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INTRODUCCION

Actuamente en el mercado podemos observar interés de los padres por la aimentacion de
los pequefios de la casa. Cada dia, los padres buscan brindar a sus hijos la megjor alimentacion
y con ello se contempla que los nifios puedan llevar ala escuela como alimento. Hace
algunos anos, este tema de lalonchera nutritiva no era supervisado ni mucho menos era
promovido por |os medios porque quedaba a criterio de cada padre de familiala alimentacion

gue deberia otorgar a su menor.

A través de lainvestigacion realizada, encontramos que la soya constituye sin duda una
de las mejores alternativas para complementar lalonchera nutritiva. En paises como Estados
Unidos, donde la produccién de soya representa el 38% de la producciéon mundial, existe una
variedad de usos que se le dan para poder sustituir ciertos alimentos que se prefieren no
consumir, ya sea por un temade salud. Durante |os ultimos afios hemos observado €l
crecimiento de lasoya en el mercado peruano, empresas como GloriaS. A y Laive SA.

producen bebidas al publico, sin embargo no estan aln concentradas en el mercado escolar.

Nuestro proyecto se encuentra orientado ala elaboracion y fomento del consumo de una
bebida a base de soya para nifios en |a etapa escol ar, ya que hemos podido identificar que
existe una fuerte necesidad de brindar productos saludables alos nifios, dejando aun lado las
tradicionales bebidas con alto nivel de azlcar. EI consumo de una bebida con un nivel ato de
proteinasy bajo en grasas, en lugar de las tradicional es puede beneficiar a nifio, dandole la

oportunidad de enriquecer su dieta.



CAPITULO I: GENERALIDADES

1.1 Antecedentes

Amedor (2004), nosindicaguelasojaesun producto orienta quenacid en China. Acuamente
condlituye un dimento paralasodedad Sendo usado por personas que son intdlerantesalalactosaademés de
s muy nutritiva. Estudiosredizadospor laFDA hanindicado quelaprateinade soyadebe ser induidaenles
digasbgasen grasss saturades

Sagun Ciurliza (2009), unabehida de soyacondituye unagran fuente deenargiaparaguienesio
consumen. Ladaboracion de dichabebidadebe estar acompariadade atrasinsumos yague se debe acentuar
d ssbor origind delasoyay que seaagradabled plblico.

Sayin BBC Mundo (2015), laleche de soyaes comparable con d nive deproteinesdelalechedela
vacay resultaunadterndativaparamuchas persones

SagUn Perti Educa (2017), indicaqued refrigerio escolar debe gportar energiay nutrientes paraque
losnifios puedan rendir adecuedamenteen d calegio. Aconsgainduir enlaloncheraunabebidague sea
refrescante, nutritivay quetengabgonivd deazicar.

1.2. Deerminadion dd Problemau Oportunidad

Nosotros buscamos presentar d mercado una bebidaabase de soyaquetengalas caracterigticas que
losnifiosy los padres defamiliabuscan y no encuentran en d mercado. Nutricionigtas dediversos paises como
Egtados Unidosindican que muchas personas dg an de consumir lechede vacapor ser intdlerantesalaladtosa
y nolasuplen por atro producto, 1o cud generadefidendasend organismo delapersona

1.3 Judtificaddn dd Proyecto

Esdaro encontrar quelasindustrias en nuestro pais no atienden las necesidades delos nifios en eded
esoolar. End mercado no encontramos variedad de bebidas quele parmitan d pedre defamiliadiversficar la
loncheradd menor. Tenemaoslosyogurt que se comerddizan en presentacionesde 150 ml y tienealo més
trestiposdesabores, loscudesd no mantenerserefrigerados cuando selosllevaen laloncherapierdend
sehor caracteridtico. Por otrolado, escomin ver en lasloncheras | osjugos concentrados defrutas que tampoco



condlituyen unafuente de energia sd udable paral as nifias yaque no contienen ni d 50% defrutay que
ademés son dtosen azlicares. Con este producto buscamos contribuir aunamejor nutridon enlosnifiosde
edad escolar o cud traeriaresultadosfavorablesen surendimiento diaio.

1.4.0bjetivos Generalesy Especificos

Objetivo General:
Ofrecer al mercado de una bebida a base de soya para nifios de edad escolar,
fomentando de esta manera una dieta equilibrada.
Objetivos Especificos:
Obtener un incremento en ventas anua en un 2-4%.
Contar con cobertura en puntos de venta de la bebidade soyaen Limay

provincias.

1.5.Alcancesy limitaciones de la investigacion

Nuestro proyecto se basa en una bebida de soya para nifios en edad escolar, de laciudad
de Limay algunas provincias. Debido alos inconvenientes presentados por |0s cambios
climaticos en la actualidad, nos concentraremos en brindar nuestro producto solo en Lima,
ddnde situaremos nuestra plantay serd mas factible la distribucion. Por otro lado, nuestro
producto va orientado alos sectores B y C porque son |os sectores que tienen constituida una
familia con dos 0 més nifios en edad escolar. Ademas, no podemos abarcar méas sectores ya
gue nuestro producto competird en precio con los yogures y jugos concentrados. En cuanto a
financiamiento, contaremos con un 50% de capital obtenido mediante |os accionistasy €l otro

50% sera financiado.



CAPITULO Il: ESTRUCTURA ECONOMICA DEL SECTOR

2.1. Descripcion del Estado Actual dela Industria

Para saber e sector de negocios a que pertenece, primero se debe investigar € codigo
ClU dél sector industrial y € sub sector industrial. El producto que desarrollaremos en este

proyecto seidentifica de la siguiente manera:

Seccion C: Industrias manufactureras

Division 10:  Elaboracion de productos alimenticios.

Clase 1079:  Elaboracion de otros productos alimenticios n.c.p

Nuestro proyecto se encuentra orientado a sector secundario con una actividad
industrial, produccién manufacturera en agroindustria porque obtiene la materiaprimay esta
latransforma en un producto terminado que luego se vende a sector terciario (comercial)

para ofrecerlo a mercado.

2.1.1 Empresas que la conforman. En e mercado, nos encontramos con dos de las
mas grandes empresas de agroindustria que son Gloria S.A. , Laive que ofrecen bebidas a
base de soya en presentaciones de litro y productos sustitutos como yogurt y jugos. Entre
estas dos empresas, quien llevala mayor participacion de mercado eslaempresa GloriaS.A.,
por su variedad de productos que ofrece al mercado como Jugos Gloria, Aruba, Tampico,
leche de soyay sus presentaciones de yogurt, sin embargo es necesario mencionar alas
empresas como Laive, CBC, Lindley, Aje que también tienen presenciasignificativaen €

mercado puesto que ofrecen productos sustitutos a que proponemos a mercado.
2.2. Tendenciasdelalndustria

Seguin O'bannon Isaac M.(2014), en €l portal practise advisor encontramos cuatro
tendencias del consumidor parael 2017: Los Mileniams que son parte de nuestro mercado
objetivo, estan orientados a buscar alimentosy bebidas envasadas con la menor cantidad de
aditivosy con mayor presencia de nutrientes; el 86% de |os compradores considera que los
aditivos quimicos pueden alterar a producto por tanto estdn muy alerta del contenido del
mismo revisando |as etiquetas; |os consumidores esperan obtener una salud perfectaatravés

de incorporar a su dieta productos ecol 6gicos o con la menor cantidad de conservantes; €l



estudio realizado precisa que €l 57% de los consumidores esta orientado a consumo de

bebidas que contengan proteinas.

Tenemos ademas, en grupo Aje ha proyectado un crecimiento arededor de 3% para el
rubro de las gaseosas, dejando en claro que el mercado del agua, los rehidratantes, |os jugosy
las infusiones | e estan liderando el mercado de las bebidas.

Por otro lado, en cuanto alainocuidad de los alimentos e 1SOs, existen existe unagran
preocupacion por e sector alimentario en reducir la contaminacion de alimentos por
microtoxinas. Muchas empresas se encuentran alineadas en |0s procesos para poder obtener

una certificacion en gestion de inocuidad alimentada basada en la norma 1SO 2000:2005.
2.3. AnalisisEstructural del Sector Industrial

Para analizar €l sector industrial consideraremos en conjunto a las empresas que
compiten directamente ya sea en venta de jugos y/o yogurt. En lamemoria Anua 2016 dela
empresa Gloria S.A obtuvimos lainformacion sobre la situacion en el mercado con respecto

al ano pasado en lacua nosindicaque:

PARTICIPACION DEL MERCADO

P&D Andi@tros

Nestl
estle 4% 1%

9%

A\

Fuente: Elaboracién Propia

Gréfico 1

Nos centraremos en las principal es empresas que son nuestros principales
competidores que son Gloria, Laive, Lindley y Aje. Laempresa Gloria tiene como principal
accionistaalaempresa Gloria Foods — Jorb S.A y sededicaalaindustria de preparar,

envasar, manufacturar, comprar, vender, importar, exportar y comercializar toda clase de



productos alimenticios. Las ventas en € afo 2016 parala empresa ascendieron ala sumade

S/. 3,534.5 millones o cual representa un crecimiento de 0,4% con respecto a afio anterior.

Por otro lado la empresa Laive que cuenta con tres puntos de produccion en Lima,
Arequipay Majes donde se elaboran |os productos que encontramos en el mercado. Durante
los Ultimos cinco afios la empresa ha logrado mantener un crecimiento promedio de 7.2%
anual, sin embargo, debido ala coyuntura que vivié nuestro pais el afio anterior, €
crecimiento fue de tan solo 6.3%. Las ventas para la empresa fueron estimadasen S/.526,1

millones.

Siguiendo con € breve andlisis del mercado, en la memoria anual de la empresa
Lindley para e afio 2015 encontramos que esta corporacion cuenta con ocho plantas a nivel
nacional . El 2015 fue un afo significativo parala organizacion ya que realizé unaaianza
estratégica con latercera mas grande embotelladora a nivel mundial Arca Continetal. Asi
mismo, para ese afio registré un ingreso de §/2,448 millones de soles que representa un 9.9%
mayor a afio anterior. Y obtuvo una participacion de mercado en bebidas no alcohdlicas en
51.3%, 0.1pp mas que € afio anterior.

Finalmente, la presencia de Ajeper en el mercado también resultasignificativa. Es una
empresa que cuenta con 28 afios en el mercado, contando con ocho marcas globales siendo
Big Colalamés representativa. Seguin la ltima informacion de la empresa para el afo 2015,
encontramos que para ese afo obtuvo 3600 millones de litros de bebidas en e mundo.
Actuamente tiene presencia en 23 paises arededor del mundo.

2.4 Andlisisde Contexto Actual y Esperado

Para poder andlizar el mercado a cual nos enfrentaremos, es necesario analizar alos
principales sustitutos de una bebida a base de soya dirigida para nifios en edad escolar.

2.4.1 Andlisis palitico gubernamental. La Republicadel Pert cuenta con un gobierno
democrético. Tuvo elecciones presidenciales en e 2016, siendo electo en segunda vuela
Pedro Pablo Kuczynski Godard quien pertenece a partido Peruanos Por el Kambio (PPK),
siendo esta agrupacion politica de centroderecha que se fundd en €l 2011. Desde latoma de
poder, ha habido cambios significativos tanto en el gabinete como en la presidencia quedando

en el mando los siguientes:



Presidente de la Republica: Martin Alberto Vizcarra Corngo

Presidente Del Consgjo De Ministros : César Villanueva Arévalo
Ministro De Relaciones Exteriores: Néstor Francisco Popolizio Bardales
Ministro De Defensa: José Modesto Huerta Torres

Ministro De EconomiaY Finanzas. Carlos Augusto Oliva Neyra
Ministro Del Interior: Carlos Moran Soto

Ministra De Educacion: Daniel Alfaro Paredes

MinistraDe Salud: Silvia Ester Pessah Eljay

Entre otros.

2.4.2 Anélisis econémico. En un inicio se estimaba un crecimiento significativo parala
economia de nuestro pais, sin embargo esto se ha visto afectado por dos choques inesperados

como han sido definidos.

El primero € efecto lavajato y € fendmeno del nifio que han degjado secuelas en nuestro
desarrollo. El efecto lava jato hace referenciaalacaidade inversion en lainfraestructuray la
caida de la confianza empresarial. El fendmeno del nifio que traido consigo la caidade la
produccion agricola, comercio y serviciosy la pérdida viviendas en las zonas costeras de
nuestro litoral. Ambos factores se encuentran af ectando la economia de nuestro pais|o cua
severareflgado en el PBl. BBV A Research sefiala que la economia peruana crecera en 2.5%

en 2017, lo cua difiere del prondstico que era 3.5%.

El Ministro de Economiay Finanzaindicé que nuestro pais requiere de un estimulo fiscal
paraelevar lainversion publicaen el cua ser llevara a cabo un programa de reconstruccion
de tres afos. Se creard un fondo de US$ 3,000 millones para financiar la reconstruccion que

necesita nuestro pais araiz de los desastres ocurridos.

2.4.3 Andlisislegal. Segun lainformacién obtenida para pymes encontramos que para dar

inicio de labores como empresa requerimos inicialmente de:

1. Elaborar laMinuta de Constitucion

2. Escritura Publica.

3. Inscripcidn en los Registros Pablicos (Estos primeros tres pasos son Unicamente para
empresas con personeria juridica)

4. Tramitar e REGISTRO UNICO DEL CONTRIBUYENTES (RUC)
Inscribir alos trabajadores en ESSALUD.
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Solicitar permisos especiales en caso requiera su actividad econdmica.
Obtener la autorizacion del Libro de Planillasdel MINTRA.

Tramitar lalicenciamunicipa de funcionamiento.

© © N ©

Legalizar los libros contabl es ante notario publico.

Al ser nuestra empresa del rubro alimentario, adicional a esto debemos de obtener
los permisos sanitarios correspondientes que comprende: Registro Sanitario de Alimentos
de Consumo Humano € cual es brindado por DIGESA paralo cua se deben seguir los
pasos establecidos en laweb de lainstitucion.

2.4.5 Andlisis tecnoldgico. Los constantes avances tecnol 6gicos han permitido simplificar
los procesos en las empresas. Hoy en dialaindustria alimentaria no es gjena a desarrollo
tecnol dgico y busca enfocarse en la nueva tendencia gue es digitalizar todos |os procesos y
adaptar alallamadaindustria 4.0 que busca automatizar las fabricas siendo éstas més
flexiblesy €eficientes puesto que existe una estrecha relacion entre las personas, maguinas,

procesos y los sistemas de informacion.

2.4.6 Andlisis ecol6gico. Lagestion ambiental en nuestro pais hatenido logros resaltantes
en la ultima década, o que permitido que e manejo de |os recursos natural es sea mas
efectivo. La conservacion y promocién de la biodiversidad de Perti hasido launo delos
principal es puntos de preocupacion para €l estado, paralo cual se han implementado medidas
gue han permitido realizar acciones a beneficio de ello. El estado tiene que atender de manera

conjunta nuestro mar, costa, sierray selva que cada una cuenta con diversos problemas que le

aguejan.

Ademas, cabe mencionar que € dia5 de junio de 2018, se aprobd laley gue restringe el uso
de las bolsas de plastico, con |o cual podemos confirmar el interés prestado por € Estado

Peruano para gestionar €l bienestar ecol dgico.
2.5 Oportunidades

Seguin lo identificado en & andlisis contextual, tenemos claras oportunidades para
poder desarrollarnos como empresay tener un crecimiento sostenible puesto que nuestro pais
desde el punto de vista politico se encuentramuy estable. Si bien es cierto que
econdémicamente No vamos a crecer como se esperaba, existen buenos prondsticos para poder
realizarlo en € siguiente periodo debido alainversion publica que se varealizar, se espera

unamejorasustancial. En el campo legal, definitivamente no existen impedimentos para
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poder concretar € proyecto, los requisitosy tramites arealizar no son tan complicados de
gestionar; lo Unico que debemos tener en cuenta es mantener lainocuidad durante todos
nuestros procesos. Acompafiados de la tendencia tecnol6gica en laindustria alimentaria, en
un futuro podemos apuntar a desenvolvernos en laindustria 4.0 que nos permitira obtener

productos de mayor calidad.
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CAPITULO I1I: ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Descripcion del Producto

La soya ha sido consumida en Asia desde hace muchos afios atrés y hoy en diaen
todo el mundo, debido a que es un grano muy importante con muchas propiedades benéficas

paralas personas, como |os siguientes:
Mejorael perfil lipidico.
Fortalece |as paredes de | 0s vasos sanguineos.
Promueve la pérdida de peso.
Previene el cancer de prostata.
Previene sindromes de |a postmenopausia.
Previene la osteoporosis.

Nuestro producto esta inclinado en este benéfico plan que tiene como proposito
alcanzar | as expectativas de nuestros consumidores por € sabor, tamafio, modelo y costo.
Presentaremos un producto de envase de pléastico PET (Polietileno Tereftalato) pequefio que
pueda envasar solo 250 ml con unatapa de facil aberturay cierre. La bebida serd a base de
soya con sabores como vainilla gue daran un agradable sabor a ésta para atraer la simpatia de
los nifios que son nuestro mercado objetivo, debido a que seran principal mente para sus

loncheras. Nuestra bebida sera a base de agua, azlicar, agua, preservantey soya.

3.2. Seleccion del Segmento de Mercado
Geogréafica
Pais: Pera.
Region: Lima-Callao

Demogréafica
Edad: 6 a 11 afios
Género: Nifiosy Nifias

Nivel Socioeconomico: By C
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Psicogr afico:

Estilo de Vida: Madres interesadas en € crecimiento de sus hijos(as) que estén en la etapa de
crecimiento, dandoles un producto de lonchera que sea de consumo diario a que puedan

acudir rgpido y en todo momento.

Target: Mujeres con hijos de 6 a 11 afios, residentes en € Pert en la ciudad de Limay con un
nivel socio econémico B y C, que desempefien lafuncidn de estudiantes, profesionales,
empleadas 0 amas de casa. L as cuales se encuentren interesadas en la salud y crecimiento de
sus hijos y se encuentren en busca de productos de lonchera diario que mejoralasaud y

contiene grandes propiedades benéficas.

3.3. Investigacion de Mercado

En primerainstancia, realizaremos unainvestigacion y observacion del mercado de

alimentos y bebidas no alcohdlicas, complementando con las tendencias actuales.

Lasiguiente etapa consiste en el disefio y laimplementacion de unainvestigacion
paramedir cudl es el comportamiento de potenciales consumidores en cuanto a consumo de
bebidas a base de soya, segmentar el mercado, ademés de saber cudl es el pensamiento de la
gente acercade la soyay sus productos para determinar compl etamente nuestro publico
objetivo.

El principal parametro que deseamos estimar es la proporcién de mercado que acepta
las bebidas de soya, que hemos definido como laintencién de compra. Debido a que €
tamafnio adecuado de la muestra esta en funcion de este parametro, realizaremos una prueba
piloto, dirigida a 40 personas nifios de 6 a 11 afios para conocer su opinion, aceptacion o

rechazo sobre el concepto de nuestro producto.

cTomarias bebidas de soya?
S 29 72.5%
NO 11 27.5%

TOTAL 40 100%
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El 72.5% de |as personas encuestadas si estan dispuestos a consumir bebidas de soya
y e 27.5% de las personas no la beberian. Estos datos son suficientes para determinar €

nimero de muestra que utilizaremos en nuestra investigacion.

n=_zpq
e
Donde:
z=194
p=0.5
g=05
e=5%

n = tamano de la muestra
n= _1.94(0.5) (0.5)

0.05%
n= 384

De esta manera realizaremos la encuesta a 384 nifios de 6 a 11 afios de Lima, para
estimar € parametro p (nivel de aceptacion de la bebida de soya). Para el estudio de mercado,
también es necesario redizar las fuerzas de PORTER: Andlisis delas 5 fuerzas que
determinaran las consecuencias en rentabilidad a largo plazo de algiin mercado. Pondremos
en marcha la evaluacion de objetivos y recursos frente a estas fuerzas que rigen la
competenciaindustrial.

NUFVOS
COMPETIDORFS

PROVICOONCS —— EE— : COMPRADORLS

PROBUCTOS
SUSTITUTOS

Gréfico 2
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Rivalidad entre los competidores: Esta fuerza se enfoca en la competencia por €l
dominio del mercado entre las empresas de la misma industria, ofreciendo el mismo
producto. Contamos con proveedores comprometidos con nuestra nueva empresa. Y a sean los
de edulcorante, frutos, preservantes, envases, en |os que se concentran los pedidos. Y € poder

debido a que son pocos.

En nuestro caso e impacto es bgo, ya que, nuestro producto al ser nuevo en el mercado
nacional no tendria competenciadirecta. Nuestra competencia Unicamente se enfocariaen la
avena, macatradicional; 1os cuales no tienen la misma composicién pero tienen casi lamisma

funcidn, y son reconocidosy aceptados por e publico en € general.

Amenaza de nuevos competidores. es uno de los puntos mas criticos, que hace
referencia ala entrada potencial alas industrias de empresas que produciran y/o venderén €
mismo producto que nosotros. En este mercado concurren marcas'y productores nacionales
como WATTS (Socosani S.A.) LAIVE, (Laive SA.) FRUGOS, (Corporacion José R. Lindley
S.A.) GLORIA, (GloriaS.A.) ADES, (Unilever Andina Perti SA,) TAMPICOy ARUBA,
(GloriaS.A.) y SelvaIndustrial S.A. Estos crean competencia dentro de los mismos

segmentos, porgue son competidores en laindustria.

Debemos considerar que entrar a mercado, no es f&cil. Para ello, nosotros como empresa
nueva en e mercado debemos superar algunas barreras. Estas pueden ser lafaltade

experiencia, falta de canales adecuados y politicos reguladores gubernamental es.

Por otro lado, seria un impacto medio por ser primerizos en el mercado, debido a que,

recién lanzaremos nuestro novedoso producto en el Peru.

Amenaza de productos sustitutos: ésta amenaza hace referencia alas empresas que
producen o venden productos aternativos alos de laindustria. La presencia de productos
sustitutos suele establecer un limite a precio que se puede cobrar por un producto (un precio
mayor a ese limite podria hacer que los consumidores opten por un producto sustituto).
Actuamente |os batidos, jugos naturales, complementos alimenticios, son |os Unicos
productos sustitutos conocidos. Estos productos sustitutos pueden entrar facilmente ala

industria cuando:

- Los precios sustitutos son bajos 0 menores alos de |os productos existentes.

- Existe pocapublicidad de los productos existentes.
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Nosotros como empresa, debemos evitar de que nuestro producto sea reemplazado por
estos productos sustitutos, para ello debemos formular estrategias destinadas aimpedir €
ingreso de este tipo de empresas. Por esta razon determinamos que el grado de impacto es
medio.

Poder de negociacién con los proveedores: Es importante analizar atodos los
proveedores que se nos presenten para la produccién de nuestras bebidas de soya. Al tener
una cierta cantidad de proveedores, debemos tener el poder de negociacion adecuado con €l
fin de obtener buenos precios y una estrecharelacion lo cual nos asegurara Optimas
condiciones de los insumos con |0s que prepararemos nuestras bebidas. Asimismo, es
importante tener més de un proveedor en cartera, esto nos garantizara a que nuestro negocio
no dependa de un solo proveedor y podamos pensar a futuro. Determinaremos un grado de

impacto bajo, debido a que tendremos maés proveedores a nuestra disposicion.

Poder de negociacién de los consumidores: Esto hace referenciaa poder que tienen
los compradores o consumidores para obtener buenos preciosy condiciones. Lo usua es que
lo compradores tengan un mayor poder de negociacion frente alos vendedores, pero esto
puede cambiar segin el caso. En nuestro caso, nos enfocaremos en que los vendedores
saguen mayor provecho a nuestro producto, hacer proyecciones de ventas por dia, semanay
mesy asi poder establecer €l precio de nuestros productos buscando la mayor rentabilidad.
En estafuerza, el grado de impacto es alto, ya que, nosotros nos debemos a consumo del

mercado.

3.4. Conclusionesy Recomendaciones de la | nvestigacion de M er cado

Conclusiones. El nivel de conocimiento del producto por parte de consumidor no es

significativo, debido a que en el mercado peruano e producto es nuevo.

Existe un alto nivel de aprobacion del producto en el mercado peruano, debido a que
vivimos en pleno siglo X X1 donde las personas, especialmente las madres, velan por €l sano
crecimiento de sus menores hijos, resaltando laimportancia gue conllevatomar diariamente
una bebida con altas proteinas, saludables para el consumidor.

Recomendaciones. Al ser un producto nuevo en el mercado se requiere la
implementacion de una estrategia donde se llevard a cabo por medio de unatoma de
decisiones, que nos ayudara a resolver nuestra problemética.
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Por ultimo se recomienda que en pleno penetracion del producto, dar a conocer sus
ventajas ambientales, y presentar dichas propuestas a empresas grandes para tener un mejor

financiamiento del proyecto.

PRODUCTOS
M ACTUALES
E |A )
R |C a. Incrementar la frecuencia de uso
T . -
g U b. Incrementar la cantidad utilizada
3 f c. Combinar estrategias de precios,
S |E promocion, ventas
S
Cuadro 1l

Elaboracion propia

3.5. Analisisdela Demanda

Como mencionamos anteriormente existen 9 838 251 habitantesen Limay e nimero
de mujeres con hijos entre 6 a 11 afos es 3 510 447 habitantes. Sin embargo, no todos los
nifios de 6 a 11 afos consumen bebidas de soya es decir, no todos son un mercado potencial.
Lainvestigacion del mercado nos dio como resultado segmentos que se encuentran dentro de
las siguientes edades:

Poblacién total de mujeres con nifios de 6 a 11 afios: 3 510 447 habitantes
Niveles socioecondmicos que se encuentran dentro de los siguientes niveles:

NSE B: (22.3%) MEDIO TiPICO / MEDIO BAJO

NSE C: (40.5%) CLASE MEDIA

TOTAL B Y C: (62.8%) DE LA POBLACION
Por |o tanto, nuestro mercado meta, el total de mujeres con nifios de 6 a1l afios del estrato
socia By C esde 3 169 122 habitantes.
Recuperado de: http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apei m/docs/nse/A PEIM -NSE-
2016.pdf
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3.6. Analisisdela Oferta

El precio del bien.- En nuestro caso, € precio de las bebidas de soya seran lanzadosa S/.
1.50 para que puedan obtenerlo con facilidad nuestro mercado objetivo.

Latecnologia.- En € transcurso de los afios se implementaran mejores maguinarias para
realizar nuestras bebidas a base de soyalas cuales ayudaran a obtenerlas mas répido y con

menos mano de obra de tal manera nuestra produccion aumenta.

Laofertadelosinsumos.- Lasoyaes un producto de bajo costo que se puede obtener de

manera abundante, por 1o que no limitaa consumidor.

Al igual que en el caso de lademanda, la estructura del mercado esta determinada por
el nimero de clientes. Al redlizar una encuesta a 40 personas para poder hallar |a oferta

de nuestro producto.

¢ COMPRARIAS BEBIDAS A BASE DE
SOYA PARA EL CONSUMO DIARIO DE
TUS HIJOS?

NO
16%

84%

Grafico 3

Fuente: Elaboracién Propia
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CAPITULO IV: PROYECCION DEL MERCADO OBJETIVO

4.1. El ambito dela proyeccion

Nuestro publico objetivo son las mujeres con nifios de 6 a 11 afos, las cuales residen en
Limay pertenecen a NSE B y C. Tendremos en cuenta los datos de las mujeres que tienen
ingresos mensuales del afio 2008 — 2016 (INEI) pararealizar la proyeccién afuturo del 2018
— 2025 para obtener el mercado objetivo.

4.2. Seleccion del método de proyeccion

Realizaremos el método de proyeccion de mercado parala seleccion del método de
proyeccion requerida. En primerainstancia, optaremos por escoger € método de regresion
lineal por lo que presentamos | as estimaciones por cada mercado, de acuerdo al estudio de
mercado pertinente.

4.2.1. Mercado Potencial. El comportamiento en el mercado se mide por medio dela
demanda, por lo que asumiremos que el mercado potencia son todas las mujeres con nifios de
6 a1l afos, que habitan en e Perd. Por lo tanto nuestro mercado potencial es 3 510 447.

Fuente: INEI

CUADRO N° 15

PERU: POBLACION TOTAL Y POBLACION EN EDAD ESCOLAR,

SEGUN SEXO Y EDAD SIMPLE, 2000-2050. HIPOTESISMEDIA

Sexoy Poblacion al 30 de Junio

edad 2015 2020 2025 20305 2035

6 584,192 [563,366 |551,525 |540,622 |529,976

7 585,104 |566,479 |553,255 |542,243 |531,752

8 585461 |[569,818 555,116 |543,926 |533,535

9 585,345 |[573,197 |557,100 |545,662 |535,319

10 584,731 |576,715 |559,033 |547,460 |537,108

11 583,599 [580,471 |560,743 |549,320 |538,901

TOTAL 3510447 |3432066 |3338797 |3271258 |3208616
Cuadro 2
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4.3. Mercado Objetivo

El mercado objetivo estéd conformado por todas las mujeres con nifios de 6 a 11 afios
gue invierten en una bebida de soya paralas loncheras diarias de sus hijos que viven en Lima.
Cabe mencionar que nos enfocaremos en e mercado limefio, inicialmente, para evaluar €
desarrollo de las ventas durante un periodo de 1 — 2 afios, para posteriormente expandir
nuestro mercado hacialas provincias del Perd. Asimismo, tomamos en cuenta que los
distritos: San Juan de Lurigancho, Puente Piedra, Comas, Carabayllo, Independencia, Los
Olivos, San Martin de Porres, Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina, Jestis
Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel, Villael Salvador, VillaMariadel
Triunfo, Lurin, Pachacamac, Callao, Bellavista, La perla, La Punta, Carmen delaLeguay
Ventanilla; distritos en donde se habitan las personas con NSE B y C, también forman parte
de nuestro mercado objetivo. ES preciso mencionar, que a ser de los niveles
socioecondémicos B y C cuentan con un promedio de ingreso mensual de §/. 5,606 y S. 3,446
respectivamente.

Por |os porcentgjes mostrados en la siguiente tabla recuperada de APEIM podemos calcular

nuestro mercado objetivo total:

3510447 * 21.7* 42.4 = 322 989.21

DISTRIBUCION DE ZONAS APEIM POR NIVELES 2016 - LIMA METROPOLITANA
PERSONAS - (%) VERTICALES

Niveles Socioecondmicos

NSE "C" |NSE "D" | NSE "E"

Total 100.0 | 1000 | 100.0 | 100.0 | 1000
iZona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 13 58 12.7 14.4 19.3
iZona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras) 59 15.2 17.2 1.6 47
iZona 3 (San Juan de Lurigancho) 0.0 10.5 124 134 16.4
iZona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 84 1.6 98 79 49
iZona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agusting) 45 hT 10.1 144 12.4
iZona 6 (Jesls Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) 15.1 13.9 2.7 1.2 0.6
\Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) 55.5 14.6 2.6 14 1.5
iZona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Mirafiores) 6.7 9.8 8.4 6.9 49
iZona 9 (Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac) 0.0 34 125 179 18.2
\Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla) 27 9.3 10.8 10.3 15.6
Otros 0.0 02 0.7 07 18

APEIM 2016: Data ENAHO 2015
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PROMED'OS Lima Metropolitana
B

supo 1 : Alimontos — gasto promedio 688 | S1907 | /787 | S.692 | s.700 | 1662 | S.582 | si467
T —— S.98 | $.253 | SL136 | S.87 | $.92 | Si78 | S62 | Si44
Grupo 3 : Alquiler de vivienda, Combustible, Electricidad y §.256 | S.566 | S/.382 | S.23 | sr258 | s195 | sn153 | S84
Conservacion de la Vivienda — gasto promedio
Gmp-ne;i: Muebles, Enseres y Mantenimiento de la vivienda - gasto s 110 S 61 S/ 165 S/ 65 8/ 71 5/ 55 S/ 48 o). 37
|promedio

po 5 : Cuidado, Conservacion de la Salud y Servicios Medicos— | o/ 196 | /301 | S.175 | S.17 | S/ 133 | /87 | &.77 | 953

sto promedio
T S — §.200 | S.861 | /361 | S.150 | S.168 | SL116 | S.74 | si46
Grupo 7 : Esparcimiento, Diversion, Servicios Culturales y de 5233 | 879 | siars | si182 | sr200 | se1s1 | sios | sis6
Ensefianza - gasto promedio
Grupo 8 : Otros bienes y senvicios - gasto promedio S.M3 | 1286 | /154 | SL101 | S.100 | Si8s | SL72 | SLS7
PROMEDIO GENERAL DE GASTO FAMILIAR MENSUAL §.3,110 | §/.7,362 | SI.4,249 | S.2,840 | §1.3,012 | §/.2,527 | . 2,034 | S1.1,479
knoMEmo GENERAL DE INGRESO FAMILIAR MENSUAL* §1.3,927 | 110,860 | SI. 5,606 | SI.3,446 | S.3,649 | §1.3,075 | . 2321 | S 1,584

* Ingreso estimado en base al gasto - INEI
APEIM 2016: Data ENAHO 2015

Imagen 1

N° PERSONAS 10°012,437 *

NSEA ‘ 4.8

=

DISTRIBUCION DE PERSONAS SEGUN NSE 2016 - LIMA METROPOLITANA

NSE Estrato Porcentaje

A1 0.7

A 4.8
A2 4.1
B1 8.3

B 21.7
B2 13.4
C1 27.9

c 424
Cc2 14.5

D D 238 23.8

E E 7.3 7.3

APEIM 2016

APEIM 2016: Data ENAHO 2015
* Proyecciones [NEI

Imagen 2
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PRONOSTICO DE VENTAS

Poblacién al 30 de Junio

ANO 2018 2019 2020 2021 2022
#DE
PERSONAS 322989 364977.57 |412424.654 |466039.859 | 526625.041

(http://www.apel m.com.pe/wp-content/themes/apel m/docs/nse/ A PEI M -N SE-2016. pdf)

Cuadro 3

4.4. Pron6stico de Ventas

Nos basamos en ladata de INEIl y APEIM pararealizar € prondstico de ventas, con la
gue obtendremos informacion sobre la cantidad de mujeres que viven en Lima, pertenecientes
a NSE By C, con hijosde 6 a 11 afios con un ingreso mensual, ya que es nuestro mercado
objetivo, ademés, se realizé un cruce de informacion de la demanda que tendra nuestro
producto (bebida de soya) afuturo, debido a que es un producto nuevo en el mercado
peruano y teniendo en cuenta a nuestros principal es competidores lideres en € mercado:
Laive, Gloria, Lindley. “Asi mismo, se debe tener en cuenta que latasa de crecimiento anual
es de 1.13%” Segun La presidencia del Consejo de Ministros. Por |o tanto, este crecimiento

lo aplicaremos para nuestro mercado objetivo.

ASISTENCIA #DE DIAS

POR SEMANA 5

POR MES 20

POR ANO 240

FERIADOS AL ANO 9

VACACIONES ESCOLARES 70

ASISTECIA AL COLEGIO 161
Cuadro 4

Fuente: Elaboracién Propia



4.5. Aspectos criticos queimpactan €l pronostico de ventas

Factor es exter nos

Son factores que no estan bajo e control de la empresay que de una manera u otra

manerainfluyen en el prondstico de ventas.

Producto Interno Bruto: Expresa el valor monetario de la produccion de bienesy

servicios finales de un pais durante un periodo determinado.

PBI (Valor porcentual % anual) Pera
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

8.5 6.5 6 5.8 24 3.3 39

Cuadro 5
Fuente: BCRP
(http://www.bcrp.gob.pe/estadi sti cas/cuadros-anual es-hi storicos.html)
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En el afio 2016, e crecimiento del PBI ha mostrado una tendencia creciente a comparacion de

los afios anteriores, en el afio 2014 €l PBI (2.4%) fue decreciente lo que manifiesta que las

ventasy la produccion de ese afio fueron bajas.

Ingreso per capita: eslarelacion que existe entre el ingreso nacional y la poblacion, es decir;

es € ingreso promedio que recibe cada persona para subsistir.

Fuente: MEF

PERU: INGRESO REAL PROMEDIO PER-CAPITA (Nuevo Soles)

Ao 2007 2008 2009 2010 2011

Areaderesidencia

Nacional 627.3 6424 6772 7026 721.2
Urbana 7727 7796 8145 8363 850.3
Lima Metropolitana 887.7 8899 9322 9331 9430

(https.//www.mef.gob.pe/es/estadisticas)
Cuadro 6
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El ingreso per capita mensual seguin resultados obtenidos se tiene que al 2011 anivel
nacional ascendio a721.2 nuevos soles, 1o que representd un incremento de 2.6% respecto a
ingreso obtenido el afio anterior y esto se explica por € mayor crecimiento en el arearural
con 6.8% seguido del resto urbano con 2.3%. El PBI per cpita eslasumadel valor agregado
por todos los productores residentes més todos |os impuestos a los productos (menos los
subsidios) no incluidos en la valuacion del producto mas las entradas netas de ingreso

primario (remuneracion de empleados e ingreso por propiedad) del exterior.

(Expresado en Nuevos Soles a precios de 1994)
PBI PPer Capitade Perti 2007- 2011

Tasa de inflacién: mide el aumento o variacion porcentual del precio en un cierto periodo
temporal. Cuando en un periodo se elevalatasa deinflacion y los precios del mercado se
mantienen, el dinero parece tener menos valor y ellos generan que los consumidores hagan un

gjuste en sus compras.

Ao 2007 2008 2009 2010 2011
PBI Per Capita 6,123 6,648 6,630 7,133 7,552

Cuadro 7

Peru: Inflacion Anual

2010-2015 (%)
5.00 tis 4.40
4.00 373

- 2.Bh

3.00 5
2.00
1.00
0.00

2.08

2010 2011 2012 2013 2014 2015

Fuente: INEI Elzboracion: Desarroflo Peruano

(http://desarroll operuano.blogspot.pe/2016/01/inflacion-2015-la-mayor-de-l1os-

ultimos.html) Imagen 3

En efecto, lade Lima Metropolitana (la mas empleada como elemento de evaluacion) llego a

unamuy preocupante tasa anual de 4.40%. Con ello, superé ampliamente la establecida en €l
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rango meta, que contempla un nivel inflacionario minimo de 1% (pues tampoco es saludable
tener unainflacion nula@) y uno méaximo de 3%.

Practicamente todo € 2015 latasa anual estuvo fueradel rango, pero en agosto avanzoé un
punto mas, llegando a 4.04%, en noviembre |0 hizo hasta 4.17% y en diciembre acaba de

trepar a considerable nivel sefidlado lineas arriba.

Tasadeinterés: Se hantomadolaTAMEX y laTAMN, las cuales son tasas promedio de un
conjunto de operaciones pactadas por individuos con distinto riesgo crediticio, en moneda

extranjeray nacional, respectivamente.

Afo 2007 2008 2009 2010 2011

TAMN 22.85% 23.67% 21.04% 18.98% 18.70%

TAMEX 0.55% 10.64% 9.56% 8.36% 8.00%
Cuadro 8

Tasa Interés Anual (Vaor porcentual %)

Fuente: SBS
(http://www.sbs.gob.pe/0/modul o/ JER/JER_Interna.aspx?ARE=0& PFL=0& J
ER=154).

Debido aun mayor dinamismo en la economia las tasas activas han tenido unatendenciaala

baja paraincentivar el mayor consumo e inversion

Factor esinternos: Son Factores que la empresa puede controlar o prevenir.

Almacenesy logistica: Parala produccion de las bebidas de soya se debe tener un almacén de
nuestros insumos abastecidos, para que € encargado pueda tener unainformacion actualizada
de la cantidad de productos para avisar a area de | ogistica cuando éstos se estén agotando y
volver atraer un nuevo stock, asi evitar lafalta de insumos cuando sea necesario, debido a
gue seria una descoordinacion parala produccién programada para dicha fecha. Cambio en
las operaciones. La elaboracion de las bebidas de soya tiene un proceso estricto, desde el
control de calidad de lallegada de la materia primay otros insumos hasta el proceso dela
produccion programada por lajefaturadel areaproductiva. Si en caso no se cumpla el sistema

de control o se omita una operacién, inspeccion entre otros, se estaria generando una falta
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grave porque el producto terminado ya no tendria las condiciones Optimas para venderlo en €
mercado.

Combinacion de ingredientes y mano de obra: Nuestros insumos requeridos para las bebidas
de soya son: agua, soya, edulcorante, fruta cortada, chocolate y vainilla, los cuales son
agregados en el transcurso del proceso de la mano de obra con medidas sumamente estrictas
debido a que cualquier error puede afectar € procedimiento a obtener nuestro producto
Optimo. Nuestros operarios son |os que monitorean que este procedimiento se cumpla
correctamente.

Calidad del producto: Al obtener & producto terminado (bebida de soya), €l trabajador
encargado del control de calidad deberdtomar muestras para verificar finalmente si aguel lote
gue se ha producido esta compuesto con todos |los ingredientes y tiene todos |os procesos

requeridos hasta el empaquetado, si es asi, €l producto estara listo parala venta.

Laestrategia de comercializacion y mercadeo: Se hara uso de dos estrategias para
promocionarla: el uso de medios publicitariosy de redes sociales para la captacion de clientes

potenciales.



CAPITULO V: INGENIERIA DEL PROYECTO

5.1. Estudio deingenieria
5.1.1. Modelamiento y seleccion de procesos productivos.

La elaboracion de una bebida a base de soya se ve afectada por 1a semilla, los aditivos y
€l agua. También cabe mencionar que el procesamiento que se realice debe gjustarse
estrictamente a los requerimientos establecidos por ley para asegurar la calidad del
producto final. Como se haindicado en capitul os anteriores, nos enfocamos en los
pequefios del hogar, |os cuales muchas son muy exigentes en cuanto al sabor por tanto

debemos seguir el mejor proceso para obtener |a bebida que satisfaga su paladar.
En ladesarrollo de lainvestigacién, encontramos que se debe tener un control estricto
delas lipoxigenasas y los inhibidores de la proteina tripsina ya que estos podrian influir
en €l sabor de nuestro producto. Es por ello, que hemos decidido plantear distintos
procesos parala obtencion de nuestro producto final, que seran descritos en las
siguientes lineas.
Métodos a considerar:
1. Proceso 1

Este proceso consiste en:
Paralaleche de soya:

- Limpiezay seleccion de grano

- Lavado

- Choque término

- Remojo

- Descascarillado

- Molienda

- Extraccién de lalechada

- Coccidny adicion de esencias

- Enfriamiento, filtrado, adicion de azlicar y fruta

- Embotellado y refrigeracion
Para obtencion de la fruta trozada

- Recepcidny seleccion delafruta

27



- Lavado
- Triturador
- Escaldado
- Despulpado y tamizado
- Refinado
- Filtrado
- Pasteurizado
- Congelado
2. Proceso 2:
Consiste:
Parala obtencion de laleche de soya
Recepcion: Se procede arecepcionar la materia prima principal que serian los
sacos de soya, |os cuales comunmente se presentan en 50kg. Luego se procede a
realizar el conteo de los sacosy controlar que se encuentren en buen estado, es
decir, sellados y libres de humedad. El transporte de nuestra materia prima

desde |os campos o chacras debe hacerse con sumo cuidado para evitar tener

danos en dichos sacos.

Almacenamiento: En €l lugar destinado para el almacén, son apilados |os sacos
afin de mantenerlos secos, cuidando de estamaneraque e climay otros
factores climatol gicos puedan afectar € producto final. Se ha destinado 200 m?

como almaceén, |os cuales seran organizados y limpiados periodicamente.

Lavado: Al comprar sacos de 50 kg, debemos tener en cuenta que nuestra
materia primano siempre puede venir seleccionada o lavada, por |o tanto, en
éste proceso se separar piedras, ramas 0 polvo que pueda acompariar a nuestra
materia prima. Se procede a colocar temporal mente, 10os granos, en |as piscinas

de macerado con que cuenta la planta, adicionandole agua.

Macer ado: La bebida de leche de soya se obtiene producto del remojo del
poroto, teniendo en cuenta que se debe mantener una correcta relacion entre el
peso del grano de soyay la cantidad de agua que se esta utilizando, las
proporciones optimas serian: Por cada 1 Kg de poroto de soya se debera utilizar

1/3 de agua. Producto de esta 85 mezcla el grano de soya2 a 2.5 veces su



tamafio normal. El tiempo necesario paralograr aquello estaentrelas6 a12
horas de remojo. Paralo cual |a planta empleara piscinas pararealizar €l
macerado de la soya durante su lapso de tiempo establecido afin de garantizar
el continuo abastecimiento de materia primaal sistema de produccion esta érea
comprendera una extension de aproximadamente 100 m? , en cada piscina movil
se depositara el contenido de un saco de granos de soya, cabe indicar que cada
piscina alojara 50 Kg. de granos de soya paraluego afadirle el agua cuyo
volumen esde 150 L. , adicional a€llo en € é&rea de produccién se tomara las
medidas respectivas afin de preparar un area exclusivamente para el proceso de

macerado de la materia prima.

Molienda: Unavez que el proceso de macerado de la soya haya concluido se
procede al traslado de lamismaa médulo LO R - D que procesalaleche de
Soyay poco a poco se ira adicionando los granos macerados alatolva de
alimentacion de la maquina, teniendo siempre presente que el caldero esté
funcionando y se ira adicionando poco a poco € agua caliente que €l proceso
necesitaafin de procesar l0s 400 L. deleche por hora. Resultado del grano
triturado se producirael Okara el cua circularapor el conjunto completo de
todo e sistema de lamano con laleche. En el momento en que el grano es
completamente filtrado, empieza el proceso de coccion tanto de laleche de soya
en donde se inhibir4 la enzima lipoxigenasa

Proceso Extraccion de L eche: Unavez concluido € proceso de molienda e

proceso continlia para separar laleche del Okaraen el médulo LO R-D.

Saborizacion: Este proceso se llevara acabo en el tanque formulador y consiste
en adicionarle azlcar a 2 %, (20 libras por cada 1000 litros de leche),
saborizante a 1 % (10 litros por cada 1000 litros de leche) y colorante a 0,2 %
(2 litros por cada 1000 litros de leche) a volumen total del tanque de
almacenamiento, ofreciendo a nuestros clientes los siguientes sabores: Vainilla,

chocolate, frutavariada.

Pasteurizado: Finalmente pasa a ultimo tanque del modulo LO R-D en €l cua
se elevan y bgan abruptamente latemperatura del producto para luego

conservarlo en frio hasta ser envasado.

Enfriado: 1o que se obtiene como resultado pasa a enfriado en los tanques de
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reserva donde reposara hasta que apruebe su control de calidad.

Control de Calidad: El operador del laboratorio de la planta sera el encargado
de recoger una muestra de laleche de soya que se produce pararedizarles las

pruebas de rigor como es & control de acidez, color, densidad, sabor entre otras
pruebas a fin de garantizar que el producto cumple con las normas establecidas

y estaaptaparael consumo humano.

Envasado: Consiste en llenar al envase PET con el contenido de laleche de
soya que se produjo durante ese tiempo y de disponer la cantidad necesaria de

recipientes en lalinea de envase.

Enroscado: Consiste en colocarle unatapa plastica al envase PET que sale de
la envasadora garantizando que € producto no se derrame 0 se contamine por
agentes extrafios alalinea de produccién disponiendo de la cantidad de tapas
plasticas necesarias

Marcado y etiquetado: Consiste en colocar una serie de nimerosy letras en
una parte visible del producto final en € cua seindicarael nUmero delote, la
fecha de fabricacion y vencimiento del producto afin de que e consumidor
final esté enterado de lafecha de produccion y los detalles de los ingredientes

utilizados en la fabricacion

Empaquetado: Proceso mediante el cua se agruparan los diferentes envases
PET a final del proceso de produccion formando las diferentes pacas
envolviéndolas con un plastico fino sensible a calor y haciéndolas pasar por €
tinel de termoencogimiento sellando asi de esta manera el producto final afin

de agilitar e almacenamiento y transporte del mismo.

Refrigeracion: Proceso donde serefrigerad producto garantizando por mucho
mas tiempo que € producto final se mantenga fresco y apto para ser vendido a
los diferentes grupos comercialesy llegue en éptimas condiciones hasta las

manos del consumidor final.

3. Proceso 3:

Comprende:

Parala obtencion de laleche de soya

Remojo del grano

Trituracion- molienda
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- Adicién de agua caliente

- Caentamiento

- Filtracion

- Desodorizacién por vacio flash
- Estandarizacion

- Enfriar

- Envasary refrigerar

De los métodos analizados parala obtencion de leche de soya se usara el proceso 2 ya
gue usando el método gque nos permite mantener |aleche obtenida sobre los 80° C en €
tanque de pasteurizado para tener como resultado unaleche mas insipida que nos
permitira manejar € sabor de la bebida ofrecida. Cabe recordar que laleche de soya
tiene un sabor afrijolado que podria constituir un problema parala aceptacion del

producto en los nifios.

Por otro lado, en cuanto alafruta que se adicionara, se usara un solo proceso.
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DOP DEL PROCESO ELEGIDO

Representa de manera ordenada, detalladay secuencia los procedimientos que se

Ilevan a cabo en laindustria.
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5

Fuente: Elaboracién Propia

Cuadro 9

DIAGRAMA DE OPERACION ELABORACIONde UNA BEBIDA DE S0YA
ACTIVIDAD: Por cada 30 ke de soya
Tipo de actividad
Operacitn Q
Transporte 8
Inspeceion
Almacenamiento v
Demora D
Desarrollo Tiempo m Actvidad Observacione
RNk
Recepeion X
Almacenamiento X
Lavado X
Macerado 360X
Molienda 15X
Extraceion de Leche X
Saborizacion 13X
Pasteurizado k]
Enfriado X
Control de Calidad 10 X
Envasado X
Enroseado I
Mareaje v etiquetado 41X
Empaguetado 6|X
Refrigeracion X
TIEMPO TOTAL 308



5.2. Determinacion del Tamarno

5.2.1. Proyeccion de crecimiento. En esta proyeccion de mercado determinaremos

cuantos litros por persona consumiran en los 5 afios siguientes, tomando en cuentala

proyeccion de ventas anual y la cantidad de litros por envase la cual es de 0.250L.

ANO 2018 2019 2020 2021 2022

# DE PERSONAS | 322989 364977.57 412424.6541 | 466039.86 | 526625
Litros

diariog/Persona | 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25
Litrosanuales/

Persona 40.25 40.25 40.25 40.25 40.25

L anualestotales |13000307.25 |14690347.19 |16600092.33 | 18758104 | 21196658

Fuente: Elaboracién Propia. Cuadro 10

5.2.2. Recur sos. Necesitaremos las siguientes cantidades de insumos parala

produccion de 100 litros

Para 100 Its de bebida de soya:

1 Kg Soya

3 Its Agua

10 Its leche vacuna

1 Kg Azlcar

3 Kg frutos trozados

Para nuestra produccion anual necesitaremos realizar €l calculo (reglade 3 simple) debido a
gue, contamos con toda la demanda de insumos que se necesiten, por 10 que realizaremos esta

Fuente: Elaboracién Propia

Cuadro 11

operacion en base ala produccion del tamario de la tecnol ogia.




Para 1 612 800 Its de leche de soya:

16128 Kg Soya

48384 Its Agua

161280 Its leche vacuna
16128 Kg saborizante
48384 Kg frutos trozados

Cuadro 12. Fuente: Elaboracién propia

5.2.3. Tecnologia. Estad conformado por 5 lineas de elaboracion las cuales laintegran: la
maguina procesadora de leches vegetales modelo LO R - D, filtro, tanque de recepcion de

leche filtrada, tanque formulador y tanque de pasteurizado frio. Estas lineas de elaboracion
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estan fabricadas para elaborar un promedio de 400 litros/hora ¢/u por |o que podemos calcular

la produccién y proyeccion de ésta:

Lineasde

Elaboracion 5
Litroghora 400
Litroghoratotales |2000
TurnosdeTrabajo |1
Horas

L aborables/Dia 8

Horas Totales’'Dia |8

Dias

L aborables/Afio 252
Litrog/dia 16000
Litros/afo 4032000
botellas/dia 64000
botellas/afio 16128000

Cuadro 13. Fuente: Elaboracion Propia

L/h
L/h

h/d
h/d

L/d
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5.2.4. Flexibilidad. Procesadora de leche de sojay otras leches vegetales. Es €l
equipo central de toda linea de elaboracion ya que es la encargada de procesar 10s
granos moliéndolos y cocinando € producto a obtener.

Filtro por decantacion: Pararetener |os solidos de |os granos procesados separandolos de la
leche.

Tanqgue de recepcion de lechefiltrada: Se coloca debajo del filtro parair recibiendo laleche a
medida que esfiltrada.

Tanque formulador: Para el desarrollo de |as distintas formulas de |os productos con distintos
aditivos y saborizantes. Tanques de pasteurizado calor / frio con placas de enfriado. Para
elevar y bajar abruptamente latemperatura del producto y conservarlo en frio hasta ser
envasado.

5.2.5. Seleccion del tamafio ideal. En base alos resultados del tamarfio de
tecnologia, recursosy proyeccion del crecimiento nos inclinaremos por € menor
resultado que es el tecnologia ya que contamos con maguinaria que tiene como
produccion méxima 400L/h. Con esta eleccion, redefinimos nuestro mercado objetivo e
indicamos que produciremos por debajo de nuestro mercado objetivo, teniendo un
produccion diariade 16 000 L/dia con lo cua obtenemos 64 000 botellas de 250 ml de
nuestro producto.

5.3. Estudio de L ocalizacion

Lanuevaplantaindustrial estaralocalizada en Lima, zonaindustrial de San Luis por ser €
lugar estratégico paralallegada de mercaderiay la distribucién de nuestro producto
terminado.

5.3.1. Definicion de factor es de ubicacion.
M acrolocalizacion

Nuestra plantatiene lugar en Lima metropolitana, en laprovinciade Lima, en Peru. El

distrito en e que hemos planificado instalar nuestra planta es en San Luis. Encontramos que
es un distrito estratégico puesto que es lainterseccion entre las vias nacionales. Panamericana
Sur y Carretera Central, conectandose facilmente por la Via Evitamiento con la carretera de

|a Panamericana Norte.
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Se ha decidido dar inicio de operaciones en ese punto geografico por ser un distrito ubicado
cercade unazonaindustrial muy organizaday por lafacilidad que nos brinda las entidades
como lamunicipalidad paralos permisos correspondientes. Ademas, de esta manera
estaremos conectados con las principales carreteras y vias répidas de Lima parala
distribucion de nuestro producto y recepcion de materia prima e insumos.

Adicional a€llo este distrito cuenta con todo |0 necesario a servicios béasicos, accesibilidad a
diferentes vias de comunicacion terrestre, con tecnologia de comunicacion digital, y recurso

humano entre muchas otras comodidades que presta para €l proyecto.
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Imagen 3. Fuente Google Maps

Microlocalizacion

La planta estara ubicada cerca de Pastipan y Textilera San Ramon frente alavia
Circunvalacion con salidaaAv. Nicolas Ayllon y Panamericana Sur. Nos encontraremos en
limite con los distritos de Atey El Agustino.

Se ha escogido a este sector por contar con |os servicios basicos como energia eléctrica
trifésica que nos sera apropiada para los modul os de produccion, agua potable, alcantarillado,
iluminacion publica, por estar inmerso en el sector reconocido como &reaindustrial 12 que es
industria liviana, que contemplala agroindustrial, por estar cerca de unavia de mayor transito
provincial como eslavia principal Panamericana Sur y laVia de Evitamiento.

El proyecto ocupara un espacio fisico de 20 m de ancho por unos 56.75 m de largo siendo €l
dreatotal de unos 1135 m?. Dentro del perimetro antes mencionado, |a planta contara con

bodegas de refrigeracion, areas de produccion, area administrativa, bodega de materia prima,
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bodega de insumos, laboratorio de control de calidad, bodega de mantenimiento y limpieza,

zona de despacho de producto final, estacionamiento paralos camiones de reparto.

Imagen 4. Fuente Google Earth

5.3.2 Determinacion de la localizacion 6ptima. Segun lainformacion recopilada

por las inmobiliarias, encontramos un local que se adecua a nuestros requerimientos en

e distrito de San Luis en lazonaindustria 12, en la urbanizacion El Pino.

Ladescripcion del loca aalquilar cuenta con las siguientes caracteristicas:

Ubicacion exacta: Av. Nicolas Arriola, Mz B Lote 6, Urb El pino - San Luis
Valor delarentadel local: 7$ por m*mésIGV.

Areadeterreno: 1,135m2

Areaoficinas: 100m?2

2 de Garantia, 1 de Adelanto

Contrato minimo 2 afios

Linderos: 20 ancho x 56.75 de largo (aprox)



Altura Almacenes: 8m al hombro, 10m la parte més ata.

Servicios: Agua Luz: con 50KW
Zonificacion: 12
Precio final: $9375inc IGV

Contacto: JuliaVida de Remax
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Para definir lalocalizacion de la planta se ha empleado el método de factores ponderados.

Definimos este proceso donde cada factor tiene un peso que sirve para hacer € proceso de

decision més objetivo.

Pasos a seguir:

1. Determinar unarelacion de los factores relevantes.

2. Asignar un peso a cada punto que reflegje su importanciarelativa en funcion de los

objeticos de la empresa.

3. Fijar unaescala a cada factor, en este caso seraun escalade 1 a 10.

4. Hacer que los directivos evalUen cada localizacion para cada factor, utilizacion la escala

definidaen el punto 3.

5. Multiplicar la puntuacion por la pesos para cada factor y obtener e total para cada

localizacion

6. Hacer larecomendacion basada en lalocalizacion que haya obtenido la mayor puntuacion.

DISTRITOSDISPONIBLES
FACTORES
PESOS Lurigancho |Callao |Chorrillos San Luis
Viasde
o 5 3 6 5 10
comunicacion
Congestion de
_ 5 3 3 6 6
clientes
Costo de alquiler 4 8 10 4 6
Acondicionamiento |3 9 6 4 8




del local
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Facilidad para
licenciade 4 5

operaciones (costos)

Organizacion de la

zonaindustria

Estacionamiento
paratransportedela |3 7

empresa

Pronta disponibilidad

para aquiler

Cuadro 14. Fuente: Elaboracion Propia

DISTRITOSDISPONIBLES PUNTUACION
Lurigancho 178
Callao 199
Chorrillos 153
San Luis 256

Cuadro 15. Fuente: elaboracion propia

Sabemos que todas |as decisiones que se tomen paralalocalizacion de una planta en términos

general es debe estan orientada a los requerimientos del largo plazo. Segun € método
utilizado, nuestra planta estaria ubicada en € distrito de San L uis.

5.4. Distribucion de Planta

Ladistribucion de la planta se realizaria de la siguiente manera:

Departamento

Piscina deremojo
Bodega de Materia Prima
Servicios Higiénicos

Area del personal y Comedor

Tamario aproximado m?
60
198
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Oficinas

Despacho de PT

Areaderefrigeracion de PT

Area de Produccion y Envasado

Area deembalaje

Total area ocupada

70
88

240
150
900

5.4.1. Distribucion de equiposy maquinas. Usaremos latablarelaciona de
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actividades:
Area )
Bode o Areade | .
Servicio | del : | Area
gade | Despac |Areade | Producci
S person | Oficin _ 5 de
Mater | hode |refrigerac |Ony
_ Higiéni |ay as _ embal
ia PT ion de PT |Envasad |
; cos Comed ae
Prima 0
or
A X U U U U U U
Bodega
de
_ U U U
Materia
Prima
Servicios
Higiénico X X X
S
Areade
persy U X U
Comedor
Oficinas X X U
Despacho
=P E o A
de PT
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Areade
refrigerac | X U X U U E
ion de PT
Areade
Prody X U X X X I
Envasado
Areade
embalaie U U X U U A
Cuadro 16. Fuente: Elaboracion Propia
Leyenda:
Reion  [DERNICION  |Cudgoceliness |
A Absolutamente necesario - —
E Especia mente importante
I Importante
O Proximidad ordinaria
U Sin importancia
X No deseable s
Cuadro 17

Obtenemos de ello el diagramarelacional de actividades:

Bodega de Piscinade \———— Area qe
Materia remojo Produccion
Prima y Envasado

Despacho

Gréafica4 de PT

refrigeracio
ndePT
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5.4.2. Lay out. Lametodol ogia conocida como Lay out hasido lamas aceptaday la
mas comunmente utilizada por las empresas. La distribucion de una planta depende
basicamente del producto que se vaeaborar y de las cantidades a producir. Las
graficas P-Q proporcionan gran informacién acerca del tipo de distribucién que se
deseaimplantar.

L os tipos basi cos de distribucion son:

1. Distribucién de posicion fija: Lamateria primay todo los componentes adicionales se
mantienen en una posicion fija, en tanto que el proceso productivo se traslada haciala
direccion en donde se encuentra el material

2. Distribucion por proceso: Las operaciones del proceso que conformen un solo tipo se
realizan en unamisma area, la materia primay sus componentes se mueven entre
departamentos o areas.

3. Distribucion por producto: O también [lamada linea de produccion, 10s equipos que
conforman lalinea de produccién se encuentran instalados de tal manera que la
materia primay sus componentes se encuentran establecidos en secuenciay cada

operacion se establece de manera adyacente a la anterior gjecutada



20m?

13 m?

Lay out definido:

56 m?
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|

12 m?

8 m?

20 m?
15 m? 7 m?2
L _|
r Piscina de remojo
Oficinas
Bodega de MP
Area de Produccién y
envasado
) SSHH Y
G;r:tar;e Vestidore
J s
Area de
‘ personal y
Area de despacho i :
Area de embalaje Area de comedor
Refrigeracién
Fuente: Elaboracion Propia
L — | | = I
| ] | 1 B
21.4m 5 )
11m? 9m 4;2m

I magen 5.
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CAPITULO VI: ASPECTOS ORGANIZACIONALES

6.1. Consideraciones L egalesy Juridicas

Para construir una empresa en Perll se debe tomar en cuenta dichas consideraciones, para que
los resultados que se obtengan gocen de un respaldo juridico debido a que, es muy importante
parael buen funcionamiento de laempresaa inicioy en el transcurso de los afios, reduciendo
por gjempl o, los riesgos de imposicion de sanciones administrativas y/o €l pago de dafios y

perjuicios afavor de clientes y/o terceros.

6.1.1. Formalizacion y constitucion. Las microempresas pueden constituirse como
personajuridica o persona natural. Nosotros estamos constituidos como personajuridica. La

cual, tiene las siguientes ventgjas:

Su responsabilidad ante terceros se encuentra limitada a la sociedad, es decir, ala
empresa.

Pueden participar en concursos publicos y adjudicaciones como proveedores de
bienesy servicios.

Pueden realizar negocios con otras personas juridicas del paisy del extranjero.
Tienen mayor facilidad para obtener créditosy pueden ampliar su negocio

incrementando su capital, abriendo locales comerciales o realizando exportaciones

Debanriry cbivk: Bisqueda en los Reserva de nomhe

. . indices arte la Sunarp arte la Sunap (56
mﬂ'm —> (sirve para sabersiya = reservael nombe
A e existe ase nomb) por 30 dias)
A oz
Pty
Inscribi - By
Minuta de enel RUC
i Ingresan la
constitucion s ;nua;? N
i Piblicas s 3 Legalizxién del Libo
ser 5 Determunar de Planills ate el
storzado P SUSRPR ~> clrigmen ™| Minitaio de Tabioy
porun 2 tributario Promocion del Engleo.
shogado InSCIpeion. por splicar
; (RUS,
(aotuiy RER, RG) Legalizciin de hros de
= societanos yconables
l arte motario publico
DNI deltivular vigerte. Ministeris de Trabapo yPromocion dsl Erpleo.
Establecer su estahao sorial. =il (Asesorard en ls elborcdn de la mimtay en
Seflalar s capial social 1 yespectiva present acidn arte notario pliblico,
Destgnar a bs gerentes. quenes ofecen tanfis especiales para MYPE).

I magen 6 (http://decisionmakingl15.blogspot.pe/p/rsu.html)



6.1.2. Eleccion de sociedad. Nuestra empresa sera Sociedad Andénima Cerrada debido a

gue, es una figuramas dinamicay la mas recomendabl e para una empresa familiar, chicao
mediana, sefial 6 a PQS Carmen Chasseloup, andistalegal de la Sociedad Nacional de
Industrias. Como es &l caso de la nuestra.

6.2. Disefio dela Estructura Organizacional Deseada

Gerente

General

Secretaria
General

Grte. RRHH

Jefe de
Capacidad y
Desarrollo

Jefe de Servicio
al empleado

Gréfico 6

Grte. MKT

|
- Jefe de
Contabilidad
- Jefe de
Tesoreria

Jefe de
Investigacion
del Mercado

Analista Senior

Analista Junior

Grte. Ventas

Jefe de

Administracion

de Ventas

Supervisor

Promotores

Grte.
Produccion

. Jefe de
Mantenimiento

Jefe De
Calidad

Operarios

Grte. Logistica

Jefe de
Distribucion

Jefe de
Transporte

Jefe de

Compras
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6.3. Disefio De L os Perfiles De Puestos Clave

Gerente General: Responsable legal de la empresa.

Asistente Administrativo: encargada de apoya en labores administrativas al gerente
general.

Gerente de Recursos Humanos. encargado de la gestion del talento humano dela
organizacion.

Gerentede Marketing: encargado de fijar objetivosy estrategias comerciaes.
Gerente de Finanzas: encargado de la gestion financiera de la organizacion.
Gerente de Ventas. encargado del manejo de lafuerza de ventas.

Gerente de Produccién: encargado de planificar |os procesos de produccion.

Gerentede Logistica: encargado de la cadena de suministro y distribucion del
producto terminado.

6.4. Remuner aciones, Compensaciones e | ncentivos

Remuneraciones. Sueldos fijos mensuales, paralafuerza de ventas sueldos fijos béasicos +
comisiones por ventas

Compensaciones:. servicio de comedor, escolaridad por hijos menores, paralafuerzade
ventas movilidad mensual.

Incentivos: gratificaciones en mesesjulioy diciembre.

A continuacién, la plantilla de nuestra actual planilla (Excel)

6.5. Palitica de Recur sos Humanos

Puntualidad
Asistenciay no permisos
Innovacion

Apoyo adiferentes areas
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6.5.1. Incentivos no monetarios. Dichos incentivos se otorgan 3 veces a afio adistintos

empleados que sean reconocidos por su desempefio, entre ellos tenemos:

Tiempo libre: e diade su cumpleafios.

Formacion: Al término del lapso de crecimiento econdmico de la empresa, se
planteara capacitar a personal para actividades que naceran del propio proceso
productivo.

I ncentivos para empleados dentro de la oficina: incluiremos elementos de ocio
dentro de la oficina, como futbolines o cualquier otra solucion que ayude a

desconectar un poco en sus momentos libresy recargar energia.

6.5.2. Incentivos monetarios. Nos referimos a aquell os aspectos rel acionados con €
dinero que el empleado recibe a cambio de su trabajo, estos incentivos [os otorgamos una vez

a afo, debido a que, es un gasto extra alaempresa. Entre ellos tenemos:

Reparticion de utilidades: Al término del 1apso de crecimiento econdémico de la

empresa.

Fuerza de ventas: 50% del sueldo basico por cobertura del 100% de carteray

premios por metas de ventas al canzadas.
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CAPITULO VII: PLAN DE MARKETING

7.1. Estrategia de Producto

El lanzamiento de nuestra bebida de soya tiene como propdésito brindar alos nifios un

complemento saludable y alavez agradable, para su consumo diario

Sera fabricada con insumos de excelente calidad, en envases PET elaborados con pléstico
transparente 100% reciclado con o que contribuimos ala conservacion del medio ambientey
pasarén pruebas de un laboratorio externo para que cumplan los estandares de salubridad para
las bebidas, cumpliendo |os estandares de DIGESA.

La comunicacion en el etiquetado sera transparente, amigable e informativa, haciendo
enfasis en la soyay sus beneficios, usando como soporte |os altos valores nutricionales e
insumos naturales que contiene. De ésta manera, haremos que nuestro publico objetivo sienta

la confianza de consumir nuestro producto.
7.2. Estrategia de Precio

Con lainvestigacién de mercado, reconocimos que nuestro publico objetivo podria pagar
hasta §/ 2.00 soles por éste tipo de producto. Analizando nuestros costos de produccion y
distribucion; el precio fijado serade & 1.50 soles. Introduciendo nuestro producto a un precio
bajo para atraer rapidamente a nuestro consumidor potencial, proyectando un aumento
agresivo en e volumen de venta en los primeros 3 meses, teniendo una buena penetracion en
el mercado.

7.3. Estrategia de Distribucién

Seredlizara através de la ventaindirecta o por intermediarios que en este caso
serén: las bodegas, tiendas, minimarkets, supermercados, de acuerdo alapoliticaen la
cua pensamos enfocarnos, es que el producto no vaa consumidor final directo.
Nuestra cadena de suministro serdlarga, sin embargo € precio a cliente final no
superara §/. 1.50. Ademas, contaremos con conservadores de nuestro producto que
serén implementados en |as bodegas y tiendas que no cuentan con dicha
infraestructura.
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Bebida de soya
saborizada

Bodegas Tiendas Minimarkets Supermercados

Grafico 7

7.4. Estrategia de Promocion y Publicidad

Respecto ala promocién del producto, se estima que a corto y a mediano plazo, la
promocion de usaran |os siguiente el ementos como: relaciones publicas y promocion de
ventas a través de camparias de publicidad dando a conocer €l producto y sus beneficios;
familiarizar alos potenciales clientes con |a bebida de soya que no solo son novedosas y
nutritivas, sino que también ofrecen diferenciacién en sabor a mercado y con un precio por
debajo de ciertas marcas que ofrecen productos sustitutos. Tenemos propuesto invertir en una
campaha de lanzamiento que durara un mesy luego dos camparias de mantenimiento en el

intervalo de un afno

Debemos enfocarnos en crear unaimagen de producto saludable, enalteciendo las
caracteristicas de incluir la soya como materia prima de una bebida que resultariala mejor
opcion para el mercado. Asi mismo se tiene proyectado promaocionarse en eventos deportivos
repartiendo muestras gratis e incluso, participar en celebraciones escolares las cuales se

podria brindar € producto tipo merchandising de cortesia.

Finalmente se busca crear en €l cliente y empresas que buscan productos nutritivos ya que

al brindar la opcion de producto con ato nivel de proteinas para nifios en etapa escolar.



CAPITULO VIII: PLANIFICACION FINANCIERA

Ver Excel adjunto

CAPITULO IX: EVALUACION ECONOMICO FINANCIERA

9.1. Evaluaciéon Financiera
9.11.TIR

Con financiamiento

TIR 31975%

Sin Financiamiento

TIR 7718%

Siendo mayor e TIR con financiamiento, por o tanto es recomendable realizar € proyecto
con financiamiento
9.1.2. VAN

Con financiamiento VAN S/.1,558,885,247

Sin financiamiento VAN S/.375,158,751
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CAPITULO X: EVALUACION SOCIAL

10.1. Identificacion y Cuantificacion deimpactos

10.1.1. Impacto Ambiental. Esla alteracion del medio ambiente provocada directao

indirectamente por nuestro proyecto, en este caso, en € terreno de produccion (planta).

Toda actividad de produccion genera un ruido en este caso consideramos que nuestra
planta no emitira ruidos que superen los 80 decibeles por jornada laboral. La planta
ubicada en San Luis, emite ruidos de las 5 lineas de méquinas y de la descarga de
productos, sin embargo, estos ruidos no superaran e limite permitido por o que no
afectard ala poblacion ni alos trabajadores.

En e proceso de produccion no se generan malos olores por 1o que no consideramos
un problema ambiental de este tipo.

Laactividad de la planta no provoca un desequilibrio ecol6gico en e medio ambiente,
por 1o que en e proceso productivo no se utilizan material es toxicos que perjudiquen

laatmosferao € medio ambiente.

El impacto ambiental también sera provocado por e aprovechamiento de recursos

natural es renovables como |o indicaremos a continuacion:

La produccion de la bebida de soya produce mermas, las cuales pueden ser Utiles parala
fabricacion de okara, que es sémola de soja. La okara es sémola de soja; un subproducto que
se generatras la produccion de leche o bebidade sojay dd tofu, a partir de las semillasdela
leguminosa. Este producto destaca por la abundancia de fibra insoluble (35%) del tipo
celulosa, hemicelulosay lignina, lariqueza de proteina (25%) y de grasa (10-15%), ademas

de por su cualidad emulsionante y su riqueza en isoflavonas.

10.1.2. Impacto Econémico. Analizaremos Si nuestro proyecto va a ser lo suficientemente
factible pararedlizar e gasto que se planea para obtener |os resultados necesarios, realizando
la comparacion inversiOn/ventas total es resultantes de nuestro proyecto.
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INVERSION VENTAS

§.1,360,358.60  |o o 67680000

Obtendremos ventaspor S/. 9, 676 800.00 con nuestrainversion de /. 1,360,353.60. Por |o

gue es unaciframuy considerable que definitivamente sera factible como proyecto.

10.1.3. Impacto Social. En nuestro pais, cada dia se busca promover y concientizar sobre la
inclusion social. Término que nos indica que cada persona puede vivir de manera adecuada

tomando en cuenta | as oportunidades del medio en €l que se encuentra.

Contar con una planta de produccién de soya permitira dar empleo tanto alamano de obra
calificada como lano calificada. Segun € dltimo reporte del INEI, |atasa de desempleo en
nuestro pais para el primer trimestre en Lima Metropolitana es de 7.7% siendo éstalamas
altadesde el 2012.

Nuestra empresa brindaré beneficios a sus colaboradores, se capacitara a personal para
realizar todas | as actividades acorde a los lineamientos establ ecidos en materia de seguridad

ocupacional.

Por otro lado, |a soya es aceptada por gran parte de Lima metropolitana, teniendo como
referencialos puestos ambulantes de venta de desayunos en las callesde Lima. Si bien es
cierto que nuestro producto vadirigido para nifios, contamos con latoma de decision final e
influenciadel padre de familia quien conocera |os beneficios de nuestro producto através de

la publicidad que realizaremos de manera activa |l os primeros afnos.

También nos basamos en la tendencia del mercado por la preocupacion en lasalud y
bienestar del consumidor, teniendo en cuenta que se busca contar con productos naturales que
contribuyan ala alimentacién. Nuestro producto sera otra alternativa en €l mercado parala
alimentacion de | os nifios en etapa escolar, brindandoles un producto de calidad con los

nutrientes que necesitan para poder complementar su alimentacion.

La empresa cuenta con un compromiso con sus clientes para poder entregarles una bebida
de soya que supere sus expectativas. Es muy comin que muchas personas incluyendo nifios

no consuman la soya por €l sabor afrijolado que presenta, sin embargo gracias a proceso de



53

produccion que hemos implementado, nuestra bebida no contara con dicho sabor que hace
gue muchos rechacen el producto a pesar de ser un alimento saludable. De esta manera,

existiran posibles cambios en |os estilos de vida del consumidor de Lima.
10.2 Plan de Reduccién de I mpactos

Laactividad agroindustrial trae consigo innumerables beneficios parala comunidad donde
se desarrolla pero asi como encontramos beneficios también se pueden observar impactos

negativos, debido a una mala planificacion por parte de la gerencia de la empresa.

En nuestro el impacto negativo que podemos resaltar es el ambiental, e cual entramos a
considerar € ruido que emitiran los modul os de produccion. Ante esta situacion se hace
necesariala creacion e implementacion de medidas que mitiguen y minimicen las
repercusiones medioambientales y sociales en las zonas aledafias para promover un
desarrollo sostenible y la obtencion de los mayores privilegios paratodas | as partes
involucradas. En tal caso, se acondicionara el local paraevitar ruidos a exterior y que las

|abores se realicen en horario diurnos.

En cuanto alos desechos, como €l caso del okara, pueden venderse a empresas que
comercializan con tofu lo cual nos permitira eliminar dichos desechosy obtener un margen
de ganancia por €llo.

Adicional, de acuerdo alos requerimientos del mercado y la tendencia que existe, nosotros
podemos implementar otros productos que podamos obtener de |os desechos, de esta manera
reprocesamos |0 que obtenemos como desecho para generar mayores gananciasy poder

ofrecer a mercado otra variedad de productos a base de soya.
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CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

Conclusiones

A través dd estudio realizado, contamos con € respaldo financiero paraindicar que
nuestro producto tendré |a aceptacién que esperamos de parte de los consumidores, por

ser un producto natural nutritivo, con muchos beneficios.

De acuerdo a las encuestas, |la mayoria de madres de familia prefieren una bebida
nutritiva para sus hijos que un jugo (no natural) u otros. ES por este motivo que tenemos

gran entrada a los nifios.

Seindicd que & proceso productivo parala bebida de soya debe contar con un estricto

control durante todo el proceso para obtener el sabor neutro que se requiere.

L a bebida a base de leche de soya saborizada aporta una gran cantidad de nutrientes
indispensables para los nifios en etapa escolar y constituye lamejor opcion de nutricion a

bajo precio frente alos productos actual es en el mercado.

Recomendaciones

Es recomendable mantener asesorados a nuestros trabajadores para el control de

calidad continuo gque es necesario parala produccion.

A pesar de que nuestro proyecto aparentemente sea rentable, tenemos que tener en
cuentala competencia en el mercado, especia mente en las grandes empresas, donde

tienen aun gran numero de consumidores fidelizados.

Es recomendable, aplicar €l proyecto para comunidades pequefias en nuestro paisya
gue una bebida a base de soya para nifios en etapa escolar puede contribuir alareduccion
de ladesnutricion en nuestro pais.

Se sugiereinvestigar el mercado de adultos mayores para poder incursionar en un
futuro en una bebida a base de soya para este segmento de mercado que tampoco se

encuentra atendido.
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