5,000.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.20,000.00
IGV DE PUBLICIDAD $/.900.00 $/.0.00 S$/.0.00 $/.900.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.900.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.900.00 $/.0.00 $/.0.00
$/.20,000.0 | $/.20,000.0 | S/.20,000.0 | $/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 $/.240,000.0
TRANSPORTE 0 0 0 0 0 0 0 $/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 0
IGV DE TRANSPORTE $/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00
PAGO DE PRESTAMO S$/.0.00 S$/.0.00 S$/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00

S/.64,374.1 | S/.64,567.3 | S$/.64,890.1 | S/.65,344.3 | S/.65,932.4 | S/.66,591.8 | S/.68,589.5
IGV DE INGRESOS 8 0 4 7 7 0 5 $/.72,019.03 | S/.77,060.36 | S/.76,289.75 | S/.74,001.06 | S/.70,301.01
S/.44,918.2 | S/.49,242.1 | S/.51,699.3 | S/.48,156.2 | S/.49,900.5 | S/.47,575.8 | S/.51,568.5
IGV PAGADO 6 6 7 1 9 2 9 $/.57,721.08 | S/.58,663.48 | S/.57,853.05 | S/.56,887.17 | S5/.53,841.44
$/.2,932.6 | S/.2,941.4 | S/.2,956.1 | S/.2,976.8 | S/.3,003.5 | S/.3,033.6 | S/.3,124.6
IMPUESTO A LA RENTA 0 0 1 0 9 3 4 S/.3,280.87 | S/.3,510.53 | S/.3,475.42 | S/.3,371.16 | S/.3,202.60 | S/.37,809.34
$/.217,438 | S/.198,132 | S/.188,055 | S/.207,457 | S/.280,525 | S/.217,854 | S/.366,059 | S/.200,768. | S/.225,635. | S/.224,935. | S/.294,148. | S/.365,276.5 | S/.2,986,288
EGRESO TOTAL .06 .63 .52 .67 41 .08 91 73 68 81 20 6 .97
$/.140,196 | S/.160,574 | S/.172,445 | S/.155,566 | S/.85,766. | S/.152,100 | S/.14,993. | S/.199,336. | S/.202,477. | S/.198,896. | S/.116,968. $/.1,624,605
INGRESOS - EGRESOS .28 .61 .26 .61 09 .34 14 97 42 16 11 S/.25,284.60 .59
S$/.140,196. | S/.300,770. | S/.473,216. | S/.628,782. | S/.714,548. | S/.866,649. | S/.881,642. | S/.1,080,979 | S/.1,283,456 | S/.1,482,352 | S/.1,599,320 | S/.1,624,605
ACUMULADO 28 89 15 76 85 19 33 .30 .72 .88 .99 .59
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VENTAS UNIDADES 26063 26142 26272 26456 26694 26961 27770 29159 31200 30888 29961 28463 336030
$/.390,951 | S/.392,124 | S/.394,085 | S/.396,843 | S/.400,415 | S/.404,419 | S/.416,552 | S/.437,379. | S/.467,996. | S/.463,316. | S/.449,416. | S/.426,946.0 | S/.5,040,447
INGRESOS SOLES .72 .58 .20 .80 .39 .54 .13 74 32 36 87 2 .66
EGRESOS SUELDOS 1ER $/.29,350.0 | $/.29,350.0 | S/.29,350.0 | $/.29,350.0 | $/.68,200.0 | S/.29,350.0 | S/.107,265. $/.107,265.0 | S/.585,740.0
TURNO 0 0 0 0 0 0 00 $/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.68,210.00 0 0
EGRESOS SUELDOS 2DO $/.29,350.0 | $/.29,350.0 | S/.29,350.0 | $/.29,350.0 | S/.68,200.0 | S/.29,350.0 | S/.107,265. $/.107,265.0 | S/.585,740.0
TURNO 0 0 0 0 0 0 00 $/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.29,350.00 | S/.68,210.00 0 0
SERVICIOS ( AGUA, LUZ, $/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 | $/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 $/.144,000.0
TELEFONO) 0 0 0 0 0 0 0 $/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 | S/.12,000.00 0
IGV DE SERVICIOS $/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00
PUBLICIDAD $/.5,000.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.5,000.00 | S/.0.00 $/.0.00 S$/.5,000.00 $/.0.00 $/.0.00 S$/.5,000.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.20,000.00
IGV DE PUBLICIDAD $/.900.00 $/.0.00 S$/.0.00 $/.900.00 S/.0.00 S/.0.00 $/.900.00 S$/.0.00 S$/.0.00 $/.900.00 $/.0.00 $/.0.00
$/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 $/.240,000.0
TRANSPORTE 0 0 0 0 0 0 0 $/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 | S/.20,000.00 0
IGV DE TRANSPORTE $/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00
PAGO DE PRESTAMO $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00

$/.70,371.3 | S/.70,582.4 | $/.70,935.3 | S/.71,431.8 | S/.72,074.7 | S/.72,795.5 | S/.74,979.3
IGV DE INGRESOS 1 2 4 8 7 2 8 S/.78,728.35 | S/.84,239.34 | 5/.83,396.94 | 5/.80,895.04 | S/.76,850.28
$/.56,383.3 | $/.60,126.1 | S/.62,812.3 | $/.59,922.9 | S/.60,845.9 | S/.58,304.6 | S/.63,653.2
IGV PAGADO 1 9 1 2 6 1 0 S/.69,395.01 | S/.70,425.21 | S/.70,523.12 | 5/.68,483.41 | S/.65,153.93
$/.3,205.8 | S/.3,215.4 | S/.3,231.5 | S/.3,254.1 | S/.3,283.4 | S/.3,316.2 | S/.3,415.7
IMPUESTO A LA RENTA 0 2 0 2 1 4 3 $/.3,586.51 | S/.3,837.57 | $/.3,799.19 | S/.3,685.22 | $/.3,500.96 | S/.41,331.67
$/.236,059 | S/.214,437 | S/.203,421 | S/.225,149 | S/.297,267 | S/.235,996 | S/.384,010 | S/.217,319. | S/.244,502. | S/.244,255. | S/.312,158. | S/.382,635.6 | S/.3,197,215
EGRESO TOTAL .69 71 .81 .51 .67 42 .02 39 96 92 46 5 .22
$/.154,892 | S/.177,686 | S/.190,663 | S/.171,694 | S/.103,147 | S/.168,423 | S/.32,542. | S/.220,060. | S/.223,493. | S/.219,060. | S/.137,258. S/.1,843,232
INGRESOS - EGRESOS .03 .87 .39 .28 72 .13 11 34 36 43 40 S/.44,310.37 44
$/.154,892. | S/.332,578. | $/.523,242. | S/.694,936. | S/.798,084. | $/.966,507. | $/.999,049. | $/.1,219,109 | S/.1,442,603 | S/.1,661,663 | S/.1,798,922 | S/.1,843,232
ACUMULADO 03 91 29 58 29 42 53 .87 .24 .67 .07 44
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VENTAS UNIDADES 28492 28577 28720 28921 29181 29473 30357 31875 33469 33134 32140 30533 364872
S/.427,372 | S/.428,655 | S/.430,798 | S/.433,813 | S/.437,718 | S/.442,095. | S/.455,358. | S/.478,126. | S/.502,032. | S/.497,012. | S/.482,101. | S/.457,996. | S/.5,473,08
INGRESOS SOLES .97 .09 .36 .95 .28 46 32 24 55 23 86 77 2.07
EGRESOS SUELDOS 1ER $/.29,350. | S/.29,350. | S/.29,350. | S$/.29,350. | S/.68,200. | S/.29,350.0 | S/.107,265. | S/.29,350.0 | S/.29,350.0 | S/.29,350.0 | S/.68,210.0 | S/.107,265.0 | S/.585,740.
TURNO 00 00 00 00 00 0 00 0 0 0 0 0 00
EGRESOS SUELDOS 2DO $/.29,350. | $/.29,350. | S/.29,350. | S$/.29,350. | S/.68,200. | S/.29,350.0 | S/.107,265. | S/.29,350.0 | S/.29,350.0 | S/.29,350.0 | S/.68,210.0 | S/.107,265.0 | S/.585,740.
TURNO 00 00 00 00 00 0 00 0 0 0 0 0 00
SERVICIOS ( AGUA, LUZ, $/.12,000. | S/.12,000. | S/.12,000. | S/.12,000. | S/.12,000. | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 | S/.12,000.0 S/.144,000.
TELEFONO) 00 00 00 00 00 0 0 0 0 0 0 $/.12,000.00 00
$/.2,160.0 | S/.2,160.0 | S/.2,160.0 | S/.2,160.0 | S/.2,160.0
IGV DE SERVICIOS 0 0 0 0 0 $/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00 | S/.2,160.00
$/.5,000.0 S$/.5,000.0 $/.20,000.0
PUBLICIDAD 0 $/.0.00 $/.0.00 0 $/.0.00 $/.0.00 $/.5,000.00 $/.0.00 $/.0.00 S$/.5,000.00 $/.0.00 $/.0.00 0
IGV DE PUBLICIDAD $/.900.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.900.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.900.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.900.00 $/.0.00 $/.0.00
$/.20,000. | S/.20,000. | S/.20,000. | S/.20,000. | S/.20,000. | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 | S/.20,000.0 S/.240,000.
TRANSPORTE 00 00 00 00 00 0 0 0 0 0 0 $/.20,000.00 00
$/.3,600.0 | S/.3,600.0 | S/.3,600.0 | S/.3,600.0 | S/.3,600.0
IGV DE TRANSPORTE 0 0 0 0 0 S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00 | S/.3,600.00
PAGO DE PRESTAMOO $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 S/.0.00

$/.76,927. | S/.77,157. | S/.77,543. | S/.78,086. | S/.78,789. | S/.79,577.1 | S/.81,964.5 | S/.86,062.7 | S/.90,365.8 | S/.89,462.2 | S/.86,778.3
IGV DE INGRESOS 13 92 71 51 29 8 0 2 6 0 3 S/.82,439.42
S/.54,976. | S/.59,967. | S/.62,903. | S/.58,845. | S/.60,754. | S/.57,976.2 | S/.62,923.1 | S/.70,099.8 | S/.69,877.5 | S/.68,985.0 | S/.67,704.0
IGV PAGADO 01 57 93 37 40 9 6 8 2 1 4 S/.64,132.42
$/.3,504.4 | S/.3,514.9 | S/.3,532.5 | $/.3,557.2 | S/.3,589.2 S/.44,879.2
IMPUESTO A LA RENTA 6 7 5 7 9 S/.3,625.18 | S/.3,733.94 | S/.3,920.64 | S/.4,116.67 | S/.4,075.50 | S/.3,953.24 | S/.3,755.57 7
S/.242,475 | S/.220,205 | S/.208,163 | S/.230,549 | S/.303,513 | S/.243,772. | S/.389,691. | S/.223,355. | S/.249,502. | S/.248,432. | S/.316,852. | S/.386,774. | S/.3,263,28
EGRESO TOTAL .66 .17 .03 .09 .05 30 92 32 59 29 21 29 6.91
$/.184,897 | S/.208,449 | S/.222,635 | S/.203,264 | S/.134,205 | S/.198,323. | S/.65,666.4 | S/.254,770. | S/.252,529. | S/.248,579. | S/.165,249. | S/.71,222.4 | S/.2,209,79
INGRESOS - EGRESOS 31 .92 .33 .86 .23 16 0 92 96 94 65 8 5.15
S/.184,897 | S/.393,347 | S/.615,982 | S/.819,247 | S/.953,452 | S/.1,151,77 | S/.1,217,44 | S/.1,472,21 | S/.1,724,74 | S/.1,973,32 | S/.2,138,57 | S/.2,209,79
ACUMULADO 31 .22 .56 42 .65 5.81 221 3.13 3.09 3.03 2.67 5.15
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Costos del proyecto.

El 78.00% de la inversién corresponde a capital de trabajo, mientras que lo
restante es para Activos fijos.

Tabla 65: Inversion Costo del Proyecto
Fuente: Elaboracion propia

Inversion de Activos Fijos $/.771,538.00 22.00%

Inversion de capital de Trabajo S/.2,999,109.52 78.00%
100.00%

Financiamiento

En esta seccion, se determinara la manera mas Optima para el financiamiento
del Proyecto. Asimismo, para un mejor enfoque se calcularan el costo de
oportunidad esperado por los accionistas y el promedio ponderado del costo de
capital.

Endeudamiento y condiciones

Como primer punto es necesario definir la proporcion de deuda- capital (D/C).
Una buena rentabilidad de la fuente de financiamiento total debe ser de 100 %
deuda, sin embargo esto implica un nivel de riesgo considerable. Por ello, para
reducir el riesgo se distribuira el financiamiento entre fuentes propias (capital) y
fuentes externas (deuda). El dinero efectivo recaudado cubrird el 40% de la
inversion total del proyecto. Por lo que el 60% restante de la inversion total se
financiara de una entidad bancaria.

Tabla 66: Inversion Estructura de Capital
Fuente: Elaboracion propia

Deuda 40% S/.1,508,259.01

Aporte Propio 60% S/.2,262,388.51

Realizamos un comparativo entre las primeras entidades bancarias del pais
para encontrar una mejor opcion alineada a nuestro Proyecto. A continuacién
detallamos algunas de las tasas encontradas:
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Tabla 67: Tasas Activas por Unidad Bancaria
Fuente: Elaboracion propia

Entidad Bancaria TCEA
BBVA 14.80%
BANCO DEL COMERCIO 17%
BCP 22%
BANCO FINANCIERO 30%

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

Tabla 67: Condiciones de Crédito
Fuente: Elaboracion propia

BBVA S/.1,570,220.66 | 14.80% 5 1.16 %

Capital y costo de oportunidad
Para determinar el COK se emplea la siguiente formula que la representa::

COK = Rpais + Beta (Rm — Rf) + Rf ‘

Doénde:
Riesgo pais: riesgo pais, para Peru el EMBI+ (2.99%) (Segun Gestion del 11
de Mayo)

IBetaapalancadu ={ +DC { -T)) Betadesapalancado _I

Rm: Es el riesgo de mercado para una inversion que se va hacer en nuestro
Pais. Rf: tasa libre de riesgo.

Aplicando los valores de los parametros en la formula se obtiene un 20.77%
de costo de oportunidad esperado por los accionistas.

Tabla 68: Capital y Costo de oportunidad.
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Fuente: Elaboracion propia

2.99% 12.38% 5.80% 1,705 20.01%

Costo de capital promedio ponderado:

El calculo del costo promedio de capital ponderado (WACC) es una tasa que mide el
costo medio del activo financiado tanto por capital propio (aportacién de los socios)
como por recursos de terceros (cualquier tipo de deuda). A continuacion se muestra
el célculo del WACC para el proyecto.

Tabla 69: Céalculo del WACC
Fuente: Elaboracion propia

S/.3,794,057. | S/.1,5702 | 60 S/.1,5702 | 40
75 20.66 % 14.80% 20.66 % 0.70 20.01% 19.65%

Presupuestos Base

Presupuesto de ventas:

Los célculos realizados para obtener el Presupuesto de Ventas, en unidades de
producto y en unidades monetarias, se encuentra en el capitulo 4 en nuestra
proyeccion de ventas.

Para la evaluacion de este punto es necesario tomar en cuenta las unidades
vendidas, las cuales se hallan de acuerdo a la demanda del proyecto; asi como
la tendencia de ventas de afos futuros, para los afios 2018, 2019, 2020, 2021 y
2022.; se muestra en el TABLA N°1.

Presupuesto de produccion

Presupuesto de MOD:

El Costo de MO requerido anual sera de S/.438, 700 Nuevos Soles el cual
comprende a todos los trabajadores de la industria. El detalle de pago de
cada uno de los operarios se muestra en el TABLA N°2.

Presupuesto de Materia Prima:
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El resumen del Presupuesto de Costos de Produccion se puede ver en el
TABLA N°3.

Presupuesto de compras
El detalle del Presupuesto de Compras se puede ver en el TABLA N°4.

Presupuesto de costo de produccion y de ventas
El detalle del Presupuesto de Compras se puede ver en el TABLA N°1.

Presupuesto de gastos administrativos

Este punto involucra los sueldos del personal administrativo, la depreciacion
de las maquinas o equipos asignados al personal administrativo y otros
puntos involucrados con el accionar administrativo de la empresa, y no a la
produccion. El detalle del Presupuesto de Gastos Administrativos se puede
ver en la TABLA N°5.

Presupuesto de marketing y ventas

Los gastos de ventas dependerd de la contratacion de una empresa que
brinde los servicios de marketing la cual se encargara de las estrategias de
marca durante el proyecto, en un principio va a ser mas fuerte la inversion
debido a que se debe dar a conocer el producto por distintos medios de
comunicacién, posteriormente ira disminuyendo, debido a que el producto ya
estara situado como marca. El detalle del Presupuesto de Marketing y Ventas
se puede ver en la TABLA N°6.



Tabla 70:: Produccién.
Fuente: Elaboracion propia

PRODUCCION = VENTAS+INV FINAL - INV INICIAL |

1 20 20 10 10 10 20 20 10 10 10 10 10
PRODUCCION 26325 21192 18343 | 21437 | 21658 | 25450 | 23676 | 21968 25313 25005 24198 22933
POLITICA DE INVENTARIO | 5265 4238 1834 2144 2166 | 5090 | 4735 2197 2531 2500 2420 2293
VENTAS 21060 21165 21271 | 21420 | 21634 | 22283 | 23397 | 25035 25286 25033 24282 23068 274934
INV INICIAL 0 5265 5291 2363 2380 | 2404 | 5571 5849 2782 2810 2781 2698
INV FINAL 5265 5291 2363 2380 2404 | 5571 | 5849 2782 2810 2781 2698 2563
1 20 20 10 10 10 20 20 10 10 10 10 10

PRODUCCION 25406 22404 19362 | 22590 | 22803 | 26229 | 24447 | 22683 26137 25818 24986 23679

POLITICA DE INVENTARIO | 5081 4481 1936 2259 2280 | 5246 | 4889 2268 2614 2582 2499 2368
VENTAS 22376 22398 22465 | 22578 | 22781 | 23009 | 24159 | 25850 26109 25847 25072 23818 286461

INV INICIAL 2563 5594 5600 2496 | 2509 | 2531 | 5752 6040 2872 2901 2872 2786

INV FINAL 5594 5600 2496 2509 2531 | 5752 | 6040 2872 2901 2872 2786 2646

PRODUCCION 67172 71623 | 73266 | 74484

POLITICA DE INVENTARIO 11498 9785 | 9771 | 7448
VENTAS 67239 68367 | 76118 | 74738 286461

INV INICIAL 13756 7536 | 14664 | 8559

INV FINAL 13690 10792 | 11813 | 8304
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Tabla 71 : Produccién.
Fuente: Elaboracion propia

1 20 20 10 10 10 20 20 10 10 10 10 10
PRODUCCION 27156 23932 20725 | 24220 | 24444 | 28116 | 25589 | 23287 28748 28224 27314 25885
POLITICA DE INVENTARIO 5431 4786 2073 | 2422 | 2444 | 5623 | 5118 2329 2875 2822 2731 2589
VENTAS 23842 23914 24033 | 24202 | 24419 | 24664 | 25404 | 26674 28541 28255 27408 26037
INV INICIAL 2646 5961 5978 | 2670 | 2689 | 2713 | 6166 6351 2964 3171 3139 3045
INV FINAL 5961 5978 2670 | 2689 | 2713 | 6166 | 6351 2964 3171 3139 3045 2893
1

| oome e o

PRODUCCION 148594 | 159046

POLITICA DE INVENTARIO | 22780 18463
VENTAS 145074 | 162319 | 307393

INV INICIAL 22658 24837

INV FINAL 26178 21564

PRODUCCION 29686 | 26161 22656 | 26477 | 26721 | 30736 | 27972 | 25456 31427 30853 29858 28297

POLITICA DE INVENTARIO | 5937 5232 2266 | 2648 | 2672 | 6147 | 5594 2546 3143 3085 2986 2830
VENTAS 26063 | 26142 26272 | 26456 | 26694 | 26961 | 27770 | 29159 31200 30888 29961 28463 336030

INV INICIAL 2893 6516 6535 | 2919 | 2940 | 2966 | 6740 6943 3240 3467 3432 3329

INV FINAL 6516 6535 2919 | 2940 | 2966 | 6740 | 6943 3240 3467 3432 3329 3163
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PRODUCCION 336299
POLITICA DE INVENTARIO | 45085

VENTAS 336030
INV INICIAL 51919
INV FINAL 52189
1 20 20 10 10 10 20 20 10 10 10 10 10
PRODUCCION 32452 28598 24767 | 28943 | 29210 | 33599 | 30578 | 27827 33646 33097 32030 30355
POLITICA DE INVENTARIO 6490 5720 2477 | 2894 | 2921 | 6720 | 6116 2783 3365 3310 3203 3035
VENTAS 28492 28577 28720 |28921| 29181 | 29473 | 30357 | 31875 33469 33134 32140 30533 364872
INV INICIAL 3163 7123 7144 | 3191 | 3213 | 3242 | 7368 7589 3542 3719 3682 3571
INV FINAL 7123 7144 3191 | 3213 | 3242 | 7368 | 7589 3542 3719 3682 3571 3393
1
PRODUCCION 365102
POLITICA DE INVENTARIO | 49033
VENTAS 364872
INV INICIAL 56547
INV FINAL 56777

Presupuesto costo de Produccién
Fuente: Elaboracion propia

167



precio sobre cajita caja
0.1 S/0.15 1
X 15 24 1
S/1.50 S/3.60 S/1.00
QuinvicHA § ISS
o ol ol Uy
20 GR 300 gr 7200 gr
MATERIA PRIMA POR CAJA
300 GR QUINUA KIWICHA
0.3 KG 0.7 0.3
kg quinua S/.3.50
kg kiwicha S/.3.00

Tabla 72: Presupuesto costo de Produccién

Fuente: Elaboracién propia
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PRODUCCION CAJITAS | 26325 | 21192 18343 (21437 | 21658 | 25450 | 23676 | 21968 25313 25005 24198 22933
POLITICA DE INVENTARIO | 5265 4238 1834 | 2144 | 2166 | 5090 | 4735 2197 2531 2500 2420 2293
VENTAS 21060 | 21165 | 21271 |21420| 21634 | 22283 | 23397 | 25035 25286 25033 24282 23068 274934
INV INICIAL 0 5265 5291 | 2363 | 2380 | 2404 | 5571 5849 2782 2810 2781 2698
INV FINAL 5265 5291 2363 | 2380 | 2404 | 5571 | 5849 2782 2810 2781 2698 2563
GRAMOS TOTALES 7897500 6357488 5502978 6430971 6497407 7635078 7102786 6590272 7594021 7501390 7259492 6879828 83249211 GR
KG DE MATERIA PRIMA 7898 6357 5503 6431 6497 7635 7103 6590 7594 7501 7259 6880 83249 KG
KG QUINUA 0.7 5528 4450 3852 4502 4548 5345 4972 4613 5316 5251 5082 4816 58274 KG
KG KIWICHA 0.30 2369 1907 1651 1929 1949 2291 2131 1977 2278 2250 2178 2064 24975 KG
COSTO KG QUINUA $/19,348.88 | S/15,575.84 | S/13,482.30 | S/15,755.88 | S/15,918.65 | S/18,705.94 | S/17,401.83 | S/16,146.17 | $/18,605.35 | $/18,378.41 | S$/17,785.75 | S/16,855.58 | $/203,960.57 SOLES
COSTO KG KIWICHA $/7,07.75 | S/5,721.74 | $/4,952.68 | S$/5787.87 | S/5,847.67 | S/6,871.57 | $/6,392.51 | $/5931.24 | $/6,834.62 | S$/6,751.25 | $/6,533.54 | $/6,191.85 | $/74,924.29 SOLES

COSTO SOBRES $/39,487.50 | S/31,787.44 | S/27,514.89 | S/32,154.85 | S/32,487.04 | S/38,175.39 $/35,513.93 | $/32,951.36 | $/37,970.10 $/37,506.95 $/36,297.46 | S/34,399.14 | S/416,246.05 SOLES
CANTIDAD SOBRES 394875 317874 275149 321549 324870 381754 355139 329514 379701 375070 362975 343991 4162461 UN

COSTO CAJITAS §/3,948.75 S/3,178.74 S/2,751.49 S/3,215.49 S/3,248.70 $/3,817.54 $/3,551.39 S/3,295.14 $/3,797.01 $/3,750.70 $/3,629.75 S/3,439.91 $/41,624.61 SOLES
CANTIDAD CAJITAS 26325 21192 18343 21437 21658 25450 23676 21968 25313 25005 24198 22933 277497 UN

COSTO CAJAS $/1,096.88 5/882.98 S/764.30 $/893.19 $/902.42 $/1,060.43 $/986.50 $/915.32 $/1,054.73 $/1,041.86 $/1,008.26 §/955.53 $/11,562.39 SOLES
CANTIDAD CAJAS 1097 883 764 893 902 1060 986 915 1055 1042 1008 956 11562 UN

SERVICIOS LUZ AGUA, ETC $/3,000.00 $/3,000.00 $/3,000.00 | $/3,000.00 | S/3,000.00 $/3,000.00 $/3,000.00 $/3,000.00 $/3,000.00 $/3,000.00 $/3,000.00 $/3,000.00 $/36,000.00 SOLES
MANO DE OBRA DIRECTA $/7,000.00 $/7,000.00 $/7,000.00 | S/7,000.00 | S/7,000.00 $/7,000.00 $/7,000.00 $/7,000.00 $/7,000.00 $/7,000.00 $/7,000.00 $/7,000.00 $/84,000.00 SOLES
MANO DE OBRA INDIRECTA $/21,500.00 | S/21,500.00 | S/21,500.00 | S/21,500.00 | S/21,500.00 | S/21,500.00 $/21,500.00 | S/21,500.00 | S/21,500.00 $/21,500.00 | S$/21,500.00 | S/21,500.00 | S/258,000.00 SOLES
COSTO TOTAL PRODUCCION | S/108,045.64 | S/93,119.24 | S/84,837.00 | S/93,831.47 | S/94,475.40 | S/105,502.15 | S/100,342.97 | S/95,375.48 | S/105,104.20 | S/104,206.39 | S/101,861.81 | S/98,181.97 | S/1,184,883.73 SOLES

Tabla 73: Presupuesto costo de Produccién
Fuente: Elaboracion propia
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PRODUCCION CAJITAS 25406 22404 | 19362 | 22590 | 22803 | 26229 | 24447 22683 26137 25818 24986 23679

POLITICA DE INVENTARIO | 5081 4481 1936 | 2259 | 2280 | 5246 | 4889 2268 2614 2582 2499 2368

VENTAS 22376 22398 | 22465 | 22578 | 22781 | 23009 | 24159 25850 26109 25847 25072 23818 | 286461

INV INICIAL 2563 5594 5600 | 2496 | 2509| 2531 5752 6040 2872 2901 2872 2786

INV FINAL 5594 5600 2496 | 2509 | 2531| 5752 | 6040 2872 2901 2872 2786 2646
GRAMOS TOTALES 7621939 6721080 5808550 6777002 6840990 7868842 7333969 6804773 7841192 7745547 7495775 7103754 85963414 | GR
KG DE MATERIA PRIMA 7621.94 6721.08 5808.55 6777.00 6840.99 7868.84 7333.97 6804.77 7841.19 7745.55 7495.77 7103.75 85963.41 | KG
KG QUINUA 0.7 5335.36 4704.76 4065.98 4743.90 4788.69 5508.19 5133.78 4763.34 5488.83 5421.88 5247.04 4972.63 60174.39 | KG
KG KIWICHA 0.30 2286.58 2016.32 1742.56 2033.10 2052.30 2360.65 2200.19 2041.43 2352.36 2323.66 2248.73 2131.13 25789.02 | KG
COSTO KG QUINUA $/18,673.75 | S/16,466.65 | $/14,230.95 | S/16,603.65 | S/16,760.43 | $/19,278.66 | S/17,968.22 | S/16,671.69 | $/19,210.92 | $/18,976.59 | $/18,364.65 | S/17,404.20 | $/210,610.36 | SOLES
COSTO KG KIWICHA $/6,859.75 | $/6,048.97 | $/5,227.69 | $/6,099.30 | $/6,156.89 | S/7,081.96 | S/6,600.57 | S/6,124.30 | S/7,057.07 | S/6,970.99 | S/6,746.20 |  5/6,393.38 $/77,367.07 | SOLES
COSTO SOBRES $/38,109.70 | $/33,605.40 | $/29,042.75 | S/33,885.01 | $/34,204.95 | $/39,344.21 | $/36,669.85 | $/34,023.87 | $/39,205.96 | $/38,727.73 | $/37,478.87 | $/35,518.77 | $/429,817.07 | SOLES
CANTIDAD SOBRES 381096.97 | 336054.00 | 290427.48 | 338850.10 | 342049.52 | 393442.08 | 366698.46 | 340238.65 392059.62 |  387277.35| 374788.74 |  355187.72 UN
COSTO CAJITAS $/3,810.97 | $/3,360.54 | $/2,904.27 | $/3,388.50 | $/3,420.50 | $/3,934.42 | S/3,666.98 | $/3,402.39 | $/3,920.60 | $/3,872.77 | S/3,747.89 | $/3,551.88 $/42,981.71 | SOLES
CANTIDAD CAIJITAS 25406.46 | 22403.60 | 19361.83 |  22590.01 |  22803.30 26229.47 24446.56 |  22682.58 26137.31 25818.49 24985.92 23679.18 UN
COSTO CAJAS $/1,058.60 $/933.48 $/806.74 $/941.25 $/950.14 |  $/1,092.89 |  S/1,018.61 $/945.11 |  $/1,089.05| S/1,075.77 |  S/1,041.08 $/986.63 $/11,939.36 | SOLES
CANTIDAD CAJAS 1058.60 933.48 806.74 941.25 950.14 1092.89 1018.61 945.11 1089.05 1075.77 1041.08 986.63 UN
SERVICIOS LUZ AGUA, ETC $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 |  $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 $/36,000.00 | SOLES
MANO DE OBRA DIRECTA $/7,000.00 | $/7,000.00 | $/7,000.00 | $/7,000.00 | S/7,000.00 |  $/7,000.00 |  $/7,000.00 | $/7,000.00 |  $/7,000.00 | S/7,000.00 |  $/7,000.00 |  S/7,000.00 $/84,000.00 | SOLES
MANO DE OBRA INDIRECTA | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/258,000.00 | SOLES
COSTO TOTAL PRODUCCION | $/105,374.80 | 5/96,643.32 | S/87,798.72 | $/97,185.34 | $/97,805.54 | 5/107,767.87 | $/102,583.68 | 5/97,454.51 | $/107,499.89 | $/106,572.85 | 5/104,151.96 | S/100,352.35 | 5/1,211,190.84 | SOLES
TRIMESTRAL 5/289,816.84 $/302,758.75 $/307,538.07 $/311,077.17

Tabla 74: Presupuesto costo de Produccién
Fuente: Elaboracion propia
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PRODUCCION CAJITAS 27156 23932 | 2072524220 | 24444 | 28116 | 25589 23287 28748 28224 27314 25885
POLITICA DE INVENTARIO | 5431 4786 2073 | 2422 | 2444 5623 | 5118 2329 2875 2822 2731 2589
VENTAS 23842 23914 | 24033 | 24202 | 24419 | 24664 | 25404 26674 28541 28255 27408 26037 | 307393
INV INICIAL 2646 5961 5978 | 2670| 2689| 2713 | 6166 6351 2964 3171 3139 3045
INV FINAL 5961 5978 2670 | 2689 | 2713 | 6166 | 6351 2964 3171 3139 3045 2893
GRAMOS TOTALES 8146909 7179509 6217592 7266093 7333091 8434879 7676554 6985973 8624501 8467126 8194085 7765544 92291856 | GR
KG DE MATERIA PRIMA 8146.91 7179.51 6217.59 7266.09 7333.09 8434.88 7676.55 6985.97 8624.50 8467.13 8194.08 7765.54 92291.86 | KG
KG QUINUA 0.7 5702.84 5025.66 4352.31 5086.27 5133.16 5904.42 5373.59 4890.18 6037.15 5926.99 5735.86 5435.88 64604.30 | KG
KG KIWICHA 0.30 2444.07 2153.85 1865.28 2179.83 2199.93 2530.46 2302.97 2095.79 2587.35 2540.14 2458.23 2329.66 27687.56 | KG
$/15,233.1 $/17,115.6
COSTO KG QUINUA $/19,959.93 | $/17,589.80 0| $/17,801.93 | $/17,966.07 | $/20,665.45 | S$/18,807.56 3| S$/21,130.03 | $/20,744.46 | $/20,075.51 | $/19,025.58 | $/226,115.05 | SOLES
COSTO KG KIWICHA S/7,332.22 | S/6,461.56 | $/5,595.83 | $/6,539.48 | 5/6,599.78 | S/7,591.39 | $/6,908.90 | $/6,287.38 | S/7,762.05 | S/7,620.41 | S/7,374.68 | $/6,988.99 $/83,062.67 | SOLES
$/31,087.9 5/34,929.8
COSTO SOBRES $/40,734.55 | $/35,897.55 6 | $/36,330.47 | S/36,665.45 | S/42,174.40 | $/38,382.77 6 | $/43,122.50 | $/42,335.63 | $/40,970.42 | $/38,827.72 | $/461,459.28 | SOLES
CANTIDAD SOBRES 407345.47 | 358975.47 | 310879.61 | 363304.67 | 366654.53 | 421743.97 | 383827.71 | 349298.63 | 431225.03 | 423356.29 | 409704.24 | 388277.18 UN
COSTO CAJITAS $/4,073.45 | $/3,589.75 | $/3,108.80 | S/3,633.05 | S/3,666.55 | S/4,217.44 | S/3,838.28 | $/3,492.99 | S/4,312.25| S/4,233.56 | $/4,097.04 | S/3,882.77 $/46,145.93 | SOLES
CANTIDAD CAJITAS 27156.36 23931.70 | 2072531 2422031 24443.64 28116.26 25588.51 |  23286.58 28748.34 28223.75 27313.62 25885.15 UN
COSTO CAJAS $/1,131.52 $/997.15 $/863.55 | S/1,009.18 | S/1,018.48 | S/1,171.51 | $/1,066.19 $/970.27 | S/1,197.85 | $/1,175.99 | S/1,138.07 | $/1,078.55 $/12,818.31 | SOLES
CANTIDAD CAJAS 1131.52 997.15 863.55 1009.18 1018.48 1171.51 1066.19 970.27 1197.85 1175.99 1138.07 1078.55 UN
SERVICIOS LUZ AGUA, ETC $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | S$/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | S/36,000.00 | SOLES
MANO DE OBRA DIRECTA $/7,000.00 | $/7,000.00 | $/7,000.00 | $/7,000.00 | S/7,000.00 | S/7,000.00 | $/7,000.00 | $/7,000.00 | S/7,000.00 | S$/7,000.00 | $/7,000.00 | S/7,000.00 |  S/84,000.00 | SOLES
$/21,500.0 $/21,500.0
MANO DE OBRA INDIRECTA | $/21,500.00 | $/21,500.00 0| $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 0| $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/258,000.00 | SOLES
CosTO TOTAL | S/110,463.0 | S/101,086.6 | S/91,763.3 | $/101,925.8 | S/102,575.1 | S/113,254.1 | S/105,904.1 | $/99,210.7 | S/115,092.0 | S/113,566.6 | S/110,920.2 | S/106,766.6 | S/1,272,528.5
PRODUCCION 1 0 2 0 7 3 5 6 1 8 6 7 6 | SOLES
TOTAL SEMESTRAL $/621,068.03 $/651,460.53
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Tabla 75:: Presupuesto costo de Produccién
Fuente: Elaboracion propia

PRODUCCION CAJITAS 29686 26161 | 22656 |26477 | 26721 | 30736 | 27972 25456 31427 30853 29858 28297

POLITICA DE INVENTARIO | 5937 5232 2266 | 2648 | 2672| 6147 | 5594 2546 3143 3085 2986 2830

VENTAS 26063 26142 | 26272 | 26456 | 26694 | 26961 | 27770 29159 31200 30888 29961 28463 | 336030

INV INICIAL 2893 6516 6535 | 2919 | 2940| 2966 | 6740 6943 3240 3467 3432 3329

INV FINAL 6516 6535 2919 | 2940 | 2966 | 6740| 6943 3240 3467 3432 3329 3163
GRAMOS TOTALES 8905879 7848356 6796826 7943006 8016245 9220677 8391706 7636789 9427963 9255927 8957450 8488985 100889808 | GR
KG DE MATERIA PRIMA 8905.88 7848.36 6796.83 7943.01 8016.24 9220.68 8391.71 7636.79 9427.96 9255.93 8957.45 8488.99 100889.81 | KG
KG QUINUA 0.7 6234.12 5493.85 4757.78 5560.10 5611.37 6454.47 5874.19 5345.75 6599.57 6479.15 6270.21 5942.29 70622.87 | KG
KG KIWICHA 0.30 2671.76 2354.51 2039.05 2382.90 2404.87 2766.20 2517.51 2291.04 2828.39 2776.78 2687.23 2546.70 30266.94 | KG
COSTO KG QUINUA $/21,819.40 | $/19,228.47 | $/16,652.22 | $/19,460.37 | $/19,639.80 | $/22,590.66 | $/20,559.68 | $/18,710.13 | S/23,098.51 | $/22,677.02 | S/21,945.75 | $/20,798.01 | S/247,180.03 | SOLES
COSTO KG KIWICHA $/8,015.29 |  S/7,063.52 | S/6,117.14 | S/7,148.71 | S/7,214.62 | 5/8298.61 | S/7,552.53 | S/6,873.11 | S/8,485.17 | 5/8,330.33 | S/8,061.70 |  $/7,640.09 $/90,800.83 | SOLES
COSTO SOBRES S/44,529.40 | $/39,241.78 | $/33,984.13 | $/39,715.03 | $/40,081.22 | S/46,103.38 | S/41,958.53 | $/38,183.95 | S/47,139.82 | S$/46,279.64 | S/44,787.25 | S$/42,444.93 | S/504,449.04 | SOLES
CANTIDAD SOBRES 445293.97 |  392417.79 | 339841.30 | 397150.31 | 400812.23 | 461033.83 | 41958528 | 381839.45 | 471398.16 | 462796.36 | 447872.48 |  424449.26 UN
COSTO CAJITAS $/4,452.94 |  $/3,924.18 | $/3,398.41 | S/3,971.50 | S/4,008.12 | S/4,610.34 | S/4,195.85 | S/3,818.39 | S/4,713.98 | S/4,627.96 | S/4,478.72 |  $/4,244.49 $/50,444.90 | SOLES
CANTIDAD CAJITAS 29686.26 26161.19 |  22656.09 26476.69 26720.82 30735.59 27972.35 25455.96 31426.54 30853.09 29858.17 28296.62 UN
COSTO CAJAS $/1,236.93 |  $/1,090.05 $/944.00 | S/1,103.20 | S/1,113.37 | S/1,280.65 | S/1,165.51 | S/1,060.67 | S/1,309.44 | S/1,285.55 | S/1,244.09 |  $/1,179.03 $/14,012.47 | SOLES
CANTIDAD CAJAS 1236.93 1090.05 944.00 1103.20 1113.37 1280.65 1165.51 1060.67 1309.44 1285.55 1244.09 1179.03 UN
SERVICIOS LUZ AGUA, ETC $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 [ S/3,000.00 | S/3,000.00 | $/3,000.00 | S$/3,000.00 [ S/3,000.00 | $/3,000.00 | S/3,000.00 | $/3,000.00 $/36,000.00 | SOLES
MANO DE OBRA DIRECTA $/7,000.00 | $/7,000.00 | $/7,000.00 | S/7,000.00 [ S/7,000.00 | S/7,000.00 | S$/7,000.00 | $/7,000.00 | S/7,000.00 | S/7,000.00 | S/7,000.00 | $/7,000.00 $/84,000.00 | SOLES
MANO DE OBRA INDIRECTA | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/258,000.00 | SOLES
COSTO TOTAL PRODUCCION | $/111,553.96 | S/102,048.00 | S/92,595.91 | S/102,898.80 | 5/103,557.13 | S/114,383.64 | 5/106,932.11 | 5/100,146.25 | S/116,246.91 | $/114,700.50 | S/112,017.52 | S/107,806.55 | S/1,284,887.28 | SOLES
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Tabla 76:: Presupuesto costo de Produccién

Fuente: Elaboracion propia

PRODUCCION CAJITAS 32452 28598 | 24767 | 28943 | 29210 | 33599 | 30578 27827 33646 33097 32030 30355

POLITICA DE INVENTARIO | 6490 5720 2477 | 2894 | 2921| 6720| 6116 2783 3365 3310 3203 3035

VENTAS 28492 28577 | 28720 (28921 | 29181 | 29473 | 30357 31875 33469 33134 32140 30533 | 364872

INV INICIAL 3163 7123 7144 3191 | 3213| 3242 | 7368 7589 3542 3719 3682 3571

INV FINAL 7123 7144 3191 | 3213 | 3242 7368 | 7589 3542 3719 3682 3571 3393
GRAMOS TOTALES 9735555 8579512 7430022 8682980 8763042 10079679 9173481 8348236 10093776 9929088 9608903 9106368 109530643 | GR
KG DE MATERIA PRIMA 9735.56 8579.51 7430.02 8682.98 8763.04 10079.68 9173.48 8348.24 10093.78 9929.09 9608.90 9106.37 109530.64 | KG
KG QUINUA 0.7 6814.89 6005.66 5201.02 6078.09 6134.13 7055.78 6421.44 5843.77 7065.64 6950.36 6726.23 6374.46 76671.45 | KG
KG KIWICHA 0.30 2920.67 2573.85 2229.01 2604.89 2628.91 3023.90 2752.04 2504.47 3028.13 2978.73 2882.67 2731.91 32859.19 | KG
COSTO KG QUINUA $/23,852.11 | $/21,019.81 | $/18,203.55 | $/21,273.30 | S$/21,469.45 | S$/24,695.21 | $/22,475.03 | $/20,453.18 | S/24,729.75 | $/24,326.27 | $/23,541.81 | $/22,310.60 | $/268,350.08 | SOLES
COSTO KG KIWICHA $/8,762.00 |  S/7,721.56 | $/6,687.02 | S/7,814.68 | $/7,886.74 | $/9,071.71 | $/8,256.13 | S/7,513.41 | S/9,084.40 | $/8,936.18 | $/8,648.01 | $/8,195.73 $/98,577.58 | SOLES
COSTO SOBRES S/48,677.78 | $/42,897.56 | $/37,150.11 | $/43,414.90 | $/43,815.21 | $/50,398.40 | $/45,867.40 | S$/41,741.18 | S/50,468.88 | $/49,645.44 | S/48,044.52 | S/45,531.84 | $/547,653.21 | SOLES
CANTIDAD SOBRES 486777.76 |  428975.62 | 371501.08 | 434149.02 | 438152.09 | 503983.96 | 458674.04 | 417411.80 | 504688.81 | 496454.41 |  480445.15 |  455318.42 UN
COSTO CAJITAS S/4,867.78 | $/4,289.76 | S/3,715.01 | S/4,341.49 | $/4,381.52 | $/5039.84 | S/4,586.74 | S/4,174.12 | S/5,046.89 | S/4,964.54 |  S/4,804.45 | S/4,553.18 $/54,765.32 | SOLES
CANTIDAD CAIJITAS 32451.85 2859837 |  24766.74 28943.27 29210.14 33598.93 30578.27 27827.45 33645.92 33096.96 32029.68 30354.56 UN
COSTO CAJAS $/1,352.16 | $/1,191.60 | $/1,031.95| $/1,205.97 | $/1,217.09 | $/1,399.96 | S/1,274.09 | S/1,159.48 |  S/1,401.91 | S/1,379.04 | S/1,334.57 | S/1,264.77 $/15,212.59 | SOLES
CANTIDAD CAJAS 1352.16 1191.60 1031.95 1205.97 1217.09 1399.96 1274.09 1159.48 1401.91 1379.04 1334.57 1264.77 UN
SERVICIOS LUZ AGUA, ETC $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 | $/3,000.00 $/36,000.00 | SOLES
MANO DE OBRA DIRECTA $/7,000.00 | $/7,000.00 | $/7,000.00 | $/7,000.00 | $/7,000.00 | $/7,000.00 | $/7,000.00 | $/7,000.00 |  S/7,000.00 | S/7,000.00 |  S/7,000.00 |  S/7,000.00 $/84,000.00 | SOLES
MANO DE OBRA INDIRECTA | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/21,500.00 | $/258,000.00 | SOLES
COSTO TOTAL PRODUCCION | $/119,011.82 | $/108,620.28 | S/98,287.64 | $/109,550.35 | $/110,270.01 | S/122,105.12 | 5/113,959.40 | 5/106,541.37 | S/122,231.83 | S/120,751.47 | S/117,873.36 | $/113,356.13 | 5/1,362,558.78 | SOLES
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Tabla 77: Compras-CAJITA

Fuente: Elaboracion propia
COMPRAS =PRODUCCION+INV FINAL MAT PRIMA-INV INICIAL DE MAT PRIMA

COMPRAS 28958 | 20678 | 18058 | 21746 | 21680 | 25829 | 23499 | 21797 25648 | 24974 24118 22806
POLITICA DE INVENTARIO | 2633 2119 | 1834 | 2144 2166| 2545| 2368 | 2197 2531 2500 2420 2293
CANTIDAD 26325 | 21192 | 18343 | 21437 | 21658 | 25450 | 23676 | 21968 25313 | 25005 24198 22933
INV. INICIAL 0 2633 | 2119 | 1834 | 2144 | 2166 | 2545| 2368 2197 2531 2500 2420
INV. FINAL 2633 2119 | 1834 | 2144 | 2166| 2545| 2368 | 2197 2531 2500 2420 2293
COMPRAS 25654 | 22103 | 19058 | 22913 | 22825 | 26572 | 24268 | 22506 26483 | 25787 24903 23549
POLITICA DE INVENTARIO | 2541 2240 | 1936 2259 | 2280 | 2623 | 2445| 2268 2614 2582 2499 2368
CANTIDAD 25406 | 22404 | 19362 | 22590 | 22803 | 26229 | 24447 | 22683 26137 | 25818 24986 23679
INV. INICIAL 2293 2541 | 2240 | 1936| 2259 | 2280 | 2623 | 2445 2268 2614 2582 2499
INV. FINAL 2541 2240 | 1936 2259 | 2280 | 2623 | 2445| 2268 2614 2582 2499 2368
COMPRAS 66815 72310 73257 100721
POLITICA DE INVENTARIO 6717 7162 7327 10062
CANTIDAD 67172 71623 73266 100621 | 312682
INV. INICIAL 7074 6476 7336 9962
INV. FINAL 6717 7162 7327 10062

174




Tabla 78: Compras-CAJITA
Fuente: Elaboracion propia

COMPRAS 27504 23609 | 20405 | 24570 | 24466 | 28484 | 25336 | 23056 29295 28171 27223 25742
POLITICA DE INVENTARIO 2716 2393 2073 2422 2444 2812 2559 2329 2875 2822 2731 2589
CANTIDAD 27156 23932 | 20725 | 24220 | 24444 | 28116 | 25589 | 23287 28748 28224 27314 25885
INV. INICIAL 2368 2716 2393 2073 2422 2444 2812 2559 2329 2875 2822 2731
INV. FINAL 2716 2393 2073 2422 2444 2812 2559 2329 2875 2822 2731 2589
COMPRAS 149037 158823
POLITICA DE INVENTARIO 14859 15905
CANTIDAD 148594 159046 | 307640
INV. INICIAL 14416 16128
INV. FINAL 14859 15905
COMPRAS 30066 25809 | 22306 | 26859 | 26745 | 31137 | 27696 | 25204 32024 30796 29759 28140
POLITICA DE INVENTARIO 2969 2616 2266 2648 2672 3074 2797 2546 3143 3085 2986 2830
CANTIDAD 29686 26161 | 22656 | 26477 | 26721 | 30736 | 27972 | 25456 31427 30853 29858 28297
INV. INICIAL 2589 | 2969 | 2616 2266| 2648 | 2672 3074| 2797 2546 | 3143 3085 2986
INV. FINAL 2969 | 2616| 2266 2648| 2672 | 3074 2797| 2546 3143 | 3085 2986 2830
POLITICA DE INVENTARIO 33630
CANTIDAD 336299
INV. INICIAL 33389
INV. FINAL 33630
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Tabla 79: Compras-CAJITA
Fuente: Elaboracion propia

COMPRAS 32867 | 28213 | 24384 | 29361 | 29237 | 34038 | 30276 | 27552 34228 | 33042 31923 30187
POLITICA DE INVENTARIO | 3245 2860 | 2477 | 2894 | 2921 | 3360| 3058 | 2783 3365 3310 3203 3035
CANTIDAD 32452 | 28598 | 24767 | 28943 | 29210 | 33599 | 30578 | 27827 33646 | 33097 32030 30355
INV. INICIAL 2830 3245 | 2860 | 2477 | 2894 | 2921 | 3360| 3058 2783 3365 3310 3203
INV. FINAL 3245 2860 | 2477 | 2894 | 2921 | 3360| 3058 | 2783 3365 3310 3203 3035

[ sem (o

COMPRAS 365308
POLITICA DE INVENTARIO | 36510
CANTIDAD 365102
INV. INICIAL 36304
INV. FINAL 36510
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Tabla 80: Compras-SOBRES
Fuente: Elaboracion propia

COMPRAS 434363 | 310174 | 270876 | 326188 | 325203 | 387442 | 352478 | 326951 384720 | 374606 361765 342093
POLITICA DE INVENTARIO | 39488 | 31787 | 27515| 32155| 32487 | 38175| 35514 | 32951 37970 | 37507 36297 34399
CANTIDAD 394875 | 317874 | 275149 | 321549 | 324870 | 381754 | 355139 | 329514 379701 | 375070 362975 343991
INV. INICIAL 0| 39488 | 31787 | 27515| 32155 | 32487 | 38175| 35514 32951 | 37970 37507 36297
INV. FINAL 39488 | 31787 | 27515 | 32155 | 32487 | 38175| 35514 | 32951 37970 | 37507 36297 34399
COMPRAS 384808 | 331550 | 285865 | 343692 | 342369 | 398581 | 364024 | 337593 397242 | 386799 373540 353228
POLITICA DE INVENTARIO | 38110 | 33605| 29043 | 33885 | 34205 | 39344 | 36670 | 34024 39206 | 38728 37479 35519
CANTIDAD 381097 | 336054 | 290427 | 338850 | 342050 | 393442 | 366698 | 340239 392060 | 387277 374789 355188
INV. INICIAL 34399 | 38110 | 33605 | 29043 | 33885 | 34205 | 39344 | 36670 34024 | 39206 38728 37479
INV. FINAL 38110 | 33605 | 29043 | 33885 | 34205 | 39344 | 36670 | 34024 39206 | 38728 37479 35519

COMPRAS 1002222 | 1084643 | 1098858 | 1510808

POLITICA DE INVENTARIO | 100758 107434 109900 | 150931

CANTIDAD 1007578 | 1074342 | 1098997 | 1509313 | 4690230
INV. INICIAL 106114 97133 110038 | 149436
INV. FINAL 100758 107434 109900 | 150931
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Tabla 81: Compras-SOBRES
Fuente: Elaboracion propia

COMPRAS 412561 | 354138 | 306070 | 368547 | 366990 | 427253 | 380036 | 345846 439418 | 422569 408339 386134
POLITICA DE INVENTARIO | 40735 35898 | 31088 | 36330 | 36665 | 42174 | 38383 34930 43123 42336 40970 38828
CANTIDAD 407345 | 358975 | 310880 | 363305 | 366655 | 421744 | 383828 | 349299 431225 | 423356 409704 388277
INV. INICIAL 35519 40735 35898 31088 36330 36665 42174 38383 34930 43123 42336 40970
INV. FINAL 40735 35898 | 31088 | 36330 | 36665 | 42174 | 38383 34930 43123 42336 40970 38828
COMPRAS 2235559 | 2382342
POLITICA DE INVENTARIO 222890 238569
CANTIDAD 2228904 | 2385689 | 4614593
INV. INICIAL 216235 241916
INV. FINAL 222890 238569
COMPRAS 450996 | 387130 | 334584 | 402881 | 401178 | 467056 | 415440 | 378065 480354 | 461936 446380 422107
POLITICA DE INVENTARIO 44529 39242 33984 39715 40081 46103 41959 38184 47140 46280 44787 42445
CANTIDAD 445294 | 392418 | 339841 | 397150 | 400812 | 461034 | 419585 | 381839 471398 | 462796 447872 424449
INV. INICIAL 38828 | 44529 39242 33984 | 39715| 40081 | 46103 | 41959 38184 | 47140 46280 44787
INV. FINAL 44529 | 39242 | 33984 | 39715| 40081| 46103 | 41959| 38184 47140 | 46280 44787 42445
POLITICA DE INVENTARIO 504449
CANTIDAD 5044490
INV. INICIAL 500832
INV. FINAL 504449
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Tabla 82: Compras-SOBRES
Fuente: Elaboracion propia

COMPRAS 493011 | 423195 | 365754 | 440414 | 438552 | 510567 | 454143 | 413286 513417 | 495631 478844 452806
POLITICA DE INVENTARIO | 48678 | 42898 | 37150 | 43415| 43815| 50398 | 45867 | 41741 50469 | 49645 48045 45532
CANTIDAD 486778 | 428976 | 371501 | 434149 | 438152 | 503984 | 458674 | 417412 504689 | 496454 480445 455318
INV. INICIAL 42445 | 48678 | 42898 | 37150 | 43415| 43815| 50398 | 45867 41741 | 50469 49645 48045
INV. FINAL 48678 | 42898 | 37150 | 43415| 43815| 50398 | 45867 | 41741 50469 | 49645 48045 45532

COMPRAS 5479619

POLITICA DE INVENTARIO | 547653

CANTIDAD 5476532

INV. INICIAL 544566

INV. FINAL 547653
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Tabla 83: Compras-CAJAS
Fuente: Elaboracion propia

COMPRAS 1207 1076 1069 1041 1005
POLITICA DE INVENTARIO 110 88 76 89 90| 106| 99 92 105 104 101 96
CANTIDAD 1097 883 764 | 893 | 902 | 1060 | 986 915 1055 1042 1008 956
INV. INICIAL 0 110 88 76 89 90| 106 99 92 105 104 101
INV. FINAL 110 88 76 89 90| 106| 99 92 105 104 101 96
COMPRAS 1069 1107 | 1011 1103 1074 1038
POLITICA DE INVENTARIO 106 93 81 94 95| 109| 102 95 109 108 104 99
CANTIDAD 1059 933 807 | 941 | 950 | 1093|1019 945 1089 1076 1041 987
INV. INICIAL 96 106 93 81 94 95| 109 102 95 109 108 104
INV. FINAL 106 93 81 94 95| 109| 102 95 109 108 104 99
COMPRAS 2784 3013 3052 4197
POLITICA DE INVENTARIO 280 298 305 419
CANTIDAD 2799 2984 3053 4193 13028
INV. INICIAL 295 270 306 415
INV. FINAL 280 298 305 419
COMPRAS 1146 1024 | 1019 | 1187 | 1056 1221 1174 1134 1073
POLITICA DE INVENTARIO | 113 100 86| 101 102| 117| 107 97 120 118 114 108
CANTIDAD 1132 997 864 | 1009 | 1018 | 1172 | 1066 970 1198 1176 1138 1079
INV. INICIAL 99 113 100 86 101 | 102 | 117 107 97 120 118 114
INV. FINAL 113 100 86| 101 102 | 117 | 107 97 120 118 114 108
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COMPRAS 6210 6618
POLITICA DE INVENTARIO 619 663
CANTIDAD 6191 6627 12818
INV. INICIAL 601 672
INV. FINAL 619 663
COMPRAS 1253 1075 929 | 1119 | 1114 | 1297 {1154 | 1050 1334 1283 1240 1173
POLITICA DE INVENTARIO 124 109 94| 110| 111| 128| 117 106 131 129 124 118
CANTIDAD 1237 1090 94411103 | 1113 | 1281|1166 | 1061 1309 1286 1244 1179
INV. INICIAL 108 124 109 94| 110 111 128 117 106 131 129 124
INV. FINAL 124 109 94| 110| 111| 128| 117 106 131 129 124 118
COMPRAS 14023
POLITICA DE INVENTARIO 1401
CANTIDAD 14012
INV. INICIAL 1391
INV. FINAL 1401
COMPRAS 1369 1176 | 1016|1223 | 1218 | 1418|1262 | 1148 1426 1377 1330 1258
POLITICA DE INVENTARIO 135 119 103 | 121 122 140 127 116 140 138 133 126
CANTIDAD 1352 1192 | 1032|1206 | 1217 1400|1274| 1159 1402 1379 1335 1265
INV. INICIAL 118 135 119 103| 121| 122 140 127 116 140 138 133
INV. FINAL 135 119 103 | 121| 122| 140| 127 116 140 138 133 126
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Tabla 84: Compras-PPTO DE COMPRAS
Fuente: Elaboracion propia

precio cajita S/ 0.15
precio sobre S/ 0.10
precio caja S/ 1.00

QUINUA

KIWICHA

kg quinua

S/.3.50

0.7

0.3

kg kiwicha

S/.3.00

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre
COMPRAS CAJITAS 28958 20678 18058 21746 21680 25829 23499 21797 25648 24974 24118 22806 | UN
COMPRAS SOBRES 434363 310174 270876 326188 325203 387442 352478 326951 384720 374606 361765 342093 | UN
COMPRAS CAJAS 1207 862 752 906 903 1076 979 908 1069 1041 1005 950 | UN
MATERIA PRIMA 11846 8766 2814 7050 6542 10939 6570 3881 8263 7440 7098 6627 | KG
COSTO CAJITAS S/4,343.63 | S/3,101.74 | S/2,708.76 | S/3,261.88 | S/3,252.03 | S/3,874.42 | S/3,524.78 | S/3,269.51 | S/3,847.20 | S/3,746.06 | S/3,617.65| S/3,420.93 | SOLES
COSTO SOBRES S/43,436.25 | S/31,017.43 | S/27,087.64 | S/32,618.85 | S/32,520.26 | S/38,744.23 | S/35,247.79 | S/32,695.10 | S/38,471.98 | S/37,460.64 | S/36,176.51 | S/34,209.31 | SOLES
COSTO CAJAS $/1,206.56 S/861.60 S/752.43 $/906.08 $/903.34 | S/1,076.23 $/979.11 $/908.20 | S/1,068.67 | S/1,040.57 | S/1,004.90 $/950.26 | SOLES
COSTO KG QUINUA $/29,023.31 | S/21,477.25 | S/6,894.65 | S/17,271.60 | S/16,027.16 | S/26,799.45 | S/16,097.71 | S/9,508.45 | S/20,244.81 | S/18,227.11 | S/17,390.65 | S/16,235.46 | SOLES
COSTO KG KIWICHA S/10,661.63 | S/7,889.60 | S/2,532.73 | S/6,344.67 | S/5,887.53 | S/9,844.70 | S/5,913.44 | S/3,492.90 | S/7,436.87 | S/6,695.67 | S/6,388.40 | S/5,964.05 | SOLES
PRESUPUESTO DE COMPRAS | S/88,671.38 | S/64,347.62 | $/39,976.21 | S/60,403.08 | S/58,590.31 | $/80,339.03 | S/61,762.83 | S/49,874.16 | S/71,069.52 | S/67,170.06 | S/64,578.12 | S/60,780.01 | SOLES
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Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre
COMPRAS CAJITAS 25654 22103 19058 22913 22825 26572 24268 22506 26483 25787 24903 23549 | UN
COMPRAS SOBRES 384808 331550 285865 343692 342369 398581 364024 337593 397242 386799 373540 353228 | UN
COMPRAS CAJAS 1069 921 794 955 951 1107 1011 938 1103 1074 1038 981 | UN
MATERIA PRIMA 10657 5820 2960 7423 6884 11177 6799 4007 8532 7682 7329 6842 | KG
COSTO CAJITAS $/3,848.08 | S/3,315.50 | S/2,858.65 | S/3,436.92 | S/3,423.69 | S/3,985.81 | S/3,640.24 | S/3,375.93 | S/3,972.42 | S/3,867.99 | S/3,735.40 | S/3,532.28 | SOLES
COSTO SOBRES S/38,480.75 | S/33,154.97 | S/28,586.48 | S/34,369.24 | S/34,236.95 | S/39,858.13 | S/36,402.41 | S/33,759.27 | S/39,724.17 | S/38,679.91 | S/37,353.99 | S/35,322.76 | SOLES
COSTO CAJAS $/1,068.91 $/920.97 S/794.07 $/954.70 $/951.03 | S/1,107.17 | S/1,011.18 $/937.76 | S/1,103.45| S/1,074.44| S/1,037.61 $/981.19 | SOLES
COSTO KG QUINUA S/26,110.45 | S/14,259.54 | S/7,251.60 | S/18,185.46 | S/16,864.94 | S/27,383.71 | S/16,657.79 | S/9,817.93 | S/20,903.74 | S/18,820.37 | S/17,956.69 | S/16,763.90 | SOLES
COSTO KG KIWICHA $/9,591.59 | S/5,238.20 | S/2,663.85 | S/6,680.37 | S/6,195.28 | $/10,059.32 | S/6,119.19 | S/3,606.59 | S/7,678.92 | S/6,913.61 | S/6,596.33 | S/6,158.17 | SOLES
PRESUPUESTO DE COMPRAS | $/79,099.78 | S/56,889.18 | S/42,154.65 | S/63,626.69 | S/61,671.89 | S/82,394.14 | S/63,830.80 | S/51,497.47 | S/73,382.70 | S/69,356.32 | S/66,680.02 | S/62,758.29 | SOLES

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre
COMPRAS CAIJITAS 27504 23609 20405 24570 24466 28484 25336 23056 29295 28171 27223 25742 | UN
COMPRAS SOBRES 412561 354138 306070 368547 366990 427253 380036 345846 439418 422569 408339 386134 | UN
COMPRAS CAJAS 1146 984 850 1024 1019 1187 1056 961 1221 1174 1134 1073 | UN
MATERIA PRIMA 11558 6212 3183 7965 7378 11981 6918 3967 9717 8362 8012 7480 | KG
COSTO CAJITAS S/4,125.61 | S/3,541.38 | S/3,060.70 | S/3,685.47 | S/3,669.90 | S/4,272.53 | S/3,800.36 | S/3,458.46 | S/4,394.18 | S/4,225.69 | S/4,083.39 | S/3,861.34 | SOLES
COSTO SOBRES S/41,256.12 | S/35,413.85 | S/30,607.00 | S/36,854.72 | S/36,698.95 | S/42,725.29 | S/38,003.61 | S/34,584.57 | S/43,941.77 | S/42,256.94 | S/40,833.90 | S/38,613.45 | SOLES
COSTO CAJAS S/1,146.00 $/983.72 S/850.19 | S/1,023.74 | S/1,019.42 | S/1,186.81 | S/1,055.66 S/960.68 | S/1,220.60 | S/1,173.80 | S/1,134.28 | S/1,072.60 | SOLES
COSTO KG QUINUA S/28,317.06 | S/15,219.67 | S/7,798.70 | S/19,514.48 | S/18,075.50 | S/29,353.53 | S/16,949.66 | S/9,718.50 | S/23,806.29 | S/20,487.41 | S/19,629.54 | S/18,325.63 | SOLES
COSTO KG KIWICHA $/10,402.18 | S/5,590.90 | S/2,864.83 | S/7,168.58 | S/6,639.98 | $/10,782.93 | S/6,226.41 | S/3,570.06 | S/8,745.17 | S/7,525.99 | S/7,210.85 | S/6,731.86 | SOLES
PRESUPUESTO DE COMPRAS | S/85,246.98 | S/60,749.52 | $/45,181.43 | S/68,247.00 | S/66,103.74 | S/88,321.09 | S/66,035.69 | S/52,292.27 | S/82,108.01 | S/75,669.84 | S/72,891.96 | S/68,604.88 | SOLES
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Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre
COMPRAS CAJITAS 30066 25809 22306 26859 26745 31137 27696 25204 32024 30796 29759 28140 | UN
COMPRAS SOBRES 450996 387130 334584 402881 401178 467056 415440 378065 480354 461936 446380 422107 | UN
COMPRAS CAJAS 1253 1075 929 1119 1114 1297 1154 1050 1334 1283 1240 1173 | UN
MATERIA PRIMA 12635 6791 3480 8707 8065 13097 7563 4336 10622 9141 8758 8177 | KG
COSTO CAJITAS S/4,509.96 | S/3,871.30 | S/3,345.84 | S/4,028.81 | S/4,011.78 | S/4,670.56 | S/4,154.40 | S/3,780.65| S/4,803.54 | S/4,619.36 | S/4,463.80 | S/4,221.07 | SOLES
COSTO SOBRES S/45,099.56 | S/38,713.02 | S/33,458.37 | S/40,288.12 | S/40,117.84 | S/46,705.60 | S/41,544.04 | S/37,806.49 | S/48,035.40 | S/46,193.62 | S/44,638.01 | S/42,210.69 | SOLES
COSTO CAJAS $/1,252.77 | S/1,075.36 $/929.40 | S/1,119.11| S/1,114.38| S/1,297.38 | S/1,154.00 | S/1,050.18 | S/1,334.32 | S/1,283.16 | S/1,239.94 | S/1,172.52 | SOLES
COSTO KG QUINUA $/30,955.09 | S/16,637.54 | S/8,525.23 | S/21,332.46 | S/19,759.42 | S/32,088.12 | S/18,528.70 | S/10,623.88 | S/26,024.09 | S/22,396.03 | S/21,458.24 | S/20,032.86 | SOLES
COSTO KG KIWICHA S/11,371.26 | S/6,111.75 | S/3,131.72 | S/7,836.41 | S/7,258.56 | S/11,787.47 | S/6,806.46 | S/3,902.65| S/9,559.87 | S/8,227.11 | S/7,882.62 | S/7,359.01 | SOLES
PRESUPUESTO DE COMPRAS | S/93,188.63 | S/66,408.97 | $/49,390.55 | S/74,604.92 | S/72,262.00 | S/96,549.12 | S/72,187.61 | S/57,163.84 | S/89,757.23 | $/82,719.28 | S/79,682.61 | S/74,996.15 | SOLES

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre
COMPRAS CAJITAS 32867 28213 24384 29361 29237 34038 30276 27552 34228 33042 31923 30187 | UN
COMPRAS SOBRES 493011 423195 365754 440414 438552 510567 454143 413286 513417 495631 478844 452806 | UN
COMPRAS CAJAS 1369 1176 1016 1223 1218 1418 1262 1148 1426 1377 1330 1258 | UN
MATERIA PRIMA 13812 7423 3804 9518 8816 14317 8267 4740 11257 9819 9395 8771 | KG
COSTO CAJITAS S/4,930.11 | S/4,231.95 | S/3,657.54 | S/4,404.14 | S/4,385.52 S/5,105.67 | S/4,541.43 | S/4,132.86 | S/5,134.17 | S/4,956.31| S/4,788.44| S/4,528.06 | SOLES
COSTO SOBRES S/49,301.06 | S/42,319.54 | S/36,575.36 | S/44,041.38 | S/43,855.24 | S/51,056.71 | S/45,414.30 | S/41,328.56 | S/51,341.65 | S/49,563.10 | S/47,884.42 | S/45,280.57 | SOLES
COSTO CAJAS S/1,369.47 | S/1,175.54 | S/1,015.98 | S/1,223.37 | S/1,218.20 S/1,418.24 | S/1,261.51 | S/1,148.02 | S/1,426.16 | S/1,376.75| S/1,330.12| S/1,257.79 | SOLES
COSTO KG QUINUA S/33,838.88 | S/18,187.50 | S/9,319.45 | S/23,319.80 | S/21,600.22 | S/35,077.46 | S/20,254.84 | S/11,613.60 | S/27,580.80 | S/24,057.28 | S/23,018.84 | S/21,489.80 | SOLES
COSTO KG KIWICHA S/12,430.61 | S/6,681.12 | S/3,423.47 | S/8,566.46 | S/7,934.77 | S/12,885.60 | S/7,440.55| S/4,266.22 | $/10,131.72 | S/8,837.37 | S/8,455.90 | S/7,894.21 | SOLES
PRESUPUESTO DE COMPRAS | S/101,870.13 | S/72,595.66 | S/53,991.80 | S/81,555.15 | $/78,993.96 | S/105,543.69 | S/78,912.64 | S/62,489.25 | S/95,614.50 | S/88,790.80 | S/85,477.73 | $/80,450.43 | SOLES
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Presupuesto de Resultados

Estado de ganancias y pérdidas proyectado

Para los 5 afos de trabajo detallamos lo siguiente (2018 al 2022).

Tabla 85: Compras-Estado de Resultado

Fuente: Elaboracion propia

Estado de Resultados

2018 2019 2020 2021 2022
Ventas Netas S/.4,124,014.44 | S/. 4,296,919.3 | S/. 4,610,894.6 | S/. 5,040,447.7 | S/. 5,473,082.1
Costo de Ventas S/. 968,883.7 | S/. 995,190.8 | S/. 1,056,528.6 | S/. 1,068,887.3 | S/. 1,146,558.8
Utilidad Bruta S/.3,155,130.71 | S/. 3,301,728.50 | S/. 3,554,366.00 | S/. 3,971,560.38 | S/. 4,326,523.29
Gasto de Ventas S/. 224,000.0 | S/. 224,000.0 | S/. 224,000.0 | S/. 224,000.0 | S/. 224,000.0
Gastos Administrativos S/. 132,000.0 | S/. 132,000.0 | S/. 132,000.0 | S/. 132,000.0 | S/. 132,000.0
Utilidad Operativa S/. 2,799,130.7 | S/. 2,945,728.5| S/. 3,198,366.0 | S/. 3,615,560.4 | S/. 3,970,523.3
Gastos Financieros S/. 249,076.6 | S/. 225,479.7 | S/. 1939744 | S/. 157,804.1 | S/. 116,264.9
UAII S/. 2,550,054.2 | S/. 2,720,248.8 | S/. 3,004,391.6 | S/. 3,457,756.3 | S/. 3,854,258.3
Utilidad Imponible S/. 1,705,826.1 | S/. 1,871,022.9| S/. 2,101,591.7 | S/. 2,410,841.0 | S/. 2,729,031.2
Impuesto a la Renta (29,5%) | S/. 503,218.7 | S/. 551,951.8 | S/. 619,969.6 | S/. 711,198.1 | S/. 805,064.2
UNETA S/. 1,202,607.4 | S/. 1,319,071.1 | S/. 1,481,622.1 | S/. 1,699,642.9 | S/. 1,923,967.0

Balance Proyectado:




En la siguiente tabla se aprecia el Balance General del proyecto

Tabla 86: Balance General

Fuente: Elaboracion propia

BALANCE GENERAL

2018 | 2019 | 2020 2021 | 2022
ACTIVO CORRIENTE
Efectivo 5/.704,520.56 5/.905,713.84 5/.1,111,070.88 5/.1,321,019.80 5/.1,678,973.82
CCxC 5/.4,124,014.44 5/.4,296,919.34 5/.4,610,894.56 5/.5,040,447 .66 5/.5,473,082.07
Total activo corrriente §/. 4,828,535.00 §/. 5,202,633.18 §/. 5.721,965.44 S/. 6.361.467.46 §/. 7.152,055.89
ACTIVO NO CORRIENTE
Activo fijo tangible bruto 5/.723,270.00 5/.723,270.00 5/.723,270.00 5/.723,270.00 5/.723,270.00
activo fijo intangible 5/. 18,657.00 5/. 18,657.00 5/. 18,657.00 /. 18,657.00 /. 18,657.00
Depreciacion Acumulacion 5/. 143,654.00 5/. 287,308.00 5/. 430,962.00 §/.574,616.00 S/. 718,270.00
TOTAL ACTIWO NO CORRIENTE 5/. 885,581.00 5/.1,029,235.00 5/.1,172,889.00 5/.1,316,543.00 5/. 1,460,197.00
TOTAL ACTIVO 5/. 5,714,116.00 5/.6,231,868.18 /. 6,804,854.44 5/.7.678,010.46 5/.8,612,252.89

PASIVO CORRIENTE

Cuentas por Pagar

5/.767,562.32

5/.773,341.95

S/. 831,452 41

S/. 908,910.91

5/, 986,285.74

Deudas de Corto plazo 120384.3 420384.3 420384.3 420384.3 420384.3
TOTAL PASIVO CORRIENTE 1187946.6 1193726.2 12518367 1329295.2 1406670.0
PASIVO NO CORRIENTE
Deudas de largo plazo 1681537.215 1261152911 840768.6077 120384.3038 0
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 1681537.2 12611529 840768.6 420384.3 0.0
TOTAL PASIVO 2869483.8 2454879.2 2092605.3 1749679.5 1406670.0
PATRIMONIO
Capital Social s/.2,999109.52 | s/.2,999,10952 | s5/.2,999109.52 | s/ 2,999109.52 | S/ 2,999,109.52
Reserva Legal 5/.299,910.95 5/.299,910.95 5/.299,910.95 5/.299,910.95 5/.299,910.95
TOTAL PATRIMONIO 5/. 3,299,020.47 5/.3,299,020.47 5/.3,299,020.47 5/.3,299,020.47 5/.3,299,020.47
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO | S/. 6,168,504.31 5/.5,753,899.63 /. 5,391,625.79 /. 5,048,699.98 5/.4,705,690.51

Flujo de caja proyectado



SALDO INICIAL DE EFECTIVO
RECIVOS DE EFECTIVO

A. Ventas/Ingresos

TOTAL EFECTIVO DISPONIBLE

PAGOS EN EFECTIVO
A. Costo de Bienes para ser
Vendidos
1. Compras
COSTO TOTAL DE PRODUCTOS
B. Gastos Variables(Ventas)
1. Anuncios/Publicidad
2. Gastos de Ventas
Varios
TOTAL DE GASTOS VARIABLES
C. Gastos
Fijos(Administrativos)
1. Licencia/Permisos
2. Salario de Oficina
3. Gastos Administrativos
Varios
TOTAL DE GASTOS FlJOS
D. Impuestos Federales IGV
E. Pago a Largo Plazo de
Activos
TOTAL DE DINERO PAGADO

BALANCE DE
CAJA/DEFICIENCIA

PRESTAMOS RECIVIDOS
DEPOSITO DE CAPITAL

SALDO FINAL DE CAJA

SEPTIEMBR

NOVIEMBR

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLlo AGOSTO E OCTUBRE E DICIEMBRE
1,508,259. | 1,535,129. | 1,611,015. | 1,712,315. | 1,789,653. | 1,868,911. | 1,923,808. | 2,019,243. | 2,147,684. | 2,250,392. | 2,356,512. | 2,462,835.
01 01 90 55 48 91 04 74 24 86 83 07
252,720.00 | 253,983.60 | 255,253.52 | 257,040.29 | 259,610.70 | 267,399.02 | 280,768.97 | 300,422.79 | 303,427.02 | 300,392.75 | 291,380.97 | 276,811.92
1,760,979. | 1,789,112. | 1,866,269. | 1,969,355. | 2,049,264. | 2,136,310. | 2,204,577. | 2,319,666. | 2,451,111. | 2,550,785. | 2,647,893. | 2,739,647.
01 61 42 84 17 92 01 53 27 61 80 00
88,671.38 | 64,347.62 | 39,976.21 | 60,403.08 | 58,590.31 | 80,339.03 | 61,762.83 | 49,874.16 | 71,069.52 | 67,170.06 | 64,578.12 | 60,780.01
88,671.38 | 64,347.62 | 39,976.21 | 60,403.08 | 58,590.31 | 80,339.03 | 61,762.83 | 49,874.16 | 71,069.52 | 67,170.06 | 64,578.12 | 60,780.01

5,000.00 0.00 0.00 5,000.00 0.00 0.00 5,000.00 0.00 0.00 5,000.00 0.00 0.00
17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00
22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00
3,407.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
16,000.00 || 16,000.00 || 16,000.00 | 16,000.00 [ 16,000.00 | 32,000.00 || 16,000.00 || 16,000.00 f 16,000.00 [ 16,000.00 | 16,000.00 || 32,000.00
15,250.00 0.00 0.00 0.00 7,000.00 0.00 0.00 0.00 7,000.00 0.00 0.00 0.00
34,657.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 23,000.00 | 32,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 23,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 32,000.00
45,489.60 | 45,717.05 | 45,945.63 | 46,267.25 | 46,729.93 | 48,131.82 | 50,538.41 | 54,076.10 | 54,616.86 | 54,070.70 | 52,448.57 | 49,826.15
35,032.03 || 35,032.03 | 35,032.03 || 35,032.03 || 35,032.03 || 35,032.03 || 35,032.03 [ 35,032.03 || 35,032.03 || 35,032.03 || 35,032.03 | 35,032.03
225,850.01 | 178,096.70 | 153,953.87 | 179,702.36 | 180,352.27 | 212,502.88 | 185,333.27 | 171,982.29 | 200,718.41 | 194,272.78 | 185,058.72 | 194,638.19
1,535,129. | 1,611,015. | 1,712,315. | 1,789,653. | 1,868,911. | 1,923,808. | 2,019,243. | 2,147,684. | 2,250,392. | 2,356,512. | 2,462,835. | 2,545,008.
01 90 55 48 91 04 74 24 86 83 07 81
1,535,129. | 1,611,015. | 1,712,315. | 1,789,653. | 1,868,911. | 1,923,808. | 2,019,243. | 2,147,684. | 2,250,392. | 2,356,512. | 2,462,835. | 2,545,008.
01 90 55 48 91 04 74 24 86 83 07 81
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ENERO | FEBRERO ‘ MARZO ‘ ABRIL ‘ MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTR'EEMB OCTUBRE NOV'EEMBR DICIEMBRE
2,545,008. | 2,606,053. | 2,701,528. | 2,812,399. | 2,897,903. | 2,985,361. | 3,045,339. | 3,146,200. | 3,281,036. | 3,389,529. | 3,501,480. | 3,613,256.
SALDO INICIAL DE EFECTIVO 81 20 37 26 39 79 56 87 20 95 99 16
RECIVOS DE EFECTIVO
A. Ventas/Ingresos 268,507.56 | 268,776.07 | 269,582.40 | 270,930.31 | 273,368.68 | 276,102.37 | 289,907.49 | 310,201.01 | 313,303.02 | 310,169.99 | 300,864.89 | 285,821.65
2,813,516. | 2,874,829. | 2,971,110. | 3,083,329. | 3,171,272. | 3,261,464. | 3,335,247. | 3,456,401. | 3,594,339. | 3,699,699. | 3,802,345. | 3,899,077.
TOTAL EFECTIVO DISPONIBLE 37 27 77 57 07 16 05 88 22 94 89 81
PAGOS EN EFECTIVO
A. Costo de Bienes para ser
Vendidos
1. Compras 79,099.78 || 56,889.18 || 42,154.65 || 63,626.69 || 61,671.89 || 82,394.14 || 63,830.80 || 51,497.47 || 73,382.70 || 69,356.32 | 66,680.02 || 62,758.29
et Rt o g et tare Rl 79,099.78 | 56,889.18 | 42,154.65 | 63,626.69 | 61,671.89 | 82,394.14 | 63,830.80 | 51,497.47 | 73,382.70 | 69,356.32 | 66,680.02 | 62,758.29
B. Gastos Variables(Ventas)
1. Anuncios/Publicidad 5,000.00 0.00 0.00 5,000.00 0.00 0.00 5,000.00 0.00 0.00 500000 | 222.00 251.00
Varios 7 CEREBCIE RS 17,000.00 || 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00
I AT L 28 22,00000 | 17,000.00 | 17,000.00 | 22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 22,000.00 | 17,222.00 | 17,251.00
C. Gastos
Fijos(Administrativos)
1. Licencia/Permisos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
2. Salario de Oficina 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 32,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 32,000.00
Varios 3. Gastos Administrativos | SRR 0.00 0.00 0.00 7,000.00 0.00 0.00 0.00 7,000.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL DE GASTOS FIJOS 23,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 23,000.00 | 32,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 23,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 32,000.00
R e eVl 48,331.36 | 48,379.69 | 48,524.83 | 48,767.46 | 49,206.36 | 49,698.43 | 52,183.35 | 55,836.18 | 56,394.54 | 55830.60 | 54,155.68 | 51,447.90
Activi'spa” AELERECE 35,032.03 || 35,032.03 || 35,032.03 || 35,032.03 || 35,032.03 || 35,032.03 || 35,032.03 || 35,032.03 || 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03
VI At Xl Il 207,463.17 | 173,300.90 | 158,711.51 | 185,426.18 | 185,910.29 | 216,124.60 | 189,046.18 | 175,365.68 | 204,809.28 | 198,218.95 | 189,089.73 | 198,489.22
BALANCE DE 2,606,053. | 2,701,528. | 2,812,399. | 2,897,903. | 2,985,361. | 3,045,339. | 3,146,200. | 3,281,036. | 3,389,529. | 3,501,480. | 3,613,256. | 3,700,588.
CAJA/DEFICIENCIA 20 37 26 39 79 56 87 20 95 99 16 59
PRESTAMOS RECIVIDOS
DEPOSITO DE CAPITAL
2,606,053. | 2,701,528. | 2,812,399. | 2,897,903. | 2,985,361. | 3,045339. | 3,146,200. | 3,281,036. | 3,389,529. | 3,501,480. | 3,613,256. | 3,700,588.
SALDO FINAL DE CAJA 20 37 26 39 79 56 87 20 95 99 16 59
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ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL ‘ MAYO ‘ JUNIO JuLio AGOSTO SEPEEEMB OCTUBRE NOV'EEMBR DICIEMBRE
3,700,588. | 3,769,917. | 3,876,448. | 3,999,723. | 4,096,588. | 4,195,739. | 4,266,076. | 4,376,979. | 4,519,124. | 4,642,826. | 4,772,158. | 4,900,927.
SALDO INICIAL DE EFECTIVO 59 70 11 16 06 51 49 57 61 77 67 44
RECIVOS DE EFECTIVO
e e 286,107.47 | 286,965.79 | 288,400.62 | 290,419.43 | 293,033.20 | 295,963.53 | 304,842.44 | 320,084.56 | 342,490.48 | 339,065.58 | 328,893.61 | 312,448.93
3,986,696. | 4,056,883. | 4,164,848. | 4,290,142. | 4,389,621. | 4,491,703. | 4,570,918. | 4,697,064. | 4,861,615. | 4,081,892. | 5,101,052. | 5,213,376.
TOTAL EFECTIVO DISPONIBLE 06 49 73 58 26 05 93 13 09 35 28 37
PAGOS EN EFECTIVO
A. Costo de Bienes para ser
Vendidos
L TS 85,246.98 || 60,749.52 || 45,181.43 | 68,247.00 || 66,103.74 | 88,321.09 || 66,035.69 || 52,292.27 || 82,108.01 || 75,669.84 || 72,891.96 | 68,604.88
o Rt e ra el 85,246.98 | 60,749.52 | 45,181.43 | 68,247.00 | 66,103.74 | 88,321.09 | 66,035.69 | 52,292.27 | 82,108.01 | 75,669.84 | 72,891.96 | 68,604.88
B. Gastos Variables(Ventas)
1. Anuncios/Publicidad 5,000.00 0.00 0.00 5,000.00 0.00 0.00 5,000.00 0.00 0.00 5,000.00 0.00 0.00
Varios 2. Gastos de Ventas 17,000.00 || 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 || 17,000.00 || 17,000.00 || 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 || 17,000.00 || 17,000.00
T T T RIS 22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00
C. Gastos
Fijos(Administrativos)
T — 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
2 Salario de Oficina 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 32,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 32,000.00
Varios 3. Gastos Administrativos | EPIRIR 0.00 0.00 0.00 7,000.00 0.00 0.00 0.00 7,000.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL DE GASTOS FIIOS 23,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 23,000.00 | 32,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 23,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 32,000.00
T P PRIl 51,499.34 | 51,653.84 | 51,912.11 | 52,275.50 | 52,745.98 | 53,273.44 | 54,871.64 | 57,615.22 | 61,648.29 | 61,031.80 | 59,200.85 | 56,240.81
Activi'spa” AELERECE 35,032.03 || 35,032.03 || 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 || 35,032.03 || 35,032.03 || 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 || 35,032.03
e o e eI 216,778.36 | 180,435.39 | 165,125.57 | 193,554.52 | 193,881.75 | 225,626.56 | 193,939.36 | 177,939.52 | 218,788.32 | 209,733.67 | 200,124.84 | 208,877.72
BALANCE DE 3,769,917. | 3,876,448. | 3,999,723. | 4,096,588. | 4,195,739. | 4,266,076. | 4,376,979. | 4,519,124. | 4,642,826. | 4,772,158. | 4,900,927. | 5,004,498.
CAJA/DEFICIENCIA 70 11 16 06 51 49 57 61 77 67 44 65
PRESTAMOS RECIVIDOS
DEPOSITO DE CAPITAL
3,769,917. | 3,876,448. | 3,999,723. | 4,096,588. | 4,195,739. | 4,266,076. | 4,376,979. | 4,519,124. | 4,642,826. | 4,772,158. | 4,900,927. | 5,004,498.
SALDO FINAL DE CAJA 70 11 16 06 51 49 57 61 77 67 44 65
ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT'EEMBR OCTUBRE NOV':MBR DICIEMBRE
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SALDO INICIAL DE EFECTIVO
RECIVOS DE EFECTIVO

A. Ventas/Ingresos

TOTAL EFECTIVO DISPONIBLE

PAGOS EN EFECTIVO
A. Costo de Bienes para ser
Vendidos

1. Compras

COSTO TOTAL DE PRODUCTOS

B. Gastos Variables(Ventas)

1. Anuncios/Publicidad
2. Gastos de Ventas Varios

TOTAL DE GASTOS VARIABLES

C. Gastos
Fijos(Administrativos)

1. Licencia/Permisos

2. Salario de Oficina
3. Gastos Administrativos
Varios

TOTAL DE GASTOS FIJOS

D. Impuestos Federales IGV
E. Pago a Largo Plazo de
Activos

TOTAL DE DINERO PAGADO
BALANCE DE
CAJA/DEFICIENCIA

PRESTAMOS RECIVIDOS
DEPOSITO DE CAPITAL

SALDO FINAL DE CAJA

5,004,498. | 5,087,742. | 5,210,535. | 5,351,632. | 5,464,324. | 5,579,703. | 5,664,421. | 5,792,460. | 5,954,185. | 6,096,401. | 6,244,585. | 6,391,688.
65 32 04 35 93 40 46 02 26 59 81 63
312,761.38 | 313,699.66 | 315,268.16 | 317,475.04 | 320,332.31 | 323,535.64 | 333,241.70 | 349,903.79 | 374,397.06 | 370,653.08 | 359,533.49 | 341,556.82
5,317,260. | 5,401,441. | 5,525,803. | 5,669,107. | 5,784,657. | 5,903,239. | 5,997,663. | 6,142,363. | 6,328,582. | 6,467,054. | 6,604,119. | 6,733,245.
03 98 20 39 24 03 17 81 32 67 30 45
93,188.63 | 66,408.97 | 49,390.55 | 74,604.92 | 72,262.00 | 96,549.12 | 72,187.61 | 57,163.84 | 89,757.23 | 82,719.28 | 79,682.61 | 74,996.15
93,188.63 | 66,408.97 | 49,390.55 | 74,604.92 | 72,262.00 | 96,549.12 | 72,187.61 | 57,163.84 | 89,757.23 | 82,719.28 | 79,682.61 | 74,996.15

5,000.00 0.00 0.00 5,000.00 0.00 0.00 5,000.00 0.00 0.00 5,000.00 0.00 0.00
17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00
22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 32,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 32,000.00

7,000.00 0.00 0.00 0.00 7,000.00 0.00 0.00 0.00 7,000.00 0.00 0.00 0.00
23,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 23,000.00 | 32,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 23,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 32,000.00
56,297.05 | 56,465.94 | 56,748.27 | 57,145.51 | 57,659.82 | 58,236.41 | 59,983.51 | 62,982.68 | 67,391.47 | 66,717.56 | 64,716.03 | 61,480.23
35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03

229,517.71 | 190,906.94 | 174,170.85 | 204,782.46 | 204,953.84 | 238,817.57 | 205,203.14 | 188,178.55 | 232,180.73 | 222,468.86 | 212,430.67 | 220,508.40
5,087,742. | 5,210,535. | 5,351,632. | 5,464,324. | 5,579,703. | 5,664,421. | 5,792,460. | 5954,185. | 6,096,401. | 6,244,585. | 6,391,688. | 6,512,737.
32 04 35 93 40 46 02 26 59 81 63 05
5,087,742. | 5,210,535. | 5,351,632. | 5,464,324. | 5,579,703. | 5,664,421. | 5,792,460. | 5954,185. | 6,096,401. | 6,244,585. | 6,391,688. | 6,512,737.
32 04 35 93 40 46 02 26 59 81 63 05
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTI:MBR OCTUBRE NOVIEMBR DICIEMBRE
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SALDO INICIAL DE EFECTIVO
RECIVOS DE EFECTIVO

A. Ventas/Ingresos

TOTAL EFECTIVO DISPONIBLE

PAGOS EN EFECTIVO
A. Costo de Bienes para ser
Vendidos

1. Compras
COSTO TOTAL DE PRODUCTOS

B. Gastos Variables(Ventas)

1. Anuncios/Publicidad
2. Gastos de Ventas Varios

TOTAL DE GASTOS VARIABLES

C. Gastos
Fijos(Administrativos)

1. Licencia/Permisos

2. Salario de Oficina
3. Gastos Administrativos
Varios

TOTAL DE GASTOS FIJOS

D. Impuestos Federales IGV
E. Pago a Largo Plazo de
Activos

TOTAL DE DINERO PAGADO
BALANCE DE
CAJA/DEFICIENCIA

PRESTAMOS RECIVIDOS
DEPOSITO DE CAPITAL

SALDO FINAL DE CAJA

6,512,737. | 6,611,191. | 6,751,761. | 6,912,341. | 7,042,336. | 7,175,453. | 7,275,892. | 7,422,662. | 7,605,792. | 7,764,479. | 7,928,696. | 8,091,445.
05 56 60 50 27 47 38 77 30 13 31 37
341,898.37 | 342,924.07 | 344,638.69 | 347,051.16 | 350,174.62 | 353,676.37 | 364,286.66 | 382,500.99 | 401,626.04 | 397,609.78 | 385,681.49 | 366,397.41
6,854,635. | 6,954,115. | 7,096,400. | 7,259,392. | 7,392,510. | 7,529,129. | 7,640,179. | 7,805,163. | 8,007,418. | 8,162,088. | 8,314,377. | 8,457,842.
42 63 29 66 89 84 04 76 34 91 80 78
101,870.13 | 72,595.66 | 53,991.80 | 81,555.15 | 78,993.96 | 105,543.69 | 78,912.64 | 62,489.25 | 95,614.50 | 88,790.80 | 85,477.73 | 80,450.43
101,870.13 | 72,595.66 | 53,991.80 | 81,555.15 | 78,993.96 | 105,543.69 | 78,912.64 | 62,489.25 | 95,614.50 | 88,790.80 | 85,477.73 | 80,450.43

5,000.00 0.00 0.00 5,000.00 0.00 0.00 5,000.00 0.00 0.00 5,000.00 0.00 0.00
17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00
22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00 | 22,000.00 | 17,000.00 | 17,000.00

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 32,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 32,000.00

7,000.00 0.00 0.00 0.00 7,000.00 0.00 0.00 0.00 7,000.00 0.00 0.00 0.00
23,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 23,000.00 | 32,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 23,000.00 | 16,000.00 | 16,000.00 | 32,000.00
61,541.71 | 61,726.33 | 62,034.96 | 62,469.21 | 63,031.43 | 63,661.75 | 65,571.60 | 68,850.18 | 72,292.69 | 71,569.76 | 69,422.67 | 65,951.53
35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03 | 35,032.03
243,443.87 | 202,354.02 | 184,058.80 | 217,056.39 | 217,057.42 | 253,237.46 | 217,516.27 | 199,371.46 | 242,939.21 | 233,392.59 | 222,932.43 | 230,434.00
6,611,191. | 6,751,761. | 6,912,341. | 7,042,336. | 7,175,453. | 7,275,892. | 7,422,662. | 7,605,792. | 7,764,479. | 7,928,696. | 8,091,445. | 8,227,408.

56 60 50 27 47 38 77 30 13 31 37 79
6,611,191. | 6,751,761. | 6,912,341. | 7,042,336. | 7,175,453. | 7,275,892. | 7,422,662. | 7,605,792. | 7,764,479. | 7,928,696. | 8,091,445. | 8,227,408.
56 60 50 27 47 38 77 30 13 31 37 79
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CAPITULO IX: EVALUACION ECONOMICO FINANCIERA

Evaluacién Financiera

TIR

El TIR va ser la tasa de descuento que vamos a tener en el proyecto, este resultado nos
va arrojar detalles que podremos determinar y tomar decisiones para el futuro de la

empresa.

Para hallar la TIR se necesitan:

- Se necesita saber la magnitud a Invertir..
- Lo proyectado en lo que respecta Flujo de caja neta.

La formula del TIR es:

TIR —il—o
(1+17)"

=0

Para analizar nuestra Tasa Interna de Retorno y verificar si no es conveniente
realizar la inversion de financiamiento haremos una comparacion entre nuestro TIR

financiero y un TIR econdémico:

TIR Financiero:

Numero de Periodos 5
Tipo de periodo Anual
Tasa de descuento 16.26%
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INGRESOS S$/2,217,894.00 | S/4,127,014.44 | S/4,296,919.34 | S/4,610,894.56 | S/5,040,447.66 | S/5,474,082.07
EGRESOS S/.3,419,493.88 |S/. 3,391,205.50| S/.3,499,823.68 |S/.3,719,427.86|S/.3,794,108.24
FLUJO NETO DE
EFECTIVO -5/2,217,894.00 707,520.6 905,713.84 1,111,070.88 1,321,019.8 1,679,973.83

(TIR)

0% | S/.4,217,039.90
5%/ S/.3,349,973.76
10% | S/.2,663,635.20
15% | S/.2,112,914.45
20% | S/.1,665,499.91
25%| S/.1,297,866.12
30% | S/.992,626.31
35%| S/.736,752.55
40%| S/.520,358.20
45%| S/.335,851.82
50%| S/.177,340.34
55% S/. 40,202.48
60% S/. -79,220.24
65% | S/.-183,849.79
70%| S/.-276,039.36
5% S/.-357,698.89
80%| S/.-430,389.89
85% | S/.-495,397.86
90%| S/.-553,788.00
95% | S/.-606,448.32
100%| S/.-654,123.49

TIR S51%
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TIR Econdmico:

Numero de Periodos 5
Tipo de periodo anual
Tasa de descuento 16.26%

INGRESOS $/2,217,894.00 | S/4,127,014.44 | S/4,296,919.34 | S/4,610,894.56 | S/5,040,447.66 | S/5,474,082.07
EGRESOS S/.2,910,878.49 |S/. 2,884,320.93| S/.2,986,288.97 |S/.3,197,215.22S/. 3,263,286.91

FLUJO NETO DE
EFECTIVO -5/2,217,894.00 |  1,216,136.0 1,412,598.41 1,624,605.59 1,843,232.4 | 2,210,795.16

TIR

Sl

0% 6,089,473.55
S,

506| 4,873,642.25
S,

10%|  3,907,393.48
S,

15%|  3,128,977.46
S,

20%|  2,494,062.54
S,

250%| 1,970,297.17
S,

30%| 1,533,716.01
S,

35%| 1,166,319.75
40%]| S/.854,416.91
45%| SI.587,469.63
50%| S/.357,278.25
550 SI.157,397.35
60%| S/.-17,287.75
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65%| S/.-170,871.79

/0% S/.-306,660.30

5% S/.-427,342.47

80% | S/.-535,122.15

85%| S/.-631,817.92

90% | S/.-718,940.17

95%| S/.-797,751.04

100%| S/.-869,311.35

TIR 59%

Podemos concluir que nuestro TIR Financiero es mayor que nuestro TIR Econémico
lo cual es favorable, eso nos quiere decir que la cantidad de inversion que financiamos

con el banco si sera factible para la proyecto, ya que podemos recuperar esa inversion.

VAN

El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros ingresos y
egresos que tendra el proyecto, para determinar, si luego de descontar la inversion
inicial, nos quedaria alguna ganancia. Si el resultado es positivo, el proyecto es viable.

La féormula del VAN es:

n i
VAN=—10+Z L

j=1 @+

La tasa de descuento (i) con la que se descuenta el flujo neto proyectado, es el la
tasa de oportunidad, rendimiento o rentabilidad minima, que se espera ganar; por lo
tanto, cuando la inversion resulta mayor que el FN (VAN negativo o menor que 0)
es porgue no se ha satisfecho dicha tasa. Cuando el FN es igual a la inversion (VAN
igual a 0) es porque se ha cumplido con dicha tasa. Y cuando el FN es mayor que la
inversion es porque se ha cumplido con dicha tasa y ademas, se ha generado una

ganancia o beneficio adicional.



VAN > 0 — el proyecto es rentable.

VAN = 0 — el proyecto es rentable también, porque ya estd incorporado ganancia
de la TD.

VAN < 0 — el proyecto no es rentable.

Entonces para hallar el VAN se necesitan:

Es necesario la dimension de la inversion.
Lo proyectado respecto al flujo de caja.
Tasa de descuento.

Para analizar nuestra Valor Actual Neto y verificar si no es conveniente realizar la

inversion de financiamiento haremos una comparacion entre nuestro VAN

financiero y un VAN econdmico:

VAN Financiero:

Numero de Periodos 5
Tipo de periodo anual
Tasa de descuento 16.26%
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INGRESOS | $/2,217,894.00 | S/4,127,014.44 |S/4,296,919.34 | S/4,610,894.56 | S/5,040,447.66 | S/5,474,082.07
EGRESOS S/.3,419,493.88 |5/. 3,391,205.50| S/.3,499,823.68 |S/.3,719,427.86|5/.3,794,108.24
FLUJO NETO DE

EFECTIVO  |-5/2,217,894.00|  707,520.6 905,713.84 1,111,070.88 1,321,019.8 | 1,679,973.83

Tabla Valor Actual Neto (VAN)

0 -1508259.01 S/. -1,508,259.01

1] S/ 707,520.56 1.16| S/. 608,567.49
2| S/. 905,713.84 1.35| S/. 670,085.73
3| S/. 1,111,070.88 1.57| S/. 707,051.11



VAN Econdmico:

Numero de Periodos 5
Tipo de periodo anual
Tasa de descuento 16.26%

41 Sl. 1,321,019.80 1.83] S. 723,082.84
5| S/. 1,679,973.83 2.12| S/. 790,953.45
TOTAL S/, 1,991,481.60

VAN S/.1,991,481.60

INGRESOS | $/2,217,804.00 | S/4,127,014.44 | S/4,296,919.34 | S/4,610,894.56 | S/5,040,447.66 | S/5,474,082.07

EGRESOS §/.2,910,878.49 |S/. 2,884,320.93| S/.2,986,288.97 |S/.3,197,215.22|S/. 3,263,286.91
FLUJO NETO DE

EFECTIVO  |-5/2,217,894.00| 1,216,136.0 | 1,412598.41 | 1,624,605.59 1,843,232.4 | 2,210,795.16

Tabla Valor Actual Neto (VAN)

0 -2217894 S/ -2,217,894.00
1] S/.1,216,135.95 1.16| S/.  1,046,048.47
2| S/.1,412,598.41 1.35| S/. 1,045,100.55
3| S/.1,624,605.59 1.57|S/. 1,033,848.70
41 S/.1,843,232.44 1.83| S/.  1,008,924.88
5| §/.2,210,795.16 2.12| S/.  1,040,871.01

TOTAL S/.  2,956,899.61

VAN S/. 2,956,899.61

Podemos concluir que nuestro VAN Financiero es mayor que nuestro VAN

Econdmico lo cual es favorable, eso nos quiere decir que la cantidad de inversion que
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financiamos con el banco si sera factible para la proyecto, ya que podemos recuperar

esa inversion.

ROE
CALCULO DEL ROE
2018 2019 2020 2021 2022
UNETA 1202607 4 1319071.1 1481622.1 1690642 9 1823867.0
VENTAS 32982116 3437535.5 36887157 40323581 4378465 7
ACTIVO TOTAL 5714116.0 6231868.2 6804854 4 76780105 86122529
DEUDA TOTAL 1681537.215 1261152.911 840768.6077 420384.3038 0
K1 0.4 04 0.4 0.4 0.4
K2 0.6 0.6 0.5 0.5 05
K3 0.2 0.2 0.2 0.2 0.2
ROE 29.8% 26.5% 245% 23.4% 22.3%

FUENTE: Elaboracién Propia

CALCULO DE ROE

Este indicador financiero mide el rendimiento que obtienen los accionistas de los fondos

invertidos. Es decir mide la capacidad que tiene la empresa de remunerar a sus accionistas.

Como podemos observar en el cuadro ya presentado,

el primero afio de inversion se

obtiene un porcentaje de 29.8% el cual nos indica que el rendimiento es positivo y por ello

los accionistas recibiran un porcentaje. Del mismo modo ocurre en los siguientes afios.

CALCULO DEL ROI

2018 2019 2020 2021 2022
UQOPERATIVA 1974327.8 2086344 6 22761871 26074709 28759069
VENTAS 3200211 6 34375355 36287157 40323521 43784657
ACTIVO TOTAL 5714116.0 2318682 GRO4RS4 4 76720105 8122529

L1 0.6 0.6 0.6 0.6 07

L2 0.6 0.6 05 05 05

ROI 34 5% 33.5% 33.0% 34 0% 33 4%




CALCULE ROI
FUENTE: Elaboracion Propia

El ROI es otro indicador financiero el cual nos indica el retorno de inversion, como se
observa en el cuadro para el primer afio se obtiene 34.6% el cual nos indica que la campafia
durante ese afio fue positiva y no genera pérdidas en la empresa. De igual modo ocurre para

los siguientes afios, que también se genera un porcentaje positivo.

Ratios

Ratios de liquidez:

La prueba acida es un indicador financiero muy utilizado para medir la capacidad de
pago. Podemos observar que se ha venido incrementando a lo largo del proyecto,
debido a que se estd incrementando los activos totales, esto es gracias a que se han
ido incrementando el concepto de caja y bancos, esto en gran medida a que se estan

incrementando las ventas.

RATIO DE LIQUIDEZ
QUL ACTIVO CORRIENTE 482853500 406 520063318 436 57196544 45T 636146746 AT9 715205589 5.08438787
PASIVO CORRIENTE 1187946.60 1193726.20 125183670 1329295.20 1406670.00
PRUEBA ACOA ACT. CORRIENTE -EXISTENCIA -GPA OOTRL 404 S0EISE 074 10097 089 BISKU 09 16768 119035206
PASIVO CORRIENTE 1187946.60 1193726.20 125183670 1329295.20 1406670.00
3640588.40 4008906.98 447012874 5032172.26 574538589

CAPITALDETRABAIO  ACT. CORRIENTE - PAS. CORRIENTE

Ratios de Solvencia:

El ratio de endeudamiento patrimonial se encuentra en descenso, debido a que el
pasivo se encuentra en descenso, esto sucede debido que se esta endeudando menos,
esto pues solo se tomd un préstamo al inicio del proyecto, esto indica que la

influencia de terceros en la empresa ha ido en decrecimiento a medida que avanza el



tiempo. En el quinto afio llega a ser cero debido a que el total de pasivo corriente y

no corriente son cero.

RATIO DE SOLVENCIA
ENDEUDAMIENTO TOTALPASIVO
PATRIMONIAL TOTALPATRIMONIO
ENDEUDAMIENTO A DEUDA ALARGO PLAZO
LARGO PLAZO TOTALPATRIMONIO
ENDEUDAMIENTO TOTAL TOTALPASIVO
TOTALACTIVO
APALANCAMIENTO TOTALACTIVO
FINANCIERO TOTALPATRIMONIO

Ratios de Rentabilidad:

2869483.8 0.9568
2999109.52

1681537.215 0.5607
2999109.52

2869483802622
10943979.58

10943979.58 3.6491
2999109.52

2454879.2 0.818%4

2999109.52

1261152911 0.42051

2999109.52

21548792 0.16899

14526%63.21

14526963.21 4.84376

2999109.52

2092605.3 0.6977

2999109.52

840768.6077 0.2803

2999109.52

20926053 0.1368

15292895.63

15292895.63 5.0991

2999109.52

1749%679.5 0.5834
2999109.52

4203843038  1401.7
2999109.52

17496795 0.1072
16326995.12

1632699512 54439
2999109.52

1406670 0.46902922

2999109.52

0
2999109.52

1406670
17545936.28

0.0801707

17545936.28 5.85038198

2999109.52

En relacién a los margenes de bruto, operativos y netos explican su crecimiento debido a

que la demanda a la cual va dirigida la produccién comprende un crecimiento importante en

los 5 afios analizados lo que genera mayores ingresos a la empresa.

RATIO DE RENTABILIDAD
RENTABILIDAD UTILIDAD NETA
PATRIMONIAL PATRIMONIO
RENTABILIDAD DE UTILIDAD NETA
LOS ACTIVOS ACTIVOTOTAL
RENTABILIDAD DE LAS UTILIDAD NETA
VENTAS NETAS VENTASNETA

Analisis de riesgo

1202607.40 040
2999109.52

2060740 021
571411600

2060740 0.17
$/6,873,357.40

Analisis del punto de equilibrio

131907110 0.4
2999109.52

B0’ 021
6231868.18

B1o7L10" 08

1431622.10 049
2995109.52

us16210" 021
6394854.4

181622.10" 0.19

169%642.90  0.57
2999109.52

169960290 0.2
767801046

169964290 0.0

§/7161,532.3

[s/7,684,824.26]

[5/8400.746.10|

192397.00
2999109.52

1923967.00
8612252.89

192397.00
§/9,121,803.44

“El PE es aquel punto de actividad en el cual los ingresos totales son exactamente

equivalentes a los costos totales asociados con la venta o creacion de un producto.

0.64

0.2
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Es decir, es aquel punto de actividad en el cual no existe utilidad, ni pérdida”
(VARIABLES ASOCIADAS AL PUNTO DE EQUILIBRIO, 2016).

Se requiere la aplicacion de férmulas simples para la aplicacion del Punto de
Equilibrio, que varian segun la necesidad, ya que puede determinar unidades o

valores unitarios.

Las formulas en unidades para determinar el Punto de Equilibrio son las siguientes:

Costos Fijos Totales (C. F)

Puntod librio (P.E.(Q) =
nto de equilibrio ( 2 Margen de Contribucion Unitario (M.C.1T)

M.C.U = Precio de Venta Unitario (P.V) — Costo Variable Unitario(C.V.U)

C.F

PEQ=—7"—"7T—"—
¢ BpV-—-CV.>U

El costo variable unitario (C.V.U) se obtiene al dividir los costos variables totales
entre el numero de unidades producidas; sin embargo es muy comdn que se
determine con mayor facilidad el costo variable unitario antes que los costos

variables totales (por cuestion de descomposicién de la unidad en costos).

La formula empleada en la determinacién del punto de equilibrio en valores

monetarios es la siguiente:

Costos Fijos Totales

1_ (Castr:ls Variable Ummrm]
Precio de Venta Unitario

P.E.Q=

Una de las herramientas mas interesantes que presenta el punto de equilibrio es sin
duda su analisis gréafico, dado que a partir de este puede facilitarse la aprehension de

diversos conceptos asociados con la rentabilidad de un proceso productivo.

La grafica asociada con el andlisis del punto de equilibrio es la siguiente:



s PUNTO DE EQUILIBRIO

Zona de Utilidades

Costos Totales

Ingresos Totales - Costos Fijos s (05005 Variables ~_=Punto de Equilibrio

Para nuestro estudio tenemos los siguientes costos fijos: Remuneraciones,

Publicidad, Servicios y transporte.
El precio de venta Unitario y el costo variable Unitario son los siguientes:

Elaboracion Propia

Precio Venta Unit s/ 12.00
COSTO WVARIABLE POR CAJITA
Quinua 5/1.06
Kiwicha 5/0.27
Cajita 5/0.15
sobres 5/1.50
Total Costo Variables 2.08

Aplicando la formula:

Punto de Equilibrio= X= CF/PV-CV

Obtenemos los siguientes puntos de equilibrio de acuerdo a cada mes.



Tabla 87: Analisis del Punto de Equilibrio

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO 2018




SETIEMBR NOVIEMB
DETALLE ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO E OCTUBRE RE DICIEMBRE
PRECIO DE VENTA
UNITARIO $/15.00 $/15.00 $/15.00 $/15.00 $/15.00 $/15.00 $/15.00 $/15.00 $/15.00 $/15.00 $/15.00 $/15.00
COSTO VARIABLE
UNITARIO S/2.98 $/2.98 S/2.98 S/2.98 $/2.98 S/2.98 $/2.98 S/2.98 $/2.98 S/2.98 $/2.98 S/2.98
$/95,700. | S/90,700. | S/90,700. | S/95,700. | S/168,400. | S/90,700. | S/251,530. | S/90,700. | S/90,700. | S/95,700. | S/168,420. | S/246,530.
COSTO FlJO 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
S/58,700. | S/58,700. | S/58,700. | S/58,700. | S/136,400. | S/58,700. | S/214,530. | S/58,700. | S/58,700. | S/58,700. | S/136,420. | S/214,530.
REMUNERACIONES 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
$/5,000.0 $/5,000.0 $/5,000.0
PUBLICIDAD 0 $/0.00 $/0.00 0 $/0.00 5$/0.00 $/5,000.00 5$/0.00 $/0.00 0 5$/0.00 $/0.00
$/12,000. | S/12,000. | S/12,000. | S/12,000. | S/12,000.0 | S/12,000. | S/12,000.0 | S/12,000. | S/12,000. | S/12,000. | S/12,000.0 | S/12,000.0
SERVICIOS 00 00 00 00 0 00 0 00 00 00 0 0
$/20,000. | S/20,000. | S/20,000. | S/20,000. | S/20,000.0 | S/20,000. | S/20,000.0 | S/20,000. | S/20,000. | S/20,000. | S/20,000.0 | S/20,000.0
TRANSPORTE 00 00 00 00 0 00 0 00 00 00 0 0
PUNTO DE
EQUILIBRIO(un) 7961 7545 7545 7961 14008 7545 20923 7545 7545 7961 14010 20507

Elaboracion Propia




Anélisis de sensibilidad

Para el andlisis de sensibilidad se procedié a realizarlo de forma unidimensional, es
decir, la sensibilizacion aplicada a una sola variable. Las variables utilizadas en este
andlisis fueron el precio del producto y el precio de costo de la materia prima (tanto
para la quinua como para la kiwicha). Consideramos dos escenarios para cada variable
utilizada y tomando como base la situacion actual.

» Precio del producto:

Analizamos la situacion actual para comparar como afecta nuestro valor actual neto y

nuestra tasa interna de retorno, respecto al alza o baja del precio del producto final:

Acorde a los estudios que se han realizado previamente. En el escenario actual el VAN
Financiero tiene un valor de S/. 2,956,899.61 y el VAN Econdmico tiene un valor de
S/.1,991,481.60, el TIR Financiero tiene un valor de 59% y el TIR Econdmico tiene un

valor de 57%.

Anélisis de escenarios.

El escenario optimista consiste en la situacién en la que los precios de nuestro producto
final incrementan, lo cual ocasiona incremento en nuestros ingresos. En esta situacion
consideramos un aumente del precio en un 5%. En este escenario el VAN Financiero
tiene un valor de S/.3,258,292.94, el VAN Econ6mico tiene un valor de S/.
2,644,267.77, el TIR Financiero tiene un valor de 69% y el TIR Econémico tiene un

valor de 63%.

Tabla 89:: Andlisis de Sensibilidad

VAN VAN TIR TIR
Variacion Economico Financiero Economico Financiero
Optimista (Sube 5%) | 2,644,267.77 3,258,292.94 B63% B69%
Actual (lgual) 1,991,481.60 2,956,899.61 S57% 59%
Pesimista (Baja 5%) | 1,414,572.62 2,028,597.80 45% A6%




El escenario pesimista consiste en la situacion en que el precio del producto final
disminuye, lo cual ocasiona la disminucion de los ingresos. En esta situacion
especulamos que los precios podrian bajar 5%. En este escenario el VAN Econdmico
tiene un valor de S/. 1,414,572.62 el VAN Financiero tiene un valor de S/. 2,028,597.80

, el TIR Econdmico tiene un valor de 45% y el TIR Financiero tiene un valor de 46%.

Célculos:
Escenario Optimista Econémico:

Tabla 90 : Valor Actual Neto (VAN)

0 -1508259.01 S/. -1,508,259.01
1] S/ 884,877.46 1.16] S/. 761,119.44
2| S/. 1,093,632.44 1.35| S/. 809,115.92
3| S/, 1,312,720.67 1.57| S/. 835,374.80
4| S/. 1541,455.38 1.83| S/. 843,742.03
5| S/, 1,918,329.94 2.12| SI. 903,174.59

TOTAL SI.  2,644,267.77

VAN S/. 2,644,267.77
(TIR)

0%| S/.6,590,549.15

5% | S/.5,297,551.37

10% | S/. 4,269,694.64

15% | S/. 3,441,423.22

20%| S/.2,765,664.59
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25%| S/.2,208,060.90

30%| S/.1,743,156.04

35%| S/.1,351,827.64

40%,| S/.1,019,527.41

45% S/. 735,056.05

50% S/. 489,697.69

55% S/. 276,599.99

60% S/.90,324.41

65% S/. -73,483.80

70% S/. -218,340.65

75% S/. -347,107.04

80% S/. -462,127.93

85% S/. -565,338.63

90% S/. -658,346.76

95% S/. -742,495.90

100% S/. -818,915.50

TIR 63%

Escenario Optimista Financiero:

Tabla Valor Actual Neto (VAN)

0 -2262388.55 S/l. -2,262,388.55
1/ S/. 1,305,261.82 1.16| S/.  1,122,709.29
2| S/. 1,514,016.80 1.35] S/.  1,120,134.20
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3| S/. 1,733,105.03 1.57| S/. 1,102,894.39
41 S/. 1,961,839.74 1.83| S/. 1,073,846.61
5| S/. 2,338,714.30 212| S/.  1,101,097.00
TOTAL S/. 3,258,292.94

VAN S/. 3,258,292.94

S/.
0%| 5,242,756.89

S/.
°%| 4,231,636.63

S/.
10%| 3,430,236.71

S/.
15%| 2,786,359.18

S/.
20%| 2,262,587.56

S/.
25%| 1,831,659.19

S/.
30%| 1,473,410.15

S/.
35%| 1,172,720.12

40%| S/.918,105.87

45%| S/.700,743.25

50%| S/.513,777.03

55%| S/.351,827.27
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60%

S/. 210,631.65

65%

S/. 86,783.25

70%

S/. -22,463.75

75%

S/. -119,339.64

80%

S/. -205,669.28

85%

S/. -282,956.12

90%

S/. -352,446.85

95%

S/. -415,181.62

100%

S/. -472,033.31

TIR

Escenario Pesimista Econémico:

69%

Tabla 91: Valor Actual Neto (VAN)

0 -1508259.01 S/. -1,508,259.01
1]S/. 546,708.28 1.16|S/. 470,246.24
2|S/. 741,285.06 1.35|S/. 548,434.30
3|S/. 934,627.32 1.57|S/.  594,767.89
41S/. 1,128,138.67 1.83|S/. 617,506.04
5|S/. 1,469,537.21 2.12|S/.  691,877.16
TOTAL S/. 1,414,572.62
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VAN S/. 1,414,572.62

S/.
3,312,037.53

S/.
2,571,692.49

S/.
1,986,581.01

S/.
1,517,826.79

S/.
1,137,607.20

S/. 825,682.79

S/. 567,108.54

S/. 350,696.10

S/.167,962.51

S/.12,399.98

S/.-121,038.68

S/. -236,307.83

S/. -336,535.07

S/. -424,216.10

S/. -501,358.91

S/. -569,591.75

S/. -630,244.64

S/. -684,411.45
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90%

S/.-732,997.74

95%

S/.-776,757.79

100%

S/. -816,323.49

TIR

45%

Escenario Pesimista Financiero

Tabla 92: Valor Actual Neto (VAN)

S/.
4,659,829.79

0%

5%

S/.
3,637,607.23

10%

S/.
2,826,038.94

0 -2262388.55 S/. -2,262,388.55

1] S/. 967,092.64 1.16| S/.  831,836.09

2| S/.1,161,669.42 1.35| S/.  859,452.58

3| S/.1,355,011.68 1.57| S/.  862,287.48

4| S/.1,548,523.03 1.83| S/.  847,610.63

5| S/.1,889,921.57 212 S/.  889,799.57
TOTAL S/. 2,028,597.80

VAN S/. 2,028,597.80
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S/.
2,172,890.82

S/.
1,640,684.23

S/.
1,202,084.50

S/. 836,854.43

S/. 529,803.63

S/. 269,384.05

S/. 46,712.79

S/. -145,118.01

S/.-311,535.11

S/. -456,842.31

S/. -584,483.15

S/. -697,235.81

S/. -797,359.16

S/. -886,703.28

S/. -966,793.96

S/. -
1,038,897.65

S/. -
1,104,072.06

S/. -
1,163,205.68

TIR 46%

Concluimos que en la situacion optimista nuestro VAN y TIR incrementan debido a

que el precio tuvo un alza de 5%, lo cual nos genera mayores ingresos y mayores
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flujos de efectivo comparado a nuestro VAN y TIR actual, también cabe rescatar
que al estar en una situacion pesimista nuestro VAN y TIR disminuyen debido a la
baja del precio debido a nuevos competidores con un 5%, lo cual nos genera

menores ingresos y menores flujos de efectivo en nuestra empresa.

Otro punto importante que podemos resaltar es que en los tres escenarios el VAN
Econémico es menor que el VAN Financiero, lo que quiere decir que nuestro
financiamiento es efectivo.

» Precio de los insumos:

Nuevamente analizamos la situacion actual para comparar como afecta nuestro valor
actual neto y nuestra tasa interna de retorno, pero en esta ocasion la comparacion se

ha hecho respecto al alza o baja del precio de los insumos.

Acorde a los estudios que se han realizado previamente. En el escenario actual el
VAN Financiero tiene un valor de S/. 2,956,899.61 y el VAN Econdmico tiene un
valor de S/. 1,991,481.60, el TIR Financiero tiene un valor de 59% vy el TIR
Econdmico tiene un valor de 57%.

El escenario optimista consiste en la situacion en la que los precios de nuestros
insumos se reducen, lo cual ocasiona disminucion en nuestros egresos. En esta
situacién consideramos una disminucién del precio en un 50%. En este escenario el
VAN Financiero tiene un valor de S/. 3,013,794.25, el VAN Econdmico tiene un
valor de S/. 2,399,769.07, el TIR Financiero tiene un valor de 64% y el TIR

Econdmico tiene un valor de 59%.

El escenario pesimista consiste en la situacién en que el precio de los insumos
aumenta, lo cual ocasiona el incremento de los egresos. En esta situacion
especulamos que los precios podrian subir 50%. En este escenario el VAN
Econdmico tiene un valor de S/. 1,560,496.24, el VAN Financiero tiene un valor de
S/. S/. 2,174,521.41, el TIR Econdmico tiene un valor de 48% y el TIR Financiero

tiene un valor de 48%.



Calculos:

VAN VAN TIR TIR
Variacion Econdémico Financiero Econdémico Financiero
Optimista (Baja
50%) 2,399,769.07 | 3,013,794.25 59% 64%
Actual (Igual) 1,991,481.60 | 2,956,899.61 57% 59%
Pesimista (Sube
50%) 1,560,496.24, | 2,174,521.41 48% 48%

Escenario Optimista Econémico:

Tabla 93: Valor Actual Neto (VAN)

0 -1508259.01 S/. -1,508,259.01
1] S/.  822,642.10 1.16| S/.  707,588.25
2| S/. 1,021,518.20 1.35| S/.  755,762.73
3| S/. 1,235,778.29 1.57| S/. 786,411.05
4| S/. 1,457,345.00 1.83| S/. 797,702.77
5| S/. 1,827,824.14 2.12| S/.  860,563.29
TOTAL S/. 2,399,769.07
VAN S/. 2,399,769.07
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S/.
6,204,640.97

S/.
4,966,292.64

S/.
3,982,065.03

S/.
3,189,098.15

SI.
2,542,260.86

S/.
2,008,616.44

S/.
1,563,764.74

S/.
1,189,378.91

S/.871,517.61

S/. 599,450.06

S/. 364,826.08

S/. 161,081.56

S/.-16,992.61

S/.-173,567.01

S/. -312,008.55

S/. -435,056.49

S/. -544,955.86

S/. -643,559.26
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90%

S/. -732,405.45

95%

S/. -812,780.34

100%

S/. -885,764.75

TIR

Escenario Optimista Financiero:

59%

Tabla 94: Valor Actual Neto (VAN)

0 -2262388.55 S/. -2,262,388.55
1| S/.1,243,026.46 1.16| S/. 1,069,178.10
2| S/.1,441,902.56 1.35| S/. 1,066,781.01
3| S/.1,656,162.65 1.57| S/. 1,053,930.64
4| S/.1,877,729.36 1.83| S/. 1,027,807.36
5| S/. 2,248,208.50 2.12| S/. 1,058,485.69
TOTAL S/. 3,013,794.25
VAN S/. 3,013,794.25

S/.
0% 4,856,848.71

S/.
5%  3,900,377.90
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S/.
3,142,607.10

S/.
2,534,034.12

S/.
2,039,183.83

S/.
1,632,214.72

S/.
1,294,018.85

S/.
1,010,271.39

S/.770,096.07

S/. 565,137.26

S/. 388,905.41

S/. 236,308.84

S/. 103,314.62

S/. -13,299.96

S/. -
116,131.64

S/. -
207,289.09

S/. -
288,497.21

S/. -
361,176.75

S/. -
426,505.55

S/. -
485,466.06
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S/. -
538,882.56

‘ 100%

TIR 64%

Escenario Pesimista Econémico:

Tabla 95: Valor Actual Neto (VAN)

0 -1508259.01 S/. -1,508,259.01
1] S/ 581,357.26 1.16] S/. 500,049.25
2| S/. 784,966.61 1.35] S/. 580,751.78
3| S/ 981,040.60 1.57| S/. 624,303.87
4| S/. 1,178,875.84 1.83] S/. 645,277.90
5| S/. 1,525,812.83 2.12| SI. 718,372.45
TOTAL S/.  1,560,496.24
VAN S/. 1,560,496.24
(TIR)

S/.
0%| 3,543,794.13

S/.
5% | 2,770,240.53

S/.
10%| 2,158,648.43

S/.
15%,| 1,668,491.42
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S/.
1,270,759.37

S/.944,344.11

S/. 673,655.58

S/. 447,019.83

S/. 255,583.62

S/. 92,553.56

S/. -47,340.31

S/. -168,227.86

S/. -273,376.25

S/. -365,393.14

S/. -446,377.14

S/. -518,030.35

S/. -581,743.42

S/. -638,660.38

S/. -689,728.52

S/. -735,737.04

S/.-777,347.26

TIR 48%

Escenario Pesimista Ecndmico:

Tabla 96: Valor Actual Neto (VAN)

-2262388.55 S/. -2,262,388.55
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1/ S/. 1,001,741.62 1.16| S/. 861,639.10
2| S/. 1,205,350.98 1.35| S/. 891,770.06
3| S/. 1,401,424.96 1.57] S/. 891,823.46
4|1 S/. 1,599,260.20 1.83| S/. 875,382.49
5| S/. 1,946,197.19 212 S 916,294.85
TOTAL S/, 2,174,521.41
VAN S/.2,174,521.41
(TIR)
S/.

0%| 4,891,586.39

S/.
9% | 3,836,155.27

S/.
10%| 2,998,106.36

S/.
15% | 2,323,555.46

S/.
20%| 1,773,836.40

S/.
25%| 1,320,745.82

30% | S/.943,401.47

35%| S/.626,127.35
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40%| S/. 357,005.17

45% | S/.126,866.37

50%| S/.-71,419.64

S/. -
55% 243,455.14

S/. -
60% 393,683.48

S/. -
65% 525,660.19

S/. -
70% 642,254.05

S/. -
75% 745,797.75

S/. -
80% 838,202.06

S/. -
85% 921,042.88

S/. -
90% 995,628.42

S/. -
95%| 1,063,051.31

S/. -
100% | 1,124,229.45

TIR 48%

Concluimos que en la situacion optimista nuestro VAN y TIR incrementan debido a que la
reduccion del precio de los insumos, lo cual nos genera menores egresos y mayores flujos
de efectivo comparado a nuestro VAN y TIR actual, también cabe sefialar que al estar en
una situacion pesimista nuestro VAN y TIR disminuyen debido al aumento de precio de los

insumos, lo cual genera mayores egresos y menores flujos de efectivo en nuestra empresa.



Otro punto importante que podemos resaltar es que en los tres escenarios el VAN
Econdmico es menor que el VAN Financiero, lo que quiere decir que nuestro

financiamiento es efectivo.

CAPITULO X: EVALUACION SOCIAL

Identificacién y Cuantificacién de impactos

Impacto Ambiental

El estudio de impacto ambiental (EIA) es un estudio de carécter interdisciplinario,
destinado a prevenir, predecir, valorar y corregir las consecuencias o efectos
ambientales negativos que determinados proyectos pueden causar sobre la calidad de
vida del hombre y su entorno. Es méas especifico, tiene una estructura, su objetivo
principal es llevar en mejores condiciones el proyecto. EI EIA contempla para
cualquier proyecto, la propuesta de medidas de mitigacion o de un método de
tratamiento de las sustancias contaminantes para minimizar su impacto sobre el medio
ambiente y mantener un desarrollo sostenible para futuras generaciones.

La matriz de Leopold funciona de la siguiente manera: Se lista cada una de las
actividades del proceso y se califican de acuerdo a diferentes factores ambientales. La
calificacion es de -10 a 10; siendo calificado con -10 una actividad que hace un dafio
extremo al factor ambiental calificado y con una calificacion de +10 a una actividad
que promueve la preservacion ambiental. Por Gltimo se promedian las calificaciones y
se obtiene una calificacion total ponderada. En el cuadro se muestra la matriz de
Leopold y seguido la interpretacion del resultado.

Gréafico N° 31 : Matriz de Leopold.



Factores Ambientales Fisico- Quimicos Socio- econdmicos Biologicos

PFROMEDIC

Actividades del Calidad del | Calidad | Calidad | Estética Salud Mivel de|
Ruidos| Flora | Fauna
Proceso agua del aire |del suelo| amblental | poblacional | empleo

Seleccion 0 -1 -1 -2 0 3 -3 -1 0 -0.4
Extrusién -1 -1 =1 -3 -1 E] -3 =1 =1 -0.8
Molienda y tamizado -1 -2 =1 -1 0 3 -2 0 0 -0.4
Pre-envasado 0 0 0 -2 a 3 -1 0 0 0.0
Mezclado -2 =1 -1 -2 0 3 a 0 0 =-0.3
Envasado L [ 0 -2 Lt E] [ 0 0 0.1
Almacenamiento L] =1 =2 =2 0 3 =2 =1 =1 0.7
PROMEDIO =0.& =0.9] -0.9 =1.9 =0.1 3.0 =1.3 0.4 -0.3 =037

Elaboracion Propia.

Como se puede apreciar la calificacion total del proyecto es de -0.37.
Esta es una calificacion bastante buena teniendo en cuenta que se trata de un
proyecto industrial.

Para poder reducir el impacto social el cual es minimo pero no por eso se debe dejar sin
solucion, por ello a continuacion presentaremos algunas medidas a tomar para reducir el
impacto ambiental.

o Usar eficientemente la energia.
o Consumir agua de forma responsable.
e Buscar nuevas oportunidades para valorizar los residuos.
o Optimizar los envases de tus productos.
e Mejorar la gestion
o Sensibilizar
e« Tomar en consideracién el medio ambiente y hacer que sea una parte
importante de la gestion de la empresa.

Impacto Econémico

Dentro del impacto econdmico existen factores que son los siguientes:

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. La inflacion afecta a la
actividad empresarial ofreciendo un alto impacto en ella. Puede variar en el poder
adquisitivo de las personas, esto es en su capacidad de compra por la variacion de
precios, puede favorecer o no a los acreedores, cambia la toma de decisiones, afecta a
las inversiones y balanza de pagos, la productividad, genera costos administrativos,
etc. Son varios los aspectos en que esta variable puede afectar a la empresa, por lo que
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debe saber adaptarse a esos cambios creando estrategias que le permitan aprovechar
cada momento.

La competencia entre las empresas.

En economia, la competencia es una situacion patrimonial en la cual los agentes
economicos tienen la libertad de ofrecer bienes y servicios aptos en el mercado, y de
elegir a quién compran o adquieren estos bienes y servicios.

Las empresas de fuera pueden llegar a ofrecer mejores precios 0 mejores productos.
Ante esta competencia, la empresa debera saber adaptarse a estas nuevas condiciones.

Indice de crecimiento poblacional

Segun el indice de crecimiento de la poblacion, que puede tener altos o bajos grados
de natalidad o mortalidad o incluso inmigracion incluye la economia de la empresa.
De ello va a depender el consumo que se va a realizar.

La desaceleracién demogréfica puede aumentar el riesgo de una demanda insuficiente
y de un crecimiento inferior al potencial.

Los niveles salariales

El salario o remuneracién es la suma de dinero que recibe de forma periodica un
trabajador de su empleador por un tiempo de trabajo determinado o por la realizacion
de una tarea especifica o fabricacion de un producto determinado.

A mayor nivel salarial mayor es la dedicacion econémica que se requiere para la
actividad, aunque de ello también depende la mayor capacidad de consumo.

Medidas contra la inflacion
Las principales medidas que una empresa puede tomar en época de inflacién son las
siguientes:

e Llevar con orden los estados contables de la empresa.

e Reducir al maximo los gastos de la empresa.

e Mejorar la competitividad de la empresa y exportar.

Medidas para la competencia entre empresas
Buscar entrar en nuevos mercados (Diversificar). Desarrollar un plan para
explorar y conquistar nuevos mercados.
Crear mas canales de ventas. Nuestro producto puede llegar a nuestros clientes
por distintos medios. Por ejemplo: distribuidores detallistas, distribuidores en
red, tiendas, etc.

Los niveles salariales
Un aumento salarial por parte de nuestros trabajadores demandard que
preparar un coste adicional por cada trabajador.
El aumento salarial por parte de nuestros clientes serd una oportunidad para
que estos puedan consumir mas unidades de nuestro producto. Por el contrario,


http://www.coachlatinoamerica.com/blog/ventas/como-aumentar-tus-ventas/

un descenso del salario podria obligarnos a tomar decisiones con respecto al
precio de nuestro producto.

Impacto Social

Definicion: Este surge cerca de los afios 60, como consecuencia de las depresiones
de algunos grupos, con relacién a impactos negativos en cuanto a ciertos proyectos
0 préacticas dentro de una sociedad. El impacto social se puede definir como el
conjunto de beneficios que recibe un usuario y su localidad de forma directa e
indirectamente.

Algunas otras definiciones de impacto social, mencionan lo siguiente:

El impacto social se refiere al cambio efectuado en la sociedad debido al producto de
las investigaciones

También cabe rescatar que el impacto de un proyecto social es la magnitud
cuantitativa del cambio en el problema de la poblacion objetiva como el resultado
de la entrega de bienes o servicios, ya que no solo se limita al &ambito econdémico, si
no es el cambio inducido por un proyecto sostenido en el tiempo y en muchos casos
extendidos a grupos no involucrados en este efecto multiplicador.

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:

e Inclusion Laboral: Esta dirigido a grupos excluidos del mercado laboral
proporcionandoles empleo o formacion y colocacién laboral. Este tiene
como objetivo las poblaciones incluyendo a los jovenes en situaciéon de
riesgo, minorias étnicas, personas con discapacidades, y otros grupos de
poblacién excluidos del mercado laboral.

e Ingresos Sostenibles: Estd dirigido a empresas que operan a través de
cooperativas 0 asociaciones de productores para aumentar los ingresos de
sus miembros. Este tiene como objetivo las poblaciones incluyendo
artesanos, pequefios agricultores y microempresarios.

e Tecnologias Asequibles: Estd dirigido a empresas que comercializan
tecnologias asequibles centradas en energia renovable, agua, saneamiento y
la agricultura sostenible; para mejorar los ingresos y la calidad de vida de
comunidades de bajos ingresos y marginadas. Este tiene como objetivo las
poblaciones incluyen comunidades que no tienen acceso a servicios basicos
0 a innovaciones para satisfacer sus necesidades basicas.

Los diferentes proyectos que se han generado son:

De inversion: Este se basa en invertir en un proyecto innovador que genere
un impacto social en la comunidad, teniendo en cuenta que este proyecto
sera financiado por varias empresas y de esta forma se podra aportar a la
disminucién de la pobreza y aumento laboral de las personas.

e De Capacitaciones: Esto se basa en invertir en un proyecto de
capacitaciones que se les da a las personas que se dedican a la agricultura,



ganaderia, artesania, etc. Para que aprendan a como sacar adelante su
negocio y puedan progresar, también se les da incentivos como apoyos
econdmicos para que puedan invertir y crecer.
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.

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 inversiéon en los programas de inclusion laboral, ya que podemos contratar
por medio de estas empresas que se dedican a la capacitacién 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 y asi
podamos aportar a que sigan creciendo vendiendo sus productos.

Plan de Reduccién de Impactos

Mantener un plan de reduccion de impactos es importante dentro de nuestra empresa,
ya que a la larga hara que tengamos una mejor eficiencia como también una reduccién
de costos si prevenimos algunos impactos tanto ambientales, sociales y econdmicos.

A continuacion sefialaremos algunos planes de acciones que nos serviran mucho en
nuestra empresa:

Establecer las bases del trabajo

Asegurese de estar cumpliendo la ley. La ley es importante para asegurar la
ecologia del medio ambiente.

Cuantificar e investigar sus residuos. Es necesario cuantificar desechos que
se obtengan por los procesos de la compafiia, asi como también la correcta
identificacion.

Educar y comprometer. Es necesaria la participacion del empleado en el
cuidado del medio ambiente, y a la vez comprometerlo.



o Fijar metas comerciales y estrategias.

o Crear un equipo ecologico. Agrupar a empleados para generar conciencia.

Minimizar Residuos

e Reduccién de residuos en la oficina. Utilizar menos productos y materias
primas en la oficina central y en las operaciones administrativas. Comenzar
reduciendo el uso del papel.

o Crear una cultura de reciclaje y reutilizacion. Establecer un sistema de
reciclado dentro del lugar de trabajo para papel, plastico, aluminio y vidrio.
Recordar que el material desperdiciado equivale a dinero desperdiciado.

« Ecologice su comercio. Especifique su compromiso con la busqueda de
productos preferiblemente ecoldgicos.

Sustancias Toxicas y Peligrosas

Encuentre alternativas para los productos toxicos. Hasta una tarea de oficina puede
estar usando sustancias toxicas, elementos de limpieza, pegamentos, pilas y otros
elementos.

e Productos de limpieza. Los productos de limpieza comunes contienen
numerosas sustancias peligrosas que dafian la salud de los trabajadores.

e Correcta eliminacion de venenos. Trace un plan para asegurarse de que
todos los empleados manipulen y desechen con seguridad las sustancias
toxicas.

e Ecologice su publicidad. Ya sea que imprima de manera interna o contrate
impresores profesionales, busque productos y procesos de impresion amigos
del medio ambiente.



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Teniendo en consideracion la rutina, el ritmo de vida de los ciudadanos y los
problemas alimenticios que hay en la actualidad, existe la oportunidad de lanzar un
producto que pueda contar con las caracteristicas para satisfacer dichas necesidades.

Con relacién al consumo podemos concluir que el mayor consumo es el de avenas
que representan un 80.6% de consumo en hogares y que el consumo en hogares de
los instantdneos achocolatados es de 12%.

En torno al estudio de ingenieria del proyecto, se evalu6 y determin6 un proceso de
produccion 6ptimo, de manera que a largo plazo aumente nuestra eficiencia y
produccidn, y gracias a ello aumentar nuestra calidad y costo del producto.

Todos los equipos industriales que necesitaremos para el proyecto, se pueden
conseguir en nuestro pais, los cuales tienen las mismas cualidades que tienen



equipos extranjeros y con un menor costo. Es por ello una de las razones por las
cuales no se eligié importar, ademas del elevado costo de los equipos extranjero.

Debido a que la empresa esté iniciando contamos con poco personal para manejar la
empresa, asi como en la planta esta automatizada la mayoria de los procesos, y se
requiere menor cantidad de operarios, en oficinas contamos con los colaboradores
necesarios para que sean el soporte del negocio.

Para tomar en cuenta una buena estrategia del precio de nuestro producto,
analizaremos el precio de nuestros competidores como también el anélisis de
encuestas para determinar con mayor precision un precio adecuado del nuevo
producto que sacaremos a la venta.

Concluimos que nuestro Van Financiero es mejor que el Van Economico, lo cual
hace que nuestro financiamiento sea favorable.

Conforme el anélisis de sensibilidad logramos apreciar que el alza de precios de los
insumos no nos afecta tanto por el stock que tendremos en varios meses del afio,
pero si no afectaria una baja del precio como producto final.

Hacer una proyeccidn de nuestros gastos en 5 afios nos ayuda a tener un mejor
horizonte para el futuro de nuestra empresa.

Recomendaciones

Reducir el espacio para estacionamientos del personal dentro de planta ya que
COMO SON PoCcos NO es necesario contar con mucho espacio para ello, y emplearlo
para otras areas o implementar un area de atencion a los clientes y proveedores.
Contratar en su mayoria a personal joven para disminuir los gastos de asignacion
familiar cada cierto tiempo.

Evaluar los precios con varios proveedores, para determinar a quien se le comprara
ya se insumos, maquinarias entre otros.

Mantener una buena relacion con nuestros proveedores y clientes ya que de ellos
también depende nuestro crecimiento.

Optar por nuevas investigaciones sobre consumo méaximo de alimentos instantaneos
para saber las nuevas tendencias que habran en un futuro y asi poder realizar
mejoras en nuestro producto y estar siempre a un nivel competitivo.

Hacer una evaluacion si nos conviene en un largo plazo subir o disminuir nuestro
precio dependiendo de la demanda y nuevos competidores, o si debemos agregar
mas cantidades a nuestro producto.



Buscar disminuir nuestro costo de distribucién por medio de inversion propia con
flota de camiones, pero siempre analizar si ese financiamiento nos seré favorable en
un futuro, viendo si podremos recuperar la inversion.

Optar en un futuro cuando nuestra empresa crezca, en invertir en programas que
nos ayuden a optimizar nuestra produccion, como el SAP o también programas
financieros y contable
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