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Resumen Ejecutivo

Uno de los productos bandera del Perl es el Pisco Peruano, es
considerado como el rey de los destilados. Vimos una oportunidad de negocio al
no encontrar una empresa que produzca y comercialice Macerado de Pitahaya
a base de pisco, puesto que los consumidores demandan propuestas con
atractivos particulares y novedosos, por tal motivo elaboramos el siguiente
proyecto del Macerado de Pitahaya — PISCAHAYA. PISCAHAYA es una bebida
de un sabor cautivante con un aroma encantador, delicado, esta en armonia con
un pisco acholado arraigado a sus raices y una fruta exética denominada
pitahaya.

Macerado de Pitahaya es un producto nuevo en el mercado peruano,
hecho a base de pisco y pitahaya, una fruta exética que crece en la selva, con
un sabor ligeramente dulce, de forma ovoide, presenta dos variedades que se
diferencian por su color y pulpa: color rojo y amarillo intenso con un alto
contenido nutricional, contiene vitamina C, calcio, hierro y pequefias cantidades
de potasio y magnesio, gracias a sus cantidades de captina, la pitahaya se
emplea para calmar los nervios y sus semillas son ricas en fibra, lo cual mejora
el transito intestinal. Los antioxidantes previenen el dafio en la piel y asimismo la
vitamina B1-B2-B3 hidrata la piel, reduce el colesterol y genera energia, también

es conocida como el fruto del drag6n.

Para el informe | definimos el nombre de la empresa denominada
PISCAHAYA S.A.C que tiene como rubro la elaboracion de bebidas alcohdlicas,
teniendo como horizonte de inversién de 5 afos iniciando en el 2019 teniendo
como afio 0 el presente afio 2018.

Definimos el negocio y presentamos nuestro modelo de CANVAS
compuesto por nuestros socios clave, actividades clave, propuestas de valor,
relacion con clientes, segmento de clientes, recursos clave, canales de

distribucion y Notas de ingreso.

La estrategia que utilizaremos es la Diferenciacion, por la particularidad
de este que da como resultado un producto propio, representativo y anico. El
macerado que ofrecemos esta elaborado en forma artesanal, por la misma
elaboracion se mantiene el sabor y aroma excepcional que lo caracteriza. Cabe
resaltar que, la estrategia de la diferenciacion se basara en la calidad

garantizada.
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Para el andlisis del macroentorno del pais se tomaron en cuenta
diferentes factores utilizados como la tasa de crecimiento de la poblacién, la
balanza comercial tanto para importaciones como exportaciones, indicadores
econdmicos como el PBI, lainflacion, tasa de interés, tipo de cambio, riesgo pais,
y las leyes o0 reglamentos vinculados al proyecto. Para el analisis del
microentorno se analizaron las 5 fuerzas de Porter.

Culminando nuestro plan estratégico planteamos la vision y mision de la
empresa, se realizdé el andlisis FODA y determinamos los objetivos de la
empresa.

Para el informe I, se realizé el estudio del mercado, aplicando criterios
de segmentacion encontramos nuestro marco muestral, se realizaron 3
entrevistas de profundidad a los especialistas del tema, también realizamos
encuestas y ejecutamos el focus group con nuestro publico objetivo que son los
hombres y mujeres entre 20 y 50 afios del nivel socioeconémico A y B de las
zonas 6 y 7 de Lima metropolitana.

Se realizaron las estimaciones del mercado potencial, disponible,
efectivo, objetivo, calculamos la frecuencia de compra, cuantificamos la
demanda, se determiné la estacionalidad y se elabor6 el programa de ventas.

Adicionalmente se elabor6 la mezcla de marketing basandonos en las 4P
tales como: producto (descripcién), precio (sugerido), plaza (canales de
distribucion) y promocioén.

Para el informe 11l se realizé el estudio legal del proyecto, determinando
la forma societaria, obtuvimos los costos que se requieren para el registro de
marcas y patentes, licencias y autorizaciones. También se determiné el tipo de
legislacion laboral rigiéndonos en la ley del régimen laboral MYPE, asi como
también la legislacién tributaria.

Estructuramos el organigrama de la empresa determinando los puestos
de trabajo requeridos tanto en planilla como tercerizados. También encontramos
capacidad instalada de 95040 botellas anuales de macerado de Pitahaya, la
capacidad utilizada en promedio del 68.81% y la capacidad maxima en
condiciones utodpicas siendo 1080 botellas de macerado de Pitahaya en un turno
de 24 horas.

Adicionalmente se elabor6 el programa de produccion para los 5 afios del
proyecto comenzando con una produccion de 56528 botellas de macerado de

Pitahaya en el 2019, con estos datos determinamos la tecnologia a ser utilizada
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para el proceso de produccibn como magquinarias, equipos, herramientas,
utensilios, mobiliario, Utiles de oficina. También realizamos el estudio de
localizacién teniendo como ubicacién de la planta en chorrillos de acuerdo con
las ponderaciones realizadas.

Para el informe IV realizamos el estudio econdémico y financiero,
concluyendo que el monto total que invertir es de S/ 260,009.37 soles incluyendo
el IGV, definimos el financiamiento, ingresos y gastos para poder elaborar el
estado de resultados vy flujo de caja para determinar la viabilidad del proyecto.

Se calculé la tasa de descuento encontrando el costo de oportunidad
(COK) obteniendo un 32.6%, costo promedio ponderado (WACC) obteniendo un
30.79%, con estos resultados encontramos los indicadores de rentabilidad VANE
con S/ 122,976 soles, VANF con S/ 119,175 soles, TIRE de 49.98% mayor al
WACC de 30.79%, un TIRF de 56.41%, TIRFM con 43.05% vy el tiempo de
recuperacion del proyecto que se da en 3 afios, 5 meses y 2 dias. También
realizamos el analisis Beneficio costo obteniendo 1.47 soles, por cada sol de
inversion el proyecto recibe 0.47 céntimos y 1.66 soles por cada sol de inversion
propia el accionista recibe 0.66 céntimos

Adicionalmente se analiz6 el punto de equilibrio encontrando que en el
2019 necesitamos producir minimo 52,499 botellas de macerado de pitahaya
que representan 1°154,979 soles para cubrir los costos y gastos del ler afio.
También realizamos el analisis de sensibilidad y de riesgo con las variables de
entrada y salida para realizar el analisis multidimensional determinando las
variables criticas del proyecto, obteniendo un perfil de riesgo moderado.

Para finalizar se realizaron las conclusiones y recomendaciones para el

proyecto.
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1 CAPITULO I: INFORMACION GENERAL

1.1 Nombre de la Empresa, Horizonte de Evaluacion.

1.1.1 Razdén Social.

PISCAHAYA S.A.C.

1.1.2 Logotipo.

Figura 1. Logo inicial

1.1.3 Eslogan.

Figura 2. Eslogan inicial

1.1.4 Razoén comercial.
PISCAHAYA
1.1.5 Horizonte de Evaluacion.

Tiempo de evaluacion es de 5 afios iniciando el 2019. El afio 0 o de
inversion es el presenta afio 2018 y el periodo operativo del proyecto es 2019-

2023 considerando adicionalmente un afio de liquidacion 2024

1.2 Actividad Econdmica, Codigo CllIU, Partida Arancelaria

1.2.1 Actividad Econdmica.

Destilacién, rectificacion y mezcla de bebidas alcohélicas
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1.2.2 Cdbdigo CIlIU.

1101
Esta clase comprende las siguientes actividades: - Elaboracion de
bebidas alcoholicas destiladas: whisky, cofac, ginebra, "mezclas", etcétera. -

Mezcla de bebidas alcohdlicas destiladas. - Produccion de aguardientes neutros.

Referencia:

https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones digitales/Est/Li

b0883/Libro.pdf

1.2.3 Partida Arancelaria.

SECCION: I, PRODUCTOS DEL REINO VEGETAL

CAPITULO:8, FRUTAS Y FRUTOS COMESTIBLES; CORTEZAS DE
AGRIOS (CITRICOS), MELONES O SANDIAS

0810.90.40.00, - - Pitahayas (Cereus spp)

Tabla 1
Partida Arancelaria

Tipo de Producto: DS 279-2010-EF (PUB. 31.12.2010) - Ley 29546 30.06.2010

Gravames Vigentes Valor
Ad/Valorem 6%
Impuesto selectivo al consumo 0%
Impuesto general a las ventas 0%
Impuesto de promocién municipal 0%
Derechos especificos N.A.
Derechos antidumping N.A.
Seguro 2.50%
Sobretasa 0%
Unidad de medida: KG

N.A.: No es aplicable para esta subpartida
Nota: http://www.aduanet.gob.pe/serviet/AlScrollini?partida=810904000

1.3 Definicién del negocio y Modelo CANVAS.

El negocio se basa en la elaboracion de un macerado exético que tiene

como fruta principal la pitahaya, éste es un fruto que crece en las amazonias.
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https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib0883/Libro.pdf

Tabla 2

Modelo CANVAS

SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTAS DE
VALOR

RELACIONES
CON CLIENTES

SEGMENTO DE
CLIENTES

e Productores de insumos.

e Socios estratégicos para

la distribucion.

eCompra de insumos
seleccionados
eElaboracion del

macerado a base de
pisco.

eControl del proceso de
distribucion

eGestion de inventarios.
eMarketing.

ePublicidad.

RECURSOS CLAVE

e Capital: Aportacién de
los socios.

e Tecnologia: Maquinas
industriales de alto
rendimiento y maxima
calidad.

e Infraestructura: Local de
procesamiento.

¢ Personal: De control de

calidad.

ela Pitahaya es una

fruta exotica, que

contiene vitamina C,
calcio, hierro y pequefas
cantidades de potasio y
magnesio.

¢ Gracias a sus
cantidades de captina, la
pitahaya se emplea para
calmar los nervios y sus
semillas son ricas en
fibra, lo cual mejora el
trénsito intestinal.

elLos antioxidantes
previenen el dafio en la
piel vy
vitamina

asimismo la

B1-B2-B3
hidrata la piel, reduce el
colesterol 'y genera

energia.

e Proceso de
degustacion
(promotoras,
degustadora).
e Publicidad en
diferentes RRSS.

CANALES

e Tiendas de
auto
conveniencia.

e Licorerias.

Nuestro mercado son
los hombres y
mujeres entre 20 y 50
afios pertenecientes
alNSEAyBdela
zona 6y 7 de Lima
metropolitana.

ESTRUCTURA DE COSTOS

NOTAS DE INGRESOS

Insumos.

Mano de obra.

Magquinaria y equipo.

Nota: Propia

Propuesta de Valor

Efectivo, Tarjetas de Crédito (Visa, MasterCard,

American Express, Diners) Tarjeta de débito,

transferencias bancarias, cheques, etc.

La pitahaya brinda al licor un sabor exético y agradable al paladar y esto

porque la fruta viene en dos sabores uno dulce y otro acido. Esto nos da la

posibilidad de tener dos sabores en nuestra cartera y poder llegar tanto a

hombres como mujeres que gusten de ambos sabores.

La Pitahaya es una fruta exotica, que contiene vitamina C, calcio, hierro

y pequefias cantidades de potasio y magnesio.

Gracias a sus cantidades de captina, la pitahaya se emplea para calmar

los nervios y sus semillas son ricas en fibra, lo cual mejora el trénsito intestinal.

Los antioxidantes previenen el dafo en la piel y asimismo la vitamina B1-B2-B3

hidrata la piel, reduce el colesterol y genera energia.
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Adicional al sabor que brinda el producto se decidio ofrecer el licor en un
envase de vidrio, con una presentacion agradable visualmente con una estética

elaborara por disefiadores dedicados al rubro.

Segmento de Clientes

Nuestro mercado objetivo son los hombres y mujeres entre 20 y 50 afios
gue gusten de experimentar y conocer bebidas alcohdlicas nuevas, el NSE al

cual nos enfocamos son el Ay B de la zona 6 y 7 de Lima metropolitana.

Canales

La manera como vamos a llegar al publico es a través de los medios
masivos de venta de licores y tiendas de auto conveniencia, pero esta estrategia
es para introducir el producto al mercado. Mas adelante se piensa también

ingresar a los medios de autos servicios como los supermercados.

Relaciones con Clientes

Proponemos introducir el producto directamente con el cliente por medio
de promotoras y degustadoras en eventos como eco ferias, licorerias,
discotecas, etc.

Por otra parte, aprovechar las redes sociales para hacer conocida nuestra

marca, valiéndonos de los “influencer” para promocionar mas el producto.

Notas de Ingresos

A medida que el negocio comience a producir y realizar ventas los
ingresos se daran por medio de esta. Es decir que se percibiran las ganancias
de las ventas realizadas, ya sean en efectivo, Tarjetas de Crédito (Visa,
MasterCard, American Express, Diners) Tarjeta de débito, transferencias

bancarias, cheques, etc.

Recursos Clave

Entre los recursos claves tenemos:

Capital

Que vendria a ser la aportacion de los socios.
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Tecnologia

Se tendran maquinas de alto rendimiento y maxima calidad para producir

licores que cubran los estandares de calidad.

Infraestructura

Contamos con un local que tiene una ubicacién estratégica para cubrir

las zonas de despacho.

Personal

Que tendran como tarea principal inspeccionar los controles de calidad

para obtener un buen producto.

Actividades Clave

Entre las actividades claves tenemos:

Compra de insumos seleccionados

Conseguir con nuestros proveedores los mejores insumos para una

elaboracion de calidad de nuestro producto.

Elaboracién del pisco macerado

Las mezclas y medidas justas para que el producto final tenga el sabor,

consistencia y presentacion deseada.

Gestidn de inventarios

Es necesario tener un control de todo, tanto de las compras, productos

finales y salida de estas, para una adecuada toma de decision.

Control del proceso de distribucion

Esto abarca tener siempre monitoreado la distribuciébn de nuestro

producto desde que sale de almacén hasta el punto final.

Marketing
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Tener una estrategia para llegar al publico objetivo y poder lograr las
ventas deseadas y por ende mas utilidades.

Publicidad

Difundir de manera impactante la marca y sobre todo el macerado.

Socios Clave

Nuestros socios claves son los encargados de proporcionarnos nuestros
insumos, es decir los productores de la pitahaya, los que elaboran el pisco y los

envasadores.

Ademas, tenemos que afianzar los lazos con nuestros principales

distribuidores.

Estructura De Costos

Costos de los insumos de calidad: pitahaya, pisco, botellas, corcho, etc.
Sueldos de trabajadores, capacitacion para el personal de control de
calidad, y gastos administrativos.

Maquinas para la elaboracion, sellado empaque, etc.

1.4 Descripcién del producto o servicio.

Macerado de Pitahaya es un producto nuevo en el mercado peruano,
hecho a base de pisco y pitahaya, una fruta exética que crece en la Amazonia,
con un sabor ligeramente dulce, de forma ovoide, presenta dos variedades que
se diferencian por su color y pulpa: color rojo y amarillo intenso con un alto

contenido nutricional, también es conocida como el fruto del dragén.
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Figura 4. Pitahaya Roja Figura 3. Pitahaya

) Amarilla
Nuestro macerado tendra por

nombre "PISCAHAYA", Pisca porgque contendra pisco y haya por la pitahaya, lo
presentaremos en botellas de vidrio de 750 ml

Tabla 3
Composicién de la Pitahaya

Composicién de 100g de parte comestible

Calorias 369
Agua 89.4g
Proteinas 0.50g
Grasas 0.1g
Carbohidratos 9.2g
Fibra 0.3g
Cenizas 0.5g
Calcio 69
Fosforo 19mg
Hierro 0.4mg
Tiamina 0.01mg
Riboflavina 0.03mg
Niacina 0.20mg
Acido ascérbico 25mg
Nota: Propia

1.5 Oportunidad de negocio.

Vimos una oportunidad de negocio al ho encontrar una empresa que
produzca y comercialice Macerado de Pitahaya.

Alta demanda en actividades de vida sana.
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La estabilidad econdmica del pais y el incremento del ingreso per cépita
tiene como consecuencia que los consumidores destinen mayor cantidad de sus

ingresos a actividades de busqueda de vida sana.
Tendencia por preferir propuestas no convencionales y atractivas.

Los consumidores demandan propuestas con atractivos particulares y
novedosos. A medida que se logre una mayor diferenciacion ante la competencia

sera posible posicionarse como alternativa de entretenimiento.
Baja oferta de productos naturales a bajo costo y poca demanda.

Son pocos los negocios que ofrecen productos naturales, aparte de las
bebidas regulares. Sin embargo, existe una gran demanda por consumidores
mayores de los 18 afios que estan dispuestos a pagar por este tipo de productos

novedosos.

1.6 Estrategia genérica de la empresa.

Por la naturaleza del producto la estrategia genérica es la Diferenciacion,
por la particularidad de este da como resultado un producto propio,

representativo y unico.

Segun lo mencionado partimos de dos variables: La repercusion que
tendra PISCAHAYA en el mercado en los distintos segmentos atendidos y la

ventaja competitiva que emplearemos para diferenciarnos.

El macerado que ofrecemos esta elaborado en forma artesanal, teniendo
como ingredientes principales el pisco y la pitahaya (Fruta exotica), por la misma
elaboracion se mantiene el sabor y aroma excepcional que lo caracteriza. Cabe
resaltar que, la estrategia de la diferenciacion se basara en la calidad

garantizada.

"PISCAHAYA" tendr& un local de produccion y almacenaje en donde se
gestionard la distribucidn de macerado, a los diferentes medios masivos de venta
de licores, con el fin de expender a los clientes, un producto que diferencia de

los demas.

Asimismo, se buscara la promocion del producto mediante campafias de
marketing en los diferentes locales de expendio del producto (anfitriona), como

también en eventos publicos de masiva concurrencia.

Las redes sociales como la publicidad, sera un factor determinante en la
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masificacion del macerado.
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2 Capitulo II: Anélisis del Entorno

2.1 Andlisis del Macroentorno
2.1.1 Del Pais (Ultimos 5 Afios o Ultimo Afio Segin Corresponda)

2.1.1.1 Capital, ciudades importantes. Superficie, Namero de habitantes.

El Peru se encuentra situado en la zona central y occidental de América
del Sur, es uno de los 12 paises independientes de América del Sury es el tercer
Pais mas grande de Sudamérica. Tiene como capital la ciudad de Lima con 43
distritos donde se concentra la mayor poblacién peruana y una provincia
constitucional. El Peru tiene 24 departamentos siendo las ciudades mas
importantes Lima, Arequipa, Callao, Truijillo y Chiclayo.

o Capital: Lima

¢ Ciudades Importantes: Lima, Cusco, Arequipa, Truijillo.

e Superficie: 1 285 216,20 kmz.

¢ Numero de habitantes: 31'488,625 habitantes (segun el INEI, afio 2016)

"y
Poblacion Total

31826018

52000000
31488625
3100 D
30475144
30500000 30814175
30000000
30135875
29500000
29000000
2012 2013 2014 2015 2016 2017
Fersonzs

Figura 5. Poblacién Total

Nota: INEI
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2.1.1.2 Tasade crecimiento de la poblacién. Ingreso per cépita. Poblacion

econdmicamente activa.

Poblacion Total

114
115
112
111

=
=

a

[=
[Sa =]

=

107

| T T S
T T = T~ =
= Wnoon

y

2012 2013 2014 2015 2016 2017

e\ ErECion % Anua

Figura 6. Tasa de Crecimiento

Nota: INEI

Ingreso per cépita: US$ 6,045.70 (segln el Banco Mundial)

Pera: Evolucion del PIB y del PIB per-capita
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Figura 7. Ingreso per-capital

Nota: http://www.chilemanufactura.com/2017/04/oportunidades-de-negocios-entre-
chile-peru-i/
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PEA

EVOLUCION DE LA POBLACION

ECONOMICAMENTE ACTIVA OCUPADA
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Figura 8. Evolucidon de la Poblacién econémicamente Activa Ocupada
NOTA: BCRP
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Figura 9. PEA PET PEI
NOTA: BCRP



2.1.1.3 Balanza comercial: Importaciones y exportaciones.

Exportaciones e importaciones: 2008 - 2017
(miles de millones de US$)

507 wa Y14
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429
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15;
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Figura 10. Exportaciones e Importaciones 2008 — 2017

NOTA: BCRP



2.1.1.4 PBI, Tasade inflacion, Tasa de interés, Tipo de cambio, Riesgo pais.

Variacion anual del Producto Bruto Interno (%)
9.1%
8.5% 8.5%
7.5%

5 6.5%
P24 6.0%

5.5% 5.8%
5.0%
% 4.6%
42% 4.0%
33%

2.4%

1.0%

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016* 2017*
*Proyecciones FUENTE: BCRP

Figura 11. PBI, Tasa de Inflacion, Tasa de Interés, Tipo de Cambio, Riesgo

Pais

NOTA: BCRP

’ INFLACION PERUANA
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indice promedio anual (Var.% del IPC en Lima Metropolitana a 12 meses)

* Proyeccion propia
Fuente: BCRP, marzo 2017

Figura 12. Inflacién Peruana
NOTA: BCRP
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Tasa de interés de referencia nominal y real*: Dic. 2013 - Jun. 2017
(En porcentaje)

——Tasa de referencia ——Tasa real*
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* Con expectativas de inflacién

Figura 13. Tasa de Interés de Referencia Nominal
NOTA: BCRP

EVOLUCION DEL TIPO DE CAMBIO (S/. POR US$)

2017*:5/. 3,27
2018*:5/. 3,32
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Figura 14. Evolucién del Tipo de Cambio

Nota: http://www.hitcpm.com/watch?key=b50ce9e253ba6b29f0ae61616ffc27d7
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Indicadores de Riesgo Pais
(Pbs.)
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Variacion en puntos basicos
29 Mar.2017 22 Mar.2017 28 Feb.2017 30 Dic.2016

EMBIG Pert (Pbs) 142 -2 -10 -28
EMBIG Latam (Pbs) 428 -10 -8 -45

Figura 15. Indicadores de Riesgo Pais

Nota: BCRP
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2.1.1.5 Leyes o reglamentos generales vinculados al proyecto.
https://docs.peru.justia.com/federales/leyes/28681-mar-3-2006.pdf
2.1.2 DEL SECTOR (ULTIMOS 5 ANOS O ULTIMO ANO SEGUN

CORRESPONDA).

2.1.2.1 Mercado internacional.

La pitahaya fue descubierta por primera vez, por los conquistadores
espafioles en Centroamérica, quienes le dieron el nombre de Pitahaya. Existe
02 variedades comestibles de diferente tamafio y color, la amarilla y la roja.

La Pitahaya roja se comercializa en el mercado internacional con el
nombre de fruta del dragon, es originaria de América del Norte, es un alimento
que proporciona propiedades nutricionales y medicinales. Puede ser consumida
para todo tipo de personas. Esta disponible en nuestro mercado tan solo en los
meses de junio y agosto.

La variedad amarilla se cultiva en Sudamérica, podemos encontrar en
Peru, en varias estaciones. Su cosecha es particularmente dificil.

En todo el mundo los exportadores principales de la fruta son: Colombia
e Israel que, inici6 exportaciones de este producto en 1989.

Como toda exportacion de alimentos hay que seguir un proceso, donde
la Pitahaya natural van desde la conservacion de la calidad de la fruta durante la

post cosecha, empaque, transporte y registros de exportacion.
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EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES DEL PRODUCTO PITAHAYA SEGUN SUS PRINCIPALES MERCADOS
2013-2017
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Figura 16. Evolucién de las Exportaciones
Nota: https://www.sierraexportadora.gob.pe/portfolio/pitahaya

EXPORTACIONES DEL PRODUCTO PITAHAYA SEGUN SUS PRINCIPALES MERCADOS EN EL 2017

I Ecyjscior (F9.00%)
I Colombia (16.81%)
I Eiclivis (14.16%)
[ Francia (0.03%)

Figura 17. Exportaciones de la Pitahaya

Nota: https://www.sierraexportadora.gob.pe/portfolio/pitahaya/
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Tabla 4

Evolucién de las Exportaciones Segun Principales Presentaciones

Presentaciones 2004-2018

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Cosmético - - - - - - - - - - - - 51,05 609,7
409 24.38
Conserva - - - - - - - - - - - - - 2.37
3,086
Natural - - ‘74 - - - - - - - - - - -
. 1,312
Follaje - '>0 - - - - - - - - - - - -
Otras
. 2105 1,742 336.0 168.0
Presentaci > - - - 47 - 0 - 68.18 - - - 0 -
ones
2105 1,312 3,086 1,742 336.0 51,22 609,7
Total 2 20 74 41 0 - sl - - 209 26.75
Nota: Sunat elaborado por PROMPERU
https://www.sierraexportadora.gob.pe/portfolio/pitahaya/
Tabla 5
Evolucién de Exportaciones Segun Principales Mercados
Evolucion de las exportaciones del producto pitahaya segun sus principales mercados 2013-2018
2013 2014 2015 2016 2017
Ecuador - - - - 48,056.76
Colombia - - - 5,030.49 11,709.44
Bolivia - - - - 9,860.61
Francia - - - - 21.12
Aruba - - - 40.57
Total - - - 5,071.06 69,647.93

Nota: https://www.sierraexportadora.gob.pe/portfolio/pitahaya/
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2.1.2.2 Mercado del Consumidor

CAMP

" a01x

En el 2005, el consumo en el Perl estaba segmentado de la siguiente manera:

Consumo Individual por Categorias ~ Peru
US$ MM - 2005

s Alimentos y Bebidas
US$ 16,108
. Educacion
oo US$ 5,380
R = Miscelaneos
US$ 5,003
m Vivienday Energia
US$ 4,683
! Transporte
US$ 4,620
m Hoteles y Restaurantes
USg 4.414
Salud
US$ 3,870

= Ropay Calzado
10% US$ 3.285

m Muebles y Equipos Hogar
US$ 2,838

m Recreacion y Cultura
US$ 2543

= Comunicaciones
TOTAL: USS 55,081 MM USS$ 1,358

PBUCAP: US$ 2,961 ® Bebidas Alcohdlicas y Tabaco
USS$ 1,054

metrica Fuente: ICP Warld Barik; Etsboracion: Métrica | N F INITO

Figura 18. Segmento del Consumo del 2005

Nota: https://es.slideshare.net/ronaldguevara2/presentacion-camp-2012finaljluque

Gasto en licores. —

Una investigacion publicada por Euromonitor International, revela que los
volumenes mundiales de bebidas alcohdlicas cayeron en el 2015. Sin embargo,
en el Per( se registré un incremento en mas de 10 categorias, retrocediendo
solo en consumo de brandy respecto al afio anterior.

Segun un estudio de Euromonitor International, el consumo de alcohol en
el Pera supero los 40 litros en el 2015.

Por categorias, el consumo per capita de cerveza aumentd en 3.8% en
el 2015 respecto al 2014. Alcanzando el afio pasado los 38.2 litros per capita.

El consumo de pisco aumenté en 14% respecto al afio previo

En 7.2% se incremento el consumo de vodka en el Peru el afio pasado.
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La demanda por el consumo de tequila crecio 6.3% en el 2015; mientras
que el de gin se dispar6 en 34.3%”

El Consumo de vino aumentd en 6.4%, de acuerdo con Euromonitor
International

En 22.4% se incremento el consumo de whiskies en el 2015 respecto al
afio anterior por su parte el consumo de cofiac crecio en 12.9% en el 2015.

La Unica categoria que cae en el 2015 respecto al 2014 es el brandy. Con
un retroceso de 2%.

El consumo de bebidas alcohdlicas adulteradas puede ocasionarle
problemas en la salud que van desde la pérdida de la vista hasta la muerte,
sefialé Lourdes Chavarria, ejecutiva de Euromotor Internacional.

Segun el Estudio sobre Mercado de Bebidas Alcohdlicas ilegales en el
Perd, una de cada tres botellas que se consumen en nuestro pais es ilegal; en
tanto que el consumo en la region es de una botella por cada cuatro.

El consumo per cépita anual de alcohol ilegal en litros en el Peru es de
1.4, similar al de Ecuador y se ubica por encima de otros cuatro paises de la

region, indico.
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La gran d}isponibilidad de alcohol ilegal en Ecuador y Peru se

refleja en un alto consumo per capita

C

Calculo basado en poblacién 15-65

onsumo per capita anual de alcohol ilegal en litros LAE

. T— i -
Peru Ecuador Colombia El Salvador Honduras Panama
14 14 11 0.7 0.3 0.2

Crecimiento per
capita ilegal L LAE 17.0% 4 7% 4 10% @

2013-14

= Honduras es el pais con el aumento mas fuerte en el consumo per capita ilegal (19.1% versus el 2013) a
0.3 L LAE.

= Peru es el pais con la caida mas fuerte en el consumo per capita ilegal (17.0% versus el 2013) a 1.4 L LAE.

Figura

19. Analisis Regional

Nota: http://slideplayer.es/slide/11164322/

Por el lado econémico, el estudio muestra que en el 2014 las pérdidas
para la industria de bebidas alcohdlicas alcanzaron los US$ 600 millones;
mientras que la pérdida fiscal llegd a los US$ 88 millones.

No obstante, el Perl ha reducido levemente su consumo de bebidas
informales. El afio pasado (2013) la tasa era de 30.6%, ahora es de un 27.8%.
Sin embargo, sigue siendo el mas alto de los seis paises de la region. “Es un
problema que involucra a los consumidores, industria formal y Estado, preciso

Chavarria.”

2.1.2.3 Mercado de proveedores.

Al 2016, son 176 millones de cajas de nueve litros en total. El vino mueve
4.85 millones de cajas. Las espirituosas mueven unas 3.2 millones de cajas. De
estas, un millén son de pisco, luego el ron local, con 845 mil cajas. Luego el
whisky con 699 mil cajas, el vodka, con 211 mil cajas y el resto. Del vino, 3.6
millones es de vino local y unas 800 mil, importado. Lopez (2017)

¢Como va el mercado al cierre de este afio en venta y producciéon?
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“Venimos de 3 anos bastante regulares. La bebida alcohdlica formal se
fren6 en cuanto a su produccion y formalizacion. Esto porque en 2013 se
cambiaron los impuestos, un ajuste, donde al mercado formal se le castigé con
mayores impuestos. El primer impacto que tuvo fue el crecimiento del mercado
informal, tanto de contrabando como la autorizacion de licores. Los ultimos afos
han sido muy normales y sin tantos crecimientos. Este afio, desde julio, la
coyuntura tampoco ha ayudado demasiado. En los dltimos meses estamos
viendo sefiales que esperemos se consoliden para regresar a los desarrollos
pasados. Ahora esta lo de la clasificacion de Peru, pero solo con eso no va a
crecer el mercado ni la categoria. Se deben resolver los problemas coyunturales,
politicos y econémicos.”

“Va a haber buenos crecimientos sobre todo por el ultimo trimestre. Han
mejorado las inversiones, el precio de los minerales, pero hay que llevarlo en el
tiempo. Va a haber crecimientos de hasta 4% pero la gran expectativa es tener

una buena campafa ahora”. Lépez (2017)

2.1.2.4 Mercado competidor.

“El primer trimestre del 2017 se importd 2.5 millones de litros de bebidas
alcohdlicas, segun la Camara de Comercio de Lima.”

“Se importaron 1.3 millones de litros de whisky durante los tres primeros
meses del 2017. El principal emisor es Escocia.”

“‘Cuando se trata de bebidas alcohdlicas, los peruanos tenemos los
gustos muy marcados. En el pais donde el pisco es el rey de los destilados, el
consumo de otros como el whisky, el vodka y el ron gana terreno, especialmente
en el segmento premium.”

“Segun la Céamara de Comercio de Lima (CCL), durante el primer
trimestre del presente afio se importaron 2.5 millones de litros de bebidas
alcohdlicas, representando el whisky el 50% del total y el ron, el 20%.”

“El consumidor peruano ha evolucionado mucho y esta a la busqueda de
nuevas experiencias. Esto ha hecho que sea mucho més sofisticado, ya que
ahora conoce mas sobre la historia y los sabores de las bebidas, sefiala Juan
Carlos Pizarro, gerente regional del Portafolio de Lujo Diageo PEBAC”

Autor: Camara de Comercio de Lima. 29/09/2017. ¢ Cémo va el Mercado
de bebidas Alcoholicas? Diario El Comercio. Recuperado
https://elcomercio.pe/suplementos/comercial/vinos-licores-destilados/como-va-

mercado-destilados-premium-
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Bebidas Top

“Las cifras de la CCL afirman que la cerveza es la bebida alcohélica
preferida por los peruanos, con un consumo anual per capita de 47 litros, seguido
por el vino, con 1.5 litros, y los destilados, con cerca de un litro por persona.”

“En el caso del pisco, las estadisticas de Produce aseguran que la
produccién durante el 2016 alcanzé el récord histérico de 10.5 millones. Otra
bebida muy popular es el ron, siendo el nacional el mas consumido. Por su parte,
el whisky es el favorito entre las opciones importadas”

Autor: Camara de Comercio de Lima. 29/09/2017. ; Cémo va el Mercado
de bebidas Alcohdlicas? Diario El Comercio. Recuperado
https://elcomercio.pe/suplementos/comercial/vinos-licores-destilados/como-va-
mercado-destilados-premium-

Nuevas formas de consumo

“El peruano es un consumidor muy tradicional, que prefiere disfrutar las
bebidas en cocteles como cuba libre, vodka tonic o los de bandera, como el pisco
sour y el chilcano; sin embargo, la aparicion nuevos bares y conceptos parecen
estar cambiando las costumbres. Para Juan Carlos Pizarro, la cocteleria en el
Peru vive su mejor momento.”

“Por su parte, Giovanna L6pez, docente de técnicas de Bar y Cocteleria
del Instituto Gastronémico D Gallia, destaca el papel de los jefes de barra
vanguardistas que utilizan las bebidas espirituosas de formas creativas para dar
nacimiento a nuevas presentaciones en colores y sabores. Esta tendencia se
inicié con el pisco y continué con el ron y el vodka. El whisky, por ejemplo, dejé
de ser una bebida de discoteca o consumido solamente en las rocas para ser el
protagonista de nuevas experiencias”.

“Agrega que en el Perl empieza a crecer la fabricacion de bebidas
espirituosas en base insumos nacionales. Destaca el vodka 14Incas, elaborado
en base a papa huayro de Junin y a Singular, bebida hecha con quinua blanca
de Puno y trigo de Cajamarca.”

Autor: Camara de Comercio de Lima. 29/09/2017. ¢ Cémo va el Mercado
de bebidas Alcohdlicas? Diario El Comercio. Recuperado

https://elcomercio.pe/suplementos/comercial/vinos-licores-destilados/como-va-

mercado-destilados-premium-
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2.1.25 Mercado distribuidor.

TIENDAS DE AUTO CONVENIENCIA

Figura 20. Tienda de Auto Conveniencia

Nota: http://www.monografias.com/docs111/estudio-mercado-tambo-unmsm-
fcc/estudio-mercado-tambo-unmsme-fcc.shtml#ixzz5AUbLMINY

DESCRIPCION DEL SERVICIO

Descripcion del bien o servicio

¢,Como es? ¢Para qué sirve?

TAMBO es una tienda por conveniencia de la reconocida corporacion
Lindley. La tienda de conveniencia TAMBO+ fue equipada con Gondola BKR por
New Trade, firma internacional con mas de una década de experiencia
equipando tiendas de autoservicio y diversas tiendas minoristas en el Per(a y
Latinoamérica.

Sirve para satisfacer las necesidades cotidianas de los clientes de una
manera amable, rapido, practica y confiable; creando valor econémico y humano
en la sociedad (consumidores, colaboradores, proveedores y accionistas en

formatos pequefos).
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¢,Cudles son sus caracteristicas?

TAMBO es una tienda por conveniencia, la cual presenta las siguientes
caracteristicas:

Es un establecimiento con menos de 500 m?

Presenta un horario comercial superior a las 18 horas, un periodo de
apertura de 365 dias del afio.

Tienen un amplio surtido de productos, centrado en bebidas,

alimentacién, productos de estanco, bazar, etc.

¢,Cuales son sus sustitutos?

Los sustitutos de TAMBO son las mismas tiendas por conveniencia que
se encuentran en grifos y malls, las tiendas de autoservicio, bodegas y quioscos
al paso, por ejemplo:

Mi Market

Tottus

Plaza Vea

iListo! (Primax)

RepShop (Repsol)

Viva (Pecsa)

Etc.
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Centros comerciales

Figura 21. Centros Comerciales

“Pese a que la economia peruana crece a un menor ritmo que la década
pasada, el desarrollo del sector retail sigue en auge: en los ultimos tres afios ha
registrado un crecimiento de 12,6% gracias a la construccion y ampliacién de
centros comerciales y a la permanente politica de descuentos en supermercados
y farmacias.”

“De cara al 2018, el sector retail se presenta como un ano de grandes
oportunidades, aun cuando ha desacelerado el consumo en la industria
comercial de América Latina, segun Javier Alvarez, Gerente de Estudios Multi
clientes de Ipsos.”

“Sin embargo, es también uno de los mercados mas amenazados por la
digitalizacion de los servicios y el comercio electrénico. ¢ Cémo lo afrontan los
retailers?”

"Esta situacion implica una transformacion en los modelos de venta y
negocios latinoamericanos, que se ven en la necesidad de innovar
constantemente para satisfacer las necesidades del nuevo consumidor y hacer
frente a una industria cada vez mas competitiva, sefiala Pedro José Sevilla,
Gerente General de Centenario Centros Comerciales.”

“Para adaptarse a esta tendencia, los retailers utilizan los medios digitales
para dar a conocer informacion y promociones, siendo los factores de inmediatez
y practicidad los que podrian ampliar la posibilidad de crecimiento a un 64%, de

acuerdo con el Estudio Global de E-commerce de Nielsen.”
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“De otro lado, otro factor que potenciaria el crecimiento del sector retail
en América Latina seria el aumento de la facilidad de creacion de empleo formal,
segun comenta Diego Macera, gerente del Instituto Peruano de Economia.”

“El crecimiento del empleo formal, afade, tiene un doble efecto en la
industria. Por un lado, dinamiza fuertemente la demanda en el sector; y por el
otro, permite la contratacion de personal calificado en las pequefias y medianas
empresas.”

A este factor se sumaria al aumento progresivo de la clase media, que
es una fuerza adquisitiva muy importante para la sostenibilidad de la industria.

OTROS DATOS

“‘Desde el 2017, se observa una tendencia hacia el producto nacional en
el sector retail.”

“Actualmente, en los centros comerciales que apuntan a un sector A-B,
se puede encontrar 2 marcas locales por cada 3 extranjeras, posicionadas en
sus respectivos mini-establecimientos.”

Nota:  https://elcomercio.pe/economia/peru/esperar-sector-retail-2018-
noticia-499718
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DISCOTECAS Y BARES

Debido al crecimiento sostenido de la economia en los ultimos afos los
gastos destinados a la diversibn aumentaron, nuestros habitos personales para
consumir diversion tienen un cambio mayor.

Antes solo se divertian los fines de semana ahora la poblacién sale
incluso desde el jueves e incluso durante la semana es comun la salida después
del trabajo o AFTER OFFICE

Entonces el crecimiento de este mercado es cada vez mas interesante.

En la diferenciacion esta el gusto, ser diferente y ofrecer una novedad,
maximizar la satisfaccién del cliente, especializarse en el mejor trago o un
segmento de cliente o en el acompafiamiento el piqueo.

Lo mas importante siempre es atender con calidad y ofrecer los mejores

productos.
e
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Figura 22. Articulo del Peru21

Nota: http://www.arellanomarketing.com/inicio/el-negocio-de-la-diversién
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El mercado de personas que gusta asistir a este tipo de locales cada vez

es mayor y con poder adquisitivo creciente por lo cual no deciden sobre

descuentos sino por la infraestructura la ambientacion las comodidades y la

musica.

El tema de ofertas de precios o descuentos o entradas gratuitas no es lo

que permite tomar una decisidn en personas que participan de un after office.

El gasto per cépita en este tipo de locales esta creciendo en 15%
al aflo asi mismo la asistencia crece de igual manera. Por lo que
es muy dificil que un local de este tipo tenga problemas
financieros siempre existe personas que desean relajarse en un
local apropiado.

Por ejemplo, en Miraflores las personas asisten desde el jueves y
siempre es buen negocio por la demanda.

En lima norte los viernes esté lleno y los sdbados esta a tope.

Se debe tener en cuenta lo siguiente:

Hay que saber qué es lo que quieren las personas.

Un DJ que ponga buena musica del tipo de local ofrecido caso
contrario los clientes se retiran 0 no vuelven, por lo cual esta
decision ara la diferencia.

Un error comun es que el empresario se deje llevar por el placer
se debe distinguir la posibilidad de ser emprendedor de un rubro
de diversion del facilismo de divertirse en horario de trabajo en un
local de diversion con mayor razén si es el propietario solo debe
supervisar y tomar decisiones.

Puede ofrecer ofertas diferentes para los dias de semana para
after office cuyo publico son personas que desean relajarse
después del trabajo y los fines de semana son personas que
desean netamente diversion.

Las recomendaciones para el éxito de este negocio es solo
atenderla cantidad adecuada de personas que permite el local y
el cuidado debido de no incomodar a los asistentes, una cantidad
desmedida de personas puede afectar la satisfaccion de los

clientes y la reputacion del local a mediano plazo.
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2.1.2.6 Leyes oreglamentos del sector vinculados al proyecto.

Evolucion Normativa del Pisco en el Peru

“Resolucion Suprema N° 52, del 20 de abril de 1932, Limita el uso
de la denominacién aguardiente de uva y dispone el registro de
etiguetas y aguardientes en la Seccion Técnica de Vinos y
Bebidas Alcohdlicas.”

“Decreto Supremo del 26 de setiembre de 1932, mediante el cual
se establece la obligatoriedad de que en los actos oficiales de la
Casa de Gobierno solo se escancien vinos y licores nacionales.”
“Resolucion Ministerial del 20 de mayo de 1940, prohibe a la
internacion de alcoholes de cafa a la zona vitivinicola del Pisco.”
“Resolucion Suprema N° 151 del 03 de abril de 1941, sobre el uso
restringido de las denominaciones aguardiente de uva y cofac.”
“Resolucion Suprema N° 1207 del 20 de diciembre de 1946, sobre
la determinacion de las denominaciones de Pisco, Aguardiente de
Uva, Confac, etc.”

“Resolucion Ministerial del 12 de agosto de 1947, se ratifican las
prohibiciones para emplear azlcar en la fabricacion de chancaca,
alcoholes, aguardientes, vinos, etc.”

“Resolucion Directoral N° 13 del 04 de marzo de 1950, sefiala
fecha y plazos para la destilacion de mostos, aguapiés y lavados
de orujo en la produccién de aguardiente de uva.”

“Decreto Supremo del 10 de junio de 1963, denominado Cadigo
Sanitario de Alimentos, donde se define la denominacién PISCO
como el producto obtenido por la destilacion del mosto
fermentado de uva.”

“Ley N° 14729 del 25 de noviembre de 1963, esta Ley establece
una tasa impositiva del 4% en el valor bruto de venta de las
bebidas alcohdlicas en el Peru, exceptia al Pisco de dicho tributo
como una forma de estimular su produccién, establece que el
pago del referido impuesto alcanza al alcohol de cafia, vinos,
licores, cerveza y cualquier tipo de bebida alcohdlica y sus
similares, | con excepcion de vinos, y Pisco s de uva de

produccion nacional.”
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“Resolucion Suprema N° 519-H del 26 de agosto de 1964, esta
disposicién establece el uso de signos visibles que facilitan el
control del pago de impuestos que gravan la venta de bebidas
alcohdlicas.”

“Resolucion Jefatural N° 179 del 07 de abril de 1988, expedida
por el Instituto Nacional de Cultura donde el término PISCO se
declara Patrimonio Cultural de la Nacion.”

“‘Decreto Supremo N° 023-90 del 24 de julio de 1990, se
reglamenta el reconocimiento de las denominaciones de origen a
través del ITINTEC incorporandose el mencionado concepto a la
legislacién nacional.”

“Resolucion Directoral N° 072087-DIPI expedida por la Direccion
de Propiedad Industrial del ITINTEC con fecha 12 de diciembre
de 1990, declara que la denominacibn PISCO es una
denominacién de origen peruana, para los productos obtenidos
por la destilacion de vinos derivados de la fermentacién de uvas
frescas, en la costa de los departamentos de Lima, Ica, Arequipa,
Moquegua, y los valles de Locumba, Sama y Caplina en el
departamento de Tacnha.”

“Decreto Supremo N° 001-91-ICTI/IND del 16 enero de 1991, se
reconocié oficialmente al Pisco como denominacion de origen
peruano, para los productos obtenidos por la destilacion de vinos
derivados de la fermentacién de uvas frescas, e la costa de los
departamentos de Lima, Ica Arequipa, Moquegua Yy los valles de
Locumba, Sama, y Caplina en el Departamento de Tacna.”

‘Ley N° 26426 del 03 de enero de 1995, dictan disposiciones
referidas a la produccion y comercializacion de bebida alcohdlica
nacional.”

“Ley de Propiedad Industrial, Decreto Legislativo N.° 823, de 23
de abril de 1996, incluye en la legislacion peruana los conceptos
contemplados en la definicion de denominacién de origen
contenida en el "Arreglo de Lisboa relativo a la Proteccion de
Denominaciones de Origen y su Registro Internacional” de la
OMPI.”

50



“Decision 486, de la Comision de la Comunidad Andina de 14 de
septiembre del 2000, mediante la que se aprueba el "Régimen
Comun sobre Propiedad Industrial".”
“Norma Técnica (NTP 211.001.2002 Bebidas Alcohdlicas. Pisco.
Requisitos) del 6 de noviembre de 2002, precisa el grado
alcohdlico volumétrico del Pisco que puede variar entre 38 y 48
grados y clasifica los tres tipos de pisco que pueden ser
producidos: Pisco Puro, Mosto Verde, y Acholado. Asimismo,
clasifica las uvas pisqueras: aroméaticas: Italia, Moscatel, Albilla y
Torontel. No aromaticas: Quebranta, Mollar, Negra, Corriente y
Uvina.”
“Resolucion N. 2 0091-2006/INDECOPI-CRT del 02 de noviembre
de 2006, la Comision de Reglamentos Técnicos y Comerciales,
dispuso aprobar como Norma Técnica Peruana la NTP
211.001:2006 Bebidas Alcohdlicas. Pisco. Requisitos 7ma edicién
y dejar sin efecto la NTP 211.001:2002 Bebidas Alcohdlicas.
Pisco. Requisitos.6ta Edicion.”
“Resolucion N. @ 57-2012/CNB-INDECOPI, del 04 de julio de
2012, deja sin efecto la NTP 211.001:2006 Bebidas Alcohdlicas.
Pisco. Requisitos, toda vez que, el Reglamento de la
Denominacién de Origen Pisco (elaborado por el Consejo
Regulador de la Denominacién de Origen Pisco y aprobado por la
Direccion de Signos Distintivos mediante Resolucion N.° 002378-
2011/DSD-INDECOPI, incluye todo el contenido de dicha Norma
Técnica. Cafia, vinos, licores, cerveza y cualquier tipo de bebida
alcohdlica y sus similares, | con excepcién de vinos, y Pisco s de
uva de produccién nacional.”
“Resolucion Suprema N° 519-H del 26 de agosto de 1964, esta
disposicion establece el uso de signos visibles que facilitan el
control del pago de impuestos que gravan la venta de bebidas
alcohdlicas.”
“Resolucion Jefatural N° 179 del 07 de abril de 1988, expedida
por el Instituto Nacional de Cultura donde el término PISCO se
declara Patrimonio Cultural de la Nacion.”
‘Decreto Supremo N° 023-90 del 24 de julio de 1990, se
reglamenta el reconocimiento de las denominaciones de origen a
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través del ITINTEC incorporandose el mencionado concepto a la
legislacién nacional.”

¢ “Resolucion Directoral N° 072087-DIPI expedida por la Direccion
de Propiedad Industrial del ITINTEC con fecha 12 de diciembre
de 1990, declara que la denominacibn PISCO es una
denominacién de origen peruana, para los productos obtenidos
por la destilacion de vinos derivados de la fermentacién de uvas
frescas, en la costa de los departamentos de Lima, Ica, Arequipa,
Moquegua, y los valles de Locumba, Sama y Caplina en el
departamento de Tacha.”

e “Resolucion N. 2 015958-2012/DSD-INDECOPI del 05 de octubre
de 2012, la Direccién de Signos Distintivos del INDECOPI,
dispone que para efectos del cumplimiento del requisito relativo a
la certificacion de las caracteristicas del producto respecto del
cual se solicita la autorizacion de uso de la Denominacion de
Origen Pisco, debera tomarse encuentra lo establecido en el
Reglamento de la Denominacién de Origen Pisco.”

2.2 Andlisis del Microentorno

2.2.1 Competidores Actuales: Nivel de Competitividad.

En el mercado peruano existe una diversidad de empresas dedicadas a
la produccién y comercializacion de pisco en sus distintas presentaciones como:
Pisco puro, acholado y Mosto verde, como también los piscos macerados con
frutas exéticas. Asimismo, otras han optado por incursionar en el mercado
extranjero, siendo EE. UU y Chile el mas atractivo (Segun data de CONAPISCO)

Cabe resaltar que, el auge del pisco se ha incrementado por la grata
acogida que goza la gastronomia peruana con repercusion internacional,

trayendo como consecuencia competidores formales e informales.

PISCAHAYA, actualmente cuenta con muy poca competencia, podemos
considerar como competencia directa a Dianderas, una bodega situada fuera de

Lima que ofrece macerado de licor con frutas exéticas, con un mercado limitado.

Con el producto que se quiere entrar al mercado se conoce muy poco de
empresas que se dediquen a generar dicha combinacién entre el pisco y la

pitahaya para elaborar un macerado.
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2.2.2 Fuerza Negociadora de los Clientes.

En el negocio, podemos dividir en dos grupos a nuestros consumidores
y/o compradores: tiendas de autoservicio, bares, restaurantes y hoteles.

En los supermercados, el poder de negociacién es casi hulo ya que no
tenemos competencia.

Asimismo, en ellos cuentan con estrategias en donde como negocio se
debe de acoplar a ellas

Los pequefios negocios como los bares y restaurantes, existiria un gran
poder de negocién, ya que estan destinados a comprar nuestro producto al
precio que establezcamos.

Mientras mas productos ellos compran, mayor la negociacién. Por ello,
se tiene mas control de la negociacién con los clientes.

Mientras existan menos cantidad de clientes, mayor capacidad de
negociacién, ya que, al no haber tanta demanda del producto, estos pueden

reclamar precios mas bajos.

2.2.3 Fuerza Negociadora de los Proveedores.

Nuestro mayor proveedor es el comerciante directo del Centro de
Abastos de Frutas - Sede Lima.

Por ser directo, se tiene la ventaja de manejar un precio aceptable por el
producto adquirido.

Mientras menor sea la cantidad de proveedores, mayor sera la capacidad
de negociacion, ya que, al no haber tanta oferta de insumos, estos pueden
aumentar sus precios.

Las estrategias utilizadas son dificiles de controlar ya que los volumenes
de ventas, los precios y la posiciéon del producto, se establecen por ellos mismos.

El analisis del poder de negociacion de los proveedores nos permite
disefiar estrategias destinadas a lograr mejores acuerdos con los proveedores o
estrategias que permitan adquirirlos o tener control sobre ellos.

Amenaza de productos sustitutos.

Es constante la entrada de competidores con productos similares o
alternativos.

Esto permitiria la creacion de nuevas estrategias de mercado tratando de
no afectar el precio del alcohol o zumo.

Hay productos similares con los que no se compite en precio ya que los

canales de venta manejan directamente su comision.
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2.2.4 Competidores Potenciales Barreras de Entrada.

Existe la posibilidad que ingrese al mercado un producto similar de
macerado, y que se unan empresas para importar una marca que competira
directamente con la nuestra.

Nos enfocamos en la distribucion y venta de productos alcohdlicos a

diferencia de las otras que manejas categorias similares.
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3 CAPITULO lll: PLAN ESTRATEGICO

3.1 Vision y Mision de la Empresa.

Mision

Enfocados en deleitar a su mercado objetivo con un producto Unico,
exclusivo e innovador en sabor, aroma y presentacion.

Distinguirnos como proveedores en el &mbito nacional e internacional.

Afianzarnos como empresa que cumpla su cultura organizaciones que
obra con el ejemplo.

Vision

Ser el lider en macerados exoéticos, calar en la memoria del consumidor

considerandonos siempre como su mejor opcion a nivel nacional e internacional.
3.2 Andlisis FODA.

Fortalezas

F1. Producto elaborado con pisco y frutas nativas del Peru.

F2. Presentacion en botellas de vidrio con disefio atractivo que realce la
originalidad del producto.

F3. La empresa estd formada por un equipo de profesionales
comprometidos con los objetivos trazados.

F4. Formacion de lideres en el rubro.

F5. Costos bajos respecto a la distribucion.

Debilidades

D1. Producto y marca no reconocida aun en el mercado.

D2. Materia prima depende de proveedores.

D3. Accionistas con poca experiencia en el rubro.

D4. Capital limitado por parte de los accionistas.

D5. Zona de cultivo de insumo (Fruta exoética) a distancia de la ciudad
(Zona de elaboracion).
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Oportunidades

O1. Crecimiento de la economia de la poblacién activa.

02. Mercado de consumo en productos de pisco con frutas exoticas en

crecimiento.

Lima.

Amenazas

prima.

O3. Existen productos sustitutos en el mercado objetivo.

O4. Alta demanda de ingredientes naturales.

O5. Ser reconocido como un producto bandera.

06. Competidores mas cercanos comercializan su producto fuera de

Al. Productos de competencia nacionales e importados.
A2. Aumento de precio de los productos de materia prima.
A3. Fendmenos climatol6gicos podria ocasionar escasez de la materia

A4. Fluctuacion de Normas Sanitarias por parte de Minsa.
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3.3 Matriz FODA.

Tabla 6
Matriz FODA

MATRIZ FODA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1. Crecimiento de la economia de la poblacién activa.

02. Mercado de consumo en productos de pisco con

frutas exdticas en crecimiento.

03. Alta demanda de productos naturales.

O4. Se reconocido como un producto bandera.

O5. Competidores més cercanos comercializan su producto fuera
de Lima.

Al. Productos de competencia nacionales e importados.

A2. Fendmenos climatolégicos podrian ocasionar escasez de
la materia prima.

A3. Fluctuacion de Normas Sanitarias por parte de Minsa.
A4. Mercado de productos sustitutos en crecimiento.

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS-FO

ESTRATEGIAS- FA

F1. Producto exclusivo e innovador.
F2. Presentacion en botellas de vidrio
con disefio atractivo que realce la
originalidad del producto.

F3. Empresa conformada por un
equipo de profesionales
comprometidos con los objetivos
trazados.

F4. Formacion de lideres en el rubro.
F5. Costos bajos a lo que respecto a
la distribucion.

F4-O1 Fortalecer los lazos comerciales con nuestros proveedores,
trazar objetivos reales de entrega de materia prima segun
produccién.

F1, F6, F7, O6 Participar en Mistura y en eventos de renombre que
permitan hacer conocida la marca. Formar parte de Asociaciones
gue nos permita integrarnos en el rubro.

F5, A2, A3, Prever incidentes no pronosticados, mantener un
stock de materia prima como prevencion en caso
de desabastecimiento.

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS-DO

ESTRATEGIAS-AD

D1. Producto y marca no reconocida
aun en el mercado

D2. Zona de cultivo de insumo (Fruta
exotica) a distancia de la ciudad (Zona
de elaboracion)

D3. Accionistas con poca experiencia
en el rubro.

DA4. Capital limitado por parte de los
accionistas.

Nota: Propia

D1. O2, O4Implementar programas de fidelizacion de clientes,
mediante merchandising creativo.

D1, D3, 02, O5 Formar parte de eventos culturales, gastronémicos,
etc., que nos permita ser reconocidos en el mercado y la
comercializaciéon de esta.

D2, D5, A4 Implementar procesos de control operativos y
logistico para asegurar la calidad del producto hasta llegar al
cliente final.

D1, A1, A3 Obtencién de ISOS, para ello realizaremos
capacitaciones semestrales para asegurarnos de un correcto
manejo de calidad del producto.



3.4 Objetivos.

Objetivos Generales:

Pitahaya como empresa se ha trazado el objetivo de
posicionamiento del mercado en corto plazo, asi como también el
reconocimiento de la marca a gran escala.

Ofrecer un producto de alta calidad con insumos natural,
cubriendo asi las expectativas de un sector exigente.

Asimismo, estamos dedicando nuestros recursos y esfuerzo a
generar rentabilidad en el segundo afio del 10%, segun lo
esperado para nuestros socios y accionistas.

Ampliar la cartera de clientes interanualmente, con la tentativa
que en el afio 3 se pueda negociar contratos de venta a nivel
nacional.

Intensificar las ventas en porcentajes considerables, crean.do
campafias de marketing agresivas que destaquen las bondades

del producto

Objetivos Especificos:

Acrecentar las utilidades en 10% anual a partir del afio 5
cumpliendo con el plan de negocio.

Asumir el reto de obtener participacion en el mercado
internacional con un porcentaje de la produccion de paises que

incursionan en el rubro a partir del afio 5.



4 Capitulo IV Estudio De Mercado

4.1 Investigacion de Mercado.

Objetivo General del Estudio

Nuestro objetivo es conocer nuestros clientes potenciales que estan
dispuestos a comprar nuestro producto, cual es el precio, esto nos ayudara a

tener informacion aproximada de la demanda insatisfecha.

Objetivos Especificos

Estimamos tener los siguientes objetivos especificos:
e Identificar nivel y grado de preferencia hacia el consumo de
macerados.
e Conocer frecuencia de compra del macerado de pitahaya a base
de Pisco.
e Conocer satisfaccion de las bebidas alcohdlicas a base de pisco
actualmente adquiridas.

¢ Identificar expectativas de aceptacién de nuestro producto.

4.1.1 Criterios de Segmentacion

Segmentacion Geogréfica

Lima es la capital del Pera ubicada en la zona centro occidental del Peru
a orillas del Océano Pacifico; tiene una extension de 34,802 Km2. Se extiende
desde el Callao, a orillas del Océano Pacifico, por el Oeste, hasta Chosica por
Este; desde Ancon, por el Norte, hasta Lurin por el Sur. La altitud es de 154
m.s.n.m. En la actualidad es una moderna metrépoli, con cerca de 8 millones de
habitantes, siendo una de las principales ciudades de Sudamérica, y es la ciudad
mas grande del pais, esta dotada de todos los adelantos de la vida moderna,
cuenta con apropiada infraestructura turistica, ideal para llevar a cabo eventos
(congresos, convenciones, reuniones, entre otros) de caracter internacional.

La Ubicacion geografica de nuestro producto tendra como sede de
introduccion por el momento en la ciudad de Lima Metropolitana, dirigido a los

NSE AB como nuestros potenciales consumidores.
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Distritos: Se ha tomado en cuenta las Zonas 6 y 7 de la ciudad de Lima:
Jesus Maria, La Molina, Lince, Magdalena del Mar, Miraflores, Pueblo Libre, San

Borja, San Isidro, San Miguel y Santiago de Surco.

Segmentacion Demogréfica

Edad: Adultos, conformado por todas aquellas personas de 20 a 50afios.

Género: Se consideran ambos sexos (Masculino y Femenino).

Ingresos: Dirigido a personas que trabajan, quienes perciben ingresos
como trabajadores dependientes por honorarios, negocios propios, ejecutivos,
asesorias, entre otras actividades que son rentables tal es el caso de
emprendedores.

Educacion: Indistinta. Por pertenecer al NSE A y B, se estima que
nuestros clientes tendrian estudios superiores. Gran parte segmento objetivo
tiene como habito capacitarse constantemente.

Ocupacion: Pertenecen a la Poblacion Econdmicamente Activa de Lima

Metropolitana.

Segmentacién psicografica

Para nuestro proyecto que estd enfocado en personas del nivel
socioecondmico Ay B, consideramos que las variables psicogréaficas que aplican
son:

Los Sofisticados. - “Segmento mixto, con un nivel de ingresos mas altos

que el promedio. Son muy modernos, educados, liberales, cosmopolitas y
valoran mucho la imagen personal. Son innovadores en el consumo y cazadores
de tendencias. Le importa mucho su estatus, siguen la moda y son asiduos
consumidores de productos light. En su mayoria son mas jovenes que el
promedio de la poblacién” (Estudio Arellano, 2012).

Este perfil es adecuado para nuestro negocio por el tipo de producto que
ofrecemos. El entretenimiento es de suma importancia para ellos y el gasto en
este rubro es considerado como parte de sus vidas.

La propuesta del producto calza perfectamente, ya que son innovadores
en el consumo y cazadores de tendencias, mantenerse activos y relacionarse
con personas de similares condiciones es considerado como una idea de

bienestar y es asociada comunmente al consumo de productos de calidad.
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Buscaremos fidelizarlos para que nos puedan dar una opinion adecuada del

producto y poder lograr un rapido posicionamiento en el mercado.

Segmentacién Conductual

El mercado disponible o que consume macerado de pisco y productos
similares esta cuantificado en un 89.5% del mercado objetivo al cual nos
orientamos.

El 70.5% de la muestra estarian dispuestas a consumir macerado de
pitahaya a base de pisco.

La influencia de los amigos y familiares es importante destacar para la
toma de decisiones de la compra del producto.

El nivel de consumo promedio de consumo por persona mensualmente
es de 1 a 2 botellas con una prevalencia de respuestas de 96.5%

Los atributos de consumo prevalecen sobre el sabor y aroma que pueda

tener el macerado de Pitahaya a base de Pisco.
4.1.2 MARCO MUESTRAL

Céalculo del Tamafo de la Muestra

El marco muestral del proyecto son Personas del nivel socioeconémico

Ay B delazona 6y 7 de Lima metropolitana con edades que oscilan entre 20 a
50 afios.

Para realizar el calculo del tamafio de la muestra se procedié a tomar

en cuenta una técnica de muestreo probabilistico considerando una poblacién

infinita:
_(ZPxpxq
n= —EZ
Nivel de confianza = 95% Z=1.96
Probabilidad de éxito (p) = 50%
Probabilidad de fracaso (q) = 50%
Margen de error = 5%

_ (1.96%) x 50% x 50%

(50%2) 385

Total de encuestas a realizar: 385 personas
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Desagregacion de la muestra:

Procederemos a desagregar la muestra:
Primero se procede a proyectar la poblacién histérica segun INEI
considerando una tasa de crecimiento promedio geométrica de los ultimos 5

afios
- 1
anot \n
g= (aﬁo t— 1) -1
Tabla 7
Desegregacion de la Muestra
Distrito 2010 2015 Tasa de crecimiento geométrico
Jesus Maria 71,214 71,589 0.11%
Lince 54,790 50,228 -1.72%
Pueblo Libre 77,604 76,114 -0.39%
Magdalena 54,206 54,656 0.17%
San Miguel 134,806 135,506 0.10%
Miraflores 86,091 81,932 -0.99%
San Isidro 58,123 54,206 -1.39%
San Borja 111,328 111,928 0.11%
Surco 315,447 344,242 1.76%
La Molina 148,738 171,646 2.91%
Total 1,112,347 1,152,047

Nota: https://proyectos.inei.gob.pe/web/poblacion/

62



Poblacién proyectada:

Tabla 8

Poblacién Proyectada

Distrito 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Jesls Maria 71,815 71,890 71,966 72,042 72,118 72,194
Lince 47,675 46,853 46,045 45,251 44,471 43,704
Pueblo Libre 75,234 74,943 74,653 74,364 74,076 73,789
Magdalena 54,928 55,019 55,110 55,201 55,292 55,383
San Miguel 135,928 136,069 136,210 136,351 136,492 136,633
Miraflores 79,534 78,750 77,974 77,206 76,445 75,692
San Isidro 51,984 51,264 50,554 49,853 49,162 48,481
San Borja 112,290 112,411 112,532 112,653 112,774 112,895
surco 362,766 369,160 375,666 382,287 389,025 395,881
La Molina 187,051 192,487 198,081 203,838 209,762 215,859

Total 1,179,205 1,188,846 1,198,791 1,209,046 1,219,617 1,230,511
Nota: http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-

2017.pdf

Una vez proyectada la poblacion se procede a desagregar la muestra en
base a los factores sociodemograficos antes mencionados. Es importante
mencionar que para desagregar la muestra se debe tomar en cuenta la poblacion

proyectada del afio base
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Tabla 9
Desegregacion

Distrito Poblacién 2018 segun INEI A B Factor Nse 20-25 25-30 30-35 35-40 40-45 45-50 Factor edad (20-50) Mercado Potencial 2018 % de cuota Cuota distribuida
JesUs Maria 71,815 13.50% 59.70% 73.20% 7.95% 7.50% 7.51% 7.36% 6.53% 6.76% 43.610% 22,925 5.63% 22
Lince 47,675 13.50% 59.70% 73.20% 7.82% 7.73% 7.66% 7.44% 6.69% 6.94% 44.290% 15,456 3.80% 15
Pueblo Libre 75,234 13.50% 59.70% 73.20% 7.74% 7.14% 7.30% 7.06% 6.66% 7.22% 43.120% 23,746 5.83% 22
Magdalena 54,928 13.50% 59.70% 73.20% 7.60% 7.32% 7.87% 7.40% 6.63% 7.13% 43.951% 17,672 4.34% 17
San Miguel 135,928 13.50% 59.70% 73.20% 8.12% 7.73% 7.84% 7.75% 6.86% 7.00% 45.297% 45,070 11.07% 43
Miraflores 79,534 34.00% 44.90% 78.90% 6.96% 7.51% 8.13% 7.73% 6.59% 7.31% 44.221% 27,750 6.81% 26
San Isidro 51,984 34.00% 44.90% 78.90% 6.57% 6.67% 6.84% 7.50% 7.23% 7.40% 42.209% 17,312 4.25% 16
San Borja 112,290 34.00% 44.90% 78.90% 7.95% 7.48% 7.72% 7.85% 6.83% 6.86% 44.690% 39,594 9.72% 37
Surco 362,766 34.00% 44.90% 78.90% 7.94% 7.35% 7.76% 8.13% 7.13% 7.20% 45.510% 130,259 31.99% 123
La Molina 187,051 34.00% 44.90% 78.90% 8.78% 7.59% 7.57% 7.82% 6.96% 6.97% 45.701% 67,447 16.56% 64
Total 1,179,205 407,231 100.00% 385

Nota: http://proyectos.inei.gob.pe/web/biblioineipub/bancopub/Est/Lib0846/libro.pdf


http://proyectos.inei.gob.pe/web/biblioineipub/bancopub/Est/Lib0846/libro.pdf

Tabla 10
Distribucion de Niveles por zona

Niveles Socioecon6micos Error
Zona Muestra 0
Total NSEA NSEB NSEC NSED NSEE (%)

Total 100 5.0 24.4 41.0 23.3 6.3 4,126 1.6

Zona 1 (Puente

Piedra, Comas, 100 0.0 13.9 44.1 31.0 11.0 310 5.5
Carabayllo)

Zona 2
(Independencia, Los
Olivos, San Martin
de Porras)

Zona 3 (San Juan de
Lurigancho)

Zona 4 (Cercado,
Rimac, Brefia, La 100 2.9 29.6 41.7 23.3 2.5 524 4.4
Victoria)

Zona 5 (Ate,

Chaclacayo,

Lurigancho, Santa 100 1.4 14.8 46.6 29.0 8.2 352 5.2
Anita, San Luis, El
Agustino)

Zona 6 (JesuUs Maria,
Lince Pueblo Libre,
Magdalena, San
Miguel)

Zona 7 (Miraflores,
San Isidro, San
Borja, Surco, La
Molina)

Zona 8 (Surquillo,
Barranco, Chorrillos,
San Juan de
Miraflores)

Zona 9 (Villa el
Salvador, Villa Maria
del Triunfo, Lurin,
Pachacamac)

Zona 10 (Callao,
Bellavista, La Perla,
La Punta, Carmen 100 15 21.0 44.8 22.9 9.8 1,015 3.1
de la Legua,

Ventanilla)

Otros 100 0.0 12.8 31.9 34.0 21.3 47 14.3
Nota: http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-

2017.pdf

100 2.6 26.4 51.9 18.5 0.6 352 53

100 11 14.9 42.9 31.6 9.5 275 6.1

100 13.5 59.7 20.3 6.2 0.3 288 5.7

100 34.0 44.9 13.1 6.6 14 350 5.6

100 3.0 315 40.6 20.3 4.6 305 5.9

100 0.0 10.4 45.8 32.1 11.7 308 5.6

4.1.3 ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD (VER ANEXO)

Las entrevistas se han realizado a especialistas en el tema y que
participan en el proceso productivo/operaciones/distribucion. Los entrevistados

fueron los siguientes:

Entrevistado 1.

Nombre : Armando Izaga Pefa


http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2017.pdf
http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2017.pdf

Estudios : Le Cordon Bleu - Peru
Cargo : Bar tender Profesional

Rol para Proyecto : Especialista

Entrevistado 2.

Nombre : Dra. Miriam Chavarria Vallejos
Estudios : Universidad Nacional Mayor de San Marcos
Cargo :Ingeniera quimica

Rol para proyecto : Especialista

Entrevista 3.

Nombre : Laura Yafez
Cargo : Distribuidor de Pitahaya
Rol para Proyecto : Especialista

4.1.4 FOCUS GROUP

Se realiz6 el Focus, y la sintesis del Focus ha sido la siguiente:
Focus (ver anexos)

Fecha del Focus: se realizo el 13 de abril de 2018.

Lugar: Edificio LINK TOWER
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Imégenes:

Figura 24. Producto del Focus Group
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Figura 25. Focus Group Degustacion
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13.04.2018

Figura 27. Focus Group Invitados

Figura 26. Focus Group Exposicién
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Sintesis:

Conclusiones:

Opinan que es un producto novedoso.
Ningun participante ha visto un macerado de Pitahaya a base de
Pisco.
Prefieren la presentacion en botella de vidrio
Todos los participantes indican que si recomendasen el consumo
del producto.
Productos sustitutos, bebidas a base de Pisco que consumen:
o Piscano, la mayoria solo conoce esta bebida (la consiguen
en todas partes)
o Piscos frutados
o Pisco Puro
Precio por botella de 725 ml de botella de vidrio.
o S/40aS/50 soles
o Son los precios promedios que se encuentran en el
mercado.
Macerado de Pitahaya a base de Pisco (se les dio a probar la fruta
y luego el macerado)

Sabor y aroma agradable.

El nombre elegido es PISCAHAYA y colocar el dragon en la
presentacion
El precio sugerido a pagar es entre 40 y 50 soles
La mayoria escogid el sabor dulce que contiene la pitahaya
amarilla.
Producto agradable y natural
Recomiendan promocionarnos en redes sociales en su mayoria.
Producto innovador, no lo han visto en el mercado.
Sera comercializado a través de tiendas por conveniencia y
licorerias.
El publico eligi6 el nuevo slogan “DESPIERTA TU DRAGON”

- Se eligio la presentacion de la botella, quedando como

sugerido el modelo 4.
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- Alos participantes les gusté mas el corcho de plastico por
el practico uso que se le puede dar.

- Sugieren como nombre: PISCAHAYA (fue el mas votado).
4.1.5 ENCUESTAS

La metodologia de las encuestas ha sido del método descriptivo
exploratorio cuya caracteristica mas distintiva fue recoger la informacién sin
manipulacién ya que nuestro equipo o investigador no tiene control directo de las
manifestaciones obtenidas, para ello utilizaremos procedimientos de inspeccién
u observacion. La informacién lo obtendremos de una parte de la poblacién
representativa de la misma (muestra), con elementos importantes a ser
considerados mediante un proceso de muestreo, asi mismo las encuestas seran
aplicadas en 2(dos) formas, virtual y presencial para ello es de nuestro criterio
absoluto los porcentajes de esta, cada pregunta de nuestra encuesta respondera

un Objetivo especifico alineada a nuestra vision y mision.

Problema:

Identificar las necesidades de los consumidores del NSE “A y B” de las

zonas 6 y 7 de Lima en cuanto al consumo de Pisco.

Propésito de la investigacién:

Proporcionar informacion Gtil para el proyecto de implementacién de una
Planta de macerado de Pitahaya a base de Pisco, con el fin de obtener
informacién importante y confiable sobre las expectativas del nivel de consumo,
puntos de distribucién, precios, cantidad estimada de consumo mensual.

Con esta informacion obtenida podremos adaptar la propuesta y
desarrollar las estrategias adecuadas en cuanto a gestion, administracion y

comunicacion e imagen de la marca que se esta proponiendo.

Encuesta:
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MACERADO DE PITAHAYA

Somos estudiantes de la Universidad San Ignhacio de Loyola - USIL y
estamos haciendo un estudio de mercado con respecto a la posibilidad de

producir y comercializar macerado de Pitahaya a base de pisco. Por lo cual,

estaremos agradecidos respondiendo las siguientes preguntas:

Figura 28. Pitahaya
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Seccidn I; Filtros generales

1. Sexo
Marea sofo un dvalo.

() F
(S
OM

2. Edad
Marca sofo un dvalo.

) 20-30 afios
(-

) 30-40 afios
(-

) 40-50 afios
(-

) Otros

(-

3. Distrito de Residencia
Marca solo un dvalo.

{”_j\ Jests Maria

7y LaMolina

NS

(i_j\ Lince

(_) San Borja

7 San lsidro

WS

C_) San Miguel

(") Magdalena del Mar
NS

7 Miraflores

NS

7 Pueblo Libre
NS

C_) Santiago de Surco
C_J\ Otros (Fin de encuesta)

4. Ingrese familiar estimado
Marca solo un dvalo.

C_) 2500 - 3500 soles (Fin de encuesta)
() 3500 - 7300 soles

NS

C_) 7300 - 14200 soles

7y 14200 soles a mas

NS
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Seccion ll: Perfil del cliente

5 iUd. consume pisco?
Marca solo un dvalo.

Y Si

/
\.
o

\/\

C Mo (Fin de la encuesta)

6. i Con qué frecuencia consume Ud. pisco?
Marca solo un dvalo.

\.

% 1 vez al mes

L

() 2veces al mes

L

) 3veces al mes

L

) 4veces amas

\ A

[ :; Sdlo en ocasiones especiales

7. ;Ud. consume pisco puro o combinado con algdn otro insumao?
Marca solo un dvalo.

i

‘* Puro (Fin de la encuesta)

M
P

‘* Combinado: Pisco Sour, chilcano, pisco frutado, etc.

b

8. ; Cual de estas opciones es lo que mas le importa en el pisco?
Marca solo un ovalo.

(y Elenvase
\

g La marca
b

4 El precio

El sabor y aroma

\./—

LS W N NN

La presentacidn

—

9. 4 En gué lugares compra el pisco?
Marca solo un dvalo.

¢ ; Tiendas de auto conveniencia (tambo, listo, etc.)
M

(7 Licorerias

S

" Bares

S

(7 Autoservicios

\ v

10. ;jHa probado Ud. la pitahaya mas conocida como el fruto del dragén?
Marca solo un dvalo.

Ty S

S
;o

\./\
=
o

e
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Seccion [ll: Validacion del producto

Macerado de Pitahaya es un producto nuevo en el mercado peruano, hecho a base de pisco y
pitahaya, una fruta exotica que crece en la selva, con un sabor ligeramente dulce, de forma
ovoide, presenta dos variedades que se diferencian por su color y pulpa: color rojo y amarillo
intenso con un alto contenido nutricional, también es conocida comoe el fruto del dragon.
Muestro macerado tendra por nombre "Piscahaya”, "Pisca" porque contendra pisco y "haya” por
la pitahaya, la presentaremos en botellas de vidrio de 750 ml.

11. ; Le gustaria probar un nuevo macerado a base de pisco y pitahaya?
Marca solo un évalo.

Si

"

™y
-
™y

3

Mo (Fin de la encuesta)

A

r

12. jPara el macerado de pitahaya Ud. prefiere el sabor dulce o dcido?
Marca solo un dvalo.

13. ;Qué nivel de alcohol Ud. mas toleraria?
Marca solo un dvalo.

|\ / Alto

r .Y ]
C ) Medio
r .Y H

C ) Bajo

14. i En qué tipo de envase le gustaria que sea la presentacion de este producto?
Marca solo un dvalo.

7 Lata

I

) Caja (Tetrapack)
7y Botella de vidrio
e

(" Botella de plastico
L

15. ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por este producto?
Marca solo un dvalo.

7y 20 -30 soles
L

Ty 30 - 40 soles
L

7y 40 - 50 soles
L

% 50 soles a mas
L

16. 5 Con qué frecuencia compraria el macerado de pitahaya a base de pisco?
Marca solo un évalo.

) Semanal
L
) Quincenal
L
7 Mensual
L
) Bimestral
L
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17. i Cuantas botellas compraria en cada ocasion de compra?
Marca solo un ovalo.

Co

r 2

R
4 a mas
18. ;En qué estacion del afio Ud. consumiria con mayor frecuencia el macerado de pitahaya a

base de pisco?
Marca solo un dvalo.

% Verano

M

) Otofio
L

) Invierno

-

7y Primavera
-

7 Todo el afio

19. . En qué lugar le gustaria comprar el producto?
Marca solo un dvalo.

.’”_J Tiendas de auto conveniencia (tambo, listo, etc.)
s

(7 Autoservicios

S’

(7 Licorerias
St

20. j A través de qué medios de comunicacién le gustaria obtener informacidn de nuestro
producto?

Marca solo un dvalo.

{7 Redes Sociales
L

7y Mail

l\_ S

() Radio

L

Y Ty
J
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Andlisis de los Resultados de las Encuestas

Seccion I: Filtros

Tabla 11
Encuesta Pregunta 1
1.Sexo %
Femenino 235 54.70%
Masculino 195 45.30%
Total 430 100.00%

M Femenino © Masculino

Figura 29. Pregunta 1

Segun los resultados, nuestros encuestados son del género femenino el

54.7% y de género masculino el 45.3%.

Tabla 12
Encuesta Pregunta 2
2. Edad %

20 - 30 afios 150 34.88%
30 - 40 afios 180 41.86%
40 - 50 afios 90 20.93%
Otros (fin de la encuesta) 10 2.33%
Total 430 100.00%
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M 20-30anos

M 30- 40 anos

M 40 - 50 anos

M Otros(fin de la
encuesta)

Figura 30. Pregunta 2

Segun los resultados los encuestados oscilan en la edad de 30 a 40afios,

de los cuales el 34.88%, tiene entre 20 a 30 afios, el 41.86% de los encuestados
tienen entre 30 a 40 afios, el 20.93% de los encuestados tienen entre 40 a 50

afos y el 2.33% de los encuestados tienen méas de 50 afios los cuales quedaron

excluidos de nuestro estudio por no estar contemplados en el publico objetivo.

Tabla 13
Encuesta Pregunta 3

3. Ingreso familiar estimado:

%

a) 2500-3500(fin de la encuesta)

15 3.57%
b) 3500- 7300(fin de la encuesta) 10 2.38%
c) 7300-14200 284 67.62%
d) 14200 a més 111 26.43%
Total 420 100.00%

3.57%  2.38%
26.43% -
67.62% Figura 31. Pregunta 3

Ha) 2500-3500( fin de la encuesta)
Hb) 3500- 7300(fin de la encuesta)

i c) 7300-14200

Hd) 14200 a mas

Segun los resultados, los encuestados indican que tienen un ingreso

familiar siguiente: el 67.62% de los encuestados indican entre s/.7300 a
s/.14200; el 26.43% indica de S/.14200 a mas; el 2.38% de los encuestados
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indican entre s/.2500 a s/.3500 y el 2.38% de los encuestados indican entre s/
3500 y s/ 7300 los cuales guedaron excluidos de nuestro estudio por no estar

contemplados en el pablico objetivo.

Tabla 14
Encuesta Pregunta 4
Distrito de residencia: %
Jesus Maria 22 5.57%
Lince 15 3.80%
Pueblo Libre 22 5.57%
Magdalena 17 4.30%
San Miguel 43 10.89%
Miraflores 26 6.58%
San Isidro 16 4.05%
San Borja 37 9.37%
Surco 123 31.14%
La Molina 64 16.20%
Otros (fin de la encuesta) 10 2.53%
Total 395 100.00%
Segun los resultados, los encuestados viven en los siguientes distritos
limefios, el 31.14%, vive en Surco, el 16.2% en La Molina; el 10.89% de los
encuestados viven en San Miguel;
16,209 2-53%—~5-57% 3.80%
5.57%
4.30%
10.89%
6.58%
4.05% .
9.37% Figura 32. Pregunta 4
H Jesus Maria H Lince
M Pueblo Libre H Magdalena
M San Miguel M Miraflores
H San Isidro ® San Borja
M Surco M La Molina

H Otros(fin de la encuesta)
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Seccidn 2: Perfil del cliente

Tabla 15

Encuesta Pregunta 5
¢Usted consume pisco?

%

a) Si 303 78.7%
b)  No (fin de la encuesta) 82 21.3%
Total 385 100.0%

Ma) Si  mb) No(fin de la encuesta)

Figura 33. Pregunta 5

Segun indican los resultados, el 78.7% de los encuestados es

consumidor pisco y el 21.3% de los encuestados indica que no consume pisco.

Tabla 16
Encuesta Pregunta 6

6. ¢Con qué frecuencia consume Ud. pisco?

%

1 vez al mes 89 25.70%
2 veces al mes 58 16.70%
3 veces al mes 22 6.30%
4 veces a mas 10 2.90%
Solo en ocasiones especiales 167 48.40%
Total 345 100.00%
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Figura 34. Pregunta 6

2.90% ©-30%

M 1vezal mes M 2 veces al mes
M 3 veces al mes M 4 vecesa mas

M Solo en ocasiones especiales

Segun los resultados el 25.7% de los encuestados consume 1 vez al mes,
el 16.7% indica consumir de 2 veces al mes, el 6.3% sefiala que consumen 3

veces al mes, el 2.9% 4 veces al mes y el 48.4% solo en ocasiones especiales.

Tabla 17
Encuesta Pregunta7
7. ¢Ud. consume pisco puro o combinado con algin otro insumo? %
a) Combinado con otros insumos 260 75.4%
b) Puro 85 24.6%
Total 345  100.0%

Figura 35. Pregunta 7

M a)Combinado con otros insumos  HEb) Puro
Segun los resultados; los encuestados indican en 75.4% consume pisco

combinado con otros insumos y el 24.6% de los encuestados indican que

consumen pisco puro.
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Tabla 18
Encuesta Pregunta 8

8. ¢Cudl de estas opciones es lo que mas le importa en el pisco? %

El envase 6 2.30%

La marca 36 14%

El precio 14 5.20%

El sabor y aroma 186 71.50%

La presentacion 18 7%
Total 260 100.00%

Figura 36. Pregunta 8

MElenvase MLlamarca MElprecio HElsabor M Lapresentacion

Segun los resultados, para el 71.5% de los encuestados el sabor y aroma
es lo mas le importa, al 14% la marca, al 7% la presentacion, al 5.2% el precio y
al 2.3% el envase.

Tabla 19

Encuesta Pregunta 9
9. ¢En qué lugares compra el pisco? %
Tiendas de auto conveniencia (tambo, listo, etc.) 24 9.30%
Licorerias 44 16.90%
Bares 26 9.90%
Supermercados 166 63.90%

Total 260 100.00%
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M Tiendas de auto conveniencia ( tambo,
listo, etc)

M Licorerias Figura 37. Pregunta 9

M Bares

M Supermercados

Pregunta clave para nuestro estudio, el 63.9% de los encuestados indican
que les gustaria encontrarlo en supermercados, el 16.9% en licorerias, el 9.3%

en tiendas de auto conveniencia y el 9.9% en bares.

Tabla 20
Encuesta Pregunta 10
10 ¢Ha probado Ud. la pitahaya mas conocida como el fruto del dragén? %
Si 78 30.10%
No 182  69.90%
Total 260 100.00%

Figura 38. Pregunta 10

HSi HNo

Esta pregunta nos indica que la fruta no es muy conocida, el 30.10% de
los encuestados indican que si probaron la Pitahaya y el 69.90% indica que no
probaron la fruta.
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Tabla 21
Encuesta Pregunta 11

11. ;Le gustaria probar un nuevo macerado a base de pisco y pitahaya? %

a) Si 183 70.5%

b) No (fin de la encuesta) 77 29.5%
Total 260 100.00%

Figura 39. Pregunta 11

Ha)Si Hb) No (findelaencuesta)

Segun los resultados; los encuestados indican en 70.5% que si estarian
dispuestos a probar el nuevo macerado a base de pisco y pitahaya, y el 29.5%

de los encuestados indican que no lo probarian,

Tabla 22
Encuesta Pregunta 12
12. ;Para el macerado de pitahaya Ud. prefiere el sabor dulce o acido? %
Dulce 139 75.70%
Acido 44 24.30%
Total 183 100.00%

Figura 40. Pregunta 12

M Dulce M Acido

El 75.7% de los encuestados indican que prefieren el sabor dulce y el
24.3% el sabor &cido.
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Tabla 23
Encuesta Pregunta 13

13 ¢Qué nivel de alcohol Ud. més toleraria?

%

Alto 21 11.60%
Medio 121 66.30%
Bajo 40 22.10%
Total 183 100.00%
11.60%
Figura 41. Pregunta 13

M Alto EMedio MBajo

El 11.60% de los encuestados indican que tolerarian un nivel de alcohol

alto, el 66.3% un nivel medio y el 22.1% un nivel bajo.

Tabla 24
Encuesta Pregunta 14

14. (En qué tipo de envase le gustaria que sea la presentacion de este producto?

%

Lata 2 1%
Caja (tetra pack) 26 14%
Botella de vidrio 119 65%
Botella de plastico 36 20%
Total 183 100%
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Figura 42. Pregunta 14

M lata M Caja(tetrapack) W Botella devidrio HBotella de pldstico

El 65% de los encuestados indican que les gustaria que la presentacion
del producto sea en botella de vidrio, el 20% en botella de plastico, el 14% en

caja Tetrapak, el 1% en lata.

Tabla 25

Encuesta Pregunta 15
15. ;Cuéanto estaria dispuesto a pagar por este producto? %
a) De 30-40 soles 38.4%
b) De 40-50 soles 41.3%
c) De 50-60 soles 15.1%
e) De 60 a mas 5.2%

Total 100.00%

El 38.4% de los encuestados indica que pagarian de 30-40 soles, el

5.2%

Figura 43. Pregunta 15

M a) De 30-40 soles Hb) De 40-50 soles M c) De 50-60 soles Me) De 60 a mas

41.3% de 40-50 soles, el 15.1% de 50-60 soles y de 60 a mas 5.2%.
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Tabla 26
Encuesta Pregunta 16

16. ;,Con qué frecuencia compraria el macerado de pitahaya a base de pisco? %

Semanal 5.20%
Quincenal 12.10%
Mensual 41.00%
Bimestral 41.70%
Total 100.00%

12.10%

Figura 44. Pregunta 16

M Semanal MQuincenal & Mensual M Bimestral
El 5.20% de los encuestados indica que compraria el macerado con una
frecuencia semanal, el 12.10% quincenal, el 41% mensual y el 417% bimestral.

Tabla 27
Encuesta Pregunta 17

17. ¢ Cuantas botellas compraria en cada ocasion de compra? %

1 54.90%
2 41.60%
3 2.30%
4 amas 1.20%
Total 100.00%

Figura 45. Pregunta 17

H1l H2 E3 E4amas
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El 54.9% de los encuestados indican que comprarian 1 botella en cada

ocasion de compra, el 41.6% 2 botellas, el 2.3% 3 botellas y el 1.2% de 4 botellas

a mas.

Tabla 28

Encuesta Pregunta 18
18. 4',_En qué estacion de_l afio Ud. consumiria con mayor frecuencia el macerado %
de pitahaya a base de pisco?
Verano 21.71%
Otofio 24.81%
Invierno 32.56%
Primavera 20.93%

Total 100.00%

Figura 46. Pregunta 18

HVerano HMOtofio MInvierno M Primavera

El 21.71% de nuestros encuestados indican que consumirian el
macerado en verano, el 24.81% en otoiio, el 32.56% en invierno y el 20.93% en

primavera.
Tabla 29
Encuesta Pregunta 19
19. (En qué lugar le gustaria comprar el producto? %
Tiendas de auto conveniencia 71.9%
Licorerias 28.1%
Total 100.0%
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Figura 47. Pregunta 19

M Tiendas de autoconveniencia M Licorerias 5

El 71.9% de nuestros encuestados indican que comprarian el macerado

en tiendas de auto conveniencia y el 28.1% en licorerias.

Tabla 30

Encuesta Pregunta 20
20. ¢ A través de qué medios de comunicacion le gustaria obtener informacion de %
nuestro producto?
Redes sociales 83.70%
E-mail 5.80%
Radio 2.30%
Tv 8.20%

Total 100.00%

5.80%

Figura 48. Pregunta20

H Redessociales WE-mail MRadio HETv

El 83.7% de nuestros encuestados indica que le gustaria obtener
informacion a través de redes sociales, el 5.8% por email, el 2.3% por radio y el

8.2% por TV.
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4.2 Demanday oferta

4.2.1 ESTIMACION DEL MERCADO POTENCIAL

con los criterios de segmentacion y manifiestan interés en nuestro producto.

El mercado potencial es el conjunto de clientes potenciales que cumplen

Para hallar el mercado potencial se procede a multiplicar la poblacion

proyectada 2019-2023 por cada factor sociodemogréfico, obteniéndose:

Mercado Potencial = Poblaciéon Proyectada X NSE % X Edad %

Tabla 31
Mercado Potencial 2019
Poblacién Total 2019 A’\\I)?EB Ranggoo_lgoEdad Pot'\élr?gi:;d;mg
Jesus Maria 71,890 73.20% 43.61% 22,949
Lince 46,853 73.20% 44.29% 15,190
Pueblo Libre 74,943 73.20% 43.12% 23,655
Magdalena 55,019 73.20% 43.95% 17,701
San Miguel 136,069 73.20% 45.30% 45,117
Miraflores 78,750 78.90% 44.22% 27,476
San Isidro 51,264 78.90% 42.21% 17,073
San Borja 112,411 78.90% 44.69% 39,637
Surco 369,160 78.90% 45.51% 132,555
La Molina 192,487 78.90% 45.70% 69,407
Total 1,188,846 410,760

Nota: Propia

Tabla 32

Mercado Potencial 2020

Poblacién Total 2020 A’\\I)%EB RanggocngEdad Pot'\élr?(r:(i:;dzoozo

Jesus Maria 71,966 73.20% 43.61% 22,973
Lince 46,045 73.20% 44.29% 14,928
Pueblo Libre 74,653 73.20% 43.12% 23,563
Magdalena 55,110 73.20% 43.95% 17,730
San Miguel 136,210 73.20% 45.30% 45,164
Miraflores 77,974 78.90% 44.22% 27,205
San Isidro 50,554 78.90% 42.21% 16,836
San Borja 112,532 78.90% 44.69% 39,680
Surco 375,666 78.90% 45.51% 134,891
La Molina 198,081 78.90% 45.70% 71,424
Total 1,198,791 414,394

Nota: Propia
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Tabla 33

Mercado Potencial 2021

Poblacién Total 2021 ,B’\\I3S/EB Ranggot_jseoEdad Pot'\élr?cr:(i:;d20021
Jesus Maria 72,042 73.20% 43.61% 22,998
Lince 45,251 73.20% 44.29% 14,671
Pueblo Libre 74,364 73.20% 43.12% 23,472
Magdalena 55,201 73.20% 43.95% 17,759
San Miguel 136,351 73.20% 45.30% 45,210
Miraflores 77,206 78.90% 44.22% 26,937
San Isidro 49,853 78.90% 42.21% 16,603
San Borja 112,653 78.90% 44.69% 39,722
Surco 382,287 78.90% 45.51% 137,269
La Molina 203,838 78.90% 45.70% 73,500
Total 1,209,046 418,141

Nota: Propia

Tabla 34

Mercado Potencial 2022

Poblacién Total 2022 A\'jg Ranggoc_’goEdad bo t'\élreur:(i::IdZOOZZ
Jesus Maria 72,118 73.20% 43.61% 23,022
Lince 44,471 73.20% 44.29% 14,418
Pueblo Libre 74,076 73.20% 43.12% 23,381
Magdalena 55,292 73.20% 43.95% 17,789
San Miguel 136,492 73.20% 45.30% 45,257
Miraflores 76,445 78.90% 44.22% 26,672
San Isidro 49,162 78.90% 42.21% 16,373
San Borja 112,774 78.90% 44.69% 39,765
Surco 389,025 78.90% 45.51% 139,688
La Molina 209,762 78.90% 45.70% 75,636
Total 1,219,617 422,001
Nota: Propia
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Tabla 35
Mercado Potencial 2023

Poblacién Total 2023 P’\\I)?EB Ranggot_jseoEdad Pot'\élr?cr:(i:;d20023
Jesus Maria 72,194 73.20% 43.61% 23,046
Lince 43,704 73.20% 44.29% 14,169
Pueblo Libre 73,789 73.20% 43.12% 23,290
Magdalena 55,383 73.20% 43.95% 17,818
San Miguel 136,633 73.20% 45.30% 45,304
Miraflores 75,692 78.90% 44.22% 26,409
San Isidro 48,481 78.90% 42.21% 16,146
San Borja 112,895 78.90% 44.69% 39,808
Surco 395,881 78.90% 45.51% 142,150
La Molina 215,859 78.90% 45.70% 77,835
Total 1,230,511 425,975
Nota: Propia
Cuadro resumen de la estimacion del mercado potencial por afio
Tabla 36
Mercado Potencial Resumen
Distrito 2019 2020 2021 2022 2023
Jesls Maria 22,949 22,973 22,998 23,022 23,046
Lince 15,190 14,928 14,671 14,418 14,169
Pueblo Libre 23,655 23,563 23,472 23,381 23,290
Magdalena 17,701 17,730 17,759 17,789 17,818
San Miguel 45,117 45,164 45,210 45,257 45,304
Miraflores 27,476 27,205 26,937 26,672 26,409
San Isidro 17,073 16,836 16,603 16,373 16,146
San Borja 39,637 39,680 39,722 39,765 39,808
Surco 132,555 134,891 137,269 139,688 142,150
La Molina 69,407 71,424 73,500 75,636 77,835
Mercado Potencial en personas 410,760 414,394 418,141 422,001 425,975
Nota: Propia

4.2.2 ESTIMACION DEL MERCADO DISPONIBLE

El mercado disponible es una parte del mercado potencial ya que es el
conjunto de consumidores que tiene interés, intencion de compra y acceso a
nuestro producto.

Para hallar el factor del mercado disponible procederemos a considerar

las siguientes preguntas filtro usando la siguiente férmula:
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Mdo. Disponible = Mercado Potencial X Factor de mercado disponible

Perfil del Consumidor:

Pregunta 5 de la encuesta

Tabla 37
Pregunta 5
¢Ud. consume pisco? %
a) Si 303 78.70%
b) No (fin de la encuesta) 82 21.30%
Total 385 100.00%
Nota: Propia
Pregunta 7 de la encuesta
Tabla 38
Pregunta 7
¢Ud. consume pisco puro o combinado con algdn otro insumo? %
a) Combinado con otros insumos 228 75.4%
b) Puro 75 24.6%
Total 303 100.0%
Nota: Propia

Si multiplicamos el porcentaje de personas que consumen pisco por las

personas que consumen pisco combinado con otros insumos nos resultara el

factor disponible:

Factor disponible = 78.7% X 75.4%

Factor disponible = 59.34%

Si multiplicamos el factor disponible encontrado por el mercado potencial

hallado anteriormente por distrito y por afio nos dara nuestro mercado disponible:
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Tabla 39
Mercado Disponible

Distrito 2019 2020 2021 2022 2023

Jesus Maria 13,618 13,632 13,647 13,661 13,675
Lince 9,014 8,858 8,706 8,556 8,408

Pueblo Libre 14,037 13,982 13,928 13,874 13,820
Magdalena 10,504 10,521 10,538 10,556 10,573
San Miguel 26,772 26,800 26,828 26,855 26,883
Miraflores 16,304 16,143 15,984 15,827 15,671
San Isidro 10,131 9,990 9,852 9,716 9,581

San Borja 23,521 23,546 23,571 23,596 23,622
Surco 78,658 80,044 81,455 82,891 84,352
La Molina 41,186 42,383 43,615 44,882 46,187
Mercado Disponible en personas 243,745 245,899 248,124 250,414 252,772

Nota: Propia

4.2.3 ESTIMACION DEL MERCADO EFECTIVO.

El mercado efectivo es una parte del mercado disponible ya que es el

conjunto de consumidores con interés, intencién de compra, acceso y esta

dispuesto a pagar el precio de nuestro producto.

Para hallar el factor de disposicion de compra y el factor precio del

mercado disponible procederemos a considerar las siguientes preguntas de

validacién del producto usando la siguiente formula:

Mdo. Efectivo = Mercado Disponible X Factor de disposicién de compra

X Factor precio

Seccién 3: Validacion del producto

Pregunta 11

¢ Le gustaria probar un nuevo macerado a base de pisco y pitahaya?

Tabla 40
Pregunta 11

%

a) Si 161 64.3%
b) No (fin de la encuesta) 67 35.7%
Total 228 100.00%

Nota: Propia

Aquellos que respondieron Si a la pregunta representara nuestro factor

de disposicién de compra:
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Tabla 41

Pregunta 15

Factor de disposicién de compra = 64.3%

Pregunta 15

¢, Cuénto estaria dispuesto a pagar por este producto?

%

a) De 30-40 soles 38.4%
b) De 40-50 soles 41.3%
c) De 50-60 soles 15.1%
e) De 60 a méas 5.2%
Total 100.00%

Nota: Propia

Se procede a escoger los rangos de precio que obedecen el precio

sugerido en el focus y entrevistas. Aquellos que respondieron el precio de

acuerdo con el rango del precio sugerido representara nuestro factor de

disposicién de precio:

Factor de disposicién de precio = 61.6%

Una vez encontrados los factores procederemos a aplicar la férmula del

mercado efectivo:

Tabla 42

Mercado Efectivo

Distrito 2019 2020 2021 2022 2023
Jesus Maria 5,394 5,399 5,405 5,411 5,417
Lince 3,570 3,509 3,448 3,389 3,330
Pueblo Libre 5,560 5,538 5,517 5,495 5,474
Magdalena 4,161 4,167 4,174 4,181 4,188
San Miguel 10,604 10,615 10,626 10,637 10,648
Miraflores 6,458 6,394 6,331 6,269 6,207
San Isidro 4,013 3,957 3,902 3,848 3,795
San Borja 9,316 9,326 9,336 9,346 9,356
Surco 31,155 31,704 32,263 32,832 33,411
La Molina 16,313 16,787 17,275 17,777 18,294
Mercado Efectivo en personas 96,544 97,396 98,277 99,185 100,120
Nota: Propia

4.2.4 ESTIMACION DEL MERCADO OBJETIVO.

El mercado obijetivo es parte del mercado efectivo al cual nos dirigiremos.
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Teniendo en cuenta la ideologia de Pareto (4:1), se tomara en cuenta que
el 80% ya estaria copado por productos sustitos y que el 20% quedaria libre para
establecer una participacion en el proyecto y de este 20% restante se procedera
de forma conservadora a considerar el 15% de este 20%.

Procederemos a encontrar la tasa del mercado obijetivo:
Tasa de mercado objetivo 2019 (15% * 20%) = 3%

Esta tasa creceria geométricamente a la tasa de crecimiento promedio
del PBI (2013-2017)

Tabla 43
Crecimiento del PBI
Afio PBI Variacion % Real
2013 5.90%
2014 4.40%
2015 3.30%
2016 3.90%
2017 2.50%

Nota: http://www.bcrp.gob.pe/estadisticas.html

Con la informacion del PBI de los Ultimos 5 afios, encontraremos el
promedio para hallar la tasa del mercado objetivo.

Tasa de crecimiento promedio del PBI = 4%

La tasa de mercado objetivo que encontramos del 3% juntamente con la
tasa de crecimiento promedio del PBI nos ayudard a encontrar las tasas de
nuestro mercado objetivo por afio:

En el afilo 2019 iniciaremos con la tasa del 3%, en el siguiente afio
multiplicaremos la tasa del afio anterior por uno mas la tasa de crecimiento
promedio del PBI.

Tabla 44
Tasas de mercado objetivo

2019 2020 2021 2022 2023

Tasas de mercado objetivo
3.00% 3.15% 3.31% 3.48% 3.66%

Nota: Propia
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Una vez halladas las tasas del mercado efectivo por afio aplicaremos la

férmula para hallar nuestro mercado objetivo afio por afio:

Mercado Objetivo = Mercado efectivo X tasa de mercado objetivo

Tabla 45
Mercado Objetivo
Distrito 2019 2020 2021 2022 2023
Jesus Maria 162 170 179 188 198
Lince 107 111 114 118 122
Pueblo Libre 167 175 183 191 200
Magdalena 125 131 138 146 153
San Miguel 318 335 352 370 390
Miraflores 194 202 210 218 227
San Isidro 120 125 129 134 139
San Borja 279 294 309 326 342
Surco 935 1,000 1,069 1,143 1,223
La Molina 489 529 572 619 670
Total mercado objetivo en personas 2,896 3,072 3,255 3,453 3,664
Nota: Propia

4.2.5 FRECUENCIA DE COMPRA

La frecuencia de compra esta referida al nimero de veces que una
persona compraria nuestro producto en un afio.
Para encontrar la frecuencia de compra seleccionamos dos preguntas de

la encuesta realizada:

Pregunta 16:

¢,Con qué frecuencia compraria el macerado de pitahaya a base de

pisco?
Tabla 46
Pregunta 16
% Veces al afio Ponderado
Semanal 5.20% 52 2.704
Quincenal 12.10% 24 2.904
Mensual 41.00% 12 4.92
Bimestral 41.70% 6 2.502
100.00% 13.03 veces al afio

Nota: Propia
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En este caso se procede a multiplicar los nimeros de veces al afio por
los resultados en % para hallar la frecuencia ponderada; luego sumamos los

ponderados para encontrar el nUmero de veces en el afio que compraria cada

persona.

Pregunta 17:

¢Cuantas botellas compraria en cada ocasion de compra?

Tabla 47
Pregunta 17
% Unidades promedio Ponderado
1 54.90% 1 0.549
2 41.60% 2 0.832
3 2.30% 3 0.069
4 amas 1.20% 4 0.048
Total 100.00% 1.498 unidad en cada ocasion de compra

Nota: Propia

En este caso se procede a multiplicar las cantidades de botellas por los
resultados en % para hallar el consumo ponderado; luego sumamos los
ponderados para encontrar las unidades que comprarian en cada ocasion.

Luego multiplicamos el nimero de veces por afio por las unidades al afio
para obtener cuantas botellas al afio consumira una persona, que es este caso

serian 19 botellas al afio.
Frecuencia promedio = Veces al afio X und.en cada ocasiéon de compra
Frecuencia promedio = 13.03 veces al aiio X 1.498 und.ocas.com.

Frecuencia promedio = 19.519 unidades al aiio

4.2.6 CUANTIFICACION ANUAL DE LA DEMANDA.

Para hallar la demanda de nuestro producto procederemos a multiplicar

el mercado objetivo por la frecuencia ponderada obteniéndose:

Demanda de productos por aiio = Mercado objetivo X Frecuencia de compra
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Tabla 48
Demanda del Producto

Distritos 2019 2020 2021 2022 2023
Jesus Maria 3,162 3,318 3,494 3,670 3,865
Lince 2,089 2,167 2,225 2,303 2,381
Pueblo Libre 3,260 3,416 3,572 3,728 3,904
Magdalena 2,440 2,557 2,694 2,850 2,986
San Miguel 6,207 6,539 6,871 7,222 7,612
Miraflores 3,787 3,943 4,099 4,255 4,431
San Isidro 2,342 2,440 2,518 2,616 2,713
San Borja 5,446 5,739 6,031 6,363 6,675
Surco 18,250 19,519 20,866 22,310 23,872
La Molina 9,545 10,326 11,165 12,082 13,078
Total Unidades de Macerado a Distribuir 56,528 59,964 63,535 67,399 71,517
Nota: Propia

Con la férmula aplicada encontramos el total de unidades a distribuir por

ano.
4.2.7 ESTACIONALIDAD

La estacionalidad nos permitirda indicar en qué estaciones del afio
venderemos mas o0 en qué estaciones venderemos menos.
Para encontrar la frecuencia de compra seleccionamos una pregunta de

la encuesta realizada:

Pregunta 18:

¢En qué estacion del afio Ud. consumiria con mayor frecuencia el

macerado de pitahaya a base de pisco?

Tabla 49
Pregunta 18

%

Verano 21.71%
Otofio 24.81%
Invierno 32.56%
Primavera 20.93%
Total 100.00%

Nota: Propia
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En el primer trimestre sucede que se suele castigar 30% de la

estacionalidad al igual gue en el segundo trimestre se castiga un 15% porque la

marca aun es débil los 6 primeros meses del primer afio.

sélida, por ende, ya no se castiga a partir de ese mes.

Se supone que a partir del séptimo mes la imagen de marca es mas

Este fendmeno solo sucede en el primer afio de operacion 2019

Tabla 50

Estacionalidad por Meses
Mo gyerano - owmo@nl TG ocubre: ot

setiembre) diciembre)

2,019 15.2% 21.09% 32.56% 31.163% 100%
2,020 21.71% 24.81% 32.56% 20.93% 100%
2,021 21.71% 24.81% 32.56% 20.93% 100%
2,022 21.71% 24.81% 32.56% 20.93% 100%
2,023 21.71% 24.81% 32.56% 20.93% 100%

Nota: Propia

Hay que recordar que la estacionalidad debe ir en forma mensual y tratar

que sea creciente, es por ello por lo que a cada trimestre se escoge el mes del

medio y se toma como base para hacer crecer y decrecer las estacionalidades

del mes posterior y anterior al menos en los 6 primeros meses del primer afio.

Luego se procede a dividir cada estacionalidad trimestral entre 3 para

obtener la estacionalidad mensual. Es por ende que la estacionalidad el 2019 es
distinta a la del 2020-2023.

Tabla 51

Estacionalidad en el Primer Afo

Estacionalidad 2019

Enero 4.065%
Febrero 5.065%
Marzo 6.065%
Abril 6.028%
Mayo 7.028%
Junio 8.028%
Julio 10.853%
Agosto 10.853%
Septiembre 10.853%
Octubre 10.388%
Noviembre 10.388%
Diciembre 10.388%
Total 100.000%
Nota Propia
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Tabla 52

Estacionalidad los Siguientes Afios

Estacionalidad 2020-2023

Enero 7.235%
Febrero 7.235%
Marzo 7.235%
Abril 8.269%
Mayo 8.269%
Junio 8.269%
Julio 10.853%
Agosto 10.853%
Septiembre 10.853%
Octubre 6.977%
Noviembre 6.977%
Diciembre 6.977%
Total 100.000%
Nota Propia

4.2.8 Programa de Ventas en Unidades y Valorizado

Programa de ventas en unidades

En el programa de ventas se multiplica los resultados de cada afio de la

cuantificacién de la demanda por cada estacionalidad mensual de cada afio y

asi obtendremos las unidades por presentacion:

Tabla 53

Programa de ventas en unidades 2019
Meses Estacionalidad 2019 Pisco macerado Dulce Total
Enero 4.065% 2,298 2,298
Febrero 5.065% 2,863 2,863
Marzo 6.065% 3,428 3,428
Abril 6.028% 3,408 3,408
Mayo 7.028% 3,973 3,973
Junio 8.028% 4,538 4,538
Julio 10.853% 6,135 6,135
Agosto 10.853% 6,135 6,135
Septiembre 10.853% 6,135 6,135
Octubre 10.388% 5,872 5,872
Noviembre 10.388% 5,872 5,872
Diciembre 10.388% 5,872 5,872
Total 100.0% 56,528 56,528
Nota: Propia
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Tabla 54

Programa de ventas en unidades 2020

Meses Estacionalidad 2020 Pisco macerado Dulce Total
Enero 7.235% 4,338 4,338
Febrero 7.235% 4,338 4,338
Marzo 7.235% 4,338 4,338
Abril 8.269% 4,958 4,958
Mayo 8.269% 4,958 4,958
Junio 8.269% 4,958 4,958
Julio 10.853% 6,508 6,508
Agosto 10.853% 6,508 6,508
Septiembre 10.853% 6,508 6,508
Octubre 6.977% 4,184 4,184
Noviembre 6.977% 4,184 4,184
Diciembre 6.977% 4,184 4,184
Total 100.000% 59,964 59,964

Nota: Propia

Tabla 55

Programa de ventas en unidades 2021

Meses Estacionalidad 2021 Pisco macerado Dulce Total
Enero 7.235% 4,597 4,597
Febrero 7.235% 4,597 4,597
Marzo 7.235% 4,597 4,597
Abril 8.269% 5,254 5,254
Mayo 8.269% 5,254 5,254
Junio 8.269% 5,254 5,254
Julio 10.853% 6,895 6,895
Agosto 10.853% 6,895 6,895
Septiembre 10.853% 6,895 6,895
Octubre 6.977% 4,433 4,433
Noviembre 6.977% 4,433 4,433
Diciembre 6.977% 4,433 4,433
Total 100.000% 63,535 63,535
Nota: Propia

102



Tabla 56

Programa de ventas en unidades 2022

Meses Estacionalidad 2022 Pisco macerado Dulce Total
Enero 7.235% 4,876 4,876
Febrero 7.235% 4,876 4,876
Marzo 7.235% 4,876 4,876
Abril 8.269% 5,573 5,573
Mayo 8.269% 5,573 5,573
Junio 8.269% 5,573 5,573
Julio 10.853% 7,315 7,315
Agosto 10.853% 7,315 7,315
Septiembre 10.853% 7,315 7,315
Octubre 6.977% 4,702 4,702
Noviembre 6.977% 4,702 4,702
Diciembre 6.977% 4,702 4,702
Total 100.000% 67,399 67,399
Nota: Propia
Tabla 57

Posibles Ventas en unidades 2023

Meses Estacionalidad 2023 Pisco macerado Dulce Total
Enero 7.235% 5,174 5,174
Febrero 7.235% 5,174 5,174
Marzo 7.235% 5,174 5,174
Abril 8.269% 5,914 5,914
Mayo 8.269% 5,914 5,914
Junio 8.269% 5,914 5,914
Julio 10.853% 7,762 7,762
Agosto 10.853% 7,762 7,762
Septiembre 10.853% 7,762 7,762
Octubre 6.977% 4,990 4,990
Noviembre 6.977% 4,990 4,990
Diciembre 6.977% 4,990 4,990
Total 100.000% 71,517 71,517
Nota: Propia

Programa de ventas valorizados

en base al rango de precio establecido:

distribucion de acuerdo con la pregunta realizada en la encuesta:

Procederemos a hallar los ingresos estimados por canal de distribucion

Para ello tomamos en cuenta el % de preferencia de cada canal de
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Presupuesto de Ingresos:

Rango de precio propuesto de la encuesta: De 40 a 50 soles

Pregunta 19

¢En qué lugar le gustaria comprar el producto?

Tabla 58
Pregunta 19

%

Tiendas de auto conveniencia 71.9%
Licorerias 28.1%
Total 100.0%

Nota: Propia

Procederemos a hallar los Ingresos por supermercado tomando en

cuenta el margen de las tiendas de auto conveniencia:

Tabla 59

Margen para Tiendas de Auto Conveniencia
Precio promedio sugerido al publico S/. 45.00
Valor venta unitario S/. 38.14
Margen aprox. de las tiendas de auto conveniencia 35% S/. 13.35
Valor venta neto S/. 24.79

Nota: Propia

Finalmente se procede a multiplicar las unidades mensuales por el % de
asignacion del canal de tiendas de auto conveniencia por el valor de venta neto

obteniéndose:
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Tabla 60

Programa de Ventas en Tiendas de Auto Conveniencias 2019

2019 Pisco macerado Dulce Total
Enero S/. 36,326.03 S/. 36,326.03
Febrero Sl. 45,263.20 Sl. 45,263.20
Marzo S/. 54,200.37 S/. 54,200.37
Abril S/. 53,877.06 S/. 53,877.06
Mayo Sl. 62,814.24 Sl. 62,814.24
Junio S/.71,751.41 S/.71,751.41
Julio S/. 96,992.57 S/. 96,992.57
Agosto S/. 96,992.57 S/. 96,992.57
Septiembre S/. 96,992.57 S/. 96,992.57
Octubre S/.92,835.75 S/.92,835.75
Noviembre S/.92,835.75 S/.92,835.75
Diciembre Sl. 92,835.75 Sl. 92,835.75

Total valor de ventas

S/. 893,717.26

S/. 893,717.26

IGV

S/. 160,869.11

S/. 160,869.11

Ingresos Sl/. 1,054,586.37 Sl. 1,054,586.37

Nota: Propia

Tabla 61

Programa de Ventas en Tiendas de Auto Conveniencias 2020

2020 Pisco macerado Dulce Total

Enero S/. 68,592.11 Sl. 68,592.11
Febrero S/. 68,592.11 S/. 68,592.11
Marzo S/. 68,592.11 S/. 68,592.11
Abril S/. 78,390.99 S/. 78,390.99
Mayo S/. 78,390.99 S/. 78,390.99
Junio S/. 78,390.99 S/. 78,390.99
Julio S/. 102,888.17 S/. 102,888.17
Agosto S/. 102,888.17 S/.102,888.17
Septiembre S/.102,888.17 S/. 102,888.17
Octubre Sl. 66,142.40 Sl. 66,142.40
Noviembre Sl. 66,142.40 Sl. 66,142.40
Diciembre Sl. 66,142.40 Sl. 66,142.40

Total valor de ventas

S/. 948,041.00

S/.948,041.00

IGV

S/.170,647.38

S/. 170,647.38

Ingresos

S/.1,118,688.38

S/.1,118,688.38

Nota: Propia
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Tabla 62

Programa de Ventas en Tiendas de Auto Conveniencias 2021

2021 Pisco macerado Dulce Total
Enero Sl. 72,676.94 Sl. 72,676.94
Febrero Sl. 72,676.94 Sl. 72,676.94
Marzo Sl. 72,676.94 Sl. 72,676.94
Abril S/. 83,059.36 S/. 83,059.36
Mayo S/. 83,059.36 S/. 83,059.36
Junio S/. 83,059.36 S/. 83,059.36
Julio S/. 109,015.41 S/. 109,015.41
Agosto S/. 109,015.41 S/.109,015.41
Septiembre S/.109,015.41 S/.109,015.41
Octubre S/.70,081.33 S/.70,081.33
Noviembre S/.70,081.33 S/.70,081.33
Diciembre S/.70,081.33 S/.70,081.33

Total valor de ventas

S/.1,004,499.12

S/.1,004,499.12

IGV

S/. 180,809.84

S/. 180,809.84

Ingresos S/. 1,185,308.96 S/. 1,185,308.96

Nota: Propia

Tabla 63

Programa de Ventas en Tiendas de Auto Conveniencias 2022

2022 Pisco macerado Dulce Total

Enero S/. 77,096.92 S/. 77,096.92
Febrero S/. 77,096.92 S/. 77,096.92
Marzo S/. 77,096.92 S/. 77,096.92
Abril S/. 88,110.77 S/. 88,110.77
Mayo S/. 88,110.77 S/. 88,110.77
Junio S/. 88,110.77 S/. 88,110.77
Julio S/. 115,645.38 S/. 115,645.38
Agosto S/. 115,645.38 S/. 115,645.38
Septiembre S/. 115,645.38 S/. 115,645.38
Octubre Sl. 74,343.46 Sl. 74,343.46
Noviembre Sl. 74,343.46 Sl. 74,343.46
Diciembre Sl. 74,343.46 Sl. 74,343.46

Total valor de ventas

S/. 1,065,589.61

S/. 1,065,589.61

IGV

S/.191,806.13

S/. 191,806.13

Ingresos

S/.1,257,395.74

S/. 1,257,395.74

Nota: Propia
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Tabla 64

Programa de Ventas en Tiendas de Auto Conveniencias 2023

2023 Pisco macerado Dulce Total
Enero S/. 81,807.45 S/. 81,807.45
Febrero S/. 81,807.45 S/. 81,807.45
Marzo S/. 81,807.45 S/. 81,807.45
Abril S/. 93,494.23 S/. 93,494.23
Mayo S/. 93,494.23 S/. 93,494.23
Junio S/. 93,494.23 S/. 93,494.23
Julio S/.122,711.18 S/.122,711.18
Agosto S/.122,711.18 S/.122,711.18
Septiembre S/.122,711.18 S/.122,711.18
Octubre Sl. 78,885.76 S/.78,885.76
Noviembre Sl. 78,885.76 S/. 78,885.76
Diciembre Sl. 78,885.76 Sl. 78,885.76

Total valor de ventas

S/.1,130,695.89

S/.1,130,695.89

IGV S/. 203,525.26 S/. 203,525.26
Ingresos S/.1,334,221.15 S/.1,334,221.15
Nota: Propia
Tabla 65

Resumen de Posibles Ventas En Auto Conveniencias

Resumen Ingresos

Tiendas (_:ie auto 2019 2020 2021 2022 2023
conveniencia
PISCAHAYA S/.893,717.26  S/.948,041.00  S/.1,004,499.12 S/.1,065,589.61 S/.1,130,695.89
Jg;?;;’a'or de S/.893,717.26  S/.948,041.00  S/.1,004,499.12 S/.1,065,589.61 S/.1,130,695.89
IGV S/.160,869.11  S/.170,647.38  S/.180,809.84  S/.191,806.13  SI. 203,525.26
Ingresos S/.1,054,586.37 S/.1,118,688.38 S/.1,185,308.96 S/.1,257,395.74  S/. 1,334,221.15
Nota: Propia

Procederemos a hallar los Ingresos por supermercado tomando en

cuenta el margen de las licorerias:

Tabla 66

Margen para Licorerias
Precio promedio sugerido al publico S/. 45.00
Valor venta unitario S/. 38.14
Margen aprox. de licorerias 25% S/.9.53
Valor venta neto S/. 28.60

Nota: Propia

Finalmente se procede a multiplicar las unidades mensuales por el % de

asignacion del canal de licorerias por el valor de venta neto obteniéndose:
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Tabla 67

Programa de Ventas en Licorerias 2019

2019 Pisco macerado Dulce Total
Enero S/. 14,221.98 S/. 14,221.98
Febrero Sl.17,720.97 Sl.17,720.97
Marzo S/. 21,219.96 S/. 21,219.96
Abril S/. 21,093.38 S/. 21,093.38
Mayo SI. 24,592.37 S/. 24,592.37
Junio S/. 28,091.35 S/. 28,091.35
Julio S/. 37,973.51 S/. 37,973.51
Agosto S/.37,973.51 S/.37,973.51
Septiembre Sl.37,973.51 Sl.37,973.51
Octubre Sl. 36,346.07 Sl. 36,346.07
Noviembre Sl. 36,346.07 Sl. 36,346.07
Diciembre Sl. 36,346.07 Sl. 36,346.07
Total valor de ventas Sl. 349,898.74 Sl. 349,898.74
IGV Sl. 62,981.77 Sl. 62,981.77
Ingresos S/. 412,880.51 SI. 412,880.51
Nota: Propia
Tabla 68
Programa de Ventas en Licorerias 2020

2020 Pisco macerado Dulce Total
Enero Sl. 26,854.46 Sl. 26,854.46
Febrero Sl. 26,854.46 Sl. 26,854.46
Marzo Sl. 26,854.46 Sl. 26,854.46
Abril S/. 30,690.81 S/. 30,690.81
Mayo S/. 30,690.81 S/. 30,690.81
Junio S/. 30,690.81 S/. 30,690.81
Julio S/. 40,281.69 Sl. 40,281.69
Agosto S/. 40,281.69 Sl. 40,281.69
Septiembre Sl. 40,281.69 Sl. 40,281.69
Octubre Sl. 25,895.37 Sl. 25,895.37
Noviembre Sl. 25,895.37 Sl. 25,895.37
Diciembre Sl. 25,895.37 Sl. 25,895.37
Total valor de ventas Sl. 371,167.00 S/. 371,167.00
IGV Sl. 66,810.06 Sl. 66,810.06

Ingresos

S/. 437,977.06

S/. 437,977.06

Nota: Propia
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Tabla 69

Programa de Ventas en Licorerias 2021

2021 Pisco macerado Dulce Total
Enero Sl. 28,453.71 Sl. 28,453.71
Febrero Sl. 28,453.71 Sl. 28,453.71
Marzo Sl. 28,453.71 Sl. 28,453.71
Abril Sl. 32,518.52 Sl. 32,518.52
Mayo S/.32,518.52 S/. 32,518.52
Junio S/. 32,518.52 S/. 32,518.52
Julio S/. 42,680.56 S/. 42,680.56
Agosto S/. 42,680.56 Sl. 42,680.56
Septiembre Sl. 42,680.56 Sl. 42,680.56
Octubre Sl. 27,437.50 Sl. 27,437.50
Noviembre Sl. 27,437.50 Sl. 27,437.50
Diciembre Sl. 27,437.50 Sl. 27,437.50
Total valor de ventas Sl. 393,270.88 Sl. 393,270.88
IGV Sl. 70,788.76 Sl. 70,788.76
Ingresos Sl. 464,059.64 Sl. 464,059.64
Nota: Propia
Tabla 70
Posibles Ventas en Licorerias 2022

2022 Pisco macerado Dulce Total
Enero S/.30,184.17 S/.30,184.17
Febrero S/.30,184.17 S/.30,184.17
Marzo S/.30,184.17 S/.30,184.17
Abril S/. 34,496.20 S/. 34,496.20
Mayo S/. 34,496.20 S/. 34,496.20
Junio S/. 34,496.20 Sl. 34,496.20
Julio Sl. 45,276.26 S/. 45,276.26
Agosto SlI. 45,276.26 Sl. 45,276.26
Septiembre Sl. 45,276.26 Sl. 45,276.26
Octubre S/.29,106.17 S/. 29,106.17
Noviembre S/.29,106.17 S/. 29,106.17
Diciembre S/. 29,106.17 S/.29,106.17
Total valor de ventas S/. 417,188.39 S/. 417,188.39
IGV S/. 75,093.91 S/. 75,093.91

Ingresos

S/. 492,282.30

S/. 492,282.30

Nota: Propia
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Tabla 71
Programa de Ventas en Licorerias 2023

2023 Pisco macerado Dulce Total

Enero S/. 32,028.39 S/. 32,028.39
Febrero S/. 32,028.39 S/. 32,028.39
Marzo S/. 32,028.39 S/. 32,028.39
Abril S/. 36,603.87 S/. 36,603.87
Mayo S/. 36,603.87 S/. 36,603.87
Junio S/. 36,603.87 S/. 36,603.87
Julio S/. 48,042.59 S/. 48,042.59
Agosto S/. 48,042.59 S/. 48,042.59
Septiembre Sl. 48,042.59 Sl. 48,042.59
Octubre S/. 30,884.52 S/. 30,884.52
Noviembre S/. 30,884.52 S/. 30,884.52
Diciembre Sl. 30,884.52 Sl. 30,884.52
Total valor de ventas SI. 442,678.11 SI. 442,678.11
IGV Sl. 79,682.06 Sl. 79,682.06
Ingresos S/. 522,360.17 S/.522,360.17
Nota: Propia

Tabla 72

Programa de Ventas en Licorerias

Tabla 73
Programa de Ventas en Licorerias

Resumen
Ingresos 2019 2020 2021 2022 2023
Licorerias

PISCAHAYA  S/.349,898.74 S/.371,167.00 S/.393,270.88 S/.417,188.39 S/.442,678.11
Totalvalorde o 3/989874 /.371.167.00 S/.393.270.88 S/.417,188.39 S/, 442,678.11

ventas

IGV S/.62,981.77  S/.66,810.06  S/.70,788.76  S/.75,093.91  S/. 79,682.06
Ingresos S/.412,880.51 S/. 437,977.06 S/. 464,059.64 S/.492,282.30 S/.522,360.17
Nota: Propia

Tabla 74

Resumen de Posibles Ventas

Total Ingresos 2019 2020 2021 2022 2023

PISCAHAYA S/.1,243,616.00 S/. 1,319,208.00 S/. 1,397,770.00 S/.1,482,778.00 S/. 1,573,374.00
Total valor de

S/. 1,243,616.00 S/. 1,319,208.00 S/. 1,397,770.00 S/. 1,482,778.00 S/. 1,573,374.00

ventas

IGV S/.223,850.88 S/. 237,457.44 S[.251,598.60 S/.266,900.04 S/. 283,207.32
Ingresos S/. 1,467,466.88 S/. 1,556,665.44 S/.1,649,368.60 S/. 1,749,678.04 S/. 1,856,581.32
Crecimiento de 6.078% 5.955% 6.082% 6.110%

las ventas

Nota: Propia
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4.3 Mezcla de Marketing

4.3.1 PRODUCTO

El producto que presentamos es un macerado a base de pisco acholado
y el fruto de la pitahaya (Fruta exoética color amarillo y roja) conocida como la
fruta del dragon, el proceso inicia con una selecta eleccién de nuestra materia
prima a cargo de proveedores. Asimismo, el fruto de la pitahaya juega un rol
protagdnico ya que sus caracteristicas permitirdn que se pueda lograr los
resultados esperados en sabor, aroma, color y consistencia, 100% natural, que
deleitara los paladares mas exigentes. Ademas de contener un alto grado de
vitaminas.

Puede ser consumido en reuniones familiares o trabajo, dias festivos,
eventos.

Presenta las siguientes caracteristicas:

Pisco acholado.
Contiene fruta exdtica de gran valor nutricional.
No contiene saborizantes o persevantes.

Elaboraciéon artesanal.

Cabe resaltar que, una vez realizadas las encuestas y focus llegamos a
conocer los gustos de nuestro cliente final respecto a sabor, aroma, envase,
tapa, nombre, logo por lo cual concluimos aportes valiosos para la mejora de
este.

Fruto de Pitahaya

La Pitahaya, Pitaya o fruta del dragon viene de la familia de Cactacea,
origen en América, en haitiano significa fruta seca, puede resistir sequias, es de
forma ovoide. Desde su aparicion en el sembrio aparece con el color verde, para
luego tornarse amarillo o rojo segun lo seleccionado. El 90% de la fruta contiene

agua, rica en hierro, fosforo y calcio.
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Figura 49. Pitahaya Roja

Figura 50. Pitahaya colorada

Sabor

Tuvimos la oportunidad de ofrecer a probar a nuestro publico dos
presentaciones, la cual se diferenciaba por ser uno mas dulce que el otro, esto

quiere decir mas concentracion del fruto de la Pitahaya color amarillo (Predomina
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el sabor dulce) en una de ellas. Asimismo, la predilecta fue esta Ultima, como

también el aroma no pudo pasar desapercibido por ser muy particular.

Sellado de Botella

Se propusieron 3 modelos de tapas: Corcho de madera, Corcho de
Plastico y Tapa Rosca, el publico prefirid el corcho de plastico por ser mas
moderno y sencillo de volver a utilizarlo en caso el consumidor no consuma todo
el contenido en la oportunidad de abrir la botella.

Cabe resaltar que, para su comercializacion a Autoservicio, Tiendas de

conveniencia seré en la caja de carton de 12 unidades.

MODELOS DE TAPAS

Figura 53. Modelos de Tapas

Figura 52. Modelo de Empaques
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Figura 54. Botella

Tipo de envase y cantidad

El tipo de envase elegido sera de vidrio, por disefio, modernidad, es mas

sofisticado y no distorsiona el sabor de la bebida. La cantidad sera de 750 ml a

preferencia de nuestro publico.

Logo

Estamos enfocados que el logo se posicione en el gusto del publico, y lo

identifiguen entre sus preferidos. Hubo 3 tentativas de disefos, se eligié el

siguiente:
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Figura 55. Logo

Presentacion

Se dieron a conocer 4 modelos de presentacién, cada uno tenia
particularidad en sus disefios y armonia entre si. Aunque fue dificil la eleccion
entre el publico optaron por el Modelo 4, ya que consideraron mas sofisticado y
lo caracteriza el dragdn que representa al fruto, el mismo que contara con el
nombre del producto PISCAHAYA de forma vertical, en el lado inferior se
mostrara el logo de la marca Perl, como también llevara una soguilla del cual
colgara una etiqueta pequefia de forma redonda donde mencionara una

pequefia descripcién del producto.
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Figura 56. Modelo de Presentaciones
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Figura 57. Modelo de Presentacién en el cuello de la botella

Marca

Para la elecciébn del nombre de nuestro producto hubo 3 posibles
alternativas, de las cuales una conquisto la preferencia de nuestro publico.
Llevara el nombre de “PISCAHAYA”, por las iniciales de los principales
ingredientes PISCA pisco peruano y HAYA por el fruto exético Pitahaya conocida
como la fruta del dragon. Se elegido de esa forma por ser componentes de
insumos peruanos, en el caso del pisco es un producto bandera reconocido a
nivel mundial y el fruto por crecer en la zona selva de nuestro pais, ademas de
otros paises tenemos el orgullo de difundir que es un producto 100% peruano y
natural.

POSIBEES  PISCAHAYA.
NOMBRES

Figura 58. Modelos de Nombres

Eslogan
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Queriamos ofrecer a nuestro publico alternativas de eslogan novedosos
que puedan armonizar con todas las bondades del producto, siendo la frase
“DESPIERTA TU DRAGON” del agrado de la mayoria de ellos, ya que
relacionaron como es conocido el ingrediente principal; la fruta del dragon.

Contenido de la etiqueta.

Nuestra presentacion contard con una etiqueta al reverso de la

presentacion, la cual se presentara de la siguiente manera:

Elaborado por: PISCAHAYA S.A.C.
Direccion.

Marca Registrada.

Producto Peruano.

RUC.

Conservar en ambiente fresco.
Pitahaya macerada en Pisco Acholado.
Caddigo de barra.

Advertencia de consumo.

« ENCIENDE TU FUEGO.
ESLOGAN * EL. DRAGON HECHO

LICOR.
 DESPIERTA TU DRAGON.

Figura 59. Modelos de Eslogan
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Figura 60. Modelo de Etiqueta

4.3.2 PRECIO

Debemos mencionar que nuestra estrategia respecto al precio sera de
Diferenciacion, responde a ello ya que nuestro producto es 100% natural sin
preservantes, con una fruta exética con alto grado de vitamina C, la cual tendra
una presentacion exclusiva y sofisticada. A pesar de que aln no contamos con
estructura de costos (se presentara en los siguientes informes) sugerimos el
precio de S/.45.

A continuacion, se presenta una comparacion de precios con la

competencia mas directa.
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Tabla 75

Comparacién con la Competencia

PITAHAYA

DIANDERAS

TABERNERO SOUR

Productos

Precio por
Botella

Ingredientes

Observaciones

Macerado en base a
Pisco Acholado y fruto de
Pitahaya.

Botella de vidrio 750 ml.
con corcho de plastico.

Unidad de 750ml. S/. 45

Pisco Acholado.

Fruto de la Pitahaya

Venta en Tiendas de auto
conveniencia y Red de
licorerias.

En ocasiones especiales
y a partir de 2 botellas se
realizard en un embalaje
en cajas de madera.

Nota: Elaboracion propia

4.3.3 PLAZA

Contaremos con

una planta de

Piscos Macerado y
Cremas de Pisco

Botella de vidrio 750 ml.
con corcho de madera.

Unidad de 750 ml. S/.30

Pisco Quebranta

Naranja, Pulpas de
Maracuya, Mango, Kiwi,
Fresa, Granadilla.

Solo venta en su lugar
de fabricacion
Pachacamac.

OLa venta es individual,
no cuentan con ningun
disefio, el embalaje es
elemental.

elaboracion

Pisco Quebrante sabor fruta
de limoén.

Botella de vidrio 700 ml con
tapa rosca

Unidad de 700 ml S/.40

Pisco Quebrante

Saborizante de Limén.

Venta en Autoservicio,
Tienda de Auto
conveniencia

La venta es individual,
cuenta con disefio peruano
en la etiqueta.

distribucion 'y

almacenamiento de nuestro producto. Asimismo, el servicio de distribucion se

realizard con una movilidad tercerizada hacia los Tiendas de auto conveniencia

y Red de licoreria seleccionados. Los distritos comprendidos son La Molina,

Santiago de Surco, San Borja, Miraflores y San Isidro, la rotacién de nuestro

producto se realizard dependiendo de la demanda de este.

El canal de distribucién de desarrollar Fabricante — Minorista — Cliente, lo

cual nos permitird el manejo optimo del flujo de distribucién.

Segun nuestra planeacion estratégica y con la informacién obtenida en el

focus, se distribuira de la siguiente manera:
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Tiendas de Conveniencia

Tabla 76

Tiendas de Auto Conveniencia

TIENDAS DE AUTO-CONVENIENCIA PRIMAX ZONA 7

San Isidro Miraflores Santiago de Surco La Molina San Borja
Primax ES Primax ES Primax ES Primax ES Prlmax_ES
. ., . San Luis Il /
Marbella Armendariz Hipédromo Monterrico -
Diésel Corp.
Av. Augusto Av. Javier Prado este Av. San Luis
Pérez Aranibar  Av. Armendariz S/N Cdra. 44 Urb. Av. La Molina 580, Esq. Av. San
2199, San 575, Miraflores Fundo Monterrico La Molina Borja Sur Ms.
Isidro Chico Surco Al73 Lt. 25
Primax ES Primax ES San Primax ES Valle Primax ES Los
Flora Tristan Antonio Hermoso Frutales
Av. Javier Av. Paseo de la Av. Los Frutales esq.
Prado Oeste Re' tblica 5789 Av. Primavera 1159 con La Fontana
2504, San . P ' V. Hermoso, Surco (Arco de la
i Miraflores .
Isidro Frontera), La Molina
Primax ES Los  Primax ES Primax ES Primax ES Eco /
Castafios Benavides Shenandoah Camacho
. Esq. Av.
é\rle-lc‘i]:\gzste Benavides y Av. Av. Caminos del Inca  Av. Prol. Javier
Republica de 194 Urb. Tambo de Prado Este 4885,
1895, San , . .
. Panama, Monterrico Esqg. Tiamos
Isidro .
Miraflores
Primax ES Primax ES Montreal Primax ES La Molina
Anegada
Av. Javier Av. Camino del Inca .
) Av. Javier Prado
Prado Este 2017, Santiago de Este 6310. La Molina
311, San Isidro Surco '
Primax ES . . Primax ES
Arequipa Primax ES Higuereta Universidad
';‘;/'zgrgil::pa Av. Benavides 4295, Av. La Universidad
A Santiago de Surco 1275, La Molina
Isidro
an?X.ES Primax ES Chama Primax ES Ferrero
Republica
Av. P .
IaVReazslci)c(:\e Av. Santiago de Av. Alameda del
P Surco 3291, Chama, Corregidor 1195, La
3890, San .
. Surco Molina
Isidro

Nota: Elaboracion propia

Primax ES Granada
Av. Mariscal Castilla
905, Surco

Primax ES Ferrari
Av. Tomas Marsano
5010, Surco

120



Licorerias

Tabla 77
Tienda de Licorerias
Licorerias Ubicacion
Av. Conquistadores 875 - San Isidro
Almendariz Av. La Fontana 9966 - La Molina
Calle General Mendiburu 665 - Miraflores
Black Bull Av. Huarochiri 1155 Mayorazgo - Ate
Dario Av. Aviacién 2551 - San Borja
De Baco Av. San Juan 354 - San Luis
Don Porfirio Av. Aviacién 3459 - San Borja
Av. Alvarez Calderén 107 - San Isidro
Av. Comandante Espinar 381 - Miraflores
El Pozito Av. Guardia Civil 816 Corpac - San Isidro
Av. Raul Ferrero 1083 - La Molina
Jr. Simén Salguero 588 - Surco
Juanito Av. San Luis 2178 - San Borja
La 32 Av. Aviacién 3250 - San Borja
La Esquina Winebar  cCalle Berlin 290 - Miraflores
La Fontana Av. Javier Prado Este 5244 Tda 13 C.C. La fontana - La Molina
Los Salas Av. Caminos del Inca 1005 - Surco

Nuevo Mundo
ViaVinum

Av. Arenales 289 - San Isidro
Av. Primavera 1405 - Surco

Nota: Elaboracién propia

4.3.4 PROMOCION

4.3.41 Campaiia de Lanzamiento

Objetivos:

Implementar una campafia de lanzamiento que genere
expectativa en nuestro publico consumidor.

Generar lealtad en los clientes a través de buenas experiencias
en el consumo de nuestro producto.

Incrementar la frecuencia de consumo de productos.

Atraer a clientes de las competencias destacando la calidad del
producto y las diferencias mas relevantes frente a los

competidores
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e Captar a clientes potenciales que no son consumidores de la zona
de Barranco a través de actividades focalizadas dentro de la
campana.

La campafia se enfocara en promocionar la diferenciacion vy
posicionamiento, brindando un producto de calidad, enfocado a las necesidades
de nuestro publico consumidor potencial, de acuerdo con los resultados de la
encuesta.

¢ Que pertenezcan a los sectores NSE Ay NSE B.

e Que sean de ambos sexos.

¢ Que estén comprendidos en el rango de edad de 20 a 50 afios.

e Que muestren interés y decisién de adquirir nuevos productos sin
perder la preparacién tradicional.

Para tal efecto, se ha planificado un Plan de Marketing que involucre
diversas lineas de accion, tales como:

e Evento de Lanzamiento

e Promocion de Ventas, a base de Uso de Gobndolas,
Degustaciones, participaciones en Bio ferias, Regalo de Muestras
y Reparto de Folleteria.

o Utilizar Facebook, Instagram y Twitter y redes sociales similares

para complementar la difusién del producto.

Cronograma de Actividades de Lanzamiento:

Tabla 78
Calendario de Actividades

CALENDARIO DE ACTIVIDADES PARA LANZAMIENTO

ACTIVIDADES LANZAMIENTO ENE - 19 FEB - 19 MAR - 19
GONDOLAS X X

DEGUSTACIONES X X X
BIO FERIAS X X X
EVENTOS X X

REDES SOCIALES X X X

Nota: Elaboracion propia

122



Figura 61. Presentacion de la Fruta
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4.3.4.2 Promocion paratodos los afios

Las promociones que se programaran todos los afios se daran en la

estacion de verano (diciembre a marzo), ya que son los de mayor consumo de

licor por tener mayor afluencia a los bares, por ser época de fiestas y donde

nuestro publico sale de vacaciones (de clases y trabajo).

Trade Marketing

Para conseguir la preferencia del Macerado de Pitahaya: Se debe de

lograr el objetivo generando captar la percepcién del producto y de la marca del

macerado, realizando las siguientes actividades:

Utilizar en las Tiendas auto conveniencia y Red de licorerias
material visible de la publicidad y que apoya a la realizacion de la
venta.

Asistir a Bio Ferias.

Brindar muestras gratis a los lideres de opinion.

Colocar gob6ndolas de degustacibn en los principales
establecimientos tales como licorerias y Tiendas de autoservicio,
dado que concentran la mayor concurrencia del mercado objetivo
del producto y promover el consumo del macerado de Pitahaya a
través de las impulsadoras del producto.

Elaborar material promocional merchandising como: vasos,

hieleras y juegos de mesa en empaque promocional.
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Figura 63. Copa de Promocidn
Nota: Elaboracion propia

— §}?’

(

]

\‘\.;0 ", “l!'_, vr ﬁgfﬂ% @ “““ J

l& j

Figura 64. Hielera de Promocidn

Nota: Elaboracion propia
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Presupuesto Estimado para Desarrollar la Promocién del Producto:

Tabla 79
Presupuesto Estimado de Promocién
CONCEPTO  UNIDAD PRE 2019 2020 2021 2022 2023
OPERATIVO
EVENTO DE s/, 6,000.00

LANZAMIENTO
REDES SOCIALES

REDES s/, ; - - - ; -
PROMOCION DE VENTAS
GONDOLAS s/, 420000 420000 4,20000 4,200.00 4,200.00 4,200.00
DEGUSTACIONES  S. 4,000.00  3,800.00 3,800.00 3,800.00 3,800.00 3,800.00
BIO FERIAS s/, - 5,000.00 5,000.00 5,000.00 500000 5,000.00
EVENTOS s/, 1,500.00  1,500.00 150000 1,500.00 1,500.00 1,500.00
TOJAA'ékCE'_?ﬁ\ITGOS s/, 15,700.00  14,500.00 14,500.00 14,500.00 14,500.00 14,500.00

Nota: Elaboracion propia

Actividades de promocion

Las actividades se basan en crear promociones que ofrezcan expectativa
e interés por consumir un producto diferente y novedoso, mas que enfocado en
descuentos o bajos precios, pero si con recompensas para premiar la fidelizacién
de nuestros clientes, incitdndolos a que consuman y recomienden entre sus

amigos.
Publicidad en la Web:

e Creacion de una Pagina Web para detallar entre otros, lo
siguiente:

e Quienes somos, Mision, Vision

¢ Resaltar los beneficios del consumo de la Pitahaya.

¢ Informacion sobre los beneficios de la fruta Pitahaya.

e Informacién de la materia prima e insumos utilizados en la
elaboracion del macerado.

e Venta del producto en sus diferentes presentaciones y precios.

e Promociones.

¢ Uso de redes sociales para promocionar el producto, a través de
beneficios exclusivos para los seguidores de nuestras redes

sociales (Facebook, Twitter e Instagram), para ello se contratara
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a un administrador exclusivo para redes sociales, con

experiencia.

0 G

Figura 65. Redes Sociales

@ YouTube

e A través de las redes sociales, a “lideres de opinién” para que
hagan conocer el producto, por ejemplo, publicando fotos de sus
consumos, compartiendo nuestros posts, para que Sus
seguidores se sientan interesados en visitarlo.

Contratacién de un staff de anfitrionas dentro de los lugares de expendio
del producto, en donde ofrezcan el producto a los diferentes clientes asistentes
al local. Este servicio permanecera entre 11 pm y 1 am, los viernes y sdbados

durante los 3 primero.
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5 Capitulo V: Estudio Legal y Organizacional

5.1 Estudio Legal

5.1.1 FORMA SOCIETARIA

Nuestra organizacion empresarial adoptara la forma societaria de
“SOCIEDAD ANONIMA CERRADA (S.A.C)", el cual estara conformado por cinco
accionistas. Se decidi6 a elegir esta sociedad, ya que los accionistas mantienen
el desarrollo de esta actividad econdmica bajo el control de pocas personas,

Nos regiremos al marco legal peruano, es decir, seguir las normas y
procedimientos que sefiala la Ley General de Sociedades 26887. Para que la
sociedad se constituya y empiece a funcionar, es fundamental formalizar la
entrega del capital propio que se integrara por las aportaciones de los accionistas
de la empresa en constitucion

Con respecto a la constitucion de la sociedad, se regira por el titulo |, de
la seccion segunda — Libro Il, de Constitucion.

En cuanto a los 6rganos de la sociedad, contara con la junta general de
accionistas y gerencias. La sociedad no tendr& directorio, se acoge al articulo
247 de la Ley General de Sociedades — Directorio Facultativo. En su lugar
tendremos un administrador para el mejor funcionamiento.

Las aportaciones, el objeto social, domicilio y otros requisitos se plasman
en la minuta de constitucion.

Se opto por esta forma societaria por las siguientes ventajas:

e Esuna entidad dinAmica y recomendable para emprendedores de
pequefias y medianas empresas.

e Se adecua al nimero de socios que lo constituyen, conformantes
de este grupo de trabajo.

e Los accionistas no tienen responsabilidad personal por las
deudas o dafios a terceros, es la empresa quien afronta toda la
responsabilidad.

e Facilidad de acumulacion de capital, representada en acciones
transferibles.

¢ Funciona sin directorio.

¢ No tiene acciones inscritas en el registro publico del mercado de
valores.

e Hay derecho de adquisicion preferente de acciones.
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detalle:

Tabla 80

Las aportaciones se haran en dinero efectivo de acuerdo con el siguiente

Capital Social

CAPITAL SOCIAL

ACCIONISTAS % MONTO
ALVA HINOJO HEIDY 20.0% S/. 30.000.00
ANDRADE LOPEZ CLAUDIA 20.0% S/. 30.000.00
COLONIA CHAVARRIA RONALD 20.0% S/. 30.000.00
PACHECO ESPINOZA OSCAR 20.0% S/. 30.000.00
QUISPE GARNICA JORGE 20.0% S/. 30.000.00
TOTAL 100 % S/. 150.000.00
Nota: Propia
a) Actividades y Valorizacion
Tabla 81
Actividades para Formar una Sociedad
PRECIO
ACTIVIDAD DETALLE PLAZO VENTA
Busqueda y reserva de Se lleva a cabo en SUNARP 3_0 dla_s hébiles de S/ 22.00
nombre vigencia
Minuta de constitucion Elaboracién de la minuta de
. . Y constitucién (Pacto Social y 3 dias habiles S/. 350.00
escritura publica . .
estatutos) Y tramite Notarial
Legalizacion de libros Entrega inmediata S/. 193.00
contables
Registro Unico de Inscripciéon como persona . .
contribuyentes juridica en SUNAT Entrega inmediata S/.0.00
TOTAL S/. 1,155.00

Nota: Propia

5.1.2 REGISTRO DE MARCAS Y PATENTES

pasos:

Para realizar el trdmite de registro de marca se debe seguir los siguientes

e Se clasifica el producto, segun la clasificacién internacional de

producto y servicios.

e Realizar la busqueda de antecedentes fonéticos y/o figurativos.

Estos reportes nos detallaran si existe signos distintos similares o

idénticos al nuestro, de modo que se evite eventuales conflictos.

e Se debe ingresar solicitud de registro de marca por triplicado.

e Pago de tasa segun el

Administrativo (TUPA).

Texto Unico de Procedimiento

¢ Indicacion de la marca e indicacion expresa del producto.
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El tramite demora como maximo 180 dias y la proteccién de la
marca tiene una vigencia de 10 afios, la cual es renovable.
Indecopi emitira una resolucion de publicacion, 20 dias
posteriores a la presentacion del expediente de solicitud, en la
cual se debe poner de conocimiento la intencién de registrar la
marca. Esta publicacién se realiza por Unica vez y el costo es
asumido por nosotros.

PISCAHAYA S.A.C., solicitara el registro de la marca
denominativa con grafia especial (marca mixta: Palabra y

elemento figurativo).

a) Actividades y Valorizacion

Tabla 82
Actividad para Registrar la Marca
ACTIVIDADES DETALLES PLAZO COSTO
Biisqueda de antecedente y verlicar que no exista ora Ul o 898§/ 3g.46
figurativos }S’im“ar q 9 habiles - 90
. Busqueda en INDECOPI, segun clase
Eus'q_ueda de antecedentes y verificar que no exista otra igual o 30 S/. 30.99
onéticos similar minutos
Solicitud de registro de marca Gestion del registro de marca S/. 534.99
Publicacion de solicitud de Se debe realizar la publicacion por 180 dias
registro en diario oficial “el inica vez P P habiles  s/.300.00
peruano”
TOTAL S/.904.44
Nota: Propia

5.1.3 LICENCIAS Y AUTORIZACIONES

Para conseguir la licencia en nuestro pais en necesario cumplir con los

requisitos que solicitan los municipios a fin de obtener los permisos y podamos

comenzar con el funcionamiento del negocio.

Nuestro local estara ubicado en: Calle San Felipe 330 urb. Villa Marina -

Chorrillos

Los requisitos Para tramitar la licencia de funcionamiento en la

municipalidad de Chorrillos son:

Para locales de 101m a 200m.

Certificado de defensa civil
Carpeta de tramite

Se llena una solicitud de licencia de funcionamiento.
130



= Formato de solicitud de licencia de funcionamiento.

= Vigencia Poder actualizada del representante legal.

= |ndicacion del nimero de comprobante de pago por derecho de
tramite

= Declaracion jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad.

Tabla 83
Actividades para la Autorizacién
ACTIVIDADES DETALLES PLAZO COSTO
C_er_tlflcado de defensa 15, d_|as S/ 351.70
civil habiles
Carpeta de tramites inmediato S/. 10.50
Licencia de Segun la zonificaciéon y compatibilidad de 15 dias
. ; . € o e S/. 432.50
funcionamiento chorrillos uso, nuestra oficina califica como habiles
TOTAL S/. 794.70
Nota: Propia

5.1.4 LEGISLACION LABORAL

Nuestra empresa, se regira bajo las normas de la Ley de Promocion y
Formalizacion de la Micro y Pequefia Empresa (MYPE), Ley N° 28015, Régimen
Laboral MYPE. e inscribirse al REMYPE

Requisitos:

¢,Cuales son los requisitos para inscribirse en el REMYPE?
¢ RUC vigente.
e Tener el Usuario y Clave SOL.
e Tener como minimo un trabajador.
¢ No pertenecer al rubro de bares, discotecas, casinos y juegos de

azar.
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Tabla 84

Requisitos de una MYPE

REGIMEN

MYPE (PEQUERNA EMPRESA)

REMUNERACION
JORNADA LABORAL
DESCANSOS

HORAS EXTRA
VACACIONES
COBERTURA DE
SEGURIDAD SOCIAL

COBERTURA
PREVISIONAL

INDEMNIZACION
DESPIDO ARBITRARIO
OTRAS COBERTURAS

GRATIFICACIONES
PARTICIPACION EN
UTILIDADES
CTS

DERECHOS
COLECTIVOS

Nota: Propia

Remuneracion Minima Vital (RMV), minimo
Jornada de trabajo 8 horas diarias.

Un Descanso semanal y en dias feriados

Remuneracion por trabajo en sobretiempo (adicional 25% 2 primeras
horas, 35%de la tercera en adelante).

Descanso vacacional de 15 dias calendarios por cada afio

ESSALUD La empresa asume el pago de 9% de su remuneracion. Este
seguro les da derecho a subsidios por maternidad, lactancia, incapacidad
temporal y prestaciones de sepelio.

A eleccion del trabajador entre régimen privado o publico. AFP 12% (10%
para el fondo y 2 % para la comision de seguro de invalidez) ONP, 13%
(va como fondo comun), con un minimo de 20 afios de aporte y rango
pensionario esperado ente S/. 415.00 - 857.00

Indemnizacion por despido de 20 dias de remuneracién por afio de
servicios (con un tope de 120 dias de remuneracién).

Cobertura de seguro de vida y seguro complementario de trabajo de
Riesgo (SCTR)

Derecho a percibir 2 medias gratificaciones al afio (Fiestas Patrias y
Navidad)

Derecho a participar en las utilidades de la empresa, en caso corresponda
por més de 20 trabajadores.

Derecho a la compensacion por Tiempo de Servicios (CTS) equivalente a
15 dias de remuneracion por afio de servicio con tope de 90 dias de
remuneracion.

Segun las normas del Régimen General de la actividad privada.

a) Tipos de Contratos

La contratacion de personal se regira de acuerdo con la contratacion del
régimen pequefia y mediana empresa:
e Contrato de trabajo a plazo determinado de 1 afio.
e Contrato por inicio o incremento de actividad.

e Contrato por locacion de servicios.

5.1.5 LEGISLACION TRIBUTARIA

PISCAHAYA S.A.C, pertenecera al régimen pequefia y mediana
empresa.

Tenemos como ventaja que, si al final del afio las utilidades de nuestra
empresa se encuentran en cero 0 en negativo, tenemos la opcion de que
nuestros impuestos a la renta seas devueltos o que se consideren como pagos

a cuenta para el siguiente periodo.
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Tabla 85
Tasas de impuestos

IMPUESTO TASA
IMPUESTO GENERAL A LAS VENTAS (IGV) 18.0%
IMPUESTO A LA RENTA (IR) 29.5%
IMPUESTO A LAS TRANSACCIONES FINANCIERAS 0.005%

Nota: Propia

LIBROS Y REGISTROS CONTABLES:

e Registro de Ventas

¢ Registro de Compras
e Libro Mayor

e Libro Diario

e Libro de Inventarios y Balances

5.1.6 RESUMEN DEL CAPITULO

Tabla 86
Resumen del Capitulo
TR v o
Servicios notariales S/. 500.00 S/.90.00 S/. 590.00
Busqueda de antecedentes figurativos S/. 38.46 S/. 6.92 S/. 45.38
Busqueda de antecedentes fonéticos S/. 30.99 S/. 5.58 S/. 36.57
Solicitud de registro de marca S/. 534.99 S/.96.30 S/.631.29
Egﬁj;cr?gl,én de solicitud de registro en diario oficial “el S/, 300.00 S/ 54.00 S/ 354.00
Licencia de funcionamiento - chorrillos S/.794.70 S/. 143.05 S/.937.74
Direccion General de Salud Ambiental (DIGESA) S/. 330.51 S/.59.49 S/. 390.00
TOTAL s/ 2,984.89
Nota: Propia

DIGESA -7 A 15 DIAS HABILES
S/. 390.00
LABORATORIO - ME INDICARAN

e Se denomina Microempresa a aquélla cuyas ventas anuales no
exceden de 150 UIT.

¢ Se denomina Pequefia Empresa a aquélla cuyas ventas anuales
sobrepasan las 150 UIT, pero no exceden de 1,700 UIT.
e Se denomina Mediana Empresa a aquélla cuyas ventas anuales

sobrepasan las 1,700 UIT, pero no exceden de 2,300 UIT.
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5.2 Estudio Organizacional

5.2.1 ORGANIGRAMA FUNCIONAL

“‘PISCAHAYA S.A.C” tendra un organigrama de tipo funcional el cual
detalla las funciones asignadas a cada personal, mostrando sus relaciones entre

ellas y a su vez su jerarquia.

El organigrama de la empresa sera de la siguiente manera:

e |

rduin

Pruco

Figura 66. Organigrama de la Empresa “PISCAHAYA”

Nota: Propia

El organigrama muestra la estructura de nuestra organizacion funcional,
donde el capital humano es contratado e ingresado a planilla, donde tendremos
jornada de trabajo a tiempo completo y la denominacion de nuestra empresa
sera dentro del Régimen Especial de Microempresa.

5.2.2 SERVICIOS TERCERIZADOS

Se tiene definido los servicios y actividades necesarios que se tendran
que tercerizar, los cuales son los siguientes:
e Contador
e Community Manager

e Transporte
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Limpieza

Vigilancia

5.2.3 DESCRIPCION DE PUESTOS DE TRABAJO

Administrador

Tabla 87

Responsable del manejo, organizacion, administracion y direccién
de la empresa.

Responsable de la toma de decisiones estratégicas concerniente
a la evolucion y crecimiento de la empresa.

Informar a los accionistas de la empresa, el desempefio y avance
de la organizacién.

Administrador con experiencia en puestos similares en el rubro.

Caracteristicas del Administrador

PUESTO ADMINISTRADOR
OBJETIVO Concretar los objetivos planeados a corto, mediano y largo plazo
EDUCACION Administracion de Empresas

FUNCIONES

Responsable de la toma de decisiones estratégicas de la evolucion de la empresa.

Responsable del manejo,

organizacion, administracion y direccion de la empresa.

Informar a los accionistas de la empresa, el desempefio y avance de la produccion.

PERFIL DE COMPETENCIA

* Pensamiento critico * Trabajo en Equipo
* Liderazgo * Gestion de Talento
* |niciativa * Capacidad de Planificar

* Comunicacion

a) TIPO DE CONTRATO
b) REMUNERACION
c) UBICACION FiSICA

a) Contrato a tiempo indeterminado.
b) S/. 3500 soles
c) Oficina

d) BENEFICIOS SOCIALES  d) Si

e) JORNADA
f) HORARIO
g) SUELDO

e) Diurna
f) 09:00 AM a 18:00 PM
g) Fijo Mensual

Nota: Elaboracion Propia

Ejecutivo de Ventas

Responsable de la captacion de cartera de clientes.
Responsable de la ejecucion de planes de ventas.
Visita a Potenciales clientes.

Cumplir cuotas de ventas.
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Tabla 88
Caracteristicas del Ejecutivo de Ventas

PUESTO EJECUTIVOS DE VENTAS
OBJETIVO Captacion de cartera de clientes
EDUCACION Estudio Técnico
FUNCIONES

Responsable de la captacion de cartera de clientes.
Responsable de la ejecucion de planes de ventas.
Visita a Potenciales clientes.

* Organizado

* Proactivo

* Comunicacion
* Responsable

PERFIL DE COMPETENCIA

a) TIPO DE CONTRATO a) Contrato a tiempo indeterminado.
b) REMUNERACION b) S/. 2000 soles

c) UBICACION FiSICA c¢) Oficina

d) BENEFICIOS SOCIALES d) Si

e) JORNADA e) Diurna

f) HORARIO f) 09:00 AM a 18:00 PM

g) SUELDO g) Fijo Variable - Mensual

Nota: Elaboracién Propia

Coordinador de Produccién

e Responsable de la planificacion de los insumos y materiales a
utilizar en el embotellado del producto.

e Coordinacion del proceso de produccién y el control de calidad en
cada uno de ellos.

¢ Informar los avances de las operaciones de la planta.

¢ Responsable del cumplimiento del Reglamento de Seguridad y

Salud en el Trabajo.
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Tabla 89

Caracteristicas del Coordinador

PUESTO COORDINADOR DE PRODUCCION
OBJETIVO Coordinar los procesos de produccion.
EDUCACION Técnico en la industria alimentaria

FUNCIONES

Responsable de la planificacién de los insumos y materiales a utilizar en el embotellado del producto.
Coordinacion del proceso de produccion.
Informar los avances de las operaciones de la planta.

PERFIL DE COMPETENCIA

* Organizado * Trabajo en Equipo
* Liderazgo * Gestion de Talento
* Trabajo en Equipo * Capacidad de Planificar

* Comunicacion

a) TIPO DE CONTRATO
b) REMUNERACION
c) UBICACION FiSICA

a) Contrato a tiempo indeterminado.
b) S/. 2000 soles
c) Oficina

d) BENEFICIOS SOCIALES  d) Si

e) JORNADA
f) HORARIO
g) SUELDO

e) Diurna
f) 09:00 AM a 18:00 PM
g) Fijo Variable - Mensual

Nota: Elaboracién Propia

Operarios de Produccién

Secundaria Completa.

Experiencia 1 afio en el rubro vitivinicola.

Alto sentido de responsabilidad y compromiso con los objetivos
de la empresa.

Persona con iniciativa, proactiva, dinamico y comunicativo.
Esterilizado y secado de las botellas a utilizar en el proceso de
produccion.

Lavado y pelado de la fruta al ser recepcionada.

Cortar, Pesar y almacenar en congeladora los sobrantes no
utilizados y llenado en botellas.

Envasado del pisco dentro de la botella con la fruta en el interior.
Pesado y coronado del producto.

Embalaje y Despacho del producto.
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Tabla 90
Caracteristica del Operario

PUESTO OPERARIOS DE PRODUCCION
OBJETIVO Participacion directa en todo el proceso de produccion.
EDUCACION Secundaria Completa
FUNCIONES

Alto sentido de responsabilidad y compromiso con los objetivos de la empresa
Persona con iniciativa, proactiva, dindmico y comunicativo.
Personal preparado en realizar los diferentes procesos del producto.

* Organizado

* Paciente

* Trabajo en Equipo
* Comunicacion

PERFIL DE COMPETENCIA

a) TIPO DE CONTRATO a) Contrato a tiempo indeterminado.
b) REMUNERACION b) S/. 950 soles

c) UBICACION FiSICA c¢) Oficina

d) BENEFICIOS SOCIALES d) Si

e) JORNADA e) Diurna

f) HORARIO f) 09:00 AM a 18:00 PM

g) SUELDO g) Fijo Variable - Mensual

Nota: Elaboracién Propia

5.2.4 DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DE LOS SERVICIOS TERCERIZADOS

Contador

e Llevar los libros contables y la contabilidad de la empresa.

e Encargado de las declaraciones mensuales y anuales de la
empresa.

e Tener al dia las obligaciones tributarias con la SUNAT.

e Elaboracioén de los Estados Financieros.

e Manejar y controlar los costos de la empresa.

Community Manager

e Responsable de la Creacion de Planes de Marketing.

e Responsable del manejo de las Redes y Marketing Digital
(promociones y redes sociales).

¢ Responsable de la gestién de las campafias de Marketing Online.

e Presentacion Periédica de los resultados obtenidos.

Transporte

e Encargado del transporte del producto terminado (botellas), hacia

el lugar de venta (distribuidores).
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o Responsable de verificar el recojo y entrega del producto de
manera correcta.

o Realizar la verificacion de los datos del responsable del recojo del
producto.

e Pertenecer a una empresa de transporte que se caracterice de su
alta sentido de responsabilidad y compromiso con el cliente, la

cual emitira factura mensual con el fin de controlar gastos.

Limpieza
e Encargado del mantenimiento de las diversas areas de la
empresa (oficinas, salas de produccion, pasadizos, SSHH).
e Limpieza del exterior de la empresa.
Vigilancia

e Encargado de la vigilancia interna como externa de la empresa.

e Verificaciéon del ingreso y salida de la mercaderia.

5.2.5 ASPECTOS LABORALES

a) Formade contrataciéon de puestos de trabajo y servicios
tercerizados

Los empleados estaran contratados bajo régimen especial de acuerdo
con la convocatoria a través de paginas especializadas.

Posterior a la evaluacion del CV de cada empleado, se elegira a los que
cumplan los requerimientos y asi posteriormente, citarlos para la entrevista
respectiva.

Planilla: los trabajadores que ingresen a planilla cumpliran un total de 48
horas semanales, los cuales gozaran con los beneficios de ley respectivos
(basada en el decreto legislativo N.° 728 aprobado por D.S. N 003-97-TR) Ley

de la productividad y competitividad laboral.
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Formas de Contratacion:

Tabla 91
Tipo de Contratos

CONTRATOS

ADMINISTRADOR
COORDINADOR DE PRODUCCION
OPERARIOS DE PRODUCCION
EJECUTIVOS DE VENTAS
CONTADOR

COMUNITY MANAGER
TRANSPORTE

VIGILANTES

OPERARIO DE LIMPIEZA

Nota: Elaboracion Propia

CONTRATO SUJETO A MODALIDAD
CONTRATO SUJETO A MODALIDAD
CONTRATO SUJETO A MODALIDAD
CONTRATO SUJETO A MODALIDAD
CONTRATO POR SERVICIOS
CONTRATO POR SERVICIOS
LOCACION DE SERVICIOS
LOCACION DE SERVICIOS
LOCACION DE SERVICIOS

b) Régimen laboral de puestos de trabajo

“‘PISCAHAYA S.A.C” forma parte del Régimen laboral Especial, dirigido
a la Micro y Pequefia Empresa (MYPE).
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c) Planilla paratodos los afios del proyecto

Tabla 92
Planilla para todos los afios del proyecto

Beneficios al 50% por régimen MYPE

Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Remunerac Remunerac Remunerac Remunerac Remunerac

Area Puestos de de de de de ion ion i6n ion ion
trabajador trabajador trabajador trabajador trabajador Mensual - Mensual - Mensual - Mensual - Mensual -
esafiol esafio2 esafio3 esafio4 esafiob Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

g‘:}m'”'s"ac Administrador 1 1 1 1 1 S/.3500  S.3,500  S/.3500  S/.3500 S/ 3,500

Ventas Ejecutivos de Ventas 2 2 2 2 2 S/. 2,000 S/. 2,000 S/. 2,000 S/. 2,000 S/. 2,000

Operacione - Coordinador de 1 1 1 1 1 S.2,000  S/.2,000  S.2,000  S/.2000  S/.2,000

s Produccion

Operacione Operarios de

S Produccion 3 3 4 4 4 S/. 950 S/. 950 S/. 950 S/. 950 S/. 950

Total de 7 7 8 8 8

Trabajadores
Nota: Elaboraciéon Propia




Tabla 93
Planilla del Administrador

Area

Administracion

Cuadro de provisiones 2019 2020 2021 2022 2023
Administrador S/. 42,000.00 S/. 42,000.00 S/. 42,000.00 S/. 42,000.00 S/. 42,000.00
Total Sueldo Bruto S/. 42,000.00 S/. 42,000.00 S/. 42,000.00 S/. 42,000.00 S/. 42,000.00
Gratificacion (1/12) S/. 3,500.00 S/. 3,500.00 S/. 3,500.00 S/. 3,500.00 S/. 3,500.00
Total Sueldo S/. 45,500.00 S/. 45,500.00 S/. 45,500.00 S/. 45,500.00 S/. 45,500.00
CTS (1/24) S/. 1,895.83 S/. 1,895.83 S/. 1,895.83 S/. 1,895.83 S/. 1,895.83
Essalud (9%) S/. 3,780.00 S/. 3,780.00 S/. 3,780.00 S/. 3,780.00 S/. 3,780.00
Bono ley (9% de las gratificaciones) S/. 315.00 S/. 315.00 S/. 315.00 S/. 315.00 S/. 315.00
SCTR 1% del sueldo S/. 420.00 S/. 420.00 S/. 420.00 S/. 420.00 S/. 420.00
Gasto total Administrativo S/. 51,910.83 S/. 51,910.83 S/. 51,910.83 S/. 51,910.83 S/. 51,910.83
Cuadro de pagos 2019 2020 2021 2022 2023
Sueldo Bruto S/. 42,000.00 S/. 42,000.00 S/. 42,000.00 S/. 42,000.00 S/. 42,000.00
Gratificacion S/. 3,500.00 S/. 3,500.00 S/. 3,500.00 S/. 3,500.00 S/. 3,500.00
Pago de CTS S/.1,737.85 S/. 1,895.83 S/. 1,895.83 S/. 1,895.83 S/. 1,895.83
Essalud S/. 3,780.00 S/. 3,780.00 S/. 3,780.00 S/. 3,780.00 S/. 3,780.00
Bono ley (9% de las gratificaciones) S/. 315.00 S/. 315.00 S/. 315.00 S/. 315.00 S/. 315.00
SCTR 1% del sueldo S/. 420.00 S/. 420.00 S/. 420.00 S/. 420.00 S/. 420.00
Pago Total planilla administrativa S/. 51,752.85 S/. 51,910.83 S/. 51,910.83 S/. 51,910.83 S/. 51,910.83

Nota: Elaboracion Propia
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Tabla 94
Planilla de Vendedores

Area

Ventas

Cuadro de provisiones 2019 2020 2021 2022 2023
Ejecutivos de Ventas S/. 48,000.00 S/. 48,000.00 S/. 48,000.00 S/. 48,000.00 S/. 48,000.00
Total Sueldo Bruto S/. 48,000.00 S/. 48,000.00 S/. 48,000.00 S/. 48,000.00 S/. 48,000.00
Gratificacion (1/12) S/. 4,000.00 S/. 4,000.00 S/. 4,000.00 S/. 4,000.00 S/. 4,000.00
Total Sueldo S/. 52,000.00 S/. 52,000.00 S/. 52,000.00 S/. 52,000.00 S/. 52,000.00
CTS (1/24) S/. 2,166.67 S/. 2,166.67 S/. 2,166.67 S/. 2,166.67 S/. 2,166.67
Essalud (9%) S/. 4,320.00 S/. 4,320.00 S/. 4,320.00 S/. 4,320.00 S/. 4,320.00
Bono ley (9% de las gratificaciones) S/. 360.00 S/. 360.00 S/. 360.00 S/. 360.00 S/. 360.00
SCTR 1% del sueldo S/. 480.00 S/. 480.00 S/. 480.00 S/. 480.00 S/. 480.00
Gasto planilla fija de ventas S/. 59,326.67 S/. 59,326.67 S/. 59,326.67 S/. 59,326.67 S/. 59,326.67
Comisién ventas 3% S/. 37,308.48 S/. 39,576.24 S/. 41,933.10 S/. 44,483.34 S/. 47,201.22
Total gasto planilla ventas S/. 96,635.15 S/. 98,902.91 S/. 101,259.77 S/. 103,810.01 S/. 106,527.89
Cuadro de pagos 2019 2020 2021 2022 2023
Sueldo Bruto S/. 48,000.00 S/. 48,000.00 S/. 48,000.00 S/. 48,000.00 S/. 48,000.00
Gratificacion S/. 4,000.00 S/. 4,000.00 S/. 4,000.00 S/. 4,000.00 S/. 4,000.00
Pago de CTS S/.1,986.11 S/. 2,166.67 S/. 2,166.67 S/. 2,166.67 S/. 2,166.67
Essalud S/. 4,320.00 S/. 4,320.00 S/. 4,320.00 S/. 4,320.00 S/. 4,320.00
Bono ley (9% de las gratificaciones) S/. 360.00 S/. 360.00 S/. 360.00 S/. 360.00 S/. 360.00
SCTR 1% del sueldo S/. 480.00 S/. 480.00 S/. 480.00 S/. 480.00 S/. 480.00
Comisién ventas 3% S/. 37,308.48 S/. 39,576.24 S/. 41,933.10 S/. 44,483.34 S/. 47,201.22
Pago total de ventas S/. 96,454.59 S/. 98,902.91 S/. 101,259.77 S/. 103,810.01 S/. 106,527.89

Nota: Elaboracion Propia



Tabla 95

Planilla de los Operarios (MOD)

Area

Operaciones

Cuadro de provisiones 2019 2020 2021 2022 2023
Operarios de Produccion S/. 34,200.00 S/. 34,200.00 S/. 45,600.00 S/. 45,600.00 S/. 45,600.00
Total Sueldo Bruto S/. 34,200.00 S/. 34,200.00 S/. 45,600.00 S/. 45,600.00 S/. 45,600.00
Gratificacion (1/12) S/. 2,850.00 S/. 2,850.00 S/. 3,800.00 S/. 3,800.00 S/. 3,800.00
Total Sueldo S/. 37,050.00 S/. 37,050.00 S/. 49,400.00 S/. 49,400.00 S/. 49,400.00
CTS (1/24) S/. 1,543.75 S/.1,543.75 S/. 2,058.33 S/. 2,058.33 S/. 2,058.33
Essalud (9%) S/. 3,078.00 S/. 3,078.00 S/. 4,104.00 S/. 4,104.00 S/. 4,104.00
Bono ley (9% de las gratificaciones) S/. 256.50 S/. 256.50 S/. 342.00 S/. 342.00 S/. 342.00
Sctr (1%) S/. 342.00 S/. 342.00 S/. 456.00 S/. 456.00 S/. 456.00
Costo MOD S/. 42,270.25 S/. 42,270.25 S/. 56,360.33 S/. 56,360.33 S/. 56,360.33
Cuadro de pagos 2019 2020 2021 2022 2023
Sueldo Bruto S/. 34,200.00 S/. 34,200.00 S/. 45,600.00 S/. 45,600.00 S/. 45,600.00
Gratificacion S/. 2,850.00 S/. 2,850.00 S/. 3,800.00 S/. 3,800.00 S/. 3,800.00
Pago de CTS S/.1,415.10 S/. 1,543.75 S/. 2,058.33 S/. 2,058.33 S/. 2,058.33
Essalud S/. 3,078.00 S/. 3,078.00 S/. 4,104.00 S/. 4,104.00 S/. 4,104.00
Bono ley (9% de las gratificaciones) S/. 256.50 S/. 256.50 S/. 342.00 S/. 342.00 S/. 342.00
Sctr (1%) S/. 342.00 S/. 342.00 S/. 456.00 S/. 456.00 S/. 456.00
Pago planilla MOD S/. 42,141.60 S/. 42,270.25 S/. 56,360.33 S/. 56,360.33 S/. 56,360.33

Nota: Elaboracion Propia
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Tabla 96

Planilla de los Operarios (MOI)

Area

Operaciones

Cuadro de provisiones 2019 2020 2021 2022 2023
Coordinador de Produccion S/. 24,000.00 S/. 24,000.00 S/. 24,000.00 S/. 24,000.00 S/. 24,000.00
Total Sueldo Bruto S/. 24,000.00 S/. 24,000.00 S/. 24,000.00 S/. 24,000.00 S/. 24,000.00
Gratificacion (1/12) S/. 2,000.00 S/. 2,000.00 S/. 2,000.00 S/. 2,000.00 S/. 2,000.00
Total Sueldo S/. 26,000.00 S/. 26,000.00 S/. 26,000.00 S/. 26,000.00 S/. 26,000.00
CTS (1/24) S/.1,083.33 S/.1,083.33 S/. 1,083.33 S/. 1,083.33 S/. 1,083.33
Essalud (9%) S/. 2,160.00 S/. 2,160.00 S/. 2,160.00 S/. 2,160.00 S/. 2,160.00
Bono ley (9% de las gratificaciones) S/. 180.00 S/. 180.00 S/. 180.00 S/. 180.00 S/. 180.00
Sctr (1%) S/. 240.00 S/. 240.00 S/. 240.00 S/. 240.00 S/. 240.00
Costo MOI S/. 29,663.33 S/. 29,663.33 S/. 29,663.33 S/. 29,663.33 S/. 29,663.33
Cuadro de pagos 2019 2020 2021 2022 2023
Sueldo Bruto S/. 24,000.00 S/. 24,000.00 S/. 24,000.00 S/. 24,000.00 S/. 24,000.00
Gratificacion S/. 2,000.00 S/. 2,000.00 S/. 2,000.00 S/. 2,000.00 S/. 2,000.00
Pago de CTS S/. 993.06 S/.1,083.33 S/. 1,083.33 S/. 1,083.33 S/. 1,083.33
Essalud S/. 2,160.00 S/. 2,160.00 S/. 2,160.00 S/. 2,160.00 S/. 2,160.00
Bono ley (9% de las gratificaciones) S/. 180.00 S/. 180.00 S/. 180.00 S/. 180.00 S/. 180.00
Sctr (1%) S/. 240.00 S/. 240.00 S/. 240.00 S/. 240.00 S/. 240.00
Pago planilla MOI S/. 29,573.06 S/. 29,663.33 S/. 29,663.33 S/. 29,663.33 S/. 29,663.33

Nota: Elaboracion Propia
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Tabla 97
Cuadro de Resumen

Cuadro resumen 2019 2020 2021 2022 2023
Pago Total planilla administrativa S/.51,752.85 S/.51,910.83 S/.51,910.83 S/.51,910.83 S/.51,910.83
Pago total de ventas S/. 96,454.59 S/. 98,902.91 S/.101,259.77 S/. 103,810.01 S/. 106,527.89
Pago planilla MOD S/. 42,141.60 S/. 42,270.25 S/. 56,360.33 S/. 56,360.33 S/. 56,360.33
Pago planilla MOI S/. 29,573.06 S/. 29,663.33 S/. 29,663.33 S/. 29,663.33 S/. 29,663.33
Total pago de planillas S/.219,922.10 SI. 222,747.32 S/. 239,194.27 S/. 241,744.51 S/. 244,462.39
% de las ventas 17.66% 16.88% 17.11% 16.30% 15.54%
Nota: Elaboracién Propia
d) Gastos por servicios tercerizados para todos los afios del proyecto
Tabla 98
Gastos por servicios tercerizados para todos los afios del proyecto
Servicios tercerizados Monto en S/. Frecuencia 2019 2020 2021 2022 2023
Contador S/. 500 Mensual S/. 6,000.00 S/. 6,000.00 S/. 6,000.00 S/. 6,000.00 S/. 6,000.00
Comunity Manager S/. 1,000 Mensual S/. 12,000.00 S/. 12,000.00 S/. 12,000.00 S/. 12,000.00 S/. 12,000.00
Vigilancia S/. 2,400 Mensual S/. 28,800.00 S/. 28,800.00 S/. 28,800.00 S/. 28,800.00 S/. 28,800.00
Limpieza S/. 850 Mensual S/. 10,200.00 S/. 10,200.00 S/. 10,200.00 S/. 10,200.00 S/. 10,200.00
Transporte S/. 4,800 Mensual S/. 57,600.00 S/. 57,600.00 S/. 57,600.00 S/. 57,600.00 S/. 57,600.00

Total servicios tercerizados

S/. 114,600.00

S/. 114,600.00

S/. 114,600.00

S/. 114,600.00

S/. 114,600.00

Nota: Elaboracion Propia
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e) Horario de trabajo de puestos de trabajo

Tabla 99
Horario de Trabajo

DIAS DE TRABAJO

LUNES A SABADO

HORARIO
DIAS DE DESCANSO
REFRIGERIO
Nota: Elaboracién Propia

09:00 AM — 18:00 PM
DOMINGO Y FERIADOS
1 HORA
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6 Capitulo VI: Estudio Técnico

6.1 Tamafio del Proyecto
6.1.1 CAPACIDAD INSTALADA

a) Criterios

La capacidad instalada que tendremos como planta de producciéon del
macerado de Pitahaya va entorno a la cantidad que tenemos que producir esta
en funcion de la capacidad de produccién que tiene la Coronadora, tomando en

cuenta que la planta puede trabajar un turno (08 horas diarias) y 22 dias al mes.
b) Calculos

En el siguiente cuadro veremos la capacidad de produccion de la

coronadora diaria, semanal, mensual y anual.

Tabla 100
Capacidad Instalada
CORONADORA

Capacidad en botellas de 750 ml/hora 90 botellas
Horas utiles de trabajo al dia en este proceso 4 horas
Capacidad diaria en botellas de 750 ml 360
Capacidad mensual en botellas de 750 ml (*22) 7920
Capacidad anual en botellas de 750 ml 95040

Nota: Propia

Iniciamos con una produccion muy conservadora el primer afio de
operaciones, hasta posicionarnos en el mercado. Mas adelante, nuestra planta
estara en capacidad de producir y embotellar como maximo 95040 botellas
anuales, cubriendo ampliamente la demanda proyectada para el afio 1. Al iniciar
las operaciones en la planta utilizaremos solo el 61.45% de nuestra capacidad
en el primer afio, teniendo como resultado una capacidad ociosa de 38.55%,
esta disminuir4 a partir del segundo afio de operaciones a medida que vaya

aumentando la de la produccion.

6.1.2 CAPACIDAD UTILIZADA

a) Criterios

Nuestra capacidad utilizada la obtuvimos de acuerdo con la produccion
gue tendremos versus la produccion proyectada. Consideramos la capacidad

normal de la empresa, como aquella en la que se cuenten con un turno de



operarios de 08 horas al dia, 6 dias de la semana y donde la maquina se

encuentre optimamente en funcionamiento 08 horas consecutivas.
b) Calculos

Para encontrar nuestra capacidad utilizada obtenemos la cantidad de

Pisco Macerado de Pitahaya a producir por afio.

Tabla 101
Total de Unidades a Producir

2019 2020 2021 2022 2023

Pisco macerado Pitahaya a producir 58,400 61,562 65,131 68,924 72,956
Total unidades producir 58,400 61,562 65,131 68,924 72,956
Nota: Propia

c) Porcentaje de Utilizacién de la Capacidad Instalada

A esta produccién anual encontrada la dividimos con la capacidad
instalada de nuestra planta ya mencionada en el punto anterior para que nos dé
el porcentaje de utilizacion, siendo el 100% la maxima utilizacion hallamos la
diferente con resultado obtenido para que nos de nuestra capacidad ociosa, esta

capacidad ociosa afio a afio ira disminuyendo porque la produccion va

incrementando.
Tabla 102
Utilizacion de Capacidad Instalada

2019 2020 2021 2022 2023

Total botellas de pisco maceradoa  gg 454 61,562 65,131 68,924 72,956
producir (Tamafio normal)
Capacidad instalada en unidades 95040 95040 95040 95040 95040
% de utilizacién 61.45% 64.78% 68.53% 72.52% 76.76%
Capacidad ociosa 38.55% 35.22% 31.47% 27.48% 23.24%

Nota: Propia

6.1.3 CAPACIDAD MAXIMA

a) Criterios

Para poder encontrar nuestra capacidad maxima nos pusimos en un
escenario de produccion en condiciones utdpicas como por ejemplo trabajar 24
horas al dia los 365 dias del afio
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b) Célculos

Tomando el escenario utépico ya explicado nuestra capacidad maxima
diaria de produccién serian de 1080 botellas de 750 ml en un turno de 24 horas.

Tabla 103
Capacidad Diaria en Escenario Utépico

Asumiendo un escenario utépico, trabajando las 24 horas

Capacidad diaria en botellas de 750 ml en un turno de 8 horas 360
Capacidad diaria en botellas de 750 ml en un turno de 24 horas 1080
Nota: Propia

6.2 Procesos

6.2.1 DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO DE PRODUCCION

Diagrama de flujo de proceso de produccién
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s Transporte a méquina
de lavado y pelada

—o—0—0
E -
3 g
i 8
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Uenado de fruta y pisco

Control de Calidad

Coronado

Etiquetada

O—-O0---0—0

Enbalaje X 12 botellas
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O
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YAy
D
=5

Almacenamiento
de la Pitahaya

N

Figura 67. Diagrama de Flujo

Nota: Propia
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b)

f)

9)

h)

Recepcién de Pitahaya: Se realizara la recepcion del pedido de
Pitahaya.

Control de calidad de Pitahaya: El técnico de Industrias
alimentarias se encargara de realizar el control de calidad visual
(grado de madurez y estado de la fruta) a la fruta recibida,
separando las frutas en buen estado para que pasen a la siguiente
estacion, si estuvieran verdes al almacén o si estuvieran dafiadas
se botarian.

Lavado y pelado: Se procedo a colocar las Pitahayas
seleccionadas a la maquina lavadora y peladora.

Cortado: Se realiza el cortado de la fruta en la maquina cortadora
en trozos de 1xlcm, una vez cortadas estas son colocados en
tapers de 5Ltrs cada uno.

Pesado: El operario procedera a pesar la fruta picada a utilizar en
la maquina envasadora.

Envasado de Pitahaya y Pisco: Antes de realizar el envasado se
debe tener en cuenta que el envase debe de encontrarse
esterilizado para que la maquina envasadora empiece a llenar la
fruta y pisco en las botellas.

Control de calidad de envasado: Una vez envasada la botella este
pasara por un control de calidad para visualizar el correcto llenado
y envasado.

Coronado: EIl operario encargado de coronar las botellas con
corchos de plastico lo hara en el equipo de coronado de manera
manual.

Etiguetado: Una vez coronadas las botellas con corcho de
plastico, se procedera con el etiquetado de la botella

Encajado: Una vez etiquetada las botellas procederemos con el

encajado en cajas de 12 botellas.
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6.2.2 PROGRAMA DE PRODUCCION

En base a la demanda proyectada del afio 2019 hasta el 2023, se realizd

el programa de produccién tomando en cuenta las premisas de produccion:

Tabla 104
Total de Unidades a Distribuir
2018 2019 2020 2021 2022 2023
Total unidades a distribuir 56,528 59,964 63,535 67,399 71,517
Pisco macerado Pitahaya
Sampling 0.50% 2.00% 1.75% 1.50% 1.25% 1.00%
Inventario final 3% 3% 3% 3% 3%
Merma de producto terminado 1% 1% 1% 1% 1%
Nota: Propia

Ahora procederemos a encontrar la cantidad en botellas del macerado de

Pitahaya afio a afio considerando las premisas de produccion que son sampling,

merma, inventario final e inventario inicial.
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Tabla 105

Programa de Produccion 2018-2019

2018-2019 Dic-18 Ene-19 Feb-19 Mar-19 Abr-19 May-19 Jun-19 Jul-19 Ago-19 Set-19 Oct-19 Nov-19 Dic-19 Total

P'Scﬁtr:ﬁ;;;ado % 4.06% 5.06% 6.06% 6.03% 7.03% 8.03% 10.85% 10.85% 10.85% 10.39% 10.39% 10.39% 10&00
Unidades vendidas 2,298 2863 3,428 3,408 3,973 4538 6,135 6,135 6,135 5872 5872 5872 56,528
SAMPLING 2.00% UNID 283 46 57 69 91 123 123 123 117 117 117 1,131
MERMA 1.00%  UNID 3 23 29 34 45 61 61 61 59 59 59
INVENTARIO FINAL .

3% del presente mes  3:00%  UNID 69 86 103 102 119 136 184 184 184 176 176 176
:mg;‘ITAR'O UNID - -69 -86 -103  -102  -119  -136  -184  -184  -184  -176  -176

Pisco macerado 285 2435 20966 3,548 3,509 4,109 4,691 6,367 6,319 6,319 6,040 6,048 6,048 58,400
Pitahaya a producir
Nota: Propia
Tabla 106
Programa de Produccion 2020

2020 Ene-20 Feb-20 Mar-20 Abr-20 May-20 Jun-20 Jul-20 Ago-20 Set-20 Oct-20 Nov-20 Dic-20  Total

P'sclfitr:fg;;ado % 7.24% 7.24% 7.24% 8.27% 827% 827% 10.85% 10.85% 10.85% 6.98% 6.98%  6.98% 1000/(;00
Unidades vendidas UNID 4,338 4,338 4,338 4958 4,958 4,958 6,508 6,508 6,508 4,184 4,184 4,184 59,964
SAMPLING 1.75%  UNID 76 76 76 87 87 87 114 114 114 73 73 73 1,049
MERMA 1.00%  UNID 43 43 43 50 50 50 65 65 65 42 42 42
INVENTARIO FINAL 5 5000 yniD 130 130 130 149 149 149 195 195 195 126 126 126

3% del presente mes

:mg;‘LTAR'O UNID  -176 -130 -130 -130 -149 -149 -149 -195 -195 -195 -126 -126

Pisco macerado 4412 4458 4458 5113 5095 5095 6,733 6,687 6,687 4,229 4299 4299 61,562
Pitahaya a producir

Nota: Propia



Tabla 107
Programa de Produccion 2021

2021 Ene-21 Feb-21 Mar-21 Abr-21 May-21 Jun-21 Jul-21 Ago-21 Set-21 Oct-21 Nov-21 Dic-21  Total
P'SCF‘,’itgf‘;;;ado % 7.24% 7.24% 7.24% 827% 827% 827% 10.85% 10.85% 10.85% 6.98% 6.98%  6.98% 108(‘)00
Unidades vendidas UNID 4,597 4597 4597 5254 5254 5254 6,895 6895 6,895 4,433 4,433 4433 63,535
SAMPLING 1.50%  UNID 69 69 69 79 79 79 103 103 103 66 66 66 953
MERMA 1.00%  UNID 46 46 46 53 53 53 69 69 69 44 44 44

INVENTARIO FINAL
3% del presente mes

INVENTARIO INICIAL UNID -126 -138 -138 -138 -158 -158 -158 -207 -207 -207 -133 -133

Pisco macerado 4724 4712 4712 5405 5385 5385 7,117 7,068 7,068 4,470 4543 4543 65131
Pitahaya a producir

3.00%  UNID 138 138 138 158 158 158 207 207 207 133 133 133

Nota: Propia
Tabla 108
Programa de Produccién 2022
2022 Ene-22 Feb-22 Mar-22 Abr-22 May-22 Jun-22 Jul-22 Ago-22 Set-22 Oct-22 Nov-22 Dic-22 Total
Pisco t';‘ﬁ;;;ado % 724% 724% 724% 827% 827% 827% 1085% 10.85% 10.85% 6.98% 6.98% 6.98% oo
Unidades vendidas UNID 4876 4,876 4,876 5573 5573 5573 7,315 7,315 7,315 4,702 4,702 4,702 67,399
SAMPLING 1.25%  UNID 61 61 61 70 70 70 91 91 91 59 59 59 842
MERMA 1.00%  UNID 49 49 49 56 56 56 73 73 73 47 47 47
INVENTARIO FINAL 3 50, uniD 146 146 146 167 167 167 219 219 219 141 141 141
3% del presente mes
:méEIKTAR'O UNID -133 -146 -146 -146 -167 -167 -167 219 219 -219 -141 -141

Pisco macerado
Pitahaya a producir

Nota: Propia

4,999 4,986 4,986 5,719 5,698 5,698 7,531 7,479 7,479 4,730 4,808 4,808 68,924
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Tabla 109
Programa de Produccion 2023

2023 Ene-23 Feb-23 Mar-23 Abr-23 May-23 Jun-23 Jul-23 Ago-23 Set-23 Oct-23 Nov-23 Dic-23  Total
P'SCF‘,’i t';f‘a‘:;;ado % 7.24% 7.24% 7.24% 827% 827% 8.27% 10.85% 10.85% 10.85% 6.98% 6.98%  6.98% 108(‘)00
Unidades vendidas UNID 5174 5174 5174 5914 5914 5914 7,762 7,762 7,762 4990 4,990 4,990 71,517
SAMPLING 1.00%  UNID 52 52 52 59 59 59 78 78 78 50 50 50 715
MERMA 1.00%  UNID 52 52 52 59 59 59 78 78 78 50 50 50
INVENTARIO FINAL 3% o
del presente mes 3.00% UNID 155 155 155 177 177 177 233 233 233 150 150 150
INVENTARIO INICIAL UNID -141 -155 -155 -155 -177 -177 -177 -233 -233 -233 -150 -150
Pisco macerado 5292 5278 5278 6,054 6032 6032 7972 7917 7,917 5006 5089 5089 72,956
Pitahaya a producir
Nota: Propia
Tabla 110
Resumen de Produccién
Resumen de produccién Dic-18 2019 2020 2021 2022 2023
Pisco macerado Pitahaya a producir 285 58,400 61,562 65,131 68,924 72,956
Nota: Propia
Tabla 111
Resumen de Sampling y Stock
Resumen de sampling y stock Dic-18 2019 2020 2021 2022 2023
Sampling 285 1,131 1,049 953 842 715
Stock inicial 0 0 176 126 133 141
Stock final 0 176 126 133 141 150
Nota: Propia
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Tabla 112
Resumen de Produccién Total

Resumen de produccién total Dic-18 2019 2020 2021 2022 2023
Pisco macerado Pitahaya a producir 285 58,400 61,562 65,131 68,924 72,956
Total producciéon en unidades 285 58,400 61,562 65,131 68,924 72,956
Nota: Propia

6.2.3 NECESIDAD DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

Hemos tomado un estandar de acuerdo con la receta para una produccion por botellas, tal como se muestra en el siguiente cuadro:

Tabla 113
Receta por Producto
Insumo Cantidad en gramos o gramos o 'Precio_ % (_Zosto por costo unitario Frecuencia de compra (semanal,
unidad unidad Kg/litro/unidad merma kilo/unidad mensual, trimestral, etc.)
PITAHAYA 100.00 gramos S/. 18.00 10.00% S/. 18.00 S/. 1.98 Semanal
PISCO ACHOLADO 650.00 ml S/.12.20 0.00% S/.10.34 S/. 6.72 Semanal
ESTABILIZADOR CMC 2.00 gramos S/. 40.00 0.00% S/. 33.90 S/. 0.07 Trimestral
Materiales
BOTELLA 1 unidad S/. 1.50 5% S/. 1.27 S/. 1.33 Trimestral
CORCHO DE PLASTICO 1 unidad S/. 0.50 5% S/. 0.42 S/. 0.44 Trimestral
ETIQUETA 1 unidad 0.2 5% S/.0.17 S/. 0.18 Trimestral
S/.10.73
Nota: Propia

En los siguientes cuadros detallaremos el plan de necesidades de materias primas e insumos:
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Tabla 114
Necesidad de Insumos

Unida Dic- Ene- Feb- Mar- Abr- May- Jun- Jul- Ago- Set- Oct- Nov- Dic-

Insumo 2019 2020 2021 2022 2023

d 18 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19
PITAHAYA kg 31 268 326 390 386 452 516 700 695 695 664 665 665 6424 6772 7164 7582 8025
AT Lt 186 1583 1928 2306 2281 2671 3049 4138 4107 4107 3926 3931 3931 37960 40016 42335 44800 47421
EfATCAB'L'ZADOR kg 1 5 6 7 7 8 9 13 13 13 12 12 12 117 123 130 138 146
Nota: Propia
Tabla 115

Necesidad de Materiales

Necesidad de Materiales Unidad Dic-18 Ene-19 Feb-19 Mar-19 Abr-19 May-19 Jun-19 Jul-19 Ago-19 Set-19 Oct-19 Nov-19 Dic-19 2019 2020 2021 2022 2023

BOTELLA unidad 300 2557 3114 3725 3685 4315 4926 6685 6635 6635 6342 6350 6350 59354 62962 66712 70769 75093
CORCHO DE PLASTICO  unidad 300 2557 3114 3725 3685 4315 4926 6685 6635 6635 6342 6350 6350 59354 62962 66712 70769 75093
ETIQUETA unidad 300 2557 3114 3725 3685 4315 4926 6685 6635 6635 6342 6350 6350 59354 62962 66712 70769 75093

Nota: Propia

Tabla 116
Resumen Total de Materias Primas

Resumen total de Unida Dic- Ene- Feb- Mar- Abr- May- Jun- Jul- Ago- Set- Oct- Nov- Dic- 2019 2020 2021 2022 2023

materias primas d 18 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19

PITAHAYA kg 31 268 326 390 386 452 516 700 695 695 664 665 665 6424 6772 7164 7582 8025
o 56 Lt 186 1583 1928 2306 2281 2671 3049 4138 4107 4107 3926 3931 3931 37960 40016 42335 44800 47421
ESTBILIZADOR g 4 5 6 7 7 8 9 13 13 13 12 12 12 117 123 130 138 146
Nota: Propia

157



Tabla 117
Resumen Total de Materiales

Resumen total Unida Dic- Ene- Feb- Mar- Abr- May- Jun- Jul- Ago- Set- Oct- Nov- Dic- 2019 2020 2021 2022 2023

de materiales d 18 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19

BOTELLA unidad 300 2557 3114 3725 3685 4315 4926 6685 6635 6635 6342 6350 6350 59354 62962 66712 70769 75093
(FEI(_)ES(;I'TC?ODE Rollos 300 2557 3114 3725 3685 4315 4926 6685 6635 6635 6342 6350 6350 59354 62962 66712 70769 75093
ETIQUETA Rollos 300 2557 3114 3725 3685 4315 4926 6685 6635 6635 6342 6350 6350 59354 62962 66712 70769 75093
Nota: Propia

6.2.4 PROGRAMA DE COMPRAS DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

De acuerdo con las necesidades de las materias primas e insumos proyectamos las compras de manera mensual. A continuacion,

presentaremos el programa de compras en unidades y valorizado.

Tabla 118
Programa de Compras Materia Prima

Programa de Costo por Frecuenci

. Pedido ; . Ene- Feb- Mar- Abr- May- Jun- Ago- Oct- Nov- .
compras materia minimo unidad de ade Dic-18 19 19 19 19 19 19 Jul-19 19 Set-19 19 19 Dic-19 2019 2020 2021 2022 2023
prima compra compra

Sacos de

PITAHAYA 50 kg S/.900.00 Semanal 1 6 7 8 8 10 11 15 14 14 14 14 14 129 136 144 152 161
PISCO Botellas

S/.10.34 Semanal 186 1584 1928 2307 2282 2671 3050 4139 4108 4108 3927 3932 3932 3796040016 42336 44801 47422
ACHOLADO dellt

ESTABILIZADOR Bolsas de

S/.3390 Semanal 1 5 6 8 8 9 10 13 13 13 13 13 13 117 124 131 138 146
cMmC 1 kg

Nota: Propia
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Tabla 119
Programa de Compras de Materiales

Programa de Costo por Frecuenci

compras de E?r?iirf]‘(’) unidad de ade Dic-18 Efge' ng' Mlagr' Abr-19 Mf‘g' Jll‘g' Jul-19 Afgo' Set-190ct-19 Nfg' Dic-19 2019 2020 2021 2022 2023
materiales compra compra

BOTELLA __ Milar S/. 1,271.10 timestral 1 9 13 20 19 61 63 6/ 71 75
SORCHODE Millar  S/.423.73 wimestal 1 9 13 20 19 61 63 67 71 75
ETIQUETA  Millar S/.169.49 timestral 1 9 13 20 19 61 63 67 71 75
Nota: Propia

Haciendo un comparativo entre el costo unitario de materia prima y el valor de venta neto al distribuidor, encontramos que el

resultado obtenido es menor al 50%, esto quiere decir que el resultado es eficiente.

Tabla 120

Cuadro Comparativo

Valor de venta neto al distribuidor S/.22.03
Costo unitario de materia prima S/.10.73
% con respecto al valor de venta 48.678%

es menor al 50%, se podria decir es eficiente
Nota: Propia
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6.2.5 REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA DIRECTA.

El requerimiento de MOD en funcién al horario determinado es el siguiente:

Tabla 121
Requerimiento de MOD
Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Remunerac Remunerac Remunerac Remunerac Remunerac
Area Puestos o!e Qe o!e o!e o!e ion i6n ion ion ion
trabajadore trabajadore trabajadore trabajadore trabajadore Mensual - Mensual - Mensual - Mensual - Mensual -
s afo 1 s afio 2 s afio 3 s afio 4 s afo 5 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5
Operarios
Operaciones de 3 3 4 4 4 S/. 950 S/. 950 S/. 950 S/. 950 S/. 950
Produccién
Nota: Propia
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6.3 Tecnologia para el Proceso

6.3.1 MAQUINARIAS

Tabla 122
Maquinarias
- . valor de Frecuencia de
rronaebn e Contssa e S e Mamia” VAP IOKN oy omo ot Reposicion 02018 mantenmiento (nensa
Congeladora 2 S/. 788 S/. 668 S/. 1,336.27 S/. 241 S/. 1,577 cada5 afios S/. 200 ANUAL
Embotelladora 1 S/. 39,420 S/. 33,407 S/.33,406.78 S/.6,013 S/. 39,420 cadab5 afios S/. 1,500 ANUAL
Esterilizador de botella 1 S/. 8,022 S/. 6,798 S/.6,798.31 S/.1,224  S/.8,022 cadab afios S/. 300 ANUAL
Lavadora/ Peladora 1 S/. 3,942 S/. 3,341 S/. 3,340.68 S/. 601 S/. 3,942 cada5 afios S/. 150 ANUAL
TOTAL S/. 44,882.03 S/. 8,078.77S/. 52,960.80
Nota: Propia
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Figura 69. Congeladora _ N
Figura 68. Esterilizador de Botellas

24 PACK I

Figura 71. Embotelladora Figura 70. Lavadora y Peladora

6.3.2 Equipos
Tabla 123
Equipos para Produccion

. Precio de
Equipos Valor de .
para Cantidad 'ven.ta venta Valor de IGV Monto total Re'p'osw

Produccién unltasrllo en unitario venta total on
Balanza 1 S/.394.20 S/.334.07 S/.334.07 S/.60.13 S/.39420 5 afios
industrial
Coronadora 1 S/.750.00 S/. 63559 S/.63559 S/.114.41 S/.750.00 5 afios
Cortadora 2 S/.118.26  S/.100.22  S/.200.44 S/.36.08 S/.236.52 5 afios
Stocka 1 S/.1,200.00 S/.1,016.95 S/.1,016.95 S/.183.05 S/.1,200.00 5 afios
Hidraulica

S/.2,187.05 S/.393.67 S/.2,580.72

Nota: Propia



Figura 74. Balanza

Figura 73. Coronadora

Figura 72. Cortadora

Tabla 124
Equipos de Oficina
Precio de Valor de .
Equipos de oficina Cantidad venta unitario venta Valor de IGV Monto total Reposicion COSt.O Qe Frecuerjc[a de
en S/, unitario venta total mantenimiento mantenimiento
Computadora 1 S/. 1,000.00 S/. 847.46 S/. 847.46 S/.152.54 S/. 1,000.00 cadab5 afios S/. 100.00 ANUAL
Laptops 2 S/. 2,000.00 S/.1,694.92  S/.3,389.83 S/.610.17 S/.4,000.00 cada5 afios S/. 200.00 ANUAL
Teléfono CP 7942 IP Cisco 3 S/. 100.00 Sl/. 84.75 Sl. 254.24 S/. 45.76 S/.300.00 cada 5 afios S/. 30.00 ANUAL
Kit de camaras de seguridad 2 S/. 314.47 S/. 266.50 S/. 533.00 S/.95.94 S/.628.94 cada 5 afios S/. 80.00 ANUAL
Ventiladores empotrados 2 S/. 270.25 S/. 229.03 S/. 458.05 S/. 82.45 S/.540.50 cada5 afios S/. 30.00 ANUAL
Detector de humo DETECTI 2 S/. 245.18 S/. 207.78 S/. 415.56 S/. 74.80 S/.490.36 cada 5 afios S/. 40.00 ANUAL
S/.5,898.14 S/.1,061.66 S/.6,959.80

Nota: Propia




6.3.3 HERRAMIENTAS

Tabla 125
Herramientas

Figura 75. Stocka

DETALLE Cantidad

unitario en S/.

Valor de

Alcalimetro 2
Pipeta 3

Termdmetro 3

Precio de venta venta Valor de GV Monto
- venta total total
unitario
S/. 80.00 S/. 68 S/.13559 S/.24 S/.160
S/. 10.00 S/. 8 S/. 25.42 S/.5 S/. 30
S/. 20.00 S/. 17 S/. 50.85 S/.9 S/. 60

TOTAL

S/.211.86 S/.38.14S/.250.00

Nota: Propia

Figura 76. Alcoholimetro

FRECUENCIA DE



Figura 78. Termémetro

= -

Figura 77. Pipeta
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6.3.4 UTENSILIOS

Tabla 126
Utiles, Utensilios y Utiles de Limpieza
Precio de valor de
DETALLE Cantid  venta venta Valor de IGV Monto total Frecuencia
ad unitario en o venta total de compra
s/ unitario
Balanza 1 S/. 50.00 S/. 42.37 S/. 42 S/. 8 S/. 50 Anual
Cuchillo 3 S/. 25.00 S/.21.19 S/. 64 S/. 11 S/. 75 Anual
Paleta de 2 S/.35.00  S/.29.66 S/.59 s/ 11 S/. 70 Anual
92cm
Taper 30 S/. 11.20 S/.9.49 S/. 285 S/. 51 S/. 336 Anual
Sifén
telescopico 1 S/. 45.00 S/. 38.14 S/. 38 SIL7 S/. 45 anual
Eglrl':t“e'a ° 10  S/.80.00  S/.67.80 S/, 678 S/, 122 S/. 800 Anual
Ambientador 2 S/. 15.00 S/.12.71 S/. 25 S/.5 S/. 30 Mensual
Aspiradora 1 S/.17000 S/ 14407 S/ 144 S/, 26 S/. 170 C:gj:
Bolsa de
basurachicax 1 S/. 8.00 S/.6.78 S/ 7 S/l 1 S/. 8 Mensual
100
Bolsa de
basura grande 1 S/. 20.00 S/. 16.95 S/. 17 S/ 3 S/. 20 Mensual
x 100
Contenedor 4 S/. 30.00 S/. 25.42 S/. 102 S/. 18 S/. 120 Anual
Desatorador 1 S/. 5.00 S/. 4.24 S/. 4 S/ 1 S/.5 Semestral
Desinfectante 2 S/. 10.00 S/. 8.47 S/. 17 S/. 3 S/. 20 Mensual
Detergente 1 S/. 40.00 S/. 33.90 S/. 34 S/. 6 S/. 40 Mensual
Escoba 2 S/. 10.00 S/. 8.47 S/. 17 S/. 3 S/. 20 Semestral
Jabon Liquido 1 S/. 4.00 S/.3.39 S/.3 Sl 1 Sl. 4 Mensual
Legia 1 S/. 20.00 S/. 16.95 S/. 17 S/. 3 S/. 20 Mensual
Lustradora 1 S/. 250.00 S/. 211.86 S/. 212 S/. 38 S/. 250 cada 3 afos
Papel 1 S/. 10.00 S/. 8.47 S/. 8 Sl 2 S/. 10 Mensual
Higiénico x 20
Plumero 1 S/. 5.00 S/. 4.24 S/. 4 S/. 1 S/.5 Semestral
Recogedor 2 S/. 10.00 S/. 8.47 S/. 17 S/ 3 S/. 20 Semestral
Trapos x 1 S.1500 S/ 1271 S/.13 Sl 2 S.15  Mensual
costal
TOTAL S/.1,807.63 S/.325.37 S/.2,133.00

Nota: Propia
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6.3.5 MOBILIARIO

Tabla 127
Mobiliario de Oficina
Precio de valor de
Mob||_|a_r|o de Cantidad _ven_ta venta Valor de IGV Monto total
Oficina unitario en S venta total
S/ unitario
Archivadores 2 S/. 150.00 S/. 127 S/. 254.24 S/. 46 S/. 300
Escritorio 2 S/. 250.00 S/. 212 S/. 423.73 S/. 76 S/. 500
Sillas Auxiliares 4 S/. 50.00 S/. 42 S/. 169.49 S/. 31 S/. 200
Sillas Tipo Oficina 3 S/. 150.00 S/. 127 S/. 381.36 S/. 69 S/. 450
Total S/.1,228.81 S/.221.19 S/.1,450.00
Nota: Propia
Tabla 128
Mobiliario de Produccién
Mobiliario Precio Valor de Valor de Costo de Frgcuen
de Cantidad de venta venta venta IGV Monto manteni cia de
producci6 unitario unitario total total miento manteni
n en S/. miento
Bidon de 5 SL20  S.L17 S.8475 S.L15 S/ 100
Agua
Dispensado S/.
 de Agua 2 S/. 300 S/. 254 508.47 S/. 92 S/. 600
. S/.
Sillas Altas 8 S/. 100 S/. 85 677.97 S/. 122 S/. 800
S/.
Tachos 6 S/. 50 S/. 42 254 24 S/. 46 S/. 300
Mesas de S/.
acero 3 S/. 788 S/. 668 2.004.41 S/.361 S/. 2,365 S/. 80 semestral
Mesa de S/.
acero movil 3 S/.394  S.334 4 h0p99 S/-180 S/1183 SL40 oo esiral
S/. S/. S/.
Total 4,532.03 815.77 5,347.80
Nota: Propia
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6.3.6 UTILES DE OFICINA

Tabla 129
Mobiliario de Produccion

Precio

de Vglé)r Valor de Monto  Frecuencia
Detalle Proveedor Cantidad venta venta IGV
unitario V‘r’”t? total total de Compra
en S/, unitario
Archivador Tai Loy 10 S/.20.0 S/.17 S/. 169 S/. 31 S/.200  Trimestral
Ezgg%ﬁ:e Tai Loy 3 S/.40.0 S/.34 S.102 SL18  S/.120 c:::sz
Calculadora Tai Loy 3 S/.10.0 S/. 8 S/. 25 S/.5 S/. 30 Anual
Clips Tai Loy 1 S/.5.0 Sl. 4 Sl 4 S/ 1 SI.5 Mensuales
Cuadernos Tai Loy 5 S/.15.0 S/.13 S/. 64 S/ 11 S/. 75 Trimestral
Engrapador Tai Loy 1 S/.10.0 S/. 8 S/. 8 S/. 2 S/. 10 Semestral
Grapas Tai Loy 2 S/.5.0 Sl. 4 S/. 8 S/. 2 S/.10  Mensuales
Hojas Bond Tai Loy 1 S/.12.0 S/.10 S/. 10 S/. 2 S/. 12 Mensuales
Lapiceros Tai Loy 1 S/.16.0 S/. 14 S/. 14 S/. 2 S/. 16 Trimestral
Perforador Tai Loy 1 S/.7.0 S/. 6 S/. 6 S/ 1 SIL7 Semestral
Total S/. S/. S/.
411.02 73.98 485.00

Nota: Propia
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6.3.7 PROGRAMA DE MANTENIMIENTO DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS

Tabla 130
Mantenimiento Maquinarias de Produccién
Mantenimie
nto Costo Ma Ag
.~ . Cant . Ene Feb Mar Abr Jun-  Jul- Set- Oct Nov .
Maquinaria idad ma_mtenl Frecuencia 19 -19 -19 -19 V- 19 19 % 19 19 -19 Dic-19 2019 2020 2021 2022 2023
s de miento 19 19
produccidn
Congelador S/. S/. S/. S/. S/. S/.
a 2 sl200 ANUAL 400 400 400 400 400 400
Embotellado S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
ra L 1500 ANUAL 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
Esterilizador S/. S/. S/. S/. S/. S/.
de botella 1  S5/.300 ANUAL 300 300 300 300 300 300
Lavadora / S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Peladora 1  5/.150 ANUAL 150 150 150 150 150 150
Mesas de 3 S/ 80 semestral S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
acero ’ 240 240 480 480 480 480 480
Mesa de 3 S/, 40 semestral S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
acero movil ’ 120 120 240 240 240 240 240
Costo S/. SI. Sl. Sl Sl S/. S/l. SIl. S/l. Sl. Sl S/. S/. S/. S/. S/. S/.
mantenimiento 00 00 00O 00 00 3600 00 00 00 00 0.0 2,710. 3,070. 3,070. 3,070. 3,070. 3,070.
Maquinarias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00 00 00 00 00 00
S/. Sl. Sl. Sl Sl s/ S/l. Sl. S/l. Sl. Sl S/. S/. S/. S/. S/. S/.
IGV 00 00 00 0.0 0.0 64 éO 00O 00 00 00 00 487.8 5526 5526 552.6 5526 552.6
0 0 0 0 0 ) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
S/. Sl. Sl. Sl Sl S/. S/l. Sl. S/l. Sl. Sl S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Monto 00 00 00 00 00 4248 00 00 00 00 0.0 3,197. 3,622. 3,622. 3,622. 3,622. 3,622.
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 80 60 60 60 60 60

Nota: Propia




Tabla 131

Mantenimiento Equipos y Mobiliario de Oficina

Mantenimiento

Ma

: Costo Ag i
Equipos y Cant . . Ene Feb Mar Abr Jun Jul- Set- Oct Nov Dic-
S . manteni Frecuencia - 0- 2019 2020 2021 2022 2023
mot;:(lilca}rr:g de idad miento -19 -19 -19 -19 19 -19 19 19 19 -19 -19 19
S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Computadora 1 S/. 100 ANUAL 100 100 100 100 100 100
S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Laptops 2 Sl.200 ANUAL 400 400 400 400 400 400
Teléfono CP
7042 |P Cisco 3 S/. 30 ANUAL S/.90 S/.90 S/.90 S/.90 S/.90 S/.90
Kit de camaras S/. S/. S/. S/. S/. S/.
de sequridad 2 S 80 ANUAL 160 160 160 160 160 160
Ventiladores g 3, ANUAL S/.60 SI.60 S.60 S.60 S.60 SI.60
empotrados
Detector de
humo DETECTI 2 S/. 40 ANUAL S/.80 S/.80 S/.80 S/.80 S/.80 S/.80
Costo S/, sl. sl. Ssl. Sl Sl Sl. Ssl. Sl. Sl. Sl Sl. S/. S. Sl. S/. Sl.
mantenimiento 00 00 00 OO 0O OO 00O OO 00 00O 0.0 890.0 890.0 890.0 890.0 890.0 890.0
Magquinarias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
S/, S/ sl. Sl Sl Sl sl Sl Sl Sl Sl S/. S/. S/. S/. S/. S/.
IGV 00 00 00 00 00 00 00 00 00 0.0 0.0 160.2 160.2 160.2 160.2 160.2 160.2
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
S/, S/ sl. Sl Sl Sl sl Sl Sl Sl Sl S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Monto 00 00 00 OO 0O OO 00O OO 00 OO 00 1,050. 1,050. 1,050. 1,050. 1,050. 1,050.
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 20 20 20 20 20 20

Nota: Propia
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6.3.8 PROGRAMA DE REPOSICION DE HERRAMIENTAS Y UTENSILIOS POR USO

Tabla 132
Reposicién de Herramientas
Valo
r de Valor
Reposicion de Canti Precio deventa vent de FRECUENCIA DE Dic- Ene-Feb-Mar-Abr- May Jun-Jul- Ago Set- Oct-Nov- Dic-
. L 2019 2020 2021 2022 2023
herramientas dad unitario en S/. a venta COMPRA 18 19 19 19 19 -19 19 19 -19 19 19 19 19
unita total
rio
3 S/67.S5/135 S/135 S/135S5/135S/135S/135S5/135S/135
Alcalimetro 2 80 Anual
80 .59 .59 59 59 59 59 59 .59
. S/8.4 S/25. S/25. S/25. S/25. S/25. S/25. S/25. S/25.
Pipeta 3 10 Anual
7 42 42 42 42 42 42 42 42
, S/16. S/50. . S/50. S/50 S/50 S/50 S/50. S/203S/203S/203S/203S/203
Termometro 3 20 Trimestral
95 85 85 .85 .85 .85 85 39 39 39 .39 .39

Total valor de S/211 S/0. S/0. S/50 S/0. S/0. S/50 S/0. S/0. S/50 S/0. S/0. S/211S/364S/364S/364S/364S/364

venta .86 00 00 .85 00 00O .85 00 OO0 .85 00 OO .86 .41 .41 41 41 4
GV S/38. S/0. S/0. S/9. S/0. S/0. S/9. S/0. S/0. S/9. S/0. S/0. S/38. S/65. S/65. S/65. S/65. S/65.

14 00 00 15 00O OO 15 00O OO 15 00 OO 14 59 59 59 59 59
Monto S/250 S/0. S/0. S/60 S/0. S/0. S/60 S/0. S/0. S/60 S/0. S/0. S/250S/430S/430S/430S/430S/430

.00 00 00 .00 OO OO .00 OO OO .00 OO OO .00 .00 .00 .00 .00 .00

Nota: Propia

171



Tabla 133 )
Reposicién de Utensilios y Utiles de Limpieza

val Val
or
L, Precio de de or
Reposicionde — Ca ' .0 g de FRECUEN ., ~En Fe Ma Ab Ma Ju ;. AQ go oo NO pic. 201 202 202 202 202
utensilios y utiles ntid unitario en  nta ve CIA DE 18 e- b- r- r- y- n- 19 0- 19 -19 - 19 9 0 1 > 3
de limpieza ad S/ uni nta COMPRA 19 19 19 19 19 19 19 19
’ . tot
tari al
0
S/4 S/4
S/42 S/42 S/42 S/42 S/42 S/42 S/42
Balanza 1 S/50.00 2%3 2%3 Anual 37 37 37 137 37 137 37
S/2 S/6
. S/63 S/63 S/63 S/63 S/63 S/63 S/63
Cuchillo 3 S/25.00 151 365 Anual 56 56 56 56 56 56 56
S/2 S/5
S/59 S/59 S/59 S/59 S/59 S/59 S/59
Paleta de 92cm 2 S/35.00 966 9é3 Anual 32 32 32 32 32 32 30
S/2
S/9 S/28 S/28 S/28 S/28 S/28 S/28 S/28
Taper 30 SA1.20 g %‘ Anual g5 475 475 475 475 475 4.75
S/3 S/3
s , . S/38 S/38 S/38 S/38 S/38 S/38 S/38
Sifén telescopico 1 S/45.00 84.{1 8‘.11 anual 14 14 14 14 14 14 14
S/6  S/6
. S/67 S/67 S/67 S/67 S/67 SI/67 S/67
Parihuela o Pallet 10 S/80.00 7(.)8 7977 Anual 797 797 797 797 797 7.97 7.97
S/1 S/2 S/2 S/2 S/2 S/2 S/2 S/2 S/2 S/2 S/2 S/2 S/2
Ambientador 2 S/15.00 27 54 Mensual 52225 54 54 54 54 54 54 54 54 54 54 54 82225 glgg glgg g/(s)g glgg g/(s)g
1 2 ’ 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 ' ' ' ’ ' ’
S/1 S/1
Aspiradora 1 S/170.00 44. 44, Ca~d a3 S/14 S/14
07 07 anos 4.07 4.07
Bolsa de basura 1 S/8.00 S/6  S/6 Mensual S/6. S/6 S/6 S/6 S/6 S/6 S/6 S/I6 S/6 S/6 S/6 S/6 S/6. S/81 S/81 S/81 S/81 S/81
chica x 100 ’ .78 .78 78 .78 .78 .78 .78 .78 .78 .78 .78 .78 .78 .78 78 36 .36 .36 .36 .36
Bolsa de basura S/1 S/ sne /L S/ S/LSMAUS/LUSILS/LSLSILSIL SIL g6 gn0 500 $20 S20 S/20
rande x 100 1 S/20.00 6.9 6.9 Mensual 05 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 6.9 95 3.39 3.39 3.39 339 3.39
9 5 5 ' 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 ' ' ' ’ ' ’
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Val

Val
or
Precio de de OF
Reposicionde — Ca venta ve d& FRECUEN ., ~En Fe Ma Ab Ma Ju ;. AQ oo oo NO pic. 201 202 202 202 202
utensilios y utiles ntid unitario en  nta Ve CIA DE 18 € b-  r- - y- n- Tg 0 9 49 Vo 19 9 0 1 5 3
de limpieza ad S/ uni nta COMPRA 19 19 19 19 19 19 19 19
tari tot
al
o]
S/2 S/1
S/10 S/10 S/10 S/10 S/10 S/10 S/10
Contenedor 4  S/E0.00 >4 %g' Anual 3 6q 169 1.69 1.69 1.69 1.69 1.69
S/4  S/4 S/4. S/4 S/4. S/8. S/8. S/8. S/8. S/8.
Desatorador 1 S/5.00 o4 o4 Semestral o4 o4 o4 47 47 47 47 47
S/1 S/ S/ S/A S/A S/A S/A S/A S/A S/A S/A S
Desinfectante 2 S/10.00 Sﬁ 6.9 Mensual Sg156 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 6.9 Sg156 glég glég 2/3%8 glég 2/3%8
’ 5 ' 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 ' ' ' ' ' '
S/3 S/3 S/3 S/3 S/3 S/3 S/3 S/3 S/3 S/3 S/3 S/I3 S/3
Detergente 1 S/4000 39 39 Mensual 5/9%3 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 ng g’;‘g g’;‘g 2’;‘3 g’;‘g 2’;‘3
0 0 : 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o - : : ) : )
S/1 S/1
S/8 S/16 S/16 S/33 S/33 S/33 S/33 S/33
Escoba 2 S/10.00 47 659 Semestral 95 659 95 90 90 90 90 .90
Jabén Liquido 1 S/4.00 S/3 S/3 Mensual S/3. S/3 S/3 S/3 S/3 S/3 S/3 S/3 S/3 S/3 S/3 S/3 S/3. S/40 S/40 S/40 S/40 S/40
q ) .39 .39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 .68 .68 .68 .68 .68
S/1 S/1 S/1 S/1 S/A S/ S/1 S/ S/A S/ S/ S/ s
Legia 1 S/20.00 6.9 6.9 Mensual 8/9156 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 8/9156 glgg glgg g%g glgg g%g
5 5 ' 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 ' ' ' ’ ' ’
S/2 S/2
Lustradora 1 S/250.00 11. 11. cada 3 afos Szl /0. S/0. S/21
86 86 1.86 00 00 1.86
Papel Higiénico x 1 $/10.00 S/8 S/8 Mensual S/8. S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8. S/A0 S/10 S/10 S/10 S/10
20 ’ A7 47 47 47 47 47 A7 47 AT AT AT AT A7 A7 47 169 169 169 1.69 1.69
S/4  Sl4 S/4. S/4 S/4. S/8. S/8. S/8. S/8. S/8.
Plumero 1 S/5.00 o4 o4 Semestral o4 24 o4 47 47 47 47 47
S/1 S/1
S/8 S/16 S/16 S/33 S/33 S/33 S/33 S/33
Recogedor 2 S/10.00 47 659 Semestral 95 659 95 90 90 90 90 .90
S/1 S/1 S/ S/ S/A S/A S/A S/A S/A S/A S/A S/ S/
Trapos x costal 1 S/15.00 27 27 Mensual S/12 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 S/12 S/15 S/15 S/15 S/15 S/15
1 1 71 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 71 254 254 254 254 254
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Val

Val
or
Precio de de OF
Reposicionde — Ca venta ve d& FRECUEN ., ~En Fe Ma Ab Ma Ju ;. AQ oo oo NO pic. 201 202 202 202 202
utensilios y utiles ntid unitario en  nta Ve CIA DE 18 € b-  r- - y- n- Tg 0 9 49 Vo 19 9 0 1 5 3
de limpieza ad S/ uni nta COMPRA 19 19 19 19 19 19 19 19
tari tot
o al
Total valor S/1, S/A S/A S/A S/ S/ S/A S/A S/A S/A S/A S/A S/1, S/3, S/3, S/3, S/3, S/3,
de venta 807. 41. 41. 41. 41. 41. 83. 41. 41. 41. 41. 41. 451. 050. 050. 406. 050. 050.
63 53 53 53 53 53 90 53 53 53 53 53 69 8 85 78 85 85
S/32 S/2 S/2 S/2 S/2 S/2 S/3 S/2 S/2 S/2 S/2 S/2 S/26 S/54 S/54 S/61 S/54 S/54
IGV 537 54 54 54 54 54 31 54 54 54 54 54 131 915 915 322 915 915
) 7 7 7 7 7 0 7 7 7 7 7 ) ) ) ) ) )
S/2, S/A S/A S/A S/ S/ S/2 S/A S/A S/A S/A S/A S/1, S/3, S/3, S/4, SI3, S/3,
Monto 133. 67. 67. 67. 67. 67. 17. 67. 67. 67. 67. 67. 713. 600. 600. 020. 600. 600.
00 00O OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO0 OO0 00 OO0
Nota: Propia
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6.3.9 PROGRAMA DE COMPRAS POSTERIORES (DURANTE LOS ANOS DE OPERACION) DE MAQUINARIAS, EQUIPOS,
HERRAMIENTAS, UTENSILIOS, MOBILIARIO POR INCREMENTO DE VENTAS

Tabla 134 )
Reposicién de Utiles de Oficina

Dic- Ene Feb Mar- Abr May Jun- Jul- Ago Set- Oct Nov Dic-
8 -19 -19 19 -19 -19 19 19 -19 19 -19 -19 19

Reposicién de

L s 2019 2020 2021 2022 2023
Gtiles de oficina

Frecuencia de recompra

Archivador Trimestral S/16 S/16 S/16 S/16 S/16 S/677 S/677 S/677 S/677 SI677
9.49 9.49 9.49 9.49 949 .97 .97 .97 .97 .97
Bandeja de Cada 2 afios S/10 S/0.0 S/101 S/101
Papeleria 1.69 0 .69 .69
S/25 S/25 S/25. S/25. S/25. S/25. S/25.
Calculadora Anual 42 42 42 42 42 42 42
Clips Mensuales S/A. S/A. S/A. SlA. Sl4. S/4. Sl4. S/A. S/4. S/A. Sl4. S/A. S/4. S/50. S/50. S/50. S/50.  S/50.
24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 85 85 85 85 85
Cuadernos Trimestral S/63 S/63 S/63 S/63 S/63 S/254 S/254 S[254 S[254 S/254
.56 .56 .56 .56 .56 .24 .24 .24 .24 .24
Engrapador Semestral S/8. S/8. S/8. S/16. S/16. S/16. S/16. S/16.
47 47 47 95 95 95 95 95
Grapas Mensuales S/8. S/8. S/8. S/8. S/8. S/8. S/8. S/8. S/8. S/8. S/8. S/8. S/8. S/101 S/101 S/101 S/101 S/101
47 47 47 47 47 47 47 47 47 47 47 47 47 .69 .69 .69 .69 .69
Hojas Bond Mensuales S/A0 S/A S/1 S/10 S/ S/ S/A0 S/A S/1 S/A0 S/ S/1 S/10 S/122  S/122  S/122  S/122 S/122
.17 0.17 0.1v .17 0.17 0.17 .17 0.17 0.1v .17 0.17 017 .17 .03 .03 .03 .03 .03
Lapiceros Trimestral S/13 S/13 S/13 S/13 S/13 S/54. S/54. S/54. S/54. S/54.
.56 .56 .56 .56 .56 24 24 24 24 24
Perforador Semestral S/5. S/5. S/59 S/5.9 S/5.9 S/59 S/5.9
93 93 3 3 3 3 3

Total valor venta

DN S/A1 S/2 S/2 S/26 S/2 S[2 S/28 S/2 S/2 S/26 S/2 S/2 S/30 S/1,3 S/1,4 S/1,3 S/1,4  S/1,3
reposicion utiles de

1.02 288 288 949 2.88 2.88 3.90 288 288 949 288 288 339 09.32 11.02 09.32 11.02 09.32

oficina
GV S/73 Sl4. Sl4. S/48 S/4. S/4. S/51 S/4. Sl4. S/A8 Sl4. Sl4. S/54 S/235 S/253 S/235 S/253  S/235
98 12 12 51 12 12 10 12 12 .51 12 12 .61 .68 .98 .68 .98 .68
Monto S/48 S/2 S/2 S/31 S/2 S/2 S/33 S/2 S/2 S/31 S/2 S/2 S/35 S/A5 S/A6 S/A5 S/1,6 S/1,5

5.00 7.00 7.00 800 7.00 7.00 500 7.00 7.00 8.00 7.00 7.00 8.00 45.00 65.00 45.00 65.00 45.00

Nota: Propia
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6.4 Localizacion

La localizacion juega un rol importante respecto a la ubicacion de
PISCAHAYA S.A.C

permitird que contemos con una ventaja competitiva y un manejo 6ptimo
de nuestros costos, para contar con los precios adecuados y competitivos.
Asimismo, se realizard dos etapas de localizacion se iniciara por Macro
localizacién donde se evaluara las distintas alternativas en el distrito de Lima
Metropolitana. Luego, procederemos con la Micro localizacion de lo cual se

volvera a evaluar con las posibles tentativas.

6.4.1 MACRO LOCALIZACION

En esta etapa se ha considerado caracteristicas de la localizacion del
proyecto para hallar la zona 6ptima.

Cercania de los clientes y proveedores, la finalidad sera reduccion de
costos y tiempo en distribucion de los proveedores hacia nosotros. Asimismo,
nosotros podamos lograr la eficiencia en los tiempos de entrega.

La ubicacién debe ser la mas eficiente, rentable y que nos permita realizar
las actividades con normalidad en el espacio fisico suficiente.

Establecimos un andlisis cuantitativo sobre las posibles alternativas con
una matriz de ponderacion, la cual se consider6 puntajes del 0 al 10 (Donde 0
es la mas baja y 10 la mas alta), luego se multiplica con el peso correspondiente
por cada variable para obtener como resultado la ponderacién de cada una de
ellas.

Dando como resultado los distritos de Pueblo Libre, San Borja, La Molina,

Chorrillos y Ate.



Tabla 135
Calificacion y Ponderado por Distritos

Pes Pueblo Libre San Borja La Molina Chorrillos Ate
Variables o Cali Ponde Cali Ponde Cali Pond Cali Pond Cali Pond
f. r. f. r. f. er f. er f. er
Cercaniaal 55, 2.1 8 2.4 8 2.4 9 2.7 8 2.4
proveedor
Cercania al
mercado 30% 6 1.8 7 2.1 8 2.4 8 2.4 7 2.1
objetivo
Costode 415, ¢ 0.9 6 0.9 5 075 9 135 7 105
alquiler
Acceso a
colaborador 10% 7 0.7 8 0.8 6 0.6 7 0.7 7 0.7
es
fﬁefm'_sos 15% 8 1.2 7 1.05 7 1.05 8 1.2 7 1.05
unicipales
Total 100 6.7 7.25 8.35 7.3
0
Nota: Propia

6.4.2 MICRO LOCALIZACION

Para determinar los criterios que nos ayudarian a la mejor ubicacion de

nuestro local se considerd lo siguiente:

e La ubicacion cuenta con la autorizacion segun la zonificacion por

el Municipio.

e Que el inmueble cuente con capacidad de produccién,

almacenamiento y areas administrativas.

¢ Que nos permita desarrollarnos en capacidad e infraestructura

para lograr una sostenibilidad en el tiempo.

e Rutas de facil acceso para posibilitar la distribucién de nuestro

producto y la recepcién de proveedores.

e Costo de alquiler no elevado.

A continuacién, se muestra los criterios que se consider6 en la evaluaciéon

de las zonas con mayor puntaje San Borja, Chorrillos y Ate los mismos que se

basaron por requerimiento de la misma empresa y sus necesidades para poder

resultados 6ptimos.
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Tabla 136

Criterios de Eleccidn por Distritos

) San Borja Chorrillos Ate
Variables Peso ) ) ]
Calif. Ponder. Calif. Ponder. Calif. Ponder.
Cercania al mercado objetivo 25% 9 2.25 8 2 9 2.25
Zonificacion 20% 6 1.2 8 1.6 6 1.2
Costo de alquiler 20% 6 1.2 9 1.8 7 1.4
Adecuacion y espacio 15% 7 1.05 8 1.2 7 1.05
Acceso a avenidas principales 20% 8 1.6 9 1.8 8 1.6
Total 100% 7.3 8 7.5
Nota: Propia
6.4.3 GASTOS DE ADECUACION
A continuacién, los gastos de adecuacion que se ha considerado.
Tabla 137
Gastos de Adecuacion
P UNIDAD COSTO VALOR DESEMBOLSO
DESCRIPCION MEDIDA CANTIDAD UNIT. ADQUISICION Iev TOTAL
Pintura del local / Mano de obra mt2 30 S/. S/. 900.00 162 S/. 1,062.00
produccion 30.00
Mano de obra en instalacién de piso y s/
pared de Gress (Maydlica industrial) en mt2 30 10 60 S/. 300.00 540 S/. 840.00
zona de produccién )
Cableado eléctrico e instalacion mt2 60 1(?/50 S/. 630.00 113 S/. 743.00
Instalacion sanitaria y gasfiteria mt2 5 255/(')0 S/. 375.00 68 S/. 443.00
Céamara de Seguridad a color, visién mt2 3 S/. S/. 660.00 119 S/ 779.00
nocturna 220.00
Sefializacion de Seguridad General mt2 20 S/.5.00 S/.100.00 18 S/.118.00
Luces de Emergencia 40 w mt2 4 15%/‘00 S/. 600.00 108 S/. 708.00
Extintor contra incendio PQS 4 kg mt2 4 12%/‘00 S/. 480.00 86 S/. 566.00
o - S/.
Botiquin primeros auxilios mt2 2 120.00 S/. 240.00 43 S/. 283.00
Pulsador alarma-avisador sonoro mt2 2 18%/60 S/. 360.00 65 S/. 425.00
Central de alarma contra incendios mt2 1 90%/'00 S/. 900.00 162 S/. 1,062.00
Detector de humo mt2 6 35/(')0 S/. 180.00 32 S/. 212.00
. . SI.
Gastos imprevistos mt2 1 800.00 S/. 800.00 144 S/. 944.00
TOTAL S/. 8,185.00

Nota: Propia
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6.4.4 GASTOS DE SERVICIOS

A continuacion, los gastos de servicios que se ha considerado.

Tabla 138
Gastos de Servicios

Descripcién Proveedor Mensual Anual
Agua Sedapal S/. 80.00 S/. 960.00
Luz Luz del Sur S/. 110.00 S/. 1,320.00
Internet y Teléf. Fija Claro S/. 150.00 S/. 1,800.00
Teléf. Celular Claro S/. 120.00 S/. 1,440.00
Total S/. 460.00 S/. 5,520.00

Nota: Propia

6.4.5 PLANO DEL CENTRO DE OPERACIONES

AREA SIGNIFICADO  |SIMBOLO

l:l DD D D l:l . ADMIC;\IFIKESI'Q:TIVA

I
OOoOoOodd ALMACEN DE EMBALAJE
INSUMOS L X )
ALMACEN DE =)
PISCO ENBARRIL v l:l
¥ ESTABILIZADOR

—_—

Recepeign de Insumas Inspeccion

Lavado, pelado y cortada Operacion

F

Ope
Envasado del produsio SRR

|

E— —_—

g

Esterilizacién Operacién

Etiquetacio y eoronado

1.0

e

TH

Administrativa

4
§
P

Mmacenes de productos Imacenamienta

MADUINA ENVASADORA
DE PISCO Y FRUTA

Control de calidad Operacisn

Despacho de producte terminado Demora

dustrios Alimentorios Técnico

D @ ETIQUETADO

EQUIPO DE
l:l CORONADO

WAQUINA DE
DESINFECCION

® Covo<domo oonm

CONTROL DE CALIDAD
PRODUCTO ACABADO

CONGELADORES

i CONTROL DE CALIDAD
Operario 3 ROLDECA (@)

MAQUNADE
LAVADO Y PELADO

Administrador

ALMACEN DE PRODUCTO TERMINADO

Vendedores

1 I
\ T
£ RECEPCION CENTRO DE ACOPIO BAMO DAMAS ™

| o0 @

- INGRESC
BARO VARONES |zmson
WESTUARIO

NOTA: Se recomienda Acero Inoxidable 304 a8 DE INSUMOS RECICLAJE WESTUARIO

INGRESO DE INSUMOS. DESPACHO DE PRODUCTO
TERMINADO

Figura 79. Plano del Centro de Operaciones

Nota: Propia
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6.4.6 DESCRIPCION DEL CENTRO DE OPERACIONES

La adjudicacion de las areas asignadas se ha contemplado respecto al
tamarnio del local, dando prioridad aquellas que ameriten mayor espacio, una de

ellas por ejemplo la zona de produccion.

6.5 Responsabilidad Social Frente al Entorno

6.5.1 IMPACTO AMBIENTAL

El impacto ambiental lo organizamos a partir de las siguientes
normativas:

e Ley del Sistema Nacional de Evaluacién de Impacto Ambiental
(Ley 27446).

e Ley del Sistema Nacional de Gestion Ambiental SNGA (Ley
28245).

Asimismo, se manejara el impacto de contaminacién auditiva y desechos
biolégicos. Cabe mencionar que, consideraremos y cuantificaremos el impacto
ambiental para establecer un plan estratégico de responsabilidad ambiental, por
lo cual se incluird aspectos como:

e Optimizar procesos

e Utilizacion satisfactoria de residuos.
¢ Plan de uso de emergencias.

e Efectos ambientales.

¢ Responsabilidad de la empresa con el medio ambiente.

6.5.2 CON LOS TRABAJADORES

Los trabajadores juegan un rol protagénico en nuestra empresa por ello
estamos orientados a desarrollar la mejor gestion en Recursos Humanos
fomentando la Cultura Organizacional que conlleva a un buen clima laboral.

Desarrollaremos actividades instructivas donde cada colaborador podra
participar, desarrollar y experimentar nuevas competencias que les permita un
crecimiento profesional, que luego podran ponerlo en préctica en su trabajo de
produccion.

Plan de Evaluacién del personal, sobre el manejo de la operatividad de
las maquinas, desarrollo de actividades, técnicas de produccion y elaboracion,

como también manejo de implementos de seguridad.

180



Adicionalmente a ello seremos respetuosos de toda normativa de

empleo, como dia de descanso, horas de jornada laboral y beneficios sociales.
6.5.3 CON LA COMUNIDAD

Estamos abocados a ser una empresa comprometida y responsable con
el entorno social y el medio ambiente. Nuestro fin es fomentar y cultivar la
importancia que tiene la naturaleza, el oxigeno puro que nos puede brindar, en
una ciudad como Lima con altos grandes de contaminacién ambiental. Por ello,
en conjunto con los vecinos y voluntarios de nuestra empresa implementaremos
“Verde es mejor”, donde se realizara la rehabilitacion de parques mas cercano a
la zona, asi como también jardines externos de las casas vecinas, se hara llegar
informacién de los beneficios de contar con plantas, arboles, zonas de naturaleza

para nuestra salud, cultivaremos buenas précticas.
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7 CAPITULO VII: ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

7.1 Inversiones

Son todos los recursos que se desembolsan para obtener beneficios

futuros: Rentabilidad.

7.1.1 INVERSION EN ACTIVO FIJO DEPRECIABLE

Son todos los activos cuyo costo sobrepasa al ¥ de la UIT, y cuya vida

atil es mayor a 1 afio.

UIT 2018 S/. 4,150.00
1/4 de UIT S/. 1,037.50
Tabla 139
Inversién en Activo Fijo Depreciable
Descripcion Cantidad Costo Valor Total IGV. TOI"’.‘I
Unitario Precio
Operaciones S/43,545.76 S/7,838.24 S/51,384.00
Embotelladora 1 S/33,406.78 S/33,406.78 S/6,013.22 S/39,420.00
Esterilizador de botella 1 S/6,798.31  S/6,798.31 S/1,223.69 S/8,022.00
Lavadora / Peladora 1 S/3,340.68  S/3,340.68 S/601.32  S/3,942.00
Administraciéon S/1,694.92 S/305.08  S/2,000.00
Laptops 1 S/1,694.92 S/1,694.92  S/305.08  S/2,000.00
Ventas S/1,694.92  S/305.08  S/2,000.00
Laptops 1 S/1,694.92 S/1,694.92  S/305.08  S/2,000.00
TOTAL ACTIVO FIJO
DEPRECIABLE S/46,935.59 S/8,448.41 S/55,384.00
Nota: Propia

182



7.1.2

INVERSION EN ACTIVO INTANGIBLE

Son todos los recursos que involucran las patentes, marcas, gastos de

constitucion y licencias.

Tabla 140
Inversion en Activo Intangible
Costo Total Total
Descripcion Cant. unitario S/ Valor IGV 18 % Precio de
sin IGV Venta Venta
Constitucion de la empresa S/482.17 S/82.83 S/543.00
BUSQUEDA Y RESERVA DE NOMBRE 1 S/22.00 S/22.00 S/0.00 S/0.00
MINUTA DE CONSTITUCION Y
ESCRITURA PUBLICA 1 S/296.61 S/296.61 S/53.39 S/350.00
LEGALIZACION DE LIBRO
CONTABLES 1 S/163.56  S/163.56 S/29.44 S/193.00
REGISTRO UNICO DE
CONTRIBUYENTES 1 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
Marcas y patentes S/1,013.24  S/54.00 S/1,067.24
BUSQUEDA DE ANTECEDENTES
FIGURATIVOS 1 S/45.38 S/45.38 S/0.00 S/45.38
BUSQUEDA DE ANTECEDENTES
FONETICOS 1 S/36.57 S/36.57 S/0.00 S/36.57
SOLC P DE REGISTRO DE 1 S/631.29  S/631.29  S/0.00  S/631.29
PUBLICACION DE SOLICITUD DE
REGISTRO EN DIARIO OFICIAL “"EL 1 S/300.00  S/300.00 S/54.00 S/354.00
PERUANO"
Licencias y autorizaciones S/1,886.97 S/100.68 S/1,987.65
CERTIFICADO DE DEFENSA CIVIL 1 S/415.00  S/415.00 S/0.00 S/415.00
CARPETA DE TRAMITES 1 S/12.30 S/12.30 S/0.00 S/12.30
LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO -
DISTRITO DE CHORRILLOS 1 S/510.35  S/510.35 S/0.00 S/510.35
DIRECCION GENERAL DE SALUD
AMBIENTAL (DIGESA) 1 S/390.00  S/390.00 S/0.00 S/390.00
LICENCIA DE OFFICE 365 PERSONAL 2 S/186.44  S/372.88 S/67.12 S/440.00
ANTIVIRUS MCAFEE 2 S/93.22 S/186.44 S/33.56 S/220.00
TOTAL S/3,382.38 S/237.51 S/3,597.89
Nota: Propia
7.1.3 INVERSION EN GASTOS PRE-OPERATIVOS

Son todos los gastos de puesta en marcha del proyecto.
La GARANTIA DE ALQUILER, NO es un gasto preoperativo, ya que se

recupera al final del proyecto. También se le conoce como gasto preoperativo

NO AMORTIZABLE.

MENORES A 1/4 DE UIT

SOLO DIC 2018
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Tabla 141

Inversion en Gastos Pre-Operativos

Costo Valor Importe

Concepto Cant. Unitario Total IGV. TF(;taI
Activos fijos no depreciables 11,665.36 2,099.76 13,765.12
Operaciones y produccién 8,055.36 1,449.96 9,505.32
Congeladora 2 668.14 1336 241 1577
Balanza industrial 1 334 334 60 394
Coronadora 1 636 636 114 750
Cortadora 2 100 200 36 237
Stocka Hidraulica 1 1017 1017 183 1200
Bidén de Agua 5 16.95 85 15 100
Dispensador de Agua 2 254 508 92 600
Sillas Altas 8 85 678 122 800
Tachos 6 42 254 46 300
Mesas de acero 3 668 2004 361 2365
Mesa de acero mévil 3 334.07 1002 180 1183
Administracion 3,271.02 588.78 3,859.80
Computadora 1 847.5 847 153 1000
Teléfono CP 7942 IP Cisco 3 85 254 46 300
Kit de camaras de seguridad 2 267 533 96 629
Ventiladores empotrados 2 229 458 82 541
Detector de humo DETECTI 2 208 416 75 490
Archivadores 2 127 254 46 300
Escritorio 1 212 212 38 250
Sillas Auxiliares 4 42 169 31 200
Sillas Tipo Oficina 1 127 127 23 150
Ventas 338.98 61.02 400.00
Escritorio 1 127 127 23 150
Sillas Tipo Oficina 1 212 212 38 250
Utensilios, Enseres 2,430.51 437.49 2,868.00
Utiles de produccion 2,019.49 363.51 2,383.00
Alcalimetro 2 67.797 136 24 160
Pipeta 3 8.475 25 5 30
Termometro 3 16.949 51 9 60
Herramientas 212 38 250
Balanza 1 42.4 42 8 50
Cuchillo 3 21.2 64 11 75
Paleta de 92cm 2 29.7 59 11 70
Taper 30 9.5 285 51 336
Sifén telescopico 1 38.1 38 7 45
Parihuela o Pallet 10 67.8 678 122 800
Ambientador 2 12.7 25 5 30
Aspiradora 1 1441 144 26 170
Bolsa de basura chica x 100 1 6.8 7 1 8
Bolsa de basura grande x 100 1 16.9 17 3 20
Contenedor 4 254 102 18 120
Desatorador 1 4.2 4 1 5
Desinfectante 2 8.5 17 3 20
Detergente 1 33.9 34 6 40
Escoba 2 8.5 17 3 20
Jabon Liquido 1 3.4 3 1 4
Legia 1 16.9 17 3 20
Lustradora 1 211.9 212 38 250
Papel Higiénico x 20 1 8.5 8 2 10
Plumero 1 4.2 4 1 5
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Costo Valor Importe

Concepto Cant. Unitario Total IGV. TFc))taI
Recogedor 2 8.5 17 3 20
Trapos x costal 1 12.7 13 2 15
Utiles y utensilios 1,808 325 2,133
Utiles de Administracion 411.02 73.98 485.00
Archivador 10 16.95 169.5 30.51 200.00
Bandeja de Papeleria 3 33.90 101.7 18.31 120.00
Calculadora 3 8.47 25.4 4.58 30.00
Clips 1 4.24 4.2 0.76 5.00
Cuadernos 5 12.71 63.6 11.44 75.00
Engrapador 1 8.47 8.5 1.53 10.00
Grapas 2 4.24 8.5 1.53 10.00
Hojas Bond 1 10.17 10.2 1.83 12.00
Lapiceros 1 13.56 13.6 2.44 16.00
Perforador 1 5.93 5.9 1.07 7.00
Acondicionamiento de Local 6,275.00 1,129.50 7,404.50
Pintura del local / Mano de obra produccién 30 30.00 900 162 1,062
Mano de ob(e@ en mstalqmon de piso y pared de_ ) 30 10.00 300 54 354
Gress (Maydlica industrial) en zona de produccion
Cableado eléctrico e instalacion 60 10.50 630 113 743
Instalacion sanitaria y gasfiteria 5 25.00 125 23 148
Cémara de Seguridad a color, vision nocturna 3 220.00 660 119 779
Sefializacion de Seguridad General 20 5.00 100 18 118
Luces de Emergencia 40 w 4 150.00 600 108 708
Extintor contra incendio PQS 4 kg 4 120.00 480 86 566
Botiquin primeros auxilios 2 120.00 240 43 283
Pulsador alarma-avisador sonoro 2 180.00 360 65 425
Central de alarma contra incendios 1 900.00 900 162 1,062
Detector de humo 6 30.00 180 32 212
Gastos imprevistos 1 800.00 800 144 944
Marketing de Lanzamiento (etapa preoperativa) 10,423.73 1,876.27 12,300.00
Bio Ferias 3 1355.93 4,068 732 4,800
Eventos 3 2118.64 6,356 1,144 7,500
Remuneraciones diciembre 13,595.29 0.00 13,595.29
Pago Total planilla administrativa 1 3,852.92 3,852.92 0.00 3,852.92
Pago total de ventas 1 4,403.33 4,403.33 0.00 4,403.33
Pago planilla MOD 1 3,137.38 3,137.38 0.00 3,137.38
Pago planilla MOI 1 2,201.67 2,201.67 0.00 2,201.67
Servicios béasicos y diversos diciembre 9,357.12 1,261.28 10,618.40
energia eléctrica(luz) 1 2,500.00 2,500.00 450.00 2,950.00
agua 1 300.00 300.00 54.00 354.00
Teléfono 1 127.12 127.12 22.88 150.00
Seguro anual antirrobo, contra incendios 1 4,080.00 4,080.00 734.40 4,814.40
Contador 1 500.00 500.00 0.00 500.00
Comunity Manager 1 1,000.00 1,000.00 0.00 1,000.00
Limpieza 1 850.00 850.00 0.00 850.00
Alquiler Adelantado (diciembre) 1 2000 2,000.00 360.00 2,360.00
SUBTOTAL GASTOS PRE-OPERATIVOS 55,747.00 7,164.31 62,911.31
Garantia de Alquiler 2 2,000 4,000.00 720.00 4,720.00

TOTAL GASTOS PRE-OPERATIVOS

59,747.00 7,884.31 67,631.31

Nota: Propia
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7.1.4 INVERSION EN INVENTARIOS INICIALES

Los Inventarios iniciales son el costo de la materia prima de las compras

del sampling de diciembre 2018

DESCRIPCION Cantidad
Pisco macerado Pitahaya 285

Tabla 142

Inversién en Inventarios Iniciales

Materias primas Unidad Dic-18 costo unitario Costo total IGV monto
PITAHAYA kg 31 S/. 18.00 S/.565.22 S/.0.00 S/.565.22
PISCO ACHOLADO Lt 186 S/.10.34 S/.1,918.43 S/.345.32 S/.2,263.75
ESTABILIZADOR CMC kg 0.57 S/. 33.90 S/.19.35 S/. 3.48 S/.22.84
Envase Unidad Dic-18

BOTELLA unidad 300 S/.1.2712 S/.381.03 S/.68.58 S/.449.61
CORCHO DE PLASTICO unidad 300 S/. 0.4237 S/.127.01 S/.22.86 S/.149.87
ETIQUETA unidad 300 S/. 0.1695 S/. 50.80 S/.9.14 S/. 59.95

S/. 3,061.84 S/.449.39 S/.3,511.24

Nota: Propia

Tabla 143

Valor de Inventario Inicial

Inventario inicial Valor IGV Monto

Pisco macerado Pitahaya S/. 3,061.84 S/. 449.39 S/. 3,511.24

Total inventarios S/. 3,061.84 S/. 449.39 S/. 3,511.24
Nota: Propia

7.1.5 INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO (METODO DEFICIT
ACUMULADO)

Capital de Trabajo es un PILAR de la INVERSION que tiene la empresa

para continuar con el normal desarrollo de sus actividades en corto plazo.
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Tabla 144

Inversion en Capital de Trabajo

(Importes en Nuevos Soles) 4.06% 5.06% 6.06% 6.03% 7.03% 8.03% 10.85% 10.85% 10.85% 10.39% 10.39% 10.39%
Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 Mes10 Mesl1ll Mes12
Saldo Inicial de Caja 0 (83,864) (9,830) 7,604 (6,356) 5,542 10,180 (52,311) 50,186 45,769 5,718 39,025
Ventas mensuales supermercados 53,663 60,972 68,280 52,764 67,381 60,073 39,320 46,629 53,937 68,637 75946 83,254
Ventas100% al crédito 53,663 60,972 68,280 52,764 67,381 60,073 39,320 46,629 53,937 68,637 75946 83,254
Ventas netas tiendas de auto conveniencia 36,326 45,263 54,200 53,877 62,814 71,751 96,993 96,993 96,993 92,836 92,836 92,836
IGV Ventas 6,539 8,147 9,756 9,698 11,307 12,915 17,459 17,459 17,459 16,710 16,710 16,710
Total Ingresos en Efectivo 42,865 53,411 63,956 63,575 74,121 84,667 114,451 114,451 114,451 109,546 109,546 109,546
Cobranza a 45 dias 42,865 53,411 63,956 63,575 74,121 84,667 114,451 114,451 114,451 109,546 109,546
Ventas netas licorerias 14,222 17,721 21,220 21,093 24,592 28,091 37,974 37,974 37,974 36,346 36,346 36,346
IGV ventas 2,560 3,190 3,820 3,797 4,427 5,056 6,835 6,835 6,835 6,542 6,542 6,542
Total Ingresos 16,782 20,911 25,040 24,890 29,019 33,148 44,809 44,809 44,809 42,888 42,888 42,888
Cobranza a 35 dias 16,782 20,911 25,040 24,890 29,019 33,148 44,809 44,809 44,809 42,888 42,888
Total cobranza 0 59,647 74,321 88,996 88,465 103,140 117,814 159,260 159,260 159,260 152,435 152,435
Total Egresos en Efectivo 83,864 69,477 66,717 95352 82,923 92,960 170,126 109,074 113,491 153,542 113,410 133,217
Insumos totales sin IGV 21,946 26,437 31,323 31,065 36,921 41,773 56,734 55513 55513 53,642 53,694 53,694
PITAHAYA (no grava igv) 5,400 6,300 7,200 7,200 9,000 9,900 13,500 12,600 12,600 12,600 12,600 12,600
PISCO ACHOLADO 16,377 19,934 23,852 23,594 27,615 31,534 42,793 42,473 42,473 40,601 40,653 40,653
ESTABILIZADOR CMC 169 203 271 271 305 339 441 441 441 441 441 441
IGV Insumos 2,978 3,625 4,342 4,296 5,026 5,737 7,782 7,724 7,724 7,388 7,397 7,397
Materiales 17,519 0 0 24,098 0 0 37,204 0 0 35,504 0 0
BOTELLA 11,945 0 0 16,431 0 0 25,366 0 0 24,207 0 0
CORCHO DE PLASTICO 3,982 0 0 5,477 0 0 8,455 0 0 8,069 0 0
ETIQUETA 1,593 0 0 2,191 0 0 3,382 0 0 3,228 0 0
IGV materiales 3,153 0 0 4,338 0 0 6,697 0 0 6,391 0 0
Sueldos 15,101 15,475 15,848 15,834 18,995 16,580 24,365 17,634 17,634 17,460 20,805 24,191
Sueldo bruto personal administrativo 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500
Sueldo bruto personal ventas 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000
Sueldo bruto personal MOD 2,850 2,850 2,850 2,850 2,850 2,850 2,850 2,850 2,850 2,850 2,850 2,850



Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 Mes10 Mesl1ll Mes12
Sueldo bruto personal MOI 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000
Gratificacion 0 0 0 0 0 0 6,175 0 0 0 0 6,175
Pago de CTS 0 0 0 0 2,787 0 0 0 0 0 3,345 0
Essalud 1,112 1,112 1,112 1,112 1,112 1,112 1,112 1,112 1,112 1,112 1,112 1,112
Bono ley (9% de las gratificaciones) 0 0 0 0 0 0 556 0 0 0 0 556
Sctr (1%) 124 124 124 124 124 124 124 124 124 124 124 124
Comision ventas 3% 1,516 1,890 2,263 2,249 2,622 2,995 4,049 4,049 4,049 3,875 3,875 3,875
Servicios y suministros sin IGV 5506.61 6211.68 7,124.20 6,804.49 7,419.56 874886 977175 9,771.75 0’07 948568 9,485.68 1> 7
Teléfono e Internet 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127
IGV Teléfono e internet 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
cI\)/ha(l:riurt](‘aan|m|ento de equipos de produccion y 0 0 0 0 0 360 0 0 0 0 0 3.600
IGV mantenimiento 0 0 0 0 0 65 0 0 0 0 0 648
Recarga de extintores 85
IGV recarga de extintores 15
Alquiler local 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000
IGV ALQUILER 360 360 360 360 360 360 360 360 360 360 360 360
energia eléctrica(luz) 2,500 3,115 3,730 3,708 4,323 4,938 6,675 6,675 6,675 6,389 6,389 6,389
IGV ENERGIA 450 561 671 667 778 889 1,202 1,202 1,202 1,150 1,150 1,150
agua 805 805 805 805 805 805 805 805 805 805 805 805
IGV AGUA 145 145 145 145 145 145 145 145 145 145 145 145
Reposicion de herramientas 0 0 51 0 0 51 0 0 51 0 0 212
IGV herramientas - - 9.15 - - 9.15 - - 9.15 - - 38.14
Reposicion de utensilios y Utiles de limpieza 141.53 141.53  141.53 141.53 141.53 183.90 141.53 141.53 14153 141.53 141.53 1,451.69
:En\gig‘;;epos'c'on de utensilios y Utiles de 2547 2547 2547 2547 2547 3310 2547 2547 2547 2547 2547  261.31
Reposicion de (tiles de oficina 22.88 22.88 269.49 22.88 22.88 283.90 22.88 22.88 269.49 22.88 22.88 303.39
IGV de reposicién de utiles de oficina 4.12 4.12 48.51 4.12 4.12 51.10 4.12 4.12 48.51 4.12 4.12 54.61
LICENCIA DE OFFICE 365 PERSONAL 372.88
IGV licencia de office - - - - - - - - - - - 67.12
ANTIVIRUS MCAFEE 186.44
IGV antivirus - - - - - - - - - - - 33.56
IGV servicios y suministros 1,002.51 1,113.22 1,277.47 1,219.93 1,330.64 1,569.91 1,754.03 1,754.03 1,807.58 1,702.54 1,702.54 2,790.93
Servicios tercerizados sin IGV 9,184 9,184 9,184 9,184 9,184 9,184 9,184 9,184 9,184 9,184 9,184 9,184
Contabilidad 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
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Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 Mes10 Mesl1ll Mes12
Limpieza 850 850 850 850 850 850 850 850 850 850 850 850
IGV serv tercerizado limpieza 153 153 153 153 153 153 153 153 153 153 153 153
Comunity manager 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Seguridad 2,034 2,034 2,034 2,034 2,034 2,034 2,034 2,034 2,034 2,034 2,034 2,034
IGV seguridad 366 366 366 366 366 366 366 366 366 366 366 366
Transporte 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
IGV transporte 864 864 864 864 864 864 864 864 864 864 864 864
IGV servicios tercerizados 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383

Promocion y Publicidad
Gastos de Prom. y Publicidad sin IGV 8,475 8,475 0 0 5,297 8,475 8,475 3,178 0 0 5,297 8,475
IGV PUBLICIDAD 1,525 1,525 0 0 953 1,525 1,525 572 0 0 953 1,525
Activ. de Responsabilidad Social
Actividades sociales y eventos de
beneficencia y 600 0 0 600 0 0 600 0 0 600 0 0
IGV de evento responsabilidad social 108 0 0 108 0 0 108 0 0 108 0 0
Impuestos
Pago a Cuenta Imp. Renta (1.5% de las 0 758 945 1,131 1,125 1,311 1498 2024 2024 2024 1938 1,938
ventas del mes pasado)
Pagos de IGV al Estado 1,382 7,756 5,045 12,860 13,379 6,281 11,817
Préstamo e Imprevistos CREDITO FISCAL

Cuotas del Préstamo activo fijo 1,911 1,911 1,911 1,911 1,911 1,911 1,911 1,911 1,911 1,911 1,911 1,911
Cuotas del préstamo capital de trabajo 2,564 2,564 2,564 2,564 2,564 2,564 2,564 2,564 2,564 2,564 2,564 2,564
Ingresos menos Egresos del mes (83,864) (9,830) 7,604 (6,356) 5,542 10,180 (52,311) 50,186 45,769 5,718 39,025 19,218
Saldo Acumulado (83,864) (93,694) (86,089) (92,445) (86,903) (76,723) (1243’03 (78,848) (33,079) (27,361) 11,664 30,882

Maximo Déficit Mensual Acumulado (129,034)

Caja Minima Requerida 0.5 % del egreso mas alto ~ (851)

Inversion en Capital de Trabajo (129,885)
Nota: Propia

Es la maxima necesidad de dinero que aparece en Julio
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7.1.6 LIQUIDACION DEL IGV

Crédito Fiscal es un monto que una empresa ha pagado por impuestos al adquirir un producto y lo puede deducir ante el Estado:
Es un monto de dinero a favor del contribuyente.

Tabla 145
Liquidacién del IGV

Dic-18 Ene-19 Feb-19 Mar-19  Abr-19 May-19 Jun-19 Jul-19

Ago-19 Set-19 Oct-19 Nov-19 Dic-19
IGV ventas 9,099 11,337 13,576 13,495 15,733 17,972 24,294 24,294 24,294 23,253 23,253 23,253
IGV egresos 17,020 10,151 7,646 7,003 11,344 8,693 10,216 19,249 11,434 10,915 16,972 11,436 13,096
IGV compras materia prima 2,978 3,625 4,342 4,296 5,026 5,737 7,782 7,724 7,724 7,388 7,397 7,397
IGV materiales 3,153 0 0 4,338 0 0 6,697 0 0 6,391 0 0
IGV servicios y suministros 1,003 1,113 1,277 1,220 1,331 1,570 1,754 1,754 1,808 1,703 1,703 2,791
IGV servicios tercerizados 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383 1,383
IGV publicidad 1,525 1,525 0 0 953 1,525 1,525 572 0 0 953 1,525
IGV responsabilidad social 108 0 0 108 0 0 108 0 0 108 0 0
IGV inversiones 17,020
IGV neto (17,020)  (1,052) 3,691 6,573 2,150 7,040 7,756 5,045 12,860 13,379 6,281 11,817 10,156
Crédito fiscal (17,020) (17,020) (18,072) (14,381) (7,808) (5,658)
Neto a pagar (18,072) (14,381) (7,808)  (5,658) 1,382 7,756 5,045 12,860 13,379 6,281 11,817 10,156
Nota: Propia
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7.1.7 RESUMEN DE ESTRUCTURA DE INVERSIONES

Tabla 146
Resumen de Estructura de Inversiones
Valor IGV Monto total %

Activo fijo depreciable S/. 46,935.59 S/. 8,448.41 S/. 55,384.00 21.30%
Activo Intangible S/. 3,382.38 S/. 237.51 S/. 3,597.89 1.38%
Gastos preoperativos S/. 59,747.00 S/. 7,884.31 S/.67,631.31 26.01%
Inventarios S/. 3,061.84 S/. 449.39 S/. 3,511.24 1.35%
Capital de trabajo S/. 129,884.93 S/. 0.00 S/. 129,884.93 49.95%

243,011.75 17,019.62 260,009.37 100.00%

Nota: Propia

1.35%

u Activo fijo depreciable u Activo Intangible

® Inventarios ® Capital de trabajo

21.30%

E Gastos pre-operativos

Figura 80. Resumen de Estructura de Inversiones

Nota: Propia



7.2 Financiamiento

7.2.1 ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

Tabla 147
Estructura de Financiamiento
Monto de inversion Deuda Patrimonio
Activo fijo depreciable S/55,384.00 S/44,307.20 S/11,076.80
Activo Intangible S/3,597.89 S/3,597.89
Gastos preoperativos S/67,631.31 S/67,631.31
Inventarios S/3,511.24 S/3,511.24
Capital de trabajo S/129,884.93 S/35,702.17 S/94,182.76
S/260,009.37 S/80,009.37 $/180,000.00
30.77% 69.23%
Nota: Propia
Se financia el 80% del activo fijo depreciable
EDeuda mCapital Propio
Figura 81. Financiamiento del Capital de Trabajo
Nota: Propia
Tabla 148
Financiamiento del Capital de Trabajo
Tipo Monto %
Deuda S/80,009.37 31%
Capital Propio S/180,000.00 69%
TOTAL S/260,009.37 100%
Nota: Propia
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Tabla 149
Aporte de los Socios

HEIDY ALVA S/36,000.00
CLAUDIA ANDRADE S/36,000.00
RONALD COLONIA S/36,000.00
OSCAR PACHECO S/36,000.00
JORGE QUISPE S/36,000.00

TOTAL $/180,000.00

Nota: Propia
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7.2.2 FINANCIAMIENTO DEL ACTIVO FIJO

Tabla 150
Simulacién de Préestamo de Activo Fijo
Préstamo activo fijo S/ 44,307
TCEA (MI BANCO) 36.10%
TCEM 2.60177%
Plazo 3 afios
Plazo 36 meses
Cuota Mensual S/ 1,911
Cronograma de Pagos
Mes Saldo Inicial Interés Capital Cuota Saldo Final
1 44,307 1,153 758 1,911 43,549
2 43,549 1,133 778 1,911 42,772
3 42,772 1,113 798 1,911 41,974
4 41,974 1,092 819 1,911 41,155
5 41,155 1,071 840 1,911 40,315
6 40,315 1,049 862 1,911 39,454
7 39,454 1,026 884 1,911 38,569
8 38,569 1,003 907 1,911 37,662
9 37,662 980 931 1,911 36,731
10 36,731 956 955 1,911 35,776
11 35,776 931 980 1,911 34,797
12 34,797 905 1,005 1,911 33,791
13 33,791 879 1,032 1,911 32,760
14 32,760 852 1,058 1,911 31,701
15 31,701 825 1,086 1,911 30,616
16 30,616 797 1,114 1,911 29,501
17 29,501 768 1,143 1,911 28,358
18 28,358 738 1,173 1,911 27,185
19 27,185 707 1,203 1,911 25,982
20 25,082 676 1,235 1,911 24,747
21 24,747 644 1,267 1,911 23,481
22 23,481 611 1,300 1,911 22,181
23 22,181 577 1,334 1,911 20,847
24 20,847 542 1,368 1,911 19,479
25 19,479 507 1,404 1,911 18,075
26 18,075 470 1,440 1,911 16,635
27 16,635 433 1,478 1,911 15,157
28 15,157 394 1,516 1,911 13,640
29 13,640 355 1,556 1,911 12,085
30 12,085 314 1,596 1,911 10,488
31 10,488 273 1,638 1,911 8,851
32 8,851 230 1,680 1,911 7,170
33 7,170 187 1,724 1,911 5,446
34 5,446 142 1,769 1,911 3,677
35 3,677 96 1,815 1,911 1,862
36 1,862 48 1,862 1,911 (0)
Totales 24,477 44,307 68,784
Nota: Propia

194



Tabla 151
Resumen de Financiamiento del Activo Fijo

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Préstamo S/44,307.20
Amortizacion -S/10,515.99 -S/14,312.26 -S/19,478.98
Interés -S/12,412.05 -S/8,615.78  -S/3,449.06
Total S/44,307.20 -S/22,928.04 -S/22,928.04 -S/22,928.04 S/0.00

Nota: Propia

Se realizaron comparativos con 2 diferentes Cajas de Ahorro (CMAC
TRUJILLO — CMAC HUANCAYO) y con el Banco MI BANCO, ya que estan
dentro de las entidades que apoyen a las MYPES.

7.2.3 FINANCIAMIENTO DEL CAPITAL DE TRABAJO

Tabla 152
Simulacién de Préstamo del Capital de Trabajo
Préstamo capital de trabajo S/ 35,702
TCEA (MI BANCO) 40.15%
TEM 2.85279%
Plazo 1.5 afios
Plazo 18 meses
Cuota Mensual 2,564
Cronograma de Pagos
Mes Saldo Inicial Interés Capital Cuota E:igléglo Saldo Final
1 35,702 1,019 1,545 2,564 300 34,157
2 34,157 974 1,589 2,564 287 32,568
3 32,568 929 1,635 2,564 274 30,933
4 30,933 882 1,681 2,564 260 29,252
5 29,252 835 1,729 2,564 246 27,523
6 27,523 785 1,778 2,564 232 25,744
7 25,744 734 1,829 2,564 217 23,915
8 23,915 682 1,881 2,564 201 22,034
9 22,034 629 1,935 2,564 185 20,099
10 20,099 573 1,990 2,564 169 18,108
11 18,108 517 2,047 2,564 152 16,061
12 16,061 458 2,105 2,564 135 13,956
13 13,956 398 2,166 2,564 117 11,790
14 11,790 336 2,227 2,564 99 9,563
15 9,563 273 2,291 2,564 80 7,272
16 7,272 207 2,356 2,564 61 4,916
17 4,916 140 2,423 2,564 41 2,493
18 2,493 71 2,493 2,564 21 0
Nota: Propia

195



Tabla 153
Resumen de Financiamiento del

Capital de Trabajo

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Préstamo S/35,702.10
Amortizacion -S/21,746.22 -S/13,955.80
Interés -5/9,017.58 -S/1,426.10
Total cuota S/35,702.10 -S/30,763.80 -S/15,381.90 S/0.00 S/0.00 S/0.00

Nota: Propia

La tasa para la determinacién del Impuesto a la Renta Anual del 2017 en

adelante es de 29.5%.
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7.3 Ingresos anuales

7.3.1 INGRESOS POR VENTAS

Mostraremos los ingresos por ventas por canales de distribucion.

Tabla 154
Ingreso por Ventas Tiendas de Auto Conveniencia
(Importes en 0 0 o o o o 10.85 10.85 1085 10.39 10.39 10.39
Nuevos Soles) 4.06% 5.06% 6.06% 6.03% 7.03% 8.03% % % % % % %
. Valor
Canal Tiendas venta 2019
deauto unitario 2019 2020 2021 2022 2023
conveniencia 22.00 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
rlj:zggrado de S/36,3 S/45,2 S/54,2 S/53,8 S/62,8 S/71,7 S/96,9 S/96,9 S/96,9 S/92,8 S/92,8 S/92,8 S/893,7 S/948,0 S/1,004, S/1,065, S/1,130,
pitahaya 26.03 63.20 0037 77.06 1424 5141 9257 9257 9257 3575 3575 3575 17.26 41.00 499.12 589.61 695.89
TOTAL VENTA S/36,3 S/45,2 S/54,2 S/53,8 S/62,8 S/71,7 S/96,9 S/96,9 S/96,9 S/92,8 S/92,8 S/92,8 S/893,7 S/948,0 S/1,004, S/1,065, S/1,130,
26.03 63.20 00.37 77.06 1424 5141 9257 9257 9257 3575 3575 35.75 17.26 41.00 499.12 589.61  695.89
IGV. de Ventas S/6,53 S/8,14 S/9,75 S/9,69 S/11,3 S/129 S/17,4 S/A7,4 S/17,4 S/16,7 S/16,7 S/16,7 S/160,8 S/170,6 S/180,8 S/191,8 S/203,5
) 8.68 7.38 6.07 787 0656 1525 58.66 58.66 58.66 10.43 1043 10.43 69.11 47.38 09.84 06.13 25.26
VENTA CON S/42,8 S/53,4 S/63,9 S/63,5 S/74,1 S/84,6 S/114, S/114, S/114, S/109, S/109, S/109, S/1,054, S/1,118, S/1,185, S/1,257, S/1,334,
IGV. 64.71 10.58 56.44 7493 20.80 66.66 451.23 451.23 451.23 546.18 546.18 546.18 586.34 688.38 308.96 395.74 221.15
Cobranza a 45 S/42,8 S/53,4 S/63,9 S/63,5 S/74,1 S/84,6 S/114, S/114, S/114, S/109, S/109,
dias 64.71 1058 56.44 7493 20.80 66.66 451.23 451.23 451.23 546.18 546.18

Nota: Propia



Tabla 155

Ingreso por Ventas en licorerias

10.85 10.85 1085 10.39 10.39 10.39
0, 0, 0, 0, 0, 0,
4.06% 506% 6.06% 6.03% 7.03% 803% ” ” " ” ”
) Valor venta 2019
Ca”ﬂ'cgf;?;s de unitario 2019 2020 2021 2022 2023
22.00 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
. Sl Sl Sl. Sl. Sl.
Pisco macerado de S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
pitahaya 14222 17,721 21,220 21,093 24592 28,091 37,974 37,974 37,974 36346 36346 36346 go0 L6 39327 41718 44267
Sl. Sl. Sl. Sl Sl.
sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl.
TOTAL VENTA 14222 17,721 21,220 21,093 24592 28,091 37,974 37,974 37,974 36346 36346 36346 g0 L6 39327 41718 44267
GV, de Ventas Sl sl. sl. Sl Sl sl. sl. Sl. Sl. Sl Sl Sl. Sl Sl Sl. Sl Sl.
: 2,560 3,190 3,820 3,797 4427 5056 6,835 6,835 6835 6542 6542 6542 62982 66,810 70,789 75094 79,682
Sl. Sl. Sl. Sl Sl.
sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl.
VENTA CON IGV. 16782 20911 25040 24,890 20,010 33,148 44,809 44,809 44,809 42,888 42888 42888 o0 3197 46406 49228 522,30
- sl. sl. Sl Sl sl. sl. Sl. Sl. Sl Sl Sl.
Cobranza a 35 dias 16,782 20,911 25,040 24,890 29,019 33,148 44,809 44,809 44,809 42,888 42,888
Nota: Propia
Tabla 156
Total Ingresos
Total Ingresos 2019 2020 2021 2022 2023
Pisco macerado de pitahaya S/. 1,243,616 S/. 1,319,208 S/. 1,397,770 S/. 1,482,778 S/. 1,573,374
TOTAL VENTA S/. 1,243,616 S/. 1,319,208 S/. 1,397,770 S/. 1,482,778 S/. 1,573,374

IGV. de Ventas

S/. 223,850.88

S/. 237,457.44

S/. 251,598.60

S/. 266,900.04

S/. 283,207.32

VENTA CON IGV.

S/. 1,467,466.88

S/. 1,556,665.44

S/. 1,649,368.60

S/.1,749,678.04

S/. 1,856,581.32

Nota: Propia
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7.3.2 RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO

Se recupera el capital en el 5to afio del proyecto. El capital de trabajo es
lo necesario para cubrir las necesidades sin golpear la produccién. Para ello

encontramos el ratio de necesidad de capital de trabajo:

Capital de trabajo necesario

Ratio =
Ventas

Ratio de necesidad de capital de trabajo = 10.44%

Tabla 157
Recuperacién de Capital de Trabajo
Afio 0 2019 2020 2021 2022 2023
Ventas S/1,243,616 S/1,319,208 S/1,397,770 S/1,482,778 S/1,573,374
.00 .00 .00 .00 .00
Capital de trabajo S/129,884.9 S/137,779.8 S/145,984.9 S/154,863.3 S/164,325.3
necesario 3 6 8 3 0

Inversion capital - 159 8849 .5/7.804.93 -S/8,205.12 -S/8,878.35 -S/9,461.97
de trabajo 3

Recuperacion de S/164,325.3
capital de trabajo 0

Nota: Propia

7.3.3 VALOR DE DESECHO NETO DEL ACTIVO FIJO

Por ser MYPE tenemos una depreciacion acelerada de 3 afios.

Tabla 158
Porcentaje Anual Maximo de Depreciacion

% ANUAL MAXIMO DE

BIENES DEPRECIACION

1. Ganado de trabajo y reproduccion; redes de pesca 25%

2. Vehiculos de transporte terrestre (excepto ferrocarriles); hornos en 20%
general

3. Maquin.aria y equipo utilizados por las actividades min_e_ra, petrolera 'y de 20%
construccidn, excepto muebles, enseres y equipos de oficina

4. Equipos de procesamiento de datos 25%

5. Maquinaria y equipo adquirido a partir del 1.1.1991 10%

6. Otros bienes del activo fijo 10%

Nota: Sunat



Tabla 159

Valor de Desecho Neto del Activo Fijo

Afo 0

\Y

L . Costo Valor Total Deprec. V.Libros V.Merc. ) - . Valor de
Descripcion Cantidad Unitario Total IGV. Precio (3afios)  (5° afio) (%) I\zlg(r)ci‘gg)o Utilidad/Pérdida) Ir 29.5% Desecho
Operaciones 43,545.76 7,838.24 51,384.00 43,545.76 0.00 15,241.02 15,241.02 4,496.10 10,744.92
S/. S/. S/. S/.
Embotelladora 1 33,406.78 33,406.78 6,013.22 39,420.00 33,406.78 0.00 35% 11,692.37 11,692.37 3,449.25  8,243.12
Esterilizador Sl. S/. Sl Sl
de botella 1 679831 6.798.31 1,223.60 8,022.00 6,798.31 0.00 35% 2,379.41 2,379.41 701.93 1,677.48
Lavadora / Sl. S/. Sl Sl
Peladora 1 334068 334068 601.32 3,942.00 3,340.68 0.00 35% 1,169.24 1,169.24 344.93 824.31
Administracién 1,694.92 305.08 2,000.00 1,694.92 0.00 593.22 593.22 175.00 418.22
S/. S/. S/. S/.
Laptops 1 169492 169492 30508 2,000.00 1,694.92 0.00 35% 593.22 593.22 175.00 418.22
Ventas 1,694.92 305.08 2,000.00 1,694.92 0.00 593.22 593.22 175.00 418.22
SI. S/ S/. S/.
Laptops 1 169492 169492 30508 2,000.00 1,694.92 0.00 35% 593.22 593.22 175.00 418.22
TOTAL ACTIVO FIJO 46,935.59 8,448.41 55,384.00 46,935.59 0.00 16,427.46 16,427.46 4,846.10 11,581.36
IGV (Valor 2.956.94
mercado)
Valor de Desecho con 14,538.30

Nota: Propia
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7.4 Egresos desembolsables
7.4.1 MATERIA PRIMA

7.4.1.1 Presupuesto de materias primas e insumos

La Pitahaya no grava IGV por ser un producto agricola.

Tabla 160
Presupuesto de Insumos
Ene- Feb- Mar- Abr- May-  Jun- Ago- Nov- .
Insumos i NS ¥ o P T aukie AJYT set19 oct19 NV Dic-19 2019 2020 2021 2022 2023
S/, S/, S/, S/, S/,
PITAHAYA (no s. s. s sl sl sl sl sl s. s. s. s
gravaigv) 5400 6300 7,200 7,200 9,000 9,900 13,500 12,600 12,600 12,600 12,600 12,600 11%10 12%’40 12%’60 13%80 14‘(‘)’90
s/, s/, s/, s/, sl.
PISCO s. s, s. sl sl sl s. s. sl s. sl s
ACHOLADO 16,377 19,934 23.852 23594 27.615 31,534 42793 42473 42.473 40,601 40653 40,653 39%’46 41%72 4371’71 469;’19 4905'29
ESTABILIZADOR S, S s s sl sl sl s. s. s. s. s s/, s/, s/, s/, sl.
CMC 169 203 271 271 305 339 A4l 441 441 441 441 441 3966 4203 4441 4678 4,949
S/, S/, S/, S/, SI.
. s. s. sl sl sl sl sl sl s. s. s. s
Total sinIGV 51946 26437 31,323 31,065 36,921 41,773 56,734 55513 55513 53.642 53.694 53694 Sli'53 54%’32 5712’75 60‘;:)’67 643'14
.y S, s, sl sl sl sl sl s s. s. s. s S/, S/, S/, S/, S/,
2078 3625 4342 4206 5026 5737 7782 7724 7724 7,388 7397 7.397 71358 75227 79587 84217 89,144
S/, Sl. S/, S/, S/,
s. s. sl sl sl sl sl sl s. s. s. s
Total con GV, 1955 30,062 35665 35360 41,046 47510 64,516 63238 63238 61,029 61,090 61,090 583589 6155’55 653’33 6882’89 7298'28
Nota: Propia
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Tabla 161
Presupuesto de Materiales

Materiales Ene-19 Fleg' Mg' Abr-19 Mf‘g" J;g' Jul-19 Afg' Sle;' Oct-19 Nfg ) Dlig' 2019 2020 2021 2022 2023
BOTELLA 11?9/)'45 S0 S/.0 16?4/1'31 /.0 S0 25%66 SI.0 S0 24%07 /.0 S0 77?9/)'49 80%37 84%03 89%'61 95%57
LASTICO 32/5}2 S/.0 S0 52/7'7 S/.0 S0 8,?1/55 S/.0 S0 8,%/69 S/.0 S0 25%83 26%'79 28%'68 29%87 31?5/5'19
ETIQUETA 1§g3 .0 SLO ,Sllél L0 SLO ,Ssléz Lo SLO ,Szlés SLO SO 10%'93 10%'72 11%'07 11%'95 1;;28
Total sin IGV 17%19 S0 S0 24%98 /.0 S0 37%'04 S0 S0 35%04 S0 S0 112/3'25 117s,/és7 122%78 1318,/éa42 145,/604
GV 32/5'3 S0 S0 4,2/:%8 S/.0 s/.0 62/97 /.0 S0 6,83/91 S/.0 s8I0 20%79 21%30 22%88 23%50 25%01
Total con IGV 20%'73 S/.0 S0 28?1/1.36 /.0 s/.0 43%'00 S0 S0 41?5/;'95 S.0 S0 132/904 132/517 146?,/7.66 1558,/692 1658,/2.04
Nota: Propia
Tabla 162

Presupuesto Total de Materias Primas

Total resumen

. . Ene-19 Feb-19 Mar-19 Abr-19 May-19 Jun-19 Jul-19 Ago-19 Set-19 Oct-19 Nov-19 Dic-19 2019 2020 2021 2022 2023
materia prima

N S/, S/, S/, S/, S/, Sl Sl Sl Sl SI. S/, S/, S/, SI. SI. SI. S/,
21,046 26,437 31,323 31,065 36,921 41,773 56,734 55513 55513 53,642 53,694 53,694 512,534 540,328 571,752 604,675 640,144
. S/, s/, s/, s/, s/, sl. sl. sl. s/,
Materiales ;579 SO SLO 5 659 SO SLO 5050, SO SLO - gogg,  SEO SLO 14395 117387 124.378 131,942 140,004
Total valor de  SI. SI. SI. S/ S/, S/, S/, S/, S/ S/, S/, S/, S/, S/, S/ S/, S/,
venta 39,466 26,437 31,323 55,163 36,921 41,773 93,937 55513 55513 89,146 53,694 53,694 626,859 657,715 696,130 736,617 780,148
Sl Sl S/, SI. Sl Sl S/,
sl. sl. sl. s/, s/, s/, s/, s/, s/, s/,
IGV 6,131.84 3,624.65 4,342.18 8,633.35 5,025.69 5,737.12 14'4478'7 7.724.38 7,724.38 13'7778'2 7.396.84 7,396.84 91’9836'6 96'3556'7 1013;275' 1070'267' 114643144'
Sl Sl Sl S/, S/, S/, S/, S/, S/, S/, S/, S/, S/, Sl Sl Sl S/,
Precio  45,597.5 30,061.6 35,665.4 63,796.4 41,946.2 47,510.0 108,416. 63,237.6 63,237.6 102,924. 61,090.4 61,090.4 718,795. 754,072. 798,105. 844,583. 894,492.
9 0 0 0 0 0 18 0 0 22 0 0 99 04 05 89 67
Nota: Propia
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7.4.1.2 Presupuesto de Mano de Obra Directa

Tabla 163
Presupuesto de Mano de Obra Directa

Cantidad de Cantidad de Cantidad de Cantidad de Cantidad de Remuneraci6nRemuneraciénRemuneracionRemuneraci6nRemuneracién
Area Puestos trabajadores trabajadores trabajadores trabajadores trabajadores Mensual S/. Mensual S/. Mensual S/. Mensual S/. Mensual S/.
afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5 2019 2020 2021 2022 2023
Operaciones Operarios de Produccién 3 3 4 4 4 950 S/. 950.00 S/. 950.00 S/. 950.00 S/. 950.00
Cuadro de . Ene-  Feb- Mar-  Abr-  May- Jun- Ago- Nov- .
provisiones Dic-18 19 19 19 19 19 19 Jul-19 19 Set-19 Oct-19 19 Dic-19 2019 2020 2021 2022 2023
Operarios de S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Pr%duccién 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 34,200 34,200 45,600 45,600 45,600
00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00 .00 .00 .00 .00
Total Sueldo S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Bruto 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 34,200 34,200 45,600 45,600 45,600
00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00 .00 .00 .00 .00
Graficacion S/ Sl S. S. S. S S. S. S s. S. sl s o S Sk Sl Sk
(1/12) 237.50 237.50 237.50 237.50 237.50 237.50 237.50 237.50 237.50 237.50 237.50 237.50 237.50 ’00 ’ ’00 ’ ’00 ' ’00 ' ’00 '
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Total Sueldo 3,087. 3,087. 3,087. 3,087. 3,087. 3,087. 3,087. 3,087. 3,087. 3,087. 3,087. 3,087. 3,087. 37,050 37,050 49,400 49,400 49,400
50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 .00 .00 .00 .00 .00
S/. S/. S/. S/. S/.
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
CTS(W24) 12865 128.65 12865 128.65 128.65 12865 128.65 128.65 128.65 128.65 128.65 12865 128.65 ~ogo | ogo 2058 2956 2098
S/. S/. S/. S/. S/.
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
0,
Essalud (9%) 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 3‘8(7)8' 3‘8(7)8' 4’384' 4’384' 4’384'
Bono ley (9%
de las S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
gratificacione  21.38 21.38 21.38 21.38 21.38 21.38 21.38 21.38 21.38 21.38 2138 21.38 21.38 256.50 256.50 342.00 342.00 342.00
s)
Sctr (1%) S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
28.50 2850 2850 2850 2850 2850 2850 2850 2850 2850 2850 2850 2850 342.00 342.00 456.00 456.00 456.00
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Costo MOD  3,522. 3,522. 3,522. 3,522. 3,522. 3,522. 3,522. 3,522. 3,522. 3,522. 3,522. 3,522. 3,522. 42,270 42,270 56,360 56,360 56,360
52 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52 .25 .25 .33 .33 .33
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Tabla 164
Planilla de Mano de Obra Directa

Cuadro de . Ene- Feb- Mar- Abr- May-  Jun- Ago- Nov- .
reoe  Dicts ST From MR AR M 9T auie AT seris oct1e U Dic-1o 2019 2020 2021 2022 2023
s, s. s sl sl _s. s, s. s. s. s. s. s. s sl s. _s. s
Sueldo Bruto  2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 2,850. 34,200 34,200 45,600 45,600 45,600
©© 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00 .00 .00 .00 .00
S/, s. s. s. s. sl s
s sl s. s. s. sl sl s. s. sl sl
Gratificacion 1,425, 1425, 2,850. 2,850. 3,800. 3,800. 3,800.
23750 000 000 000 000 000 000 “g2> 000 000 000 000 ‘eo> 2550 2850. 3,890 3.890. 3.8
s. s. s. sl sl
s. s. s. s. s. s. s. s. s. s. S. s. sl
Pagode CTS 500 000 000 000 000 64323 000 000 000 000 000 77188 000 415 1543 2,058. 2,058. 2,058,
10 75 33 33 33
s. s. s. sl sl
s. s. s. s. s. s. s. s. s. s. S. s. sl
Essalud 50 25650 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 256.50 3’838' 3’838' 4’(1)84' 4'384' 4’(1)84'
Bono ley (9%
de las s. s. s. s. s. s. s. s. s. s. S. s. s. s. s. s. s. sl
gratificacione  21.38  0.00 000 000 000 000 000 12825 000 000 000 000 12825 25650 256.50 342.00 342.00 342.00
s)
straw S-S s s s s s s S S S S S S S S S Sl
28,50 2850 2850 2850 28.50 2850 2850 2850 2850 28.50 28.50 28.50 28.50 342.00 342.00 456.00 456.00 456.00
w0 olenla S S-S s s s. s, s. s s. s. s. s. s. s. s. s. sl
go P 3,137. 3135, 3,135. 3,135. 3135 3,778. 3,135. 4,688. 3,135 3135 3,135. 3,906. 4,688. 42,141 42270 56,360 56,360 56,360
38 00 00 00 00 23 00 25 00 00 00 88 25 60 25 33 33 .33

Nota: Propia
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7.4.1.3 Presupuesto de costos indirectos

Tabla 165
Presupuesto de Costos Indirectos
Concepto 2019 2020 2021 2022 2023
Coordinador de Produccion
Bésicos 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000
Gratificacion 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000
Sub Total 26,000 26,000 26,000 26,000 26,000
Pago de CTS 993 1,083 1,083 1,083 1,083
Essalud 2,160 2,160 2,160 2,160 2,160
Bono ley (9% de las gratificaciones) 180 180 180 180 180
Sctr (1%) 240 240 240 240 240
Total gasto 29,573 29,663 29,663 29,663 29,663
Utensilios y herramientas 3,415.25 3,415.25 3,771.19 3,415.25 3,415.25
Alcalimetro 136 136 136 136 136
Pipeta 25 25 25 25 25
Termdémetro 203 203 203 203 203
Total herramientas 364.41 364.41 364.41 364.41 364.41
Balanza 42 42 42 42 42
Cuchillo 64 64 64 64 64
Paleta de 92cm 59 59 59 59 59
Taper 285 285 285 285 285
Sifén telescopico 38 38 38 38 38
Parihuela o Pallet 678 678 678 678 678
Ambientador 305 305 305 305 305
Aspiradora 0 0 144 0 0
Bolsa de basura chica x 100 81 81 81 81 81
Bolsa de basura grande x 100 203 203 203 203 203
Contenedor 102 102 102 102 102
Desatorador 8 8 8 8 8
Desinfectante 203 203 203 203 203
Detergente 407 407 407 407 407
Escoba 34 34 34 34 34
Jabén Liquido 41 41 41 41 41
Legia 203 203 203 203 203
Lustradora 0 0 212 0 0
Papel Higiénico x 20 102 102 102 102 102
Plumero 8 8 8 8 8
Recogedor 34 34 34 34 34
Trapos x costal 153 153 153 153 153
Total Utensilios y Gtiles de limpieza 3,051 3,051 3,407 3,051 3,051
IGV Utensilios y herramientas 614.75 614.75 678.81 614.75 614.75
Servicios 88,646.71 90,978.12 93,608.94 96,405.08 99,377.91
Recarga extintores 85 85 85 85 85
Teléfono e Internet 70% 1,068 1,068 1,068 1,068 1,068
energia eléctrica(luz) 70% 43,055 45,386 48,017 50,813 53,786
agua 70% 6,763 6,763 6,763 6,763 6,763
Mantemmna_qto maguinaria y equipos 3.070 3.070 3,070 3.070 3,070
de produccion
Limpieza 10,200 10,200 10,200 10,200 10,200
Seguridad 24,407 24,407 24,407 24,407 24,407
IGV. Serv. 15,956.41 16,376.06 16,849.61 17,352.91 17,888.02
alquiler local 70% 16,800.00 16,800.00 16,800.00 16,800.00 16,800.00
IGV alquiler 3,024.00 3,024.00 3,024.00 3,024.00 3,024.00

Nota: Propia



Tabla 166
Total del presupuesto de Costos Indirectos

Total Gasto sin IGV 138,435.02 140,856.71 143,843.46 146,283.66 149,256.50
Total Gasto con IGV 158,030.17 160,871.51 164,395.89 167,275.32 170,783.27
IGV de Costos

indirectos de 19,595.15 20,014.81 20,552.42 20,991.66 21,526.77
fabricacién - CIF

Nota: Propia

7.4.1.4 Presupuesto de gastos de administracion

Tabla 167
Presupuesto de Gastos de Administracion
Concepto 2019 2020 2021 2022 2023
Administrador

Basicos 42,000.00 42,000.00 42,000.00 42,000.00 42,000.00
Gratificacién 3,5600.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00
Sub Total 45,500.00 45,500.00 45,500.00 45,500.00 45,500.00
Pago de CTS 1,737.85 1,89583 1,89583 1,895.83 1,895.83
Essalud 3,780.00 3,780.00 3,780.00 3,780.00  3,780.00
Bono ley (9% de las gratificaciones) 315.00 315.00 315.00 315.00 315.00
SCTR 1% del sueldo 420.00 420.00 420.00 420.00 420.00
Total Gasto 51,752.85 51,910.83 51,910.83 51,910.83 51,910.83
Servicios 21,097.95 21,764.06 22,515.73 23,314.62 24,164.00
Teléfono e Internet 20% 305.08 305.08 305.08 305.08 305.08
Energia eléctrica(luz) 20% 12,301.34 12,967.45 13,719.12 14,518.01 15,367.39
Agua 20% 1,932.20 1,932.20 1,932.20 1,932.20 1,932.20
Contabilidad 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
LICENCIA DE OFFICE 365 PERSONAL 372.88 372.88 372.88 372.88 372.88
ANTIVIRUS MCAFEE 186.44 186.44 186.44 186.44 186.44
IGV Servicios 2,717.63 2,837.53 2,972.83 3,116.63  3,269.52
Alquiler local 20% 4,800.00 4,800.00 4,800.00 4,800.00 4,800.00
IGV alquiler 864.00 864.00 864.00 864.00 864.00
Utiles de Oficina 1,309.32 1,411.02 1,309.32 1,411.02 1,309.32
Archivador 677.97 677.97 677.97 677.97 677.97
Bandeja de Papeleria 0.00 101.69 0.00 101.69 0.00
Calculadora 25.42 25.42 25.42 25.42 25.42
Clips 50.85 50.85 50.85 50.85 50.85
Cuadernos 254.24 254.24 254.24 254.24 254.24
Engrapador 16.95 16.95 16.95 16.95 16.95
Grapas 101.69 101.69 101.69 101.69 101.69
Hojas Bond 122.03 122.03 122.03 122.03 122.03
Lapiceros 54.24 54.24 54.24 54.24 54.24
Perforador 5.93 5.93 5.93 5.93 5.93
IGV Utiles de Oficina 235.68 253.98 235.68 253.98 235.68
Actividades Respons. Social 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00

Actividades sociales y eventos de

. X 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00
beneficencia
IGV. Activ. Respons. Social 432.00 432.00 432.00 432.00 432.00
Total Gasto sin IGV 81,360.11 82,285.91 82,935.88 83,836.47 84,584.16
Total Gasto con IGV 85,609.42 86,673.43 87,440.39 88,503.09 89,385.36
IGV Gastos administrativos 4,249.31 4,387.51 450451 4,666.62 4,801.20

Nota: Propia
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7.4.1.5 Presupuesto de gastos de ventas

Tabla 168
Valor de gastos de ventas
Concepto 2019 2020 2021 2022 2023
Ejecutivos de Ventas

Basicos 48,000.00 48,000.00 48,000.00 48,000.00  48,000.00
Gratificacion 4,00000  4,000.00  4,000.00  4,000.00  4,000.00
Sub Total 52,000.00 52,000.00 52,000.00 52,000.00 52,000.00
Pago de CTS 1,986.11  2,166.67  2,166.67  2,166.67  2,166.67
Essalud 432000  4,32000  4,320.00  4,320.00  4,320.00
Bono ley (9% de las gratificaciones) 360.00 360.00 360.00 360.00 360.00
SCTR 1% del sueldo 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00
Comisién ventas 2% 37,308.48 39,576.24 41,933.10 44,483.34  47,201.22
Total Gasto 96,454.59 98,902.91 101,259.77 103,810.01 106,527.89
Serv. 76,869.31 77,202.37 77,578.20 77,977.65  78,402.34
Teléfono e Internet 10% 152.54 152.54 152.54 152.54 152.54
energia eléctrica(luz) 10% 6,150.67 6,483.73 6,859.56 7,259.01 7,683.70
agua 10% 966.10 966.10 966.10 966.10 966.10
Comunity manager 12,000.00  12,000.00 12,000.00  12,000.00  12,000.00
Transporte 57,600.00 57,600.00 57,600.00 57,600.00 57,600.00
IGV Serv. 11,676.48 11,736.43 11,804.08 11,875.98 11,952.42
alquiler local 10% 2,400.00  2,400.00  2,400.00  2,400.00  2,400.00
IGV alquiler 432.00 432.00 432.00 432.00 432.00
Publicidad y Marketing 68,270.19 53,628.17 38,823.61 37,638.02 30,975.83
Activaciones 37,076.27 29,661.02 22,245.76 22,245.76  16,949.15
'_\"fggg?]‘}'hse'g?)sgg“rﬂggoz Hielera  19067.80 12711.86 635593 635593  6,355.93
Sampling 12,126.12 11,255.29 10,221.92 9,036.32  7,670.74
IGV Publicidad y Marketing 10,105.93  7,627.12 514831 514831  4,194.92
Total Gasto sin IGV 243,994.090 232,133.45 220,061.58 221,825.67 218,306.06
IGV gastos de ventas 2221441 19,79555 17,384.38 17,456.28 16,579.34
sss]%l?;‘;a de ventas sin 254,082.38 240,673.70 227,224.05 230,245.63 227,214.65

Nota: Propia
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7.4.2 EGRESOS NO DESEMBOLSABLES

7.4.2.1 Depreciacion

Tabla 169

Por ser MYPE tenemos una depreciacién acelerada de 3 afios.

Porcentaje Anual Maximo de Depreciacién

PORCENTAJE ANUAL MAXIMO

BIENES DE DEPRECIACION
1. Ganado de trabajo y reproduccion; redes de pesca 25%
2. Vehiculos de transporte terrestre (excepto ferrocarriles); hornos 20%
en general
3. Maquinaria y equipo utilizados por las actividades minera,
petrolera y de construccion, excepto muebles, enseres y equipos de 20%
oficina
4. Equipos de procesamiento de datos 25%
5. Maquinaria y equipo adquirido a partir del 1.1.1991 10%
6. Otros bienes del activo fijo 10%
Nota: Sunat
Tabla 170
Depreciacion de Activos Fijos Depreciables
Valor Vvalor de Tasa de
Concepto ~ Ccantid  de compra depreciaci 549 2020 2021 2022 2023
ad compra On segun
L total
unitario sunat
Operaciones SI. S/. SI. S/. S/. S/.
P 43,545.76 14,515.25 14,515.25 14,515.25 0.00  0.00
S/.
Embotellador SI. S/. SI. S/.
a b 398 3340678 % 1113550 1113550 1113559
- S/.
Esterilizador S/. S/. S/. S/.
de botella b 0783 57083 33% 226610  2,266.10  2,266.10
S/.
Lavadora / SI. S/. SI. S/.
Peladora b 33900 334068 33% 111356 111356  1,113.56
Administraci S/. S/. S/.
6n 1,694.92 S/.564.97 S/.564.97 S/.564.97 0.00 0.00
S/. s/
Laptops 1 1,694.9 ) 33% S/.564.97 S/.564.97 S/.564.97
5 1,694.92
SI. SI. S/.
Ventas 1,694.92 S/.564.97 S/.564.97 S/.564.97 0.00 0.00
S/ s/
Laptops 1 1,634.9 1,694.92 33% S/.564.97 S/.564.97 S/.564.97
S/. S/. S/. S/. S/. S/.
46,935.59 15,645.20 15,645.20 15,645.20 0.00 0.00
Nota: Propia
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7.4.2.2 Amortizacion de intangibles

La norma nos permite amortizar los intangibles tanto en el primer afio

como en 10 afios para obtener un menor IR.

Para un efecto tributario mayor en el primer afio procederemos a

amortizar los intangibles en el primer afio de operacién

Tabla 171
Amortizacion de Intangibles
Costo Total Valor Total
Descripcion Cant. unitario S/ IGV 18 % Precio de
. Venta
sin IGV Venta
Constitucion de la empresa S/. 482.17 S/. 82.83 S/. 543.00
BUSQUEDA Y RESERVA DE
NOMBRE S/. 22.00 S/. 22.00 S/. 0.000 S/. 0.00
MINUTA DE CONSTITUCION Y
ESCRITURA PUBLICA S/.296.61  S/.296.61 S/. 53.39 S/. 350.00
LEGALIZACION DE LIBRO
CONTABLES S/.163.56  S/. 163.56 S/.29.44 S/. 193.00
REGISTRO UNICO DE
CONTRIBUYENTES S/.0 S/. 0.00 S/. 0.000 S/. 0.00
Marcas y patentes S/.1,013.24 S/.54.00 S/.1,067.24
BUSQUEDA DE
ANTECEDENTES S/. 45.38 S/. 45.38 S/. 0.00 S/. 45.38
FIGURATIVOS
BUSQUEDA DE
ANTECEDENTES FONETICOS S/. 36.57 S/. 36.57 S/. 0.00 S/. 36.57
SOLICITUD DE REGISTRO DE
MARCA ' S/.631.29  S/.631.29 S/. 0.00 S/. 631.29
PUBLICACION DE SOLICITUD
DE REGISTRO EN DIARIO S/.300.00 S/.300.00 S/. 54.00 S/. 354.00
OFICIAL "EL PERUANQ"
Licencias y autorizaciones S/.1,886.97 S/.100.68 S/.1,987.65
gﬁ/ITLTIFICADO DE DEFENSA S/.415.00 S/. 415.00 S/. 0.00 S/. 415.00
CARPETA DE TRAMITES S/.12.30 S/.12.30 S/. 0.00 S/.12.30
LICENCIA DE
FUNCIONAMIENTO - DISTRITO S/.510.35 S/.510.35 S/. 0.00 S/. 510.35
DE CHORRILLOS
DIRECCION GENERAL DE
SALUD AMBIENTAL (DIGESA) S/.390.00 S/.390.00 S/. 0.00 S/. 390.00
LICENCIA DE OFFICE 365
PERSONAL 2 S/.186.44  S/.372.88 S/. 67.12 S/. 440.00
ANTIVIRUS MCAFEE 2 S/. 93.22 S/. 186.44 S/. 33.56 S/. 220.00
TOTAL S/.3,382.38 S/.237.51 S/.3,597.89
Nota: Propia
Tabla 172
Amortizacion de Intangibles
Valor IGV. Importe
Utensilios, Enseres 2,430.51 437.49 2,868.00
Acondicionamiento del local 6,275.00 1,129.50 7,404.50
Marketing de Lanzamiento 10,423.73 1,876.27 12,300.00
Remuneraciones diciembre 13,595.29 0.00 13,595.29
Servicios diciembre 9,357.12 1,261.28 10,618.40
Alquiler Adelantado (diciembre) 2,000.00 360.00 2,360.00
Total gasto preoperativo amortizables 44,081.65 5,064.54 49,146.19

209



Tabla 173
Amortizacion de Gastos Pre-Operativos

2019 2020 2021 2022 2023
Amortizacion de Gasto preoperativos 44,081.65
Amortizacion operaciones 70% 30,857.15
Amortizacion administrativa 20% 8,816.33
Amortizaciéon ventas 10% 4.,408.16

Nota: Propia

La norma nos permite amortizar los gastos preoperativos tanto en el
primer afio como en 10 afios para obtener un menor IR.
Para un efecto tributario mayor en el primer afio procederemos a

amortizar los intangibles en el primer afio de operacién

7.4.2.3 Gasto por activos fijos no depreciables

Tabla 174
Gastos por Activos Fijos no Depreciables
Concepto Cant. Costo Unitario Valor Total IGV. Importe Total
Activos fijos no depreciables 11,665.36 2,099.76 13,765.12
Operaciones y produccién 8,055.36 1,449.96 9,505.32
Congeladora 2 668.14 1336 241 1577
Balanza industrial 1 334 334 60 394
Coronadora 1 636 636 114 750
Cortadora 2 100 200 36 237
Stocka Hidraulica 1 1017 1017 183 1200
Bidon de Agua 5 16.95 85 15 100
Dispensador de Agua 2 254 508 92 600
Sillas Altas 8 85 678 122 800
Tachos 6 42 254 46 300
Mesas de acero 3 668 2004 361 2365
Mesa de acero movil 3 334.07 1002 180 1183
Administracion 3,271.02 588.78 3,859.80
Computadora 1 847.5 847 153 1000
Teléfono CP 7942 IP Cisco 3 85 254 46 300
Kit de camaras de seguridad 2 267 533 96 629
Ventiladores empotrados 2 229 458 82 541
Detector de humo DETECTI 2 208 416 75 490
Archivadores 2 127 254 46 300
Escritorio 1 212 212 38 250
Sillas Auxiliares 4 42 169 31 200
Sillas Tipo Oficina 1 127 127 23 150
Ventas 338.98 61.02 400.00
Escritorio 1 127 127 23 150
Sillas Tipo Oficina 1 212 212 38 250
Nota: Propia

Los gastos por activos fijos no depreciables se devengan como gasto el

primer afio de operaciones
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Tabla 175
Total Gastos por Activos Fijos No Depreciables

2019 2020 2021 2022 2023
Operaciones y produccién 8,055
Cortadora 3,271
Kit de camaras de seguridad 339
Total gasto por activo fijo no depreciable 11,665 0.0 0.0 0.0 0.0
Nota: Propia
7.4.3 COSTO DE PRODUCCION UNITARIO Y COSTO TOTAL UNITARIO
Costo unitario promedio
Tabla 176
Costo de Produccion Unitario
Concepto 2019 2020 2021 2022 2023
Unidades vendidas 56,528 59,964 63,535 67,399 71,517
Materia Prima 626,859.32 657,715.29 696,129.70 736,616.86 780,148.03
Mano de Obra Directa 42,141.60 42,270.25 56,360.33 56,360.33  56,360.33
Costos Indirectos 138,435.02 140,856.71 143,843.46 146,283.66 149,256.50
Total Costo de Produccion 807,435.94 840,842.24 896,333.50 939,260.85 985,764.86
costo unitario de produccion 14.28 14.02 14.11 13.94 13.78
Gastos Administrativos 81,360.11 82,285.91 82,935.88 83,836.47 84,584.16
Gastos de Venta 243,994.09 232,133.45 220,061.58 221,825.67 218,306.06
Depreciacion Activo Fijo 15,645.20 15,645.20 15,645.20 0.00 0.00
Amortizacién de Intangibles 3,382.38 0.00 0.00 0.00 0.00
Amortiz. Gasto Pre Operativo 44,081.65 0.00 0.00 0.00 0.00
Gasto por activo fijo no depreciable 11,665.36 0.00 0.00 0.00 0.00
Costo Total 1,207,565 1,170,907 1,214,976 1,244,923 1,288,655
Costo total unitario 21.36 19.53 19.12 18.47 18.02
Nota: Propia
Tabla 177
Precio incluido IGV
Valor de venta al canal propuesto S/. 22.00
IGV S/. 3.96
Precio incluido el IGV S/. 25.96

Nota: Propia

211



Tabla 178
Porcentaje del margen

2019 2020 2021 2022 2023
Valor venta al canal S/. 22.00 S/. 22.00 S/. 22.00 S/. 22.00 S/. 22.00
Costo unitario total 21.36 19.53 19.12 18.47 18.02
Margen 0.64 2.47 2.88 3.53 3.98
Margen en % 2.90% 11.24% 13.08% 16.04% 18.10%
Nota: Propia
El costo de produccién unitario y el costo total unitario se realiza para
todos los afios del proyecto para cada tipo de producto o servicio.
7.4.4 COSTOS FIJOS Y VARIABLES UNITARIOS
Tabla 179
Costos Fijos Y Variables Unitarios
Concepto 2019 2020 2021 2022 2023
Unidades vendidas 56,528.00 59,964.00 63,535.00 67,399.00 71,517.00
Materia Prima 626,859.32 657,715.29 696,129.70 736,616.86 780,148.03
Luz 61,506.68 64,837.26 68,595.59 72,590.06 76,836.96
Comisidn ventas 2% 37,308.48 39,576.24 41,933.10 44,483.34 47,201.22
Sampling 12,126.12  11,255.29 10,221.92 9,036.32 7,670.74
Total costo variable 737,800.59 773,384.09 816,880.31 862,726.58 911,856.95
costo variable unitario 13.05 12.90 12.86 12.80 12.75
Mano de Obra Directa 42,141.60 42,270.25 56,360.33 56,360.33 56,360.33
Costos Indirectos Fijo 95,380.34 95,470.62 95,826.55 95,470.62 95,470.62
Gastos Administrativos Fijo 69,058.78 69,318.46 69,216.77 69,318.46 69,216.77
Gastos de Venta Fijo 188,408.82 174,818.19 161,047.01 161,047.01 155,750.40
Depreciacion Activo Fijo 15,645.20 15,645.20 15,645.20 0.00 0.00
Amortizacion de Intangibles 3,382.38 0.00 0.00 0.00 0.00
Amortizacién de Pre Operativos 44,081.65 0.00 0.00 0.00 0.00
() Activos fijos no depreciables 11,665.36 0.00 0.00 0.00 0.00
Costos fijos 469,764.13 397,522.72 398,095.86 382,196.42 376,798.12
costo fijo unitario 8.31 6.63 6.27 5.67 5.27
Costo total unitario 21.36 19.53 19.12 18.47 18.02

Nota: Propia

El costo fijo son aquellos costos en los que incurre la empresa y que en

el corto plazo o para ciertos niveles de produccién, no dependen del volumen de

productos. Y costos variables son costos directamente a la fabricacion del

producto.
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8 CAPITULO VIII: ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

8.1 Premisas del Estado de Ganancias y Pérdidas y del Flujo de Caja

La evaluacién econdmica financiera se realiza a través del Estado de

Ganancias y Pérdidas y El flujo de Caja, para lo cual se establecen premisas

importantes.

8.2 Estado de Ganancias y Pérdidas sin gastos financieros

El estado de ganancias y pérdidas muestra el impuesto a la renta y la

rentabilidad de la empresa en un determinado ejercicio.

Tabla 180

Estados de Ganancias Y Pérdidas Sin Gastos Financieros

Rubro 2019 2020 2021 2022 2023 "'q‘é'r?ac'

Ventas 1,2463,61 1,3189,20 1,3907,77 1,4882,77 1,5743,37
(-) Costo de Ventas 807,436 840,842 896,334 939,261 985,765

(-) Materia Prima 626,859 657,715 696,130 736,617 780,148

(-) Mano de Obra 42,142 42,270 56,360 56,360 56,360

(-) Costos Indirectos 138,435 140,857 143,843 146,284 149,256
Utilidad Bruta 436,180 478,366 501,436 543,517 587,609
(-) Gastos Operativos 400,129 330,065 318,643 305,662 302,890
(-) Gastos Administrativos 81,360 82,286 82,936 83,836 84,584
(-) Gastos de Venta 243,994 232,133 220,062 221,826 218,306
(-) Depreciacion Activo Fijo 15,645 15,645 15,645 0 0
(-) Amortizacion de Intangibles 3,382 0 0 0 0
(-) Amortiz. Gasto Pre Operativo 44,082 0 0 0 0
(-) Gasto por activo fijo no depreciable 11,665 0 0 0 0
EBIT o Resultado Operativo 36,051 148,301 182,794 237,855 284,719
(+) Ingresos Financieros
(-) Gastos Financieros
(+) Otros Ingresos (Valor salvamento) 16,427.46
(_-) Pérdida Venta Activo Fijo (Valor en 0.00
libros)
Resultado antes de |. Renta 36,051 148,301 182,794 237,855 284,719 16,427
(-) Impuesto a la Renta 29.5% 3,605 43,749 53,924 70,167 83,992 4,846

Resultado Neto 32,446 104,552 128,870 167,688 200,727 11,581

Nota: Propia
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8.3 Estado de Ganancias y Pérdidas con gastos financieros y escudo fiscal

Tabla 181
Estados de Ganancias Y Pérdidas con Gastos Financieros Y Escudo
Fiscal

Rubro 2019 2020 2021 2022 2023 "q‘gﬁac'
Ventas 1,243,61 1,319,20 1,397,77 1,482,77 1,573,37
6 8 0 8 4
(-) Costo de Ventas 807,436 840,842 896,334 939,261 985,765
(-) Materia Prima 626,859 657,715 696,130 736,617 780,148
(-) Mano de Obra 42,142 42,270 56,360 56,360 56,360
(-) Costos Indirectos 138,435 140,857 143,843 146,284 149,256
Utilidad Bruta 436,180 478,366 501,436 543,517 587,609 0
(-) Gastos Operativos 400,129 330,065 318,643 305,662 302,890 0
(-) Gastos Administrativos 81,360 82,286 82,936 83,836 84,584 0
(-) Gastos de Venta 243,994 232,133 220,062 221,826 218,306 0
(-) Depreciacion Activo Fijo 15,645 15,645 15,645 0 0 0
(-) Amortizacion de Intangibles 3,382 0 0 0 0 0
(-) Amortiz. Gasto Pre Operativo 44,082 0 0 0 0 0
(-) Gasto por activo fijo no depreciable 11,665
EBIT o Resultado Operativo 36,051 148,301 182,794 237,855 284,719 0
(+) Ingresos Financieros
(-) Gastos Financieros 21,430 10,042 3,449 0 0
(+) Otros Ingresos (Valor salvamento) 16,427
(-) Pérdida Venta Activo Fijo (Valor en 0
libros)
Resultado antes de |. Renta 14,622 138,259 179,345 237,855 284,719 16,427
(-) Impuesto a la Renta 29.5% 1,462 40,786 52,907 70,167 83,992 4,846
Resultado Neto 13,159 97,473 126,438 167,688 200,727 11,581
Escudo Fiscal 2,143 2,962 1,017 0 0 0
Nota: Propia

El estado de ganancias y pérdidas con gastos financieros muestra el
impuesto a la renta a pagar y la rentabilidad de una empresa en un determinado
ejercicio y adicionalmente los gastos financiero-producidos en el ejercicio genera

un escudo fiscal por ende un ahorro tributario.
8.4 Flujo de Caja Operativo
Cantidad de dinero en efectivo proyectado que generara una empresa.
8.5 Flujo de Capital

Es la cantidad de dinero invertido en la empresa al iniciarse.
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8.6 Flujo de Caja Econémico

Permite conocer la rentabilidad de la empresa mediante las operaciones

que realiza durante el afio de evaluacién del proyecto.

8.7 Flujo del Servicio de la deuda

Se utiliza para medir la capacidad de endeudamiento financiero para

capital o adquisicién de activo fijo que puede soportar una empresa.

8.8 Flujo de Caja Financiero

Es la resta del flujo de caja econdmico y el servicio de endeudamiento.

Tabla 182
Flujo de Caja Financiero
CONCEPTO Afio0 2019 2020 2021 2022 2023 L'qg'rf'ac'
1,467,4 1,556,6 1,649,3 1,749,6 1,856,5
Ingresos por Ventas 67 65 69 78 81
. 1,331,1 1,425,2 1,4946 1,572,9 1,648,1
(-) Costos operativos 00 13 32 54 84 8,523
(-) Materia Prima 718,796 754,072 798,105 844,584 894,493
(-) Mano de Obra Directa 42,142 42,270 56,360 56,360 56,360
(-) Costos Indirectos 158,030 160,872 164,396 167,275 170,783
(-) Gastos Administrativos 85,609 86,673 87,440 88,503 89,385
(-) Gastos de Venta 254,082 240,674 227,224 230,246 227,215
(-) Impuesto a la Renta 3,605 43,749 53,924 70,167 83,992 4,846
(-) Pago de IGV 68,836 96,903 107,182 115,818 125,955 3,677
FLUJO DE CAJA OPERATIVO 136,366 131,453 154,737 176,724 208,398 (8,523)
Activo fijo depreciable (55’)384
Activo Intangible (3,598)
Gastos preoperativos (67’)631
Inventarios (3,511)
. . (129,88
Capital de trabajo 5) (7,895) (8,205) (8,878) (9,462) 0 164,325
Recuperacion de garantia 4,720
Valor salvamento activo fijo + 10,384
IGV
(260,00
FLUJO DE CAPITAL 9) (7,895) (8,205) (8,878) (9,462) 0 188,430
FLUJO DE CAJA ECONOMICO (265)'00 128,472 123248 145858 167,262 208,398 179,007
Préstamo 80,009
Cuotas de reembolso del (53,692 (38,310 (22,928 0 0
préstamo ) ) )
Escudo Fiscal 2,143 2,962 1,017 0 0
FLUJO DEL SERVICIO DE LA (51,549 (35,348 (21,911
DEUDA 80,009 ) ) ) 0 0 0
FLUJO DE CAJA FINANCIERO (188)'00 76,923 87,000 123,948 167,262 208,398 179,907

Nota: Propia
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Tabla 183

Liquidacion de IGV anual

;'nqu”;ld acion deIGV ;0 1g 2019 2020 2021 2022 2023 "'q‘g'lfac'

IGV ventas 223851 237457 251599 266900 283207

IGV garantia 720

LSEOV venta de activo 2957

IGV materia prima (91,937) (96,357) (101,975) (107,967) (114,345)

IGV cif (19,595) (20,015) (20,552) (20,992) (21,527)

g‘éﬁﬁ‘;ﬁ on (4,249)  (4,388)  (4,505)  (4,667)  (4,801)

IGV gasto de ventas (22,214) (19,796) (17,384) (17,456) (16,579)

IGV inversiones (17,020)

IGV neto (17,020) 85,855 96,903 107,182 115,818 125,955 3,677

Crédito fiscal (17,020) (17,020)

Neto por pagar 68,836 96,903 107,182 115,818 125,955 3,677
Comprobacion

Venta activo fijo con IGV 19,384

IGV venta activo fijo 2,956.94

Ir alarenta 4,846.10

Valor de desecho neto 11,581.36

Nota: Propia
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9 Capitulo IX: Evaluacion Econémico-Financiera

9.1 Caéalculo delatasa de descuento

9.1.1 COSTO DE OPORTUNIDAD

Es el rendimiento esperado de la mejor alternativa de inversién con igual

riesgo. En otras palabras, es la tasa minima de retorno que los accionistas deben

exigir en su inversion.

Se estableces para eso condiciones basicas que son:

COK >0

COK = TCEA (1 — IR) mas alta

Para esto hay dos maneras de realizarla, hallando el CAPM o el COK

propio.
9.1.1.1 CAPM
Capital Asset Pricing Model o en espafiol Modelo de Variacion de Activos
Financieros.
Tabla 184
Modelo de Variacion de Activos Financieros
Concepto Base Sigla Dato
Rendimiento del Rendimiento USA (S&P 500) - Damodaran 2008- RM 10.27%
Mercado 2017
Tasa Libre de Riesgo Tasa USA (T-Bonds) - Damodaran 2008-2017 TLR 4.29%
% Capital Propio Estructura de financiamiento del proyecto E 69.23%
% Financiamiento Estructura de financiamiento del proyecto D 30.77%
;asa Impuesto a la Legislacion Vigente | 29.5%
enta
. Beta sin
Beta Des apalancada Beverage (Alcoholic) Deuda 1.11
Riesgo Pais mayo 2018 BCR RP 1.37%
Beta Apalancado BA = BD*{1+(D/E)*(1-1)} BA 1.45
Costo Capital Propio KP = TLR+[BA*(RM-TLR)]+RP KP 14.3%

Nota: Propia
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9.1.1.2 COK propio

Se solicita a diferentes entidades bancarias sus respectivas TCEA para

obtener un promedio y poder elaborar el COK propio.

Tabla 185

Costo de Oportunidad de Capital Propio
Sociol (Depdsito a plazo fijo BCP) 1.80%
Socio2 (Depdsito a plazo fijo caja Arequipa) 5.25%
Socio 3 (Depdsito a plazo fijo banco azteca, categoria inversion azteca) 5.87%
Socio 4 (Fondo mutuo BBVA renta variable) 4.87%
Socio 5 (Depdsito a plazo fijo Mi Banco) 3.70%
Cok promedio 4.30%
Factor de riesgo 7.6
Cok neto 32.60%

Nota: Propia

El Factor Riesgo se halla de esta manera:
(TCEA neta més alta + COK Promedio)

Factor Riesgo =

COK Promedio
Factor Ri _ (28.31% + 4.30%) _
actor Riesgo = 230% =
Teniendo como TCEAs:
Tabla 186
TCEA y TCEA Neta
TCEA TCEA neta
Deuda activo fijo 36.10% 25.45%
Deuda capital de trabajo 40.15% 28.31%

Nota: Propia

CAPM 14.3% < 28.31%
COK Propio 32.6% > 28.31%

9.1.2 COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL (WACC)

Costo Promedio Ponderado de Capital o Weighted Average Cost Of
Capital es la tasa de descuento que se utiliza para descontar los flujos de caja
futuros a la hora de valorar un proyecto de inversion. En otras palabras, tal y
como su propio nombre indica, el WACC pondera los costos de cada una de las

Notas de capital, independientemente de que estas sean propias o de terceros.
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Tabla 187
Costo Promedio Ponderado de Capital

Concepto Monto % Costo neto WACC
Deuda activo fijo S/. 44,307.20 17.04% 25.45% 4.36%
Deuda capital de trabajo S/. 35,702.17 13.73% 28.31% 3.89%
Capital propio S/. 180,000.00 69.23% 32.60% 22.57%
S/. 258,884.11 30.79%
Nota: Propia
9.2 Evaluacion econémica financiera
9.2.1 INDICADORES DE RENTABILIDAD
9.2.1.1 VANEy VANF
Para hallar el VAN se utiliza la siguiente formula:
n
VAN = —I, + Z Fe
-0 1+
t=1
Tabla 188
Flujos Econdmicos del Tiempo del Proyecto
CONCEPTO Afio 0 2019 2020 2021 2022 2023  Liquidaci6n
FLUJO
ECONOMICO (260,009) 128,472 123,248 145,858 167,262 208,398 179,907
FLUJO
FINANCIERO (180,000) 76,923 87,900 123,948 167,262 208,398 179,907
Nota: Propia
Obteniendo como resultado:
Tabla 189
VANE y VANF
VANE S/122,976.00
VANF S/119,175.00

Nota: Propia
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9.21.2 TIREy TIRF, TIR modificado

Para hallar la TIR se utiliza la siguiente formula:

0= 1+§n: Fe
-0 £ (1 +TIR)!

Obteniendo como resultado:

Tabla 190
TIRE y TIRF
TIRE 49.98%
TIRF 56.41%
Nota: Propia
Para hallar la TIRM se utiliza la siguiente formula:
Z?:O Rt(1+ir)n_t:|_
TIRM[ t=olCel/(1+ic)t 1
Obteniendo como resultado:
Tabla 191
TIRME y TIRMF
TIRME 39.09%
TIRMF 43.05%

Nota: Propia

9.2.1.3 Periodo de recuperacion descontado

El periodo de recuperacion descontado para el flujo econémico es:

Tabla 192
Periodo de Recuperacion Descontado para el Flujo Econémico

Afio 0 2019 2020 2021 2022 2023 L'q”'r?ac'o
Flujo s/
Econémico S/98,224 S/ 72,044 S/65187 S/57,153 S/54,443 S/ 35,934

260,009)
Descontado

(s/ (Sl (Sl (Sl s/

Acumulado - 560000)  161,786)  89,741)  24554) o 52099 SIB1.042 155976
Nota: Propia

El periodo de recuperacion econdmico es: 3.43 afios
Equivale a: 3 afios, 5 meses con 2 dias

El periodo de recuperacion descontado para el flujo financiero es:
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Tabla 193
Periodo de Recuperacion Descontado para el Flujo Financiero

Afio 0 2019 2020 2021 2022 2023 Liquidacién
e s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
180,000) 58,009.41 49,989.40 53,158.36 54,087.15 50,829.25 33,091.19
Descontado
(S/ (s/ (s/ (S/
Acumulado 180.000) 121991)  72,001) 18,843) S/ 35,254 S/86,084 S/119,175
Nota: Propia
El periodo de recuperacién financiero es: 3.35 afios
Equivale a: 3 afios, 4 meses con 6 dias
7.1.1.1. Analisis Beneficio / Costo (B/C)
Tabla 194
Relacion Costo Beneficio
Relacion B/C Econdémico: S/. 1.47
Relacion B/C Financiero: S/. 1.66

Nota: Propia

Lo que da por concluido de que por cada S/1 invertido en el proyecto se
recibe S/1.47 o S/1.66 respectivamente

9.2.2 ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

9.2.2.1 Costos variables, Costos fijos

Tabla 195

Costo Variable Unitario Promedio

Concepto 2019 2020 2021 2022 2023
Ventas (en Soles) 1,243,616 1,319,208 1,397,770 1,482,778 1,573,374
Venta en Unidades 56,528 59,964 63,535 67,399 71,517
Valor de Venta Promedio 22.00 22.00 22.00 22.00 22.00
Materia Prima 626,859 657,715 696,130 736,617 780,148
Luz 61,507 64,837 68,596 72,590 76,837
Comisién ventas 2% 37,308 39,576 41,933 44,483 47,201
Sampling 12,126 11,255 10,222 9,036 7,671
Costos Variables 737,801 773,384 816,880 862,727 911,857
Costo Variable Unitario Promedio 13.05 12.90 12.86 12.80 12.75
Nota: Propia
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Tabla 196
Costos Variables y Costos Fijos

Mano de Obra Directa 42,142 42,270 56,360 56,360 56,360
Costos Indirectos Fijo 95,380 95,471 95,827 95,471 95,471
Gastos Administrativos Fijo 69,059 69,318 69,217 69,318 69,217
Gastos de Venta Fijo 188,409 174,818 161,047 161,047 155,750
Depreciacién Activo Fijo 15,645 15,645 15,645
Amortizacién de Intangibles 3,382 0 0 0 0
Amortizacién de Pre Operativos 44,082 0 0 0 0
(-) Activos fijos no depreciables 11,665 0 0 0 0
Costos Fijos 469,764 397,523 398,096 382,196 376,798
Nota: Propia

9.2.2.2 Estado de resultados (costeo directo)

Tabla 197
Estado de Resultados

Resultados (Costeo Directo) 2019 2020 2021 2022 2023
Ventas 1,243,616 1,319,208 1,397,770 1,482,778 1,573,374
(-) Costos Variables 737,801 773,384 816,880 862,727 911,857

Margen de Contribucion 505,815 545,824 580,890 620,051 661,517
(-) Costos Fijos 469,764 397,523 398,096 382,196 376,798
Utilidad Operativa 36,051 148,301 182,794 237,855 284,719
(+) Ingresos Financieros 0 0 0
(-) Gastos Financieros 21,430 10,042 3,449 0 0
(-) Pérdida Venta Activo Fijo 0 0 0 0 0
(+) Otros Ingresos 0 0 0 0 0
Resultado antes de |. Renta 14,622 138,259 179,345 237,855 284,719
(-) Impuesto a la Renta 29.5% 1,462 40,786 52,907 70,167 83,992
Resultado Neto 13,159 97,473 126,438 167,688 200,727
Nota: Propia

9.2.2.3 Estimacion y analisis del punto de equilibrio en unidades

En el siguiente cuadro podemos observar que PISCAHAYA debe
producir un minimo de 52,499 unidades para cubrir los costos y gastos en

operaciones del primer afio.

Tabla 198
Punto de Equilibrio en Unidades
2019 2020 2021 2022 2023
Punto de Equilibrio (en unidades) 52,499 43,672 43,542 41,544 40,736

Nota: Propia

222



9.2.2.4 Estimacion y andlisis del punto de equilibrio en nuevos soles

Tabla 199
Punto de Equilibrio en Soles

2019 2020 2021 2022 2023

Punto de Equilibrio (En Soles) S/. 1,154,979 S/. 960,777 S/.957,921 S/.913,977 S/. 896,189
Nota: Propia

Tabla 200
Resultados de Punto de Equilibrio

Resultados
(Costeo Directo
Comprobacién 2018 2019 2020 2021

Punto

equilibrio)
Ventas S/1,154,979.03  S/960,777.17 S/957,921.02 S/913,976.53 S/896,189.09
g,;rclg’;f: -S/685,214.90 -S/563,254.45 -S/559,825.16 -S/531,780.10 -S/519,390.97

Margen O.l? S/469,764.13 S/397,522.72 S/398,095.86 S/382,196.42 S/376,798.12
Contribucién

(-) Costos Fijos  -S/469,764.13 -S/397,522.72 -S/398,095.86 -S/382,196.42 -S/376,798.12
Utilidad $/0.00 $/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
Operativa

Nota: Propia

2022

Costos fijos

Punto de Equilibrio =
unto ge Lquittorio Valor de Venta — Costo Variable Unitario

9.3 Andlisis de sensibilidad y de riesgo

Existen 2 analisis de sensibilidad y riesgo: Analisis unidimensional y
Multidimensional.

9.3.1 VARIABLES DE ENTRADA — ANALISIS UNIDIMENSIONAL

En los siguientes cuadros se analiza una variable a la vez.

Tabla 201
Variable de Entrada

A) Variables De Entrada

Demanda
Precio

Costo de Materia Prima

Nota: Propia
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9.3.2 VARIABLES DE SALIDA

Tabla 202
Variable de Salida

B) Variables De Salida

VANE
VANF
TIRE
TIRF
Cok
WACC
Nota: Propia

S/122,976.00
S/119,174.76
49.98%
56.41%
32.60%
30.79%

Variables Criticas del proyecto con VANE=0

Tabla 203
No variables criticas

Variable demanda Base Reduccién maxima de la demanda
Demanda 0.00% -9.81%
VANE S/122,976.00 S/0.00
VANF S/119,174.76 S/8,699.76
TIRE 49.98% 30.71%
TIRF 56.41% 34.25%
Cok 32.60% 32.60%
WACC 30.79% 30.71%
Nota: Propia
Tabla 204

Variable critica

Variable Precio Base Reduccion méaxima del precio

Precio 0.00% -4.43%

VANE S/122,976.00 S/0.00

VANF S/ 119,174.76 S/ 17,871.13

TIRE 49.98% 30.62%

TIRF 56.41% 35.96%

Cok 32.60% 32.60%

WACC 30.79% 30.62%

Nota: Propia

224



Tabla 205

Variable sensible pero no critica

Variable Costo de materia

Aumento maximo el precio de todas las

primas Base materias primas

Costo de materias primas 0.00% 11.20%
VANE S/122,976.00 S/0.00
VANF S/ 119,174.76 S/ 24,824.17
TIRE 49.98% 30.56%
TIRF 56.41% 37.23%
Cok 32.60% 32.60%
WACC 30.79% 30.56%
Nota: Propia

9.3.3 ANALISIS MULTIDIMENSIONAL

En el analisis en mencion se considero las 3 variables, a su vez con los

3 escenarios, lo cual nos indica cuanto podemos crecer y decrecer. Asimismo,

nos muestra cuando puede estirarse la demanda, precio y el costo de materia

prima.
Tabla 206
Perfil de Riesgo
Pesimista Base Optimista
Demanda -10% 0% 5%
Precio -5% 0% 5%
Costo de Materia Prima 10% 0% 0%

VANE -S/266,544.20 S/122,976.00 S/330,880.10
VANF -S/201,283.86 S/119,174.76 S/295,695.79
TIRE -1% 50.0% 91%
TIRF 1% 56.4% 96%
Probabilidades de ocurrencia 30% 40% 30%
Tabla 207
Andalisis Multidimensional

VANE esperado Sl. 68,491.17

VANF esperado Sl. 75,993.48

Nota: Propia

Nota: El andlisis en mencion nos indica los cambios segun escenario que

podemos obtener cuando se juntan las 3 variables mencionadas.
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9.3.4 VARIABLES CRITICAS DEL PROYECTO

En el Andlisis podemos considerar como variable critica el precio, porque
su reduccion es menor al 10%, pudiendo otorgar un descuento del 4.43%.
Asimismo, nos indica que la demanda se puede reducir como maximo a 9.81%
para el programa de ventas proyectadas para obtener un VAN mayor a O.
Respecto al precio de materia prima nos indica que se puede incrementar hasta
en 11.2%

9.3.5 PERFIL DE RIESGO

El perfil de riesgo que manejamos es de Riego Moderado.

226



CONCLUSIONES

v' Actualmente existe la tendencia de ejecutivos jévenes a buscar
nuevos productos agradables y de buena calidad donde no
necesariamente el precio es su primera opcion por esto
PISCAHAYA es la mejor alternativa para el sector Ay B.

v' Por los estudios realizados podemos mencionar la creciente
tendencia del consumidor de bebidas a base de pisco y frutos, asi
como también una responsabilidad en el momento de decision de
los productos que estamos consumiendo enfocados a nuestra
salud. Cabe mencionar que, el auge del mercado va en
crecimiento.

v" El mercado de los licores, el pisco y sus variedades hace 10 afios
se encuentra en constante crecimiento y en los ultimos 5 afios
reportd un crecimiento sostenido de 10% a 15% anual con clientes
cada vez méas exigentes que aman y se sienten orgullosos de
beber productos nacionales

v' La decisibn de tercerizar servicios nos permite priorizar en
tiempos para enfocarnos en el nlcleo de la empresa que son las
ventas y marketing.

v' El proyecto alcanza el punto de equilibrio monetario en S/
1’154,979 soles durante el afio 2019 y el punto de equilibrio en
unidades con 52,499 bhotellas de macerado de pitahaya.

v' Respecto al andlisis de sensibilidad con lo que respecta al precio
nos arroja una disminucion hasta 4.43% y se convierte en una
variable bastante critica. El precio de S/45 comparado con la
competencia directa es menor, aun asi, podemos considerar un
descuento en el mismo solo si se realiza por cierta cantidad de
volumen. La demanda puede reducirse en un 9.81%, para contra
restar ello optaremos por realizar un plan de marketing agresivo y
crear alianzas con socios estratégicos para hacer mas conocida
la marca. En cuanto a la materia prima, segun el analisis de
sensibilidad puede aumentar hasta en 11.20%, a pesar de ello los
indicadores de rentabilidad se mantienen de manera positiva.

v" El monto total que invertir es de S/ 260,009.37 soles incluyendo
el IGV.
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v' Se necesitaran dos préstamos, uno por S/ 44,307.20 soles que
representa el 17.04% de la inversion destinado para activo fijo
depreciable y el segundo por S/ 35,702.17 soles que representa
el 13.73% de la inversion destinado para capital de trabajo,
ademas de los aportes de los socios por S/ 180,000 soles que
representa el 69.23% de la inversion.

v" Nuestra relacién B/C econémico es S/ 1.47 soles y el B/C
financiero es S/ 1.66 soles.

v" PISCAHAYA proyecta un VANE de S/ 122,976 soles y un TIRE
de 49.98%, siendo mayor al WACC 30.79%, un COK propio de
32.60 %, se considera un proyecto rentable teniendo un tiempo

de recuperacién de 4 afios.
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RECOMENDACIONES

v/ Buscar incrementar nuestras ventas a partir del tercer afio para
mejorar nuestros ingresos, ampliando la brecha con las tiendas
de autoservicio, utilizaremos el Factoring como alternativa de
financiamiento, ello lo haremos con el banco que la empresa de
autoservicio tenga convenio para tener un porcentaje de cobro de
comision mas comodo, con el Factoring tendremos liquidez més
rapido y combatiremos la sensibilidad del precio.

v Participar en ferias gastronémicas importantes a nivel nacional
como MISTURA.

v' Mantener negociaciones permanentes con productores de
Pitahaya para obtener el mejor precio en el mercado.

v Invertir en una coronadora y etiquetadora automatica para
acelerar el proceso de produccién ya que actualmente el proceso
es manual.

v' En cuanto a la sensibilidad del factor precio, podemos dar
descuento en cierta ocasion o por cierto lote de produccién ya que
el resultado obtenido es asumiendo la produccién a los 5 afios del

proyecto.
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ANEXOS

Anexo — 01 Entrevista

GUIA ESTRUCTURADA DEL FOCUS GROUP

Objetivo: Conocer si el producto que proponemos es de alta acogida y
conocer el precio de referencia que estarian dispuestos a pagar por una botella
de 750 ml.

Introduccion

Luego de la creaciéon de un ambiente de empatia y familiaridad entre los
participantes de los Focus Groups, se procedera a desarrollar las siguientes

preguntas:
1. ACERCA DE LA CATEGORIA Y DE LOS ATRIBUTOS BUSCADOS EN EL
MACERADO DE PITAHAYA.

= . Ud. Consume Pisco?

= ¢ Bajo qué tipo de presentacion o preparacion consume el pisco?

= ¢ Qué idea tiene del Pisco?

= Cuando digo Macerado a base de Pisco ¢Qué es lo primero que se le viene a la
mente? ¢En qué piensan? ¢Qué mas? ¢, Con qué otras cosas lo asocian? ¢Qué
sensaciones? ¢Qué sentimientos? ¢ Por qué?

= ¢Qué significa para ustedes tomar un macerado a base de pisco? ¢Con qué
palabras podrian describir lo que significa para cada uno de ustedes el tomar un
macerado a base de pisco?

= Y situviéramos que pensar de los aspectos en contra del consumo del macerado
a base de Pisco ¢ Cuales serian esas cualidades o caracteristicas de consumo
gue no le gustaria encontrar en el macerado de Pisco?, ¢De repente algun
ingrediente u otro aspecto?

= ¢ Como describirian un macerado a base de Pisco ideal? ¢Qué caracteristicas
deberia tener? ¢ Cudles son las caracteristicas mas importantes que debe tener
el macerado a base de Pisco?

= ;Coémo describirian a un macerado a base de Pisco?

= :;Qué marcas de macerado de Pisco se le viene a la mente? ¢Qué marcas de
macerado de Pisco conocen que existan en el mercado? ¢Alguna mas? ¢ Cudl

es la mas conocida? ¢,Cual es su favorita?
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¢, Qué tipos de macerado a base de Pisco conocen?

¢, Qué piensan del macerado a base de Pisco amigable con el ambiente? Es

importante el tema ecolégico del producto.

2. ACERCA DE LOS HABITOS DE CONSUMO

Para consumidores:

= (;Qué marca de macerado a base de Pisco consume? ¢Consumen una sola
marca o la alternan con otra? ¢ Con cudl? ¢Por qué?

= ¢ Quiénes consumen macerados a base de Pisco? ¢, Todos en la familia? ¢ Qué
familiares (esposa, hijo, hermanos, padres, amigos)?

= ¢ En qué ocasiones la consumen? ¢En qué otras circunstancias u ocasiones
consumen macerado a base de Pisco?

= ;Cuantas botellas de macerado de Pisco toman en una semana o en la ocasion
que Ud. Decide tomar?

= ¢ Consumen diferentes tipos macerados a base de Pisco? ¢Por qué? ¢ Cuando
uno u otro? ¢ De qué depende la eleccion?

= ¢ Compran macerados a base de Pisco de cuantos ml? ¢ Cuanto les cuesta?

= ¢ En relacion con productos que Ud. considera sustitutos del macerado a base
de Pisco? ¢ Cual es el que toma con frecuencia? Se puede hacer recordar el
Pisco frutado (no confundir con producto complementario, los sustitutos del

macerado a base de Pisco serian de diferentes frutas.

3. RESPECTO A LAS MARCAS (Habitos de compra)

= ;COlmo se hace para determinar la marca que se va a consumir? ¢Qué
caracteristicas son las que definen la compra? ¢ Alguien influye en la decision?

= ¢;Do6nde suelen comprar el macerado a base de Pisco que consumen
(supermercados, tiendas por conveniencia, otros)?

= Qué marca de macerado a base de Pisco consumen?

= Al principio me nombraron varias, pero se les mostr6 una botella de cada marca
para una mayor recordacion. ¢Qué es lo primero que se le viene a la cabeza
cuando escuchan...? (se nombrara cada una de las marcas).

= ¢ Cuéanto es lo maximo que ustedes pagan por una botella de 750 ml?
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4, PRESENTACION DEL CONCEPTO DEL MACERADO A BASE DE PISCO
Se presentara un video a los participantes.

Concepto: Descripcion del producto.

= ¢Qué les parece lo que vimos? (esperar reacciones espontaneas).

= (;Qué ideas se le ha venido a la mente mientras vimos el video? ¢Qué
sensaciones les genera?

= ¢ Provoca su consumo? ¢ Por qué si? ¢ Por qué no?

= ;Como se estan imaginando el macerado a base de Pisco? ¢Como lo
describirian si le contaran a un amigo esta idea?

= ¢/COmo se imaginan su envase?

= ¢ Qué nombre nos sugiere Ud. para el lanzamiento de nuestro macerado a base

de Pisco? Se proponen los siguientes nombres:
e PISCAHAYA
e Macerado de Pitahaya

e Piscaya

= ¢ Qué ventajas o0 aspectos positivos visualizan en él? ¢ Qué aspectos negativos

o desventajas observan? ¢ Por qué?

Positivo:
Negativo:

Agradecimiento y despedida.
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Anexo — 02 Entrevista
GUIA DE ENTREVISTA 1. Bar Tender Profesional

DATOS DEL ENTREVISTADO

Nombre : Armando Izaga Pefia
Especialidad : Bar tender Profesional
Estudios : Le Cordon Bleu - Peru
Cargo . Bar tender Profesional
Ubicacion  : Miraflores - Perq.

Fecha de entrevista : 18 de abril del 2018
Rol para Proyecto : Especialista

EXPLICAR EL MOTIVO DE LA ENTREVISTA - ENTREVISTADOR

Especialista en la industria de las bebidas alcohdlicos.

OBJETIVO

Obtener informacion de un especialista de la industria alcohdlica que nos

explique unos los efectos de la maceracién del pisco y la pitahaya.

cuestionario

PRIMERA PARTE: PREGUNTAS GENERALES

1.- ¢ Porgue la utilidad de la Pitahaya en el preparado de los tragos?

Es una propuesta novedosa e interesante, que permitiria conocer la
diversidad de frutas que para la mayoria son atipicas.

Asimismo, mostraria el conocimiento de sus propiedades y daria a
conocer sabores distintos en donde la creatividad y el ingenio del bar tender se

haria uso para hallar una bebida alcohdlica novedosa y llamativa.
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2.- ¢, Qué beneficios ve en la utilizacién de esta fruta?

Poder influir en la eleccion de un nuevo producto por las personas que
buscan descubrir nuevas propuestas, nuevos sabores, nuevas sensaciones,
nuevas mezclas.

Dichas mezclas ayudan a conocer la diversidad de las frutas y vision

distinta en la busqueda de una bebida.

SEGUNDA PARTE: PRODUCTOS

3.- ¢Cuanto tiempo recomienda macerar la fruta en el pisco?

Normalmente eso depende del actuar de cada fruta y su comportamiento,
pero es muy importante la cantidad de agua que contenga dicha fruta.

El error de muchos es pensar que al macerar mucho mas tiempo la fruta
en pisco dar4 mayor resultado, pero en la transicion del macerado, podria
absorber mas el alcohol y suelte mas el agua que contenga y el resultado sera
un liquido sin el porcentaje de alcohol y no tenga el sabor que se busca.

Por ello hay evaluaciones y procedimientos en donde se hace un
seguimiento a la fruta para ver cémo se comporta frente a los alcoholes.

Para la Pitahaya se tomé un promedio de 3 semanas en el macerado.

4.- ¢ Porque se debe utilizar el Pisco Acholado y no un Pisco Quebranta?

Existen Pisco agresivos, perfumados y otros fusionados.

El pisco Acholado da caracteristicas y personalidad de un Pisco que no
es imprudente ni intenso en la prueba.

Permite integrar el sabor del Pisco con la fruta.

La Pitahaya no es una fruta que se tifia rapido ni un sabor definido por la

cantidad de agua que contiene dicha fruta.
5.- Porque este macerado es un tipo de licor digestivo - explicar los tipos y como

se llega a macerar - 40° de alcohol)

Licor digestivo permite sentir los azucares naturales de la misma fruta en
combinacién con el porcentaje de la bebida alcohdlica.

Es, por ende, que un licor digestivo no contiene azucar.
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El alcohol absorbe la esencia de la fruta y actia sobre la pigmentacion
de esta, en donde obtiene el alma de la fruta (determinando el tiempo).
Si se utiliza mas grado de alcohol puede dafiar las percepciones que se

busca sobre el licor.

Muchas Gracias
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Anexo — 03 Entrevista

DATOS DEL ENTREVISTADO

Nombre : Dra. Miriam Chavarria Vallejos
Estudios : Universidad Nacional Mayor de San Marcos
Cargo . Ingeniera quimica

Rol para proyecto : Especialista

EXPLICAR EL MOTIVO DE LA ENTREVISTA — ENTREVISTADOR

Especialista en industria alimentaria.

OBJETIVO

Obtener informacion con respecto a los beneficios de la fruta y los

cambios con la maceracién del pisco.

CUESTIONARIO

Primera Parte: Preguntas Generales:

1. ¢Qué componentes y nutrientes tiene la fruta?
Esta fruta a pesar de no ser oriunda del Perd, sin embargo, es muy
utilizada en estos Ultimos dias pues esta contiene vitamina A, contiene vitamina
C, contienen calcio, hierro y fibra, también tiene otros componentes que son
relajante y por ultimo cabe mencionar el omega tres, muy en boga en el que lo

encontramos en las semillas de la fruta.

2. ¢QUE propiedades y beneficios nos proporciona fruta?
Bueno como ya le mencioné nos alivia del estrés gracias a una gran Nota
de antioxidantes, como ya lo hemos visto contiene fibra, otro elemento
importante que disminuye los radicales libres. ¢Y qué significa radicales libres?

Estos nos van a evitar el envejecimiento. También tiene propiedades digestivas
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porque ayuda a la desintoxicacion del organismo al liberarnos de ellas. También
reduce de sufrir enfermedades cardiacas, asi como también la hipertension
arterial, el infarto cerebral etc., en el caso de los diabéticos también ayuda mucho
porque previene de aquellos trastornos derivados de dicha enfermedad.
También es muy utilizado por personas que estan haciendo regimenes de
adelgazamiento. En el caso de salud ocular debido al contenido en vitamina A,
también tenemos la vitamina C que previene los resfrios. Ayuda también a
prevenir la anemia por los elementos que tiene y por los nutrientes que nos
proporciona. Refuerza el sistema inmunolégico y también ayuda a la formacion
de los huesos y dientes por el contenido de calcio. Y por ultimo previene de
ciertos tipos de cancer como el cancer de mama, el cancer de préstata, cancer

de colon, por la presencia de omega tres.

Segunda Parte: Producto

3. ¢lafruta pierde propiedades con un macerado de pisco?

No, porque la pitahaya no es la Unica fruta que esta sujeta a maceracion,
conocemos muchas otras frutas que son utilizadas para la fabricacién de licores
como es el caso de la manzana que la usamos para elaboracion de sidra, otro
ejemplo es la uva que la usamos para la fabricacién del vino. Pero cabe aclarar
que es muy importante el control del tiempo, por qué si le damos mas tiempo de
maceracion éste puede convertirse en vinagre por las mismas reacciones

oxidativa propias de las frutas.

4. ¢como se clasificaria este macerado de Pitahaya?
Bueno debido al contenido alto de alcohol y azlcares esta bebida puede
clasificarse dentro de los macerados digestivos. Pero este macerado no seria
recomendable como aperitivo por no ser una bebida seca como es el caso del

vino con bajo contenido de alcohol

Muchas Gracias Doctora
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Anexo — 04 Entrevista

DATOS DEL ENTREVISTADO

Nombre : LAURA YANEZ

Rol para proyecto : Distribuidor

EXPLICAR EL MOTIVO DE LA ENTREVISTA

Especialista en comercializacion - distribuidora

OBJETIVO

Obtener informacion de los proveedores sobre la produccién, origen y precios.

CUESTIONARIO

Preguntas Generales:

1. ¢Cudl es el nombre del mercado?
Mercado Modelo Santa Anita.
2. ¢Cudl es el numero del puesto?
El nimero del puesto es el 192.
3. ¢Cuanto tiempo tiene comercializando la fruta?
Tengo 5 afios comercializandola.
4. ¢;De donde trae esta fruta?
Lo traen desde la selva del Peru.
5. ¢Enquéfechadel afio hay mayor producciony en qué fechano se produce
en Peru?

Todo el afio se produce.

6. ¢Cuantos kilos se vende diario o mensual?
A diario vendo minimo 25 jabas de 10 kilos.
7. ¢Como sé que la fruta estd madura?

Cuando esta amarilla con las puntas verdes.
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10.

¢, Qué variedades tiene la fruta?

Esta fruta tiene muchas variedades, dependiendo de donde se produce.
Pero basicamente son conocidas como la pitahaya roja y pitahaya amarilla.
¢,Cudl es el precio promedio por kilo?

El precio promedio es de S/. 28.00 soles.
¢Por qué cree usted que hay una creciente demanda en comprar la
pitahaya?

Porque cuenta con propiedades antioxidantes, complejo B y hierro.
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