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2020 - Actualidad

Maestria en Supply Chain Management

Universidad Privada del Norte (Cajamarca)
2005 - 2011

Ingenieria Industrial

HABILIDADES:

Microsoft Excel intermedio
Microsoft Word intermedio
Microsoft PowerPoint intermedio
Sistema SAP — Modulo MM
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ULISES TAY RIVERA

Licenciado en Administracion y Negocios Internacionales, egresado de la
Universidad Privada de Ciencias Aplicadas (UPC), cursando Maestria en Supply
Chain Management. Con mas de 10 afios de experiencia en diversas areas en empresas
de diferentes rubros. Conocimiento del idioma inglés a nivel avanzado, Excel y SAP
R/3 -B1.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
WAQUIN Y CIA. S.A.
Analista/ (noviembre 2021 — Actualidad)
Funciones:
e Control de gastos e ingresos de la compafiia y revision de cuentas, pago de
impuestos y gestion contable.
Logros:
e Se logr6 disminuir la deuda de los inquilinos morosos en un 60% mediante la
negociacion de su deuda
e Se logré aumentar los ingresos de la compafia en un 30% mediante el

incremento de los precios de los alquileres y el ingreso de nuevos inquilinos.

EMUSA PERU S.A.C.

Especialista en Comercio Exterior y Logistica/ (diciembre 2017 — setiembre
2021)

Funciones:

e Gestion en las tres (03) subareas del departamento de logistica. (Importaciones,
Compras locales y Exportaciones.)

Logros:

e Se logré disminuir el tiempo de atencion de los contenedores de importaciones
en un 50% del nivel de servicio gracias a una coordinacion constante con los
almacenes respectivos.

e Se logro bajar el nivel de pedidos de las compras locales en un 60% agrupando
los productos por grupos Yy voliumenes considerables, mediante una

negociacion con los proveedores.

XVi



e Se logré reducir los sobre costos de transporte en un 80% en el afio 2020 y
2021, segun un andlisis propio realizado en el afio 2018 - 2019, mediante la
coordinacion con las diferentes areas de la empresa (Comercial, Produccion,

Gerencia General, Almacén).

SAINT GOBAIN PERU S.A.
Analista comercial/ (enero 2017 — setiembre 2017)
Funciones:
¢ Planificacion de proyectos con diversos contratistas de Sedapal y sus filiales en
provincia.
Logros:
e Se logré incrementar las ventas en un 20% mediante la obtencion de proyectos

en los cuales los contratistas ganaron la buena pro.

PERNOD RICARD PERU S.A.

Asistente de Logistica (Logistic Controller) / (Reemplazo) / (octubre 2016 —
diciembre 2016)

Funciones:

e Coordinacion con los diferentes agentes externos y agentes internos.

Logros:

e Se gener6 un ahorro en un 30% de los costos de importacion de los licores,

mediante la coordinacion conjunta con el agente de aduanas.

CUNADO PERU S.A. (CUPERSA)
Activador (Ejecutivo Comercial) / (setiembre 2013 — marzo 2016)
Funciones:
¢ Planificacién y control de las solicitudes de los clientes, mediante la cotizacién
de los proyectos solicitados.
Logros:
e Se incremento en un 30%, las ventas en clientes actuales, mediante la atencion

rapida de sus solicitudes
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SVENZA ZONA FRANCA (CARSA)
Asistente de Auditoria Interna/ (marzo 2013 — setiembre 2013)
Funciones:

e Planificacion, gestion, control de las diversas tiendas Carsa a nivel nacional,
mediante visitas sorpresa.

Logros:

e Se redujo el tiempo de revision completa de las tiendas en provincia de 7 a 3
dias, mediante la coordinacion constante con las diferentes &reas de la

empresa.

FORMACION PROFESIONAL
Universidad ESAN — BUSINESS SCHOOL, Peru
2020 - Actualidad

Maestria en Supply Chain Management

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, UPC, Peru
2008 - 2011

Licenciado en Administracion y Negocios Internacionales (Quinto Superior)

OTROS ESTUDIOS

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, UPC
2012

Diplomado en Derecho de la mineria.

HABILIDADES:

Microsoft Excel avanzado
Microsoft Word avanzado
Microsoft Access intermedio
Microsoft PowerPoint avanzado

Sistema SAP (Nivel usuario logistica y Comercial)
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GIANTPIERRE ESPINAL FABIAN

Llevo mas de 10 afos facilitando operaciones de compras, comercio exterior y

aduanas, liderando sus procesos de forma integral, garantizando que se desarrollen en

un entorno de costos competitivo y en los tiempos deseados. Cuento con amplia

experiencia en el sector industrial (plasticos, textil, retail, calzado), alimentos y

logistico. Docente.

EXPERIENCIA LABORAL
AMCOR
Senior Buyer Andean Cluster (febrero 2022 — Actualidad)

Funciones:

Gestionar el abastecimiento oportuno de la principal materia prima en
férmulas (resinas - $ 4.8M mes) para las plantas de Perd y Colombia,
garantizando un o6ptimo nivel de inventarios al costo mas competitivo del
mercado. negociar con las principales petroguimicas a nivel mundial

asegurando el cumplimiento de los SLA implementados mediante indicadores.

Logros:

Implementacién del primer SLA con la petroquimica Dow Chemicals y el
principal fabricante de aditivos en Peru.

Reduccion de 10 dias de inventario y USD 1.6M de WC mes.

Establecimiento de indicadores que permitan controlar el cumplimiento de los
SLA's negociados.

Ahorro de USD 730K por proyectos al cierre de junio 2022 (Pert - Colombia).
Ampliar al nivel 2 de informacién de abastecimiento de los principales

proveedores.

VITAPRO S.A. - ALICORP

Especialista de Comercio Exterior (noviembre 2021 — febrero 2022)

Funciones:

Gestionar el abastecimiento internacional de materias primas e insumos desde
contenedores hasta buques graneleros garantizando que se den en los tiempos
deseados y en costos competitivos, coordinando proactivamente con diversos

clientes internos y proveedores tanto extranjeros como locales.
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Logros:

Ahorrar USD 2.07 por cada tonelada importada a través del proyecto "Saque
de Meta", logrando un ahorro anual de USD 30K.

Ahorrar USD 300K al cierre del 2021 en los costos logisticos de importacién
versus el presupuesto anual.

Mantener un OTIF del 83% superando el objetivo corporativo anual.

Lograr "0 dias" de parada de planta por algin quiebre de stock de un material
importado, gracias a la busqueda constante de proveedor y rutas alternativas de
abastecimiento.

Establecer indicadores semanales en la gestibn de abastecimiento de
importados que permitan la consecucidn de los objetivos mensuales.

Lanzar proyectos de mejora continua como:

FAST: reducir los tiempos de trdmites de permisos ante entidades publicas.

TERMO: reducir el tiempo de descarga de flexitanks

EDIMBURGO: lograr la descarga segura de naves graneleras en paralelo a
naves de materiales sucios.

CORPORACION JERUTH

Jefe de Comercio Exterior Corporativo (enero 2019 — noviembre 2020)

Funciones:

Liderar el equipo de comercio exterior y compras de insumos/repuestos.
Asegurando el abastecimiento oportuno de las mercaderias importadas y en
cuanto a las exportaciones, asegurando la entrega de las mercaderias en el
lugar y tiempo indicado por los clientes. Gestionar la compra internacional de

insumos (hilos - telas) y repuestos de los telares.

Logros:

Extender el plazo de crédito de 90 a 180 dias en las compras de hilos y telas.
Reduccion del precio promedio de compra anual en -12%.

Generar un ahorro logistico de S/. 253,385.00 a nivel corporativo al cierre del
2019.

Crear la "Unidad de Investigacion de Mercados Internacionales” y la revista
interna "INSIDER".
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e Reducir el flete internacional por unidad transportada en un 30% y los gastos
locales de carga LCL en un 15%.

Coordinador de Comercio Exterior Corporativo (julio 2017- noviembre

2017)

Funciones:

e Liderar el equipo de comercio exterior y compras de insumos - repuestos.
Asegurar el aprovisionamiento oportuno de las mercaderias importadas,
supervisando que cada etapa del proceso de importacion de cierre en el
momento adecuado. en las exportaciones, supervisar que se despachen en el
momento oportuno, garantizando asi la llegada en las fechas requeridas por los
clientes a destino. Coordinacion con agentes de carga, aduanas y courier.
Gestionar pago a proveedores, etc.

Logros:

e Reducir el lead time promedio de hilos y telas en un -20%.

e Lograr aplicar anticipados al 100% de las importaciones del grupo, reduciendo
costos y tiempos de desaduanaje.

e Crear la "unidad de costos" de importacion para tener un mejor control de

ellos.

FORMACION PROFESIONAL

Universidad ESAN — BUSINESS SCHOOL, Peru
2020 - Actualidad

Maestria en Supply Chain Management

Universidad Nacional Mayor De San Marcos
2010-2014.
Licenciado en Adm. Negocios Internacionales

HABILIDADES:

Microsoft Excel avanzado
Microsoft Word avanzado
Microsoft Access intermedio

Microsoft PowerPoint avanzado
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CAROL MUNIVE TANTALEAN

Bachiller en Administracion y Negocios Internacionales en la Universidad de San

Martin de Porres, actualmente cursando una Maestria en Supply Chain Management

con 05 afos de experiencia profesional.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
GRUAS ETAC PERU S.A.C.
Comprador Senior / (junio 2021 — Actualidad)

Funciones:

Actualizacion BDD mensualmente (Gestion Ahorro & Reporte medicion de
SOLPED a OC).

Evaluacién de propuestas de mejora con Jefatura inmediata.

Cumplimiento del programa de licitaciones.

Negociacién con proveedores, aplicando estrategias de compras.

Atencién de solicitudes de transporte para la movilizacion / desmovilizacion de
nuestra maquinaria pesada y tramos de gruas torre.

Coordinar los mantenimientos de nuestra flota liviana (camionetas, camion
c6).

Elaboracion de reportes de compra.

Cumplimiento de los principales indicadores de gestion.

RINTI S.A.

Coordinador de Compras / Planeamiento / (octubre 2019 — marzo 2021)

Funciones:

Ampliar cartera de proveedores internacionales.

Elaborar y dar seguimiento al cumplimiento del MPS (programa de
produccion).

Realizar la planificacion de materiales MRP.

Elaborar principales KPI's del area: Otif, Fill rate, Forecast accuracy,
Cumplimiento produccién, Gasto compras, Desviacidn costo unitario.

Definir lotes de compra y stock de seguridad.
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TEXTILES CAMONES S.A.
Analista de Compras (enero 2018 — setiembre 2019)
Funciones:
e Analizar comportamiento de precios en el mercado de materias primas.
e Analizar indicadores principales del mercado nacional e internacional.
e Elaborar reporte de compras y consumos.
e Negociar con proveedores nacionales y extranjeros.
e Emitir 6rdenes de compra.
e Planificar la compra de materias primas en base al forecast.
e Analizar el inventario mensual (kardex).
Logros:
e Disminuir los costos y gastos en compras en un 25% mediante la negociacién

constante con proveedores (nacionales y extranjeros)

FORMACION PROFESIONAL
Universidad ESAN — BUSINESS SCHOOL, Peru
2020 - Actualidad

Maestria en Supply Chain Management

Universidad de San Martin de Porres
2012 -2018

Bachiller en Administracion y Negocios Internacionales

HABILIDADES
Poder de negociacion
Capacidad de liderazgo
Analitico

Inglés fluido

Sap BO
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente Plan de negocio se basa en la propuesta de emprendimiento para la
exportacion de mermelada de yacon en el mercado a Georgia, Estados Unidos, este
tubérculo tiene muchos beneficios a la salud de aquellas personas que sufren con
diabetes y/o aquellas que desean tener una alimentacién saludable y controlar su peso.

Dentro del mercado internacional se ha evidenciado que se observa que los
Estados Unidos es el pais nimero uno en el mercado para el yacon y/o productos
realizados con este tubérculo, con un total del 72% del total de exportaciones en entre
los afios 2017 al 2021 para el producto mermelada de yacon de la partida 2007999100.
De esto se concluye que el mercado de Estados Unidos es un potencial nicho para el
producto ofrecido.

La pandemia ha sido muy dura para muchas familias, segin datos oficiales de la
Organizacién Mundial de la Salud (WHO por sus siglas en inglés), desde el inicio de
la pandemia hasta el 02 de agosto de 2022, un total 6,398,412 personas han fallecido
por Covid-19 en el mundo. Pero también tenemos otra enfermedad, la Diabetes, esta
enfermedad fue la novena causa de muerte en el 2019, segun datos publicados por la
WHO, se ha contabilizado un total de 1.5 millones muertes por causa de esta
enfermedad.

La elaboracion de la presente Trabajo de Investigacion se basa en la creencia que,
de acuerdo a lo sugerido por la WHO, tener una alimentacién saludable, realizar
actividad fisica como minimo de 30 minutos al dia y reducir el consumo de azUcar es
necesario para evitar enfermedades como la diabetes, cardiopatias, entre otras.

Esta Trabajo de Investigacion, también sirve como motivacion personal para
promover no solo un producto, sino “salud”. Creemos que, de haber llevado una vida
mas activa, o de haber tenido una mejor alimentacién su padre quizas hubiera tenido
mayor probabilidad de superar la Covid-19. Queremos que nuestro producto esté al
alcance de todas las personas que sufren de diabetes, o de aquellos que quieren
controlar su peso, y que sin importar que si han dejado de confiar en los
medicamentos prefieren optar por un producto natural con beneficios para la salud
como es el yacon.

Nuestra intencidn es promover la salud mediante un producto de facil acceso, con

muy buen gusto y sobre todo valioso para salud, por ese motivo estamos optando por

XXiv



ofrecer un producto en base a yacon, este producto servird a personas que sufren
diabetes, o que quieren controlar su peso a consumir un alimento rico y saludable que
controle el nivel de glucosa en la sangre.

El yacon es un producto que es exportado a principalmente a Estados Unidos, por
ello hemos elegido a este pais como nuestro mercado, y la estrategia para ingresar

nuestro producto es comenzar a venderlo en el estado de Georgia.

XXV



CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Objetivos de la Trabajo de Investigacion

1.1.1. Objetivo General
Desarrollar un Plan de negocio para una empresa dedicada a la exportacion de mermelada de

yacon a Georgia, Estados Unidos, que aproveche las oportunidades que representa el mercado

garantizando un valor agregado diferenciador.

1.1.2. Objetivos Especificos

Determinar los aspectos legales y administrativos que permita definir la normatividad
vigente del sector en el que se desarrolla.

Desarrollar un plan de marketing internacional utilizando el valor agregado que ofrece el
producto realizando una investigacion de mercado y establecer estrategias de ventas,
distribucion y promocion.

Desarrollar un plan de logistica internacional definiendo los medios de pago, fijacion del
precio internacional analizando la cadena de suministro en cuanto a Sus procesos e
intervinientes.

Determinar la viabilidad econémica financiera del Plan de negocio cuantificando la

inversion a realizar y estimando el flujo de caja y estados financieros proyectados.

1.2. Delimitacion de la Investigacion

1.2.1. Alcance:

Geografico: Este Plan de negocio proyecta un alcance internacional, en especifico tiene
la finalidad realizar las exportaciones de mermeladas de yacon a mercados de Georgia,
Estados Unidos

Temporal: por medio del presente Plan de negocio se plantea como fundamental la
evaluacion del periodo de datos del consumo de productos similares durante el plazo de
cinco afios (2017 — 2021), y con esos datos realizar la proyeccién de consumo de yacén

del 2022 al 2028, y realizar consultas sobre el consumo de yacon mediante encuestas.



e Descriptivo: La investigacion y el analisis tienen como alcance al proceso de

implementacion del negocio de la empresa Peru Health S.A.C.

1.2.2. Limitaciones:
Dadas las condiciones asociadas a la pandemia, las reuniones con los agricultores se
daran de manera virtual, los viajes a provincias para visitar las cosechas también seran
limitados.
En cuanto a lo politico, vivimos una gran incertidumbre, por lo cual una de las

principales limitaciones son los constantes cambios del gabinete ministerial.

1.3. Justificacién

La pandemia dejo evidenciado una carencia en el proceso de planificacién de materiales en
muchas empresas, las cuales se vieron obligadas a reforzar sus niveles de inventario a fin de
poder cumplir con sus clientes, sin importar el impacto generado en los costos de adquisicion y
comprometiendo la rentabilidad de sus operaciones.

Esto provocé a la vez que, para reducir los costos a corto plazo, muchas personas con gran
potencial tuvieron que ser despedidas o tuvieron que recortar sueldos a casi todo su personal para
mantener sus empresas a flote.

Algunas personas que en su mayoria eran dependientes de ciertas empresas y que fueron
despedidas o decidieron renunciar porque el salario recortado no les alcanzaba, comenzaron a
entrar en el negocio de las comidas, como la preparacion de postres, dulces, comida para poder
solventar sus gastos fijos.

De esta manera, varias de estas personas triunfaron en este tipo de negocios, pero para entrar
en el comercio internacional se necesita un conocimiento mas profundo acerca de la logistica
internacional, es por ello, que en ese rubro consideramos que tenemos el conocimiento necesario,
adquirido a lo largo de nuestros afios de trabajo en empresas de diferentes rubros.

El costo de pérdida ocasionado por esta pandemia no solo fue material, muchas personas
fallecieron a causa del covid-19.

De acuerdo algunas estadisticas, aquellas personas con diabetes fueron mas vulnerable a

padecer de un cuadro severo de COVID-19, desencadenando en la muerte. Solo en Estados



Unidos, 37.3 millones de personas fueron diagnosticadas con esta comorbilidad, de las cuales 1
de cada 5 no sabe que padece de esta enfermedad. El resultado ascendi6 a $327 mil millones de
costos médicos totales y pérdida de trabajo de las personas con esta comorbilidad. Destacandose
que los gastos por concepto medico de los individuos que reciben atencidén por diabetes se
duplican en comparacién con las personas que no poseen esta patologia. De acuerdo con el
Centers for Disease control and prevention, se puede prevenir la diabetes llevando una vida mas
saludable, con una alimentacién més balanceada e incrementando la actividad fisica. Conscientes
de esta probleméatica, queremos presentar nuestra propuesta de Plan de negocio para la
exportacion de mermelada de Yacdn a Georgia, Estados Unidos.

Se destaca que el yacdn es un tubérculo que posee muchas propiedades, dentro de las cuales
resalta el ser un producto recomendado para los diabéticos por ser bajo en azUcares.

Nuestro pais posee ventajas competitivas, dentro de las cuales, se resalta que representamos
uno de los principales productores de la materia prima en América. Adicional a ello, en una
encuesta realizada por Body Nutrition Organization en el afio 2021, dos marcas de origen
peruano se encuentran dentro del ranking de los mejores jarabes de yacon en Estados Unidos.

Finalmente, las exportaciones de mermelada de yacén vienen experimentando un
crecimiento exponencial, pasando de un valor de $58.60 exportado en el 2017 a $77,434.00 al
2021. Es una de las partidas que mayor crecimiento ha experimentado en comparacion con otras
presentaciones que contienen yacon. Si bien es cierto, la mermelada de yacon no es la partida
con mayor monto exportado, como el polvo de yacdn, nosotros estamos decidiendo por este
producto; puesto que, nos representa una oportunidad de mercado no muy explotada, en la cual
podemos todavia definir el precio con pocos competidores; Lo cual, no sucede con el mercado

del polvo de yacon que se encuentra saturado.



CAPITULO II. MARCO CONCEPTUAL
2.1. Perfil del producto

2.1.1. Yacon

El yacon es un tubérculo que crece principa-Imente en zonas andinas de Perd, en Seminario
et al. (2003) se sefiala que “el yacon es una planta domesticada hace varios siglos por los
pobladores de las culturas preincaicas” (p. 7). El yacon crece a una altura maxima de 3000
msnm, su cultivo es principalmente para autoconsumo; sin embargo, se menciona que su proceso
productivo ha experimentado un incremento al hacerse mas conocido sus bondades como
superalimento. EIl yacdn recibe diferentes nombres de acuerdo con la zona geografica como

podra verse en la tabla a continuacion.

Tabla 1

Nombre de las zonas geograficas

Pais / Ciudad Nombre Comiin
Peni (norte) lacén v lakwash
Peri (avmara) aricoma o aricuma
Peni (quacha) Llagon, llzacin y llacuma
Ancash Facon
Peni (centro) yacumi
Ecuador Jicama
Colembia v Venezuela Jiquima y quijirnilla

Fuente: Semmario et. al. {2003).

2.1.2. Condiciones y manejo agronémico del yacon

2.1.2.1. Terreno
El yacon puede ser sembrado en terrenos bien provistos de drenajes y materias organicas,
preferentemente profundos y sueltos con el fin de evitar o disminuir que su raiz crezca sin

deformaciones ni se pudra en el proceso.



2.1.2.2. Cultivo

El yacén es un cultivo que puede sembrarse en varios lugares de Peru hasta los 3000
m.s.n.m., su cultivo es de crecimiento rapido. Es un cultivo andino que necesita de abundante
agua y con la finalidad de evitar dafios a sus hojas requiere una proteccion contra los vientos

fuertes.

2.1.2.3. Cosecha
Aproximadamente, el yacon es una planta que entre los 6 a 12 meses esta listo para su
cosecha, segun Seminario et al. (2003) su cosecha es temprana en espacios geograficos con

temperaturas caracterizadas por ser templadas y bajas, tardando un poco mas en contextos altos.

2.1.3. Beneficios del consumo de yacon

El yacén es consumido con fines medicinales por quienes tienen la creencia que al
consumirlo se beneficiaran en su salud. Se le asocia con beneficios para personas que padecen de
diabetes y quienes quieren controlar su peso, al poseer en gran parte de su composicion los
Ilamados fructooligosacéridos (FOS), que es un tipo de azlcar que segin Seminario et al. (2003)
se fermenta Unicamente al llegar al intestino grueso favoreciendo el desarrollo de bacterias
conocidas como probioticos, que tienen efecto favorable en la salud humana.

Segun Seminario et al. (2003) en Japon se ha realizado la mayor investigacion acerca las
propiedades sobre la salud y productos desarrollados, algunos beneficios del consumo de yacén
se dan en la salud gastrointestinal, triglicéridos y colesterol, cancer de colon, sistema
inmunoldgico, estrefiimiento, obesidad y diabetes.

En Alles et al. (1996) se indica que la ingesta de fructooligosacaridos carece efectos en las
reducciones de &cidos grasos; pero concluye que su consumo podria ayudar a tener una flora

intestinal més saludable.

2.1.4. Mermelada de yacon

La mermelada es elaborada a base de tubérculos de yacon, no se utilizan productos
quimicos, su dulzor es potenciado con Stevia, que es un edulcorante natural, y no lleva
colorantes adicionales, su atributo principal sera el color natural del yacén, que por la variedad

que serd utilizada en la produccién tendra un color amarillo.



El envase del producto sera de vidrio, con una tapa de metal de rosca sellada al vacio para
evitar que se generen microorganismos que puedan afectar la calidad del producto y la salud de

los consumidores.

2.2. Modelo de Negocio

En funcidn de estar mas focalizado en las proyecciones de lo que se estima con esta
iniciativa productiva y los elementos necesarios requeridos para evaluar su viabilidad economica
se ha realizado el lienzo del modelo de negocio, esta es una herramienta que segun Osterwalder y
Pigneur (2011) permite el desarrollo descriptivo del fundamento mediante la cual la
organizacion genera, capta y proporciona valor, esto quiere decir que nos permitird conocer las

actividades que agregan valor a nuestro negocio.

2.2.1. Matriz de Perfil Competitivo
Segun Pérez (2021) esta herramienta permite conocer la debilidad y fortaleza de una

organizacion de acuerdo a las comparaciones que se establezcan con sus competencias.

2.3. Cadena de Suministro

De acuerdo con Ballou (2004) esta se encuentra referida a las actividades que guardan
relacion con la trasformacion de los bienes desde la extraccion de materia prima hasta la
elaboracién del producto y entrega al cliente final, asi como la eliminacién del producto en caso
de rechazos.

Lo resaltante de un buen proceso administrativo de la cadena de suministros no solo esta
centrado en disminuir costos, sino también en la de generar confianza en el cliente final y por

ende incrementar las ventas.

2.3.1. Abastecimiento
Segun Murphy et al. (2015) la accion de la determinacion y las evaluaciones con respectos a
los proveedores se asume como un procedimiento que pone en manifiesto el nivel de

organizacion que se desarrolla dentro de una estructura organizativa en pro de establecer posibles



proveedores potenciales. Esto se entiende como que es requerido obtener abastecerse de la
materia prima de un adecuado proveedor que permita a la empresa satisfacer la demanda para la

que ha sido creada.

2.3.2. Produccion
La produccién es una actividad econémica que trata de transformar materias primas en un

producto para satisfacer una determinada necesidad.

2.3.3. Logistica Internacional

Segun Silvera (2020), la logistica internacional es el estudio de la cadena de suministro a
nivel mundial en la que se realizan tareas importantes para transportar las carga desde el punto de
origen exportador hasta el punto de llegada importador.

2.3.3.1. Exportacién

Exportacion trata de los envios que un determinado pais envia (pais exportador) a otro (pais
importador) para su consumo 0 uso, puede darse como envios de materias primas para que el
pais importador procese y afiada valor agregado, también puede darse cuando una determinada

compafiia vende productos a sus clientes fuera de su territorio de operacion.

2.3.3.2. Sistema de produccion

Las empresas industriales deben tener almacenes donde puedan almacenar todos los
materiales requeridos en su proceso productivo. Segun Silvera (2020) el sistema de produccion
tiene los siguientes objetivos:

Entregar productos de calidad, que quiere decir que el producto debe estar desarrolla en
funcion de lograr la satisfaccion de las demandas realizadas por los clientes, y cumplir con
estandares de calidad.

Entregar el producto a tiempo, que quiere decir que el producto debe ser entregado al punto
de venta en un tiempo optimo.

Lograr la maxima satisfaccion del cliente, este es quizas el objetivo mas importante, ya que
si no se logra satisfacer la necesidad de un cliente no se podra tener un producto que sea vendido.

Producir bienes al menor costo posible; pero manteniendo su calidad.



2.3.4. Tipos de sistemas de produccién para las exportaciones

Segun las necesidades del mercado puede haber diferentes tipos de sistemas de produccion:

Sistema intermitente; Este sistema esta condicionada a los bajos pedidos en los mercados
internacionales, por lo que la produccion es baja.

Produccion continua; En este sistema se deben utilizar maquinas especiales para poder
fabricar volimenes altos del producto.

Produccidén por lotes; Este sistema depende de la necesidad del mercado, por lo que su
produccidn es muy elevada durante el tiempo que el producto es requerido.

Produccion por proyectos; En este sistema la produccién se da por pedidos previos del
producto.

Flujo Continuo; Este sistema de produccién no para de producir los productos, es decir tiene

una produccion constante.



CAPITULO I11. MARCO CONTEXTUAL

3.1. Panorama Nacional

El yacon se puede encontrar en estado silvestre y cultivado en paises como Colombia y
Venezuela hasta especificamente el norte de Argentina. En los Gltimos afios su variabilidad y

distribucion ha sido méas notoria en Ecuador, Argentina, Pert y Bolivia.

3.1.1. Zonas de Produccién y Variedades

Actualmente, el yacdn se cultiva en muchos paises fuera de los Andes. Cuya ruta de
migracion es visible y se ha identificado. En los afios 60 el yacon fue trasladado de Ecuador a
Nueva Zelanda, donde su cultivo ha sido bien arraigado y registran siembras que se utilizan con
fines de comercializacion en presentacion natural (fresca). En 1985 fue trasladado de Nueva
Zelanda a Japon. Considerandose que este ha podido ser uno de las migraciones mas resaltantes
del yacén, siendo que es en este pais donde se desarrollan estudio referente a este, donde se
establecen sus compuestos quimicos y se determinan sus bondades para con la salud. Se debe
resaltar que Japon se ha constituido como el centro de distribucion de la migracion de yacon a
paises como Corea y Brasil.

El yacon también se cultiva actualmente en otros paises como la Republica de Checa, China,
Corea del Sur, Estados Unidos, Paraguay y Taiwan. Pero es en Japén donde se han realizado una
amplia gama de estudios cientificos relacionados con sus composiciones quimicas, manejo
agricola, sus propiedades en el desarrollo de productos procesados y sus efectos en la salud. En
Brasil, pais de donde lleg6 el yacon en 1991, también se han logrado avances en la investigacién
sobre estos temas.

El aspecto més intrigante del yacdn es su alta productividad. Algunos informes que ahora
estan disponibles indican un rango de 10 a 100 toneladas por Ha. El rendimiento promedio de
esta variedad segun la region de cultivo se puede mostrar en la Tabla 2. La produccién de yacon
en Brasil actualmente es muy baja en las regiones de Ibitna, Suzano y Piedade en el Estado de
Sao Paulo. Existen asentamientos japoneses en estas areas, y estan trabajando para cultivar y
cosechar yacon para consumo interno. Sin embargo, el clima y la baja altitud de los suelos

brasilefios dificultan el cultivo de este producto.



En el caso especifico de Cajamarca, el rendimiento promedio medido en varias campafas y

en cuatro localidades esta entre 30 y 52 Tn/Ha.

Tabla 2

Productividad de Yacon en América del Sur.

Pais Ciudad TM/ANO
Bra=l Sao Paulo, Batucatu 34
Pema Cajamarca, Bafios del Inca i2
Peni Cajamarca, Hualgui il
Peni Pasco, Oxapampa 43
Pema Cajamarca, Los Eucaliptos ED)|
Ecunador Quito, Santa Catalina 29
Pem Cusco, Ahuabamba 2%
Fuente: UNAC

En Per, su cultivo se realiza en la region altoandina de 17 de los 24 departamentos del pais,
entre ellos Pasco, Junin, Piura, Amazonas, Cajamarca, Lambayeque, San Martin, Cuzco, La
Libertad, Ancash, Lima, Huanuco, Huancavelica, Puno, Apurimac, Ayacucho y Arequipa.

Las mejores condiciones de crecimiento se encuentran en las elevaciones mas altas de la
region Yunga y las elevaciones medias de la region Quechua. (1.100 a 2.500 m.s.n.m.). Sin
embargo, esta planta se ha adaptado rapidamente a la costa y Selva. No soporta mas de 3.000
m.s.n.m. en la mitad norte del Perd, aunque llega a la Ceja de selva en los departamentos de
Cajamarca, Amazonas y San Martin.

El cultivo se extiende a Lima, Trujillo y otros departamentos costeros. Necesita 1.000 Mm.
de precipitaciones anuales, no soporta heladas, pero los dafios se compensan con una excelente
capacidad de regeneracién y rebrote.

Los principales nichos de produccion en el Per( se encuentran en:

Amazonas: Utcubamba, Bongara, Chachapoyas.

Ancash: Huaraz, Caraz, Yungay.

Apurimac: Andahuaylas y Abancay.

Arequipa: Arequipa.
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Ayacucho: Huamanga y Huanta.

Cajamarca: Cajamarca, Contumaza, San Marcos, San Ignacio y Jaén.
Cerro de Pasco: Oxapampa.

Cuzco: Urubamba, Cuzco, Calca, Paucartambo, La Convencion.
Huanuco: Huanuco.

Junin: Huancayo, Concepcion, Jauja, Tarma.

La libertad: Otuzco, Santiago de Chuco y Sanchez Carrion.
Lambayeque: Incahuasi.

Lima: Pachacamac y Yauyos.

Piura: Ayabaca y Huancabamba.

Puno: Sandia y Carabaya.

Entre estas especialidades de produccidn, las tres que més se destacan son Cajamarca, Pasco
y Cusco. En general, el consumo y la comercializacion se han incrementado en los ultimos dos
afos en todo el pais. En estos dias, es facil encontrar yacén fresco en las ciudades. Ademas,
durante las ferias se comienza a vender mercaderia en forma de pasta, jugo, jarabe y mermelada.
El desarrollo mas reciente, que sorprendié tanto a los investigadores como a los agricultores, fue
la apertura del mercado de las hojas de yacon, que se utilizan como té filtrante en infusion. Esto
dio lugar a que el objetivo de la cosecha cambiara, siendo necesaria una investigaciéon sobre la
produccion, cosecha y postcosecha de las hojas.

Resulta interesante dar a conocer que a pesar de que el yacén es un cultivo que se desarrolla
en otras naciones, se ha comprobado que sus exportaciones cada vez se hacen mayores, lo cual
ha sido atribuido a la difusion de sus bondades alimenticias y curativas al ser una rica fuente de
Fructooligosacaridos.

3.1.2. Oferta Actual de Yacon

El yacon refiere a una raiz que se extiende en alturas entre 900 y 3,500 m.s.n.m.; el cual
puede ser mas largos dependiendo de la calidad de los suelos y las condiciones climaticas que le
favorezcan, tal es el caso de las experiencias en yungas y quechua (2,000 — 2,500 m.s.n.m.). se
destaca que la temperatura apropiada para el desarrollo del yacon se estima sea entre los 18 y 25°

C. siendo que la cantidad de agua que se estima para su hidratacion refiere alrededor de los 800
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mm, resaltdndose que en suelos ricos en humus la raiz se extiende de manera exponencial siendo
muy productiva su cosecha

Entre las poblaciones que se asumen son las méas productivas para el desarrollo de los
cultivos del yacon se resaltan: Piura, Cajamarca, San Martin, La Libertad, Ancash y Hudnuco. Se
menciona como provechoso que este cultivo no presenta asechanza de plagas de caracter letal,
siendo que las que le penetran pueden ser controlables sin mayores problemas. Siendo las plagas
méas comunes: los masticadores de hojas, loritos, comedores de raices y babosas.

Resulta dato interesante que el volumen de las exportaciones del yacon va creciendo en el
tiempo y sus derivados se han extendidos. Las empresas que ahora exportan productos hechos de
yacon se pueden mostrar en la Tabla 3. Estas empresas exportan principalmente a Japdn,

Alemania y los Estados Unidos.

Tabla 3

Principales empresas exportadores de yacon y sus derivados.

Empresa Part. 2020
SOCIEDAD MERCANTIL (EXPORTACION) 34 33%
FRUTAROMPERIT 5. A %%
PROBOS - L&ECHNATURALEZA ¥ NEGOCL... 6%
ECOMPAL 5AC. 4%
PRODOTTIDEL PAIS 5 A 4%
FRODUCTOS EXTRAGEL ¥ UNIVEESAL 8 3%
PERUVIANNATURE S &3 5.AC. 3%
EL ALAMO EXPORT 5.AC. 3%
JUMGLE & PERU FOODS 5F.L. 3%
Otras Empresas (49) 14%

Fuente: SIICEX

3.1.3. Produccién en Cajamarca

El proceso de cultivo es desarrollado entre los meses del mes de Junio y Agosto en terrenos
de bajo riego y para los meses de Octubre y Diciembre se le aplica un sistema de lluvias.
Distandose gue en otras fechas los cultivos no se practican propiamente, por lo que al cerrar su
periodo de cosecha solo se arrancan los tallos y se deja los brotes sin variar el espacio. En el caso
especifico de Cajamarca la siembra del yacon es una practica que se constituye como tradicional.

En Contumaza los nichos con mayor tiempo son: Chapolan, Sochedén, Silacot, San Antonio y

12



Ishcayacu. También se resalta que en la poblacién de Hualqui (distrito de Jesus, provincia de
Cajamarca), la siembra, venta e intercambio del yacon es una realidad que data de muchos afios
tras y se continta realizando en la actualidad. Siendo que muchas de esas cosechas son
destinadas a brindar los frutos a la Jesus y Cajamarca. En este contexto, se determina que en la
Asuncion- Cajamarca, se exalta la tradicion que tiene los pobladores de Pachano, FAPUC, vy el
Tomate, en cultivar el yacon y ofrecerlo a la venta dentro del territorio de la costa los dias jueves
y domingo. En ilacion se mencionan los nichos Namora, Matara y San Marcos.

Se debe exaltar como experiencia gratificante el caso de San Ignacio, Bagua y Jaén donde se
han constituido sembradios. Siendo llamativo conocer que estas poblaciones estan ocupadas por
migrantes de Chota, Cutervo, Huancabamba y Ayabaca, los cuales trasladas sus tradiciones y
costumbres a donde vayan. Observandose con asombro que de pequefios sembradios han
extendido sus cultivos de manera pronunciadas ofreciendo mayor numero frutos a las
poblaciones aledafias. Teniendo ellos la particularidad que de acuerdo a su clima se puede

cultivar el yacdn en cualquier época del afio

3.2. Panorama Internacional

A nivel internacional, se proyecta que Estados Unidos sea el foco principal del destino de
exportacion del yacon y sus derivados durante el 2021 con una participacion de 50%, esta
situacion se ha mantenido por los ultimos 5 afios, lo que los convierte al principal socio
estratégico para esta industria.

Ademas, se tiene a Alemania con 14% como segundo principal destino con una
participacién muy inferior al de Estados Unidos, a pesar de ello, es un mercado muy interesante
ya que las exportaciones han llegado hasta US$ 520,897.00 durante el 2021.

Luego les sigue Canada con el 9% y Paises Bajos con el 7% para ocupar el tercer y cuarto
lugar respectivamente. Es importante recalcar que con los 4 paises que conforman el 80% de las
exportaciones peruanas de yacon y sus derivados (Estados Unidos, Alemania, Canada y Paises
Bajos) se cuenta con Tratados de Libre Comercio que permite dinamizar el intercambio

comercial entre ellos.

13



Tabla 4

Ranking de Paises de Destino de exportaciones peruanas de yacon y sus derivados del

2021.
Pais destino U$ Fob total % Part.
Estados Unidos £1,033,754.00 50%
Alemania £520,807.00 14%
Canada £354.851.00 00
Paises Bajos §258.194.00 %%
Colombia £200.732.00 5%
Dinamarca 815028200 4%
Reino Unido £151,972.00 4%
Bolivia £48,768.00 1%
Bélgica £45,816.00 1%
Chile £28,680.00 1%
Panami £21,710.00 1%
Australia £16,867.00 0%
Ezpafia £16,621.00 0%
Japon £14,679.00 0%
Noruega £13.201.00 0%
Singapur £12.823.00 0%
Corea Del Sur £12,793.00 0%
Otros £36,360.00 1%
Total, general $3.857,000.00 100%

Fuente: Verifrade

3.3. Cadena de Suministros del Sector

3.3.1. Proveedor
Es necesario destacar que en cuanto al sector abordado el fruto es el insumo basico que se

toma en consideracion y su obtencién se realiza por medio del contacto con el campesino que
cultiva la tierra, quien por medio de su trabajo de la agricultura siembra y cosecha el fruto. En
este sentido, podemos encontrar proveedores de yacdn en diversos lugares del Perd, siendo

Cajamarca una de las ciudades donde se encuentra més disponible.

14



3.3.2. Empresa Agroindustrial

Se resalta la responsabilidad del procesamiento de la materia prima que desarrolla la
empresa agroindustrial al ser la encargada de trasformar el fruto natural a la presentacion que se
llevara al mercado como una version de este (mermelada). Al respecto es la empresa
agroindustrial quien comercializa el producto ya sea a nivel nacional o internacional brindandole

un valor agregado al fruto otorgando un impulso a la region productora del yacon.

3.3.3. Distribucion Fisica Internacional

Para desarrollar la comercializacion a nivel internacional, se emplea el uso de intermediarios
o0 importadoras quienes asumen la responsabilidad de gestionar el procesamiento de los diversos
tramites que se deben desarrollar para que pueda llegar con éxito el producto al mercado
proyectado, siendo esta la distribucion fisico internacional.

Para llevar a cabo este proceso, se requiere gque se determine el empleo de elementos
necesarios como: un trasporte que posibilite el traslado de la mercancia desde la empresa de
origen hasta el almacén portuario que se establezca, el servicio de despachos aduaneros de las
exportaciones, transportes internacionales, despachos aduaneros de importaciones y el transporte
hacia la bodega del cliente del destino internacional previsto. Por lo general este tipo de traslado

se desarrolla por medio de la via maritima.

3.3.4. Importador Mayorista

Este refiere al cliente que adquiere la mercancia desde el exterior, siendo el responsable de
la importacion, el cual usualmente cuanta con galpones de almacén para resguardarlos productos.
En Estados Unidos, el cual es nuestro mercado objetivo, se ha conocido que estas empresas que
importan alimentos son especialistas en el rubro y poseen una cartera de clientes comerciales con

minoristas.

3.3.5. Canal Minorista o Retail

Estos refieren usualmente a los grandes almacenes, hipermercados, Supermercados,
autoservicio, tiendas de conveniencia, tiendas naturistas. En este orden de ideas, se menciona a
Kmart, Walmart y Costco en Estados Unidos, los minoristas son aliados de las grandes

importadoras desarrollando una relacion muy cercana.
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3.3.6. Consumidor Final
Este hace referencia al cliente que compra en su mayoria de forma unitaria los productos
para su consumo final, accion que realiza al visitar las tiendas comerciales minoritas;

supermercados, tiendas, entre otros.

3.3.7. Andlisis PESTEL
Segun Parada (2013), el andlisis PESTEL es una herramienta que permite describir el
entorno actual y futuro a partir de estas variables. Llevaremos a cabo un ejercicio de reflexion
que podria proporcionar algunas ideas interesantes sobre como se comportard el mercado en el
futuro cercano. Las variables son las siguientes:
e Politicos: Son aquellos factores politicos que pueden influir en la empresa.
e Econdmicos: Corresponde al factor econémico actual y futuro que puedan afectar a la
empresa.
e Socioculturales: Son aquellos factores o tendencias en la sociedad que pueda afectar a la
empresa.
e Tecnoldgicos: Son aquellos factores tecnoldgicos que pueden afectar a la empresa, sobre
todo por la velocidad en la que se desarrollan los cambios actualmente.
e Ecoldgicos: Son aquellos cambios normativos en la ecologia que pueden afectar a la
empresa.

e Legales: Son aquellos cambios en la normativa legal que pueden afectar a la empresa.

3.3.8. Las Cinco Fuerzas de Porter

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter es importante para poder saber como afrentar a la
competencia, esto es entender el poder de los clientes que tienen para influir en los precios o
exigir mejor calidad en los productos o servicios, también es importante identificar el poder que
tienen los proveedores para poder aumentar los precios de los productos o servicios, el poder de
los posibles sustitutos y las barreras de entrada que otorgan ventaja a los actores que ya estan
establecidos en el mercado frente a los nuevos actores, y por ultimo la amenaza de los posibles

productos o servicios sustitutos.
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CAPITULO IV. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La metodologia que se ha utilizado como base para llevar a cabo el desarrollo del estudio se
describira a lo largo de este apartado de la investigacion. Debido a que el objetivo del estudio fue
establecer un plan de negocios para la exportacion de mermelada de yacén al mercado de los
Estados Unidos, donde este producto se encuentra en su etapa de desarrollo, se ha enfocado en
examinar el mercado de todos los productos derivados del yacon que se exportan actualmente. al
pais, especificamente sobre el desarrollo que han tenido las mermelada y productos afines en
dicho mercado. Ademas de determinar el mercado objetivo utilizando fuentes secundarias,
también se han consultado fuentes primarias, incluidas entrevistas con actores de la cadena de
suministro y expertos de la industria, para determinar las mejores estrategias y planes de accion:
estratégicos, comerciales y operativos. Posteriormente, llegar a una conclusion con una

evaluacion econdmica y financiera que establezca la viabilidad del negocio.

4.1. Metodologia

4.1.1. Disefo de la Investigacion

El disefio del presente proyecto de investigacion es de caracter no experimental y
transversal. Sabiendo que un disefio no experimental es aquel en el que las variables no se alteran
intencionalmente, lo que hacemos en la investigacion no experimental es observar los fenémenos
tal como ocurren en su entorno natural para analizarlos mas tarde. (Agudelo et al., 2008).
Ademas, se utilizaron fuentes primarias para entrevistar a profesionales de la industria y actores
de la cadena de suministro.

De igual forma, este trabajo de investigacion es de corte transversal porque se ha recolectado
informacidn actual y es con esta con las que se han establecidos supuestos para tomar decisiones.
La informacion que se ha recolectado es la mas reciente de diversas entidades involucradas en el
sector e investigaciones de planes de negocios de productos similares a este. La investigacion se
ha disefiado en base a la metodologia para desarrollar un negocio nuevo. El siguiente diagrama

de bloques explica la metodologia de investigacion usada.
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Figura 1

Flujograma del Disefio de Investigacion.

IDEA DE NEGOCIO

INVESTIGACION DE
MERCADO
1 FUENTES
FUENTES PRIMARIAS SECUNDARIAS

| Entrevistas a expertos

‘ Plataformas de

del sector inteligencia comercial
| Entrevistas a actores ‘ ‘ Informacion de l
de la cadena entidades del sector

}

Plan de Marketing
Plan de Operaciones
Evaluacién Econdmica
y Financiera

Plan Estratégico

Fuente: Elaboracion propia

4.1.2. Tipo de la investigacion
Debido a que se trata de un Plan de negocio dirigido a las exportaciones de un producto a

Estados Unidos, esta investigacion es de tipo descriptiva y exploratoria.

4.1.2.1. Tipo Descriptiva
Esta investigacion también es de clase descriptiva debido a que pretendemos describir las

caracteristicas del mercado objetivo (Estados Unidos)

4.1.2.2. Tipo Exploratorio

La hipotesis que hemos planteado en esta investigacion es determinar si el Plan de negocio
es viable o no, para lo cual hemos analizado distintas variables las cuales han sido poco
conocidas por este grupo de trabajo, es por ellos que hemos realizado un analisis de clase

exploratoria.

18



4.1.3. Fuentes

4.1.3.1. Fuentes secundarias:
Para el desarrollo de este estudio las fuentes de caracter secundarias han sido:
e Se utilizaran plataformas tecnoldgicas de inteligencia comercial entre las cuales se
destacan Veritrade y Trademap
e Materiales referenciales desarrollados por instituciones relevantes en el area; Revistas

especializadas, Ministerio de Agricultura, portales Web de Agroexportaciones.

4.1.3.2. Fuentes Primarias:
Dentro de este tipo de fuentes consultadas se destacan:
e Entrevistas a especialistas dedicados al rubro de la agroexportacion.
e Entrevista con los actores intervinientes de la cadena de suministro de productos

similares al de mermelada de yacon.
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CAPITULO V. ANALISIS DE MERCADO

5.1. Analisis de Mercado Internacional

5.1.1. Produccion de mermeladas en Estados Unidos

Segun los resultados del Censo Industrial realizado por el Departamento de Comercio de los
Estados Unidos de América (Commerce, 2004), la produccion de mermelada, jaleas y otros
dulces para el afio 2002 fue de U$D 1.265 millones, 26% mas que las cifras del Censo Industrial
realizado en el afio 1997 (U$D 1.007 millones). Segun el censo realizado, los estados con mayor
produccion son California (U$D 246,6 millones), Nueva York (U$S 132,1 millones), Illinois
(U$S 59,9 millones) y Oregdn (U$S 30,4 millones).

5.1.2. Vision general del mercado

Se preve que el mercado de mermeladas, jaleas y otras conservas crezca un 1,7% anual
durante el periodo proyectado. (2022 al 2027). (INTELIGENCIA, s.f.). Teniendo en cuenta la
interrupcion de la cadena de suministro y las estrictas regulaciones gubernamentales, la
pandemia de COVID-19 tuvo un efecto negativo en el mercado de mermeladas, jaleas y
conservas, particularmente en el primer trimestre. El uso en linea aument6 en el segundo
trimestre de la pandemia y los consumidores prefirieron comprar a través de plataformas de
comercio electronico. Ademas, debido al cierre de hoteles y restaurantes, la gente se centr6 en
cocinar en casa, por lo que las empresas idearon una estrategia publicitaria Gnica para elevar la
demanda del mercado. Por ejemplo, en 2020, Blake Hill Preserves lanz6 una serie Cooking with
Jam que ayudéd a los consumidores a crear recetas con frascos de mermelada de Blake Hill. A
mediano plazo, el escenario de intercambio se muestra con estabilidad en cuanto a la demanda y
la valoracion de los volumenes de consumo del producto. En este sentido, se resalta que el
incremento de la ingesta de estos productos dentro del mercado anglosajon se fundamenta en la
oportunidad que se le brinda a los consumidores d poder acceder a productos de calidad, con
valor nutritivo y recomendables. Paralelamente, los consumidores también recurrieron a
mermeladas, jaleas y conservas organicas, debido al cambio de estilo de vida. Esto le dio al
mercado una opcion para crear productos innovadores que atienden a personas preocupadas por

la salud. La ingesta de los productos ofrecidos en el mercado esta sujetos al consumo del pan
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como acompafante base para su deleite. La mayoria de estos productos se consumen
principalmente como material de acompafiamiento a la hora del desayuno. EI mercado esta
impulsado principalmente por la demanda de alimentos organicos y listos para comer, junto con
la creciente popularidad de los materiales alimentarios versatiles y con sabor.

A medida que las personas buscan componentes que sean nutritivos y veganos, la demanda
de alimentos organicos aumenta sustancialmente. Debido a esto, las mermeladas naturales y las
jaleas para untar se estan volviendo cada vez méas populares en los Estados Unidos. Centrarse en
la variedad de sabores en los alimentos para untar es un componente importante para mantener
los productos frescos en los estantes de las tiendas. La demanda de los consumidores de tipos de
jugos de frutas exoticas, el contenido de frutas en los productos y las afirmaciones
naturales/organicas estan creciendo en popularidad. Los gustos tradicionales dominan el mercado
estadounidense, junto con nuevos productos de mermelada y jalea con mayores atributos de
beneficios para la salud y varios perfiles de sabor. Los actores del mercado se estan enfocando en
productos innovadores que se adapten a la demanda cambiante de los consumidores. Las marcas
se enfocan en crear productos sin azlcar agregada ni aditivos artificiales. Por ejemplo, en 2020,
Crofter's Organic, un fabricante de mermeladas organicas y productos para untar de frutas amplié
su linea de conservas con tres nuevos sabores. Este lanzamiento de producto fue la respuesta de

la compafiia a la creciente demanda de mermeladas, jaleas y conservas organicas.

Figura 2

Ventas de Alimentos Organicos (mermeladas, jaleas y otras confituras) en USD mil millones, Estados Unidos
(2016-2020).
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Fuente: Asociacion de Comercio Organico
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Como se puede apreciar en el gréafico la venta de la partida en estudio ha experimentado un
crecimiento a lo largo del 2016 en Estados Unidos, lo cual lo convierte en un mercado atractivo

para introducir nuestro producto orgénico.

5.2. Comercio mundial de Yacoén para la Partida Arancelaria 2007999100 “Las demas

confituras, jaleas y mermeladas de frutas u otros frutos”.

En medio de la crisis del COVID-19, se pronostica que el mercado mundial de mermeladas,
jaleas y conservas de frutas, que se estim6 en USD 1500 millones en 2020, crecera a USD 2000
millones para 2027, aumentando a un ritmo tasa de 3,9% por afio durante todo el periodo de
analisis 2020-2027. Uno de los segmentos examinados en el informe (Analysts, 2022) predice
que el mercado de la mermelada crecerda un 4,3 % anual y alcanzard los 1.000 millones de
dolares estadounidenses al final del periodo de analisis. Tras un andlisis preliminar de las
implicaciones comerciales de la pandemia y la crisis econdmica resultante, el crecimiento del
mercado de productos frescos se ajusta a una tasa de crecimiento anual del 3,4% para el proximo
periodo de siete afios.

El mercado de mermeladas, jaleas y conservas de frutas en Estados Unidos se estimo en
USD 418,5 millones de ddlares para el 2020. Al respecto, se proyecta que China, considerado el
segundo pais con el desarrollo econdmico méas amplio a nivel mundial, podria estar creciendo
como un mercado con proyeccion de 401 millones de délares para el 2027, con un indice de
crecimiento por afio del 6.5% para el periodo de andlisis del 2020 al 2027. Asimismo, se describe
que entre los mercados geograficos mas sobresalientes se ubican a Canada y Japon, los cuales
pronostica un desarrollo del 2.1% y 3% referente al periodo comprendido entre el 2020-2027. En
cuanto al mercado europeo, se pronostica que tasa de crecimiento anual de Alemania crecera

aproximadamente un 2.8%.
5.2.1. Exportaciones peruanas de Yacén al mercado mundial

Segun la informacion indicada en la pagina Veritrade, con respecto a la partida 2007999100,

se realizo el analisis y se puede indicar, filtrando la informacion por Yacon que trimestralmente
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hay una tendencia positiva en la exportacion de estos productos a nuestro mercado objetivo que
es Estados Unidos.

Asi mismo, segun los datos sacados de la pagina web antes mencionada se puede sostener,
que a medida que ha pasado los afios desde el 2015, el consumo se ha ido incrementando.

Figura 3

Exportacion de Yac6n 2015 a 2021 (dolares)

Exportacion de Yacon (en dolares)
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Fuente: Veritrade — partida 2007999100 — Enero 2014 al Diciembre 2021

Esta data nos permite calcular mediante el uso de la teoria del promedio mévil centrado, y
cuando sacamos nuestra ratio estacional.

Tabla 5

indice Estacional.

Indice Estacional
Trimestre 1 088
Trimestre 2 1.00
Trimestre 3 0351
Trimestrs 4 116

Fuente: Elabaracidn propia
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Esta ratio nos permite limpiar un poco la data que se pudo filtrar para realizar un mejor
estudio de la tendencia, de esta manera nos da un resultado de que la tendencia es como

indicamos en el cuadro siguiente:

Figura 4

Tendencia de Exportacién de Yacn.
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Fuente: Elaboracion Propia

La tendencia es: 100.214x + 3678.919, la cual es positiva.
Luego de calcular los valores futuros de las exportaciones de los siguientes afos, nos da
como resultado el siguiente grafico:
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Figura 5

Pronostico de Yac6n 2022-2027
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Fuente: Elaboracion propia

Esto permite visualizar que hay un crecimiento o una tendencia positiva al consumo de esta
partida relacionada al Yacon.

Este dato nos ayuda para el flujo financiero, que se explicara mas adelante.

5.3. Selecciéon de Mercado

5.3.1. Mercado Objetivo

Hemos definido a Estados Unidos como nuestro mercado objetivo por distintas razones que
procederemos a explicar en breve.

En primer lugar, existe una gran demanda de edulcorantes naturales debido al rechazo de los
ingredientes sintéticos. Segun la encuesta sobre las tendencias de compra estadounidenses del
Food Marketing Institute, el 73 % de los estadounidenses estdn preocupados por el contenido
nutricional de sus alimentos, segun el Ocex del Perti en Miami. (GESTION, 2019).

Analizando la data de exportaciones obtenida desde la plataforma Veritrade, podemos
apreciar que en el afio 2020 las exportaciones de mermelada de yacdn alcanzaron un valor total
de $4,840.00 FOB liderado por la empresa ECOANDINO S.A.C.
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Como bien se menciona, existe una demanda creciente la cual podemos apreciar en el

siguiente cuadro:

Tabla 6

Principales 10 paises importadores.

Paises de destino Registros Total, Us$ fob 04
Estados unidos 333 11,579,733 01.91%
Bolivia 60 534,782 4.40%
Chile 367 368,338 2.92%
Panamsd 14 36,297 0.45%
Francia 38 10,974 0.09%
Totales 1.058 12,598,584 100.00%

Fuente: Veritrade. Elaboracion: Propia

Es Estados Unidos el principal importador de la partida arancelaria en estudio, con una
participacion de mas del 91%, acumulando una exportacion total desde enero del 2020 a mayo
del 2022 por un valor total de $11,579,733.00

Ademaés, ya existe un mercado para las exportaciones peruanas, la cual podemos apreciar en

el siguiente cuadro:

Tabla 7

Principales exportadores.

Exportadores Registros Total, USS fob 0o
MULTIFOOD 5.AC. 502 11,344,379 01.63%
INDUSTRIAL ALIMENTARIAS 5.AC. 109 694,937 3.52%
VIRTT 5.A 39 165,874 1.35%
ECOANDING 5.AC. 19 20,862 0.17%
PEODUCTOSEXTRAGEL Y [...] 12 13,997 0.13%
TOTALES 1,058 12,508,584 100.00%

Fuente: Verttrade
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Per(, exporta la partida en estudio principalmente a Estados Unidos con un 91%, de los
cuales destacan mermeladas de otros frutos, suplementos dietéticos entre otros. Respecto a
nuestra propuesta de mermelada de yacdn, la exportacion adn presenta volimenes bajos,
consideramos es una oportunidad para poder introducir el producto en un mercado que esta
conociendo el producto con una idea innovadora, considerando que la mermelada es un producto
consumido dentro de alimentos diarios de la poblacion estadounidense.

En segundo lugar, destaca el factor de poblacion target. Nuestro producto tiene el fin de ser
dirigido a aquellas personas con interés por desarrollar un estilo de vida saludable y aquellas
personas diagnosticadas con diabetes, esto porque nuestro producto al ser a base de yacon puede
ser consumido por esta poblacion y ademas posee propiedades que benefician su salud.

A continuacion, se puede apreciar en grafico el crecimiento del porcentaje de adultos que

fueron diagnosticos con diabetes, las cifras son alarmantes, pero evidencian un mercado cada

mas grande.

Figura 6

Porcentaje de adultos que fueron diagnosticados de diabetes por un profesional (excluye prediabetes y diabetes
gestacio
nal).
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Fuente: CDC, Sistema de Vigilancia de Factores de Riesgo del Comportamiento
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Luego de haber definido a Estados Unidos como el mercado de exportacion, y siendo una
empresa que recién se esta constituyendo, decidimos ajustar nuestro mercado objetivo, iniciando
nuestras operaciones en un Estado.

Para la definicién del Estado, realizamos un cuadro de ponderacion, considerando dos
variables:

e Poblacidn con diabetes, para lo cual se tomaron los 20 Estados con mayor porcentaje.
e Distancia desde la base de nuestro socio estratégico ubicado en Miami, hasta el Estado en

estudio.

Tabla 8

Estados con mayor poblacién adulta diagnosticada con diabetes.

Poblacion (Julic
Eztado 2021y % Diabetes 2021 Poblacion Tarzet Puntnacion
Texas 20,527,941 12.6% 3,720,520057 200
Penzilvama 12,964,038 11.4% 147790238 150
Ohio 11,780,017 12.4% 1460,722.11 130
Carclina dal 10,551,162 12.4% 1.308.344.09 170
Grorgia 10,799,566 11.6% 1.252,745.68 160
Michigan 10,030,811 12.5% 125624568 150
Tenneszes 6,975,218 14.1% 083,505.74 140
Virginia 864227 11.1% 959,292.41 150
Indizna 6,803,985 11.8% 803,106.23 120
Alabama 5,038,877 14.8% 74350130 110
Carolinz del Sur 3,190,703 15.6% 70593538 100
Liniziana 4 624047 14.1% 651,590,643 20
Kentucky 4305 394 15.0%% 386221.22 E0
Oklahoma 3,986,639 15.0% 51B.265.07 70
Mdisizipl 2,545 %83 14.6% 430,694 39 &0
Arkanzas 3,025,891 15.2% 35941761 30
Mavada 3145591 11.1% 3488300 40
Virginia 1,782,959 15.7% 279,924.56 30
Tuevo México 2115877 12.48% 262.368.73 20
Dialzware 1,003,584 12.4% 124 41962 10

Fuente: Aménca: Health Fankimzs (20210,

Para el analisis, se tomd la data de los 20 estados con mayor porcentaje de poblacion con
diabetes diagnosticada, en el cual tenemos a Georgia en el quinto lugar con una poblacion total

de mas de un millén.
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Tabla 9

Distancia en Kilémetros desde Miami.

Eztado Diztancia dezde Miami (Km) Puntuacidn N2
Georgzia 355 200
Carolinz del Sur 1023 190
Alabama 1134 180
Carolma del Morte 1283 170
Tenneszes 1417 160
hefizizipl 1442 150
Virgmia 1534 140
Luisiana 1511 130
Kentucky 1652 120
Dalaware 1831 110
Ohao 1927 100
Arkansas 1528 o0
Virginia Ciecidental 1935 30
Panzilvania 2144 70
Indiana 2114% 6
Cklahoma 2443 30
Texas 246% 40
hichizan 2532 30
Tuevo México 3183 20
Mavada 4857 10

Fuente: Américas Health Fankmgs (2021).

Luego de haber definido los estados con mayor poblacién con diabetes, se realizo el analisis
de la distancia desde Miami hasta cada Estado, teniendo como resultado que Georgia se
encuentra mas cerca a Miami. Dandole finalmente una puntuacion total de 360 puntos. Es asi
como se define a Georgia como el mercado final, considerando la variable de cantidad de
personas que podrian comprar nuestro producto y la distancia desde Miami hasta el mercado
final. Se analiza la distancia, con la finalidad que el costo del flete interno sea el menor posible;
Asimismo, se buscar preservar el producto, dado que mientas méas cerca esté el Estado del

almacén de nuestro socio en Miami, mas rapida seréa la distribucion.
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CAPITULO VI. PLAN ESTRATEGICO

6.1. Idea de negocio a partir del modelo Canvas

Tabla 10

Ideas de negocio modelo Canvas.

Azociaciones clave Actividadas clave Propuestas de Eelacidn con loz Sesmentoz de
valor clientes mercado
Sedazeribe laredds Se dazeriben las %2 dazeribe 2l Se dazeriben los 32 dafinen los
proveedores ¥ soclos acciones mas conjunto de difsrentes tipos de difarentes
que confribioyen al 1mportantes que debe  productos ¥ relaciones que Erupos de
fiuncionammento deun  emprender una servicios gque cream establece ima pEr=onas o
modelo de negocio. empresa paraque su  valor paraum emprasa con entidzdes a los
* Oparador de modelo de negocio segmento de determinados que e dirige una
Comercic fumcions. mercade espacifice.  sepmentos de empresa
Exterior: Alexim # Biizqueda da # Ylermalada de merczdo. # Hahitantes de
Peru 5. A, agnicultores de Vacon :in azcar * 3& creard un grupo Georgia
# Aoncultores de Yacdn ni agantaz on redes sociales EE UL qua
yacon de quimnicos con Hps de zalud padecen da
Cajamarca # El producto es para los clientes. diabetes vio
# Penman Matura: dinzdo a sobrepeso
Empresa tercara PETEONas que que dessan
que realizara Iz quieren cuidar s cuidar su
alzhoracicn dal Recurzoz Clave zalud Canales salud.
producte 32 dezeriben los Explica el modo an
activos mas gue 1na empresa sa
Imporianies para que commnica con los
1 models da difarentes semmentos
negocio fimcione, de mercado para
* Hardware llegar a elloz v
» Software proporcionarles una
» Capital propussta de valar.
* Supermercados:
Wallmart
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Estructura de coztes Fuentes de ingreszos
Se dezcriben todos los costes que mmplica la pussta Se rafiere al flujo de caja gque genera una empresa en
mzarcha de wn medelo de negocio. loz diferentes segmentos de marcado.
* Costo de compra producto tercerizade * Venta de actives en supermarcados
* Costos da exportacian
# Matanalss da lompieza
* Parzgnal
* Alguler
* Gastos administrativos
* Gastos da ventas
* zstos financierce
Fuente: elaboracion propia.

6.1.1. Socios Clave

Nuestros principales socios clave para la ejecucion de nuestro proyecto son:

Los agricultores: ellos nos proveeran de la materia prima, por lo cual debemos elaborar
alianzas con ellos a fin de poder garantizar el abastecimiento oportuno. Asimismo,
debemos monitorear que se cumplan con los estandares de calidad.

Socio estratégico en Estados Unidos: la empresa que efectuara la distribucion en Georgia
es pieza clave, debemos velar por tener un buen indicador de nivel de servicio para que
nuestro producto sea bien colocado en tiendas Wallmart.

Socio estratégico en Per(: la empresa que efectuara la produccion de la mermelada de
yacon en pieza fundamental, debemos efectuar visitas para evaluar se cumpla con los méas

altos estandares de calidad.

6.1.2. Actividades Clave

Abastecimiento de materia prima: este es el paso inicial, en el cual seleccionaremos al
proveedor y se efectuara la compra de la materia prima para que pueda ser trasladada a
Lima y pueda continuar en el proceso de produccion.

Produccion tercerizada: se debe estar monitoreando el proceso de produccion de
determinadas lineas que se tercerizan, con la finalidad que se cumplan los estandares de

calidad.
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6.1.3. Propuesta de valor
Por medio del presente trabajo se desarrolla como propuesta de exportar mermelada de
yacon, un producto alimenticio, natural a Georgia Estados, quien es uno de los estados  con

mayor estabilidad econémica registra en dicho pais.

6.1.4. Relacion con clientes
Tenemos contacto directo con nuestro cliente principal, quien se encarga de efectuar la
movilizacion hasta el almacén principal de Wallmart, ubicado de Georgia.

6.1.5. Recursos Clave
Los principales recursos clave de Peru Health SAC son:
e Personal: contaremos con 4 personas cada una se encargara de un area de la cadena de
suministro.
e Infraestructura: efectuaremos una inversion con la finalidad de poder adquirir una oficina

administrativa la cual se ubicara en un punto medio, como Surco.

6.1.6. Canales de Venta
La venta de nuestros productos se efectuard en tiendas fisicas y/o via pagina web de

Wallmart.

6.1.7. Estructura de Costos

Dentro de la estructura de costos desarrollada para la actividad de produccion de mermelada
de yacon se resaltan lo siguiente:

e Costo por concepto variable: Yacon, mano de obra e insumos

e Costo por concepto fijo: Gastos Administrativos, Mantenimientos preventivos, Servicios,

Ventas, Marketing.

e Costos por conceptos unitarios: Produccion

Se estima que entre los gastos desarrollados dentro del proceso de realizacion del proyecto
se asumiran costos referidos a las exportaciones de las mercancias, las comisiones de los tramites
aduaneros, los servicios de fletes o trasportes, cargos por comisiones en los bancos. En cuanto a

los gastos de las ventas se exaltan costos generados por las brochure, ferias, entre otros.
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6.1.8. Fuente de Ingresos
Se estima que la principal fuente de recursos econémicos proyecta por medio del Plan de

negocio, se pretende desarrollar al ejecutar las ventas en el pais proyectado.
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6.2. Anélisis Externo
Figura 7

Analisis Macroentorno Pestel — Georgia, Estados Unidos.

POLITICO ECONOMICO

Los ejemplos incluyen Los ejemplos incluyen
- Deuda del gobierno central total (% del - PBI 2021 (USD a precios actuales) 18.7 - Tasa de inciencia de la pobreza, sobre
PBI) 2020: 60.1 mil millones. la base de $1.90 por dia 2020: 5.8
- Gasto militar (% del PBI) 2020: 80.1 - PBI per capita 2021 (USD a precios - Esperanza de vida al nacer (total afios)
- SPI. indicador de desemperio (escala actuales: 5042.4 2020: 74 afios
de 0-100) 2019: 80.1 - Crecimiento del PBI 2021 (% anual) 10.4 - Poblacion total 2021: 3'708.610
- Desempleo total 2021l 107% - Crecimiento de la poblacion anual
- Inflacion 2021 (% anual: 96 2021 -0.4

LEGAL

TECNOLOGIA ECOLOGICO

Los ejemplos incluyen Los ejemplos incluyen Los ejemplos incluyen

- Personas que utilizan internet (% de la - Emisiones de CO2 2019 (toneladas - Indice del Estado de derecho 2021 017
poblacion) 2020: 73% metricas per capita). 27 - Existen leyes alimentarias que regulan el
- Suscripciones a telefonia celular (por - Area selvatica 2020 (% del area de etiquetado de productor alimenticios
cada 100 personas) 2020: 128 tierra); 40.6 envasados.

- Suscripciones a banda ancha fija (por - Acceso a la electricidad 2020 (% de - Existen leyes alimentarias que regulan el
cada 100 personas) 2020: 24.37 poblacion): 100% origen de los productos.

Fuente: Banco Mundial (2021)
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6.2.1. Las Cinco Fuerzas de Porter

6.2.1.1. Poder de negociacion de los clientes
Se destaca que en cuanto a la distribucion al cliente final sera efectuada directamente por
nuestro socio estratégico, ubicado en Miami, nosotros no tendremos poder de negociacion con

Wallmart; Sin embargo, si tenemos poder de negociacion con el distribuidor.

6.2.1.2. Poder de negociacion de los proveedores

Debido a las condiciones climaticas y la calidad del suelo, la materia prima para producir
nuestro producto es de facil accesibilidad, encontrandose en provincias como Cajamarca, San
Martin, entre otras. Ello, resulta en varias opciones de proveedores, dado que la negociacion sera
directa con el agricultor. Nuestro poder de negociacion es alto, al existir varios ofertantes, el

precio se reduce.

6.2.1.3. Amenaza de nuevos competidores entrantes
En este segmento se hace permisible resaltar que existen 10 empresas peruanas que

producen y exportan mermeladas que contienen yacon.

Tabla 11

Principales exportadores de mermeladas que contienen yacon.

Total
Exportador s 2016 2017 2018 201% 2020  202] seneral
INDUSTEIAS ATLIMENTARIAS B A C. 4158408 2302322 53811 47720 84376 18001 47036 31573351
ECOANDINGO B AC 0.1 1378638 51788 4454 3232 12232 @906 4819836
CEUZ CAMPOPERU 5.AC 1462 3113 4375
COMPLEMENTOR W SUPLEMENTOS
ORGANICOS DEL PERU S E.L. 1073 1073
INEANATURA WOFLD PEREU
EXPORT SCCIEDAD ANONINA
CEFFADA - INEANATUR A WORLD
FERUEXPOET 2 AC, 36888 36858
GEAHPASEL. 331 331
GEANDA HOBRA SUSANA EDDA k3 58
LLEFENA MACHADO ROSA
AMGELICA i 50
MULTIFR.ODUCTOS GLOBALES-
AMDINOE 5.4.C. 7.73 173
EHANAWNTINA S AC. 6 &
Total zeneral 4158419 4344131  S6TET.EE  S36T6 90077 30233 53941 ATD6EILIAE

Fuente: Banco Mundial (2021)
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Por medio de la presente tabla 11, se puede evidenciar los 10 principales competidores de
Peri Health SAC, quienes realizan exportaciones de mermelada que contiene yacon como
agregado. Nuestra propuesta es construir una alianza estratégica con la empresa Peruvian Nature,
quien en el hoy produce jarabe de yacdn, con la finalidad de aprovechar su capacidad de planta 'y
knowhow del proceso. Asimismo, nuestra propuesta es innovadora, dado que lanzaremos un

producto a base de 100% de yacon y no mezclado con otra fruta.

6.2.1.4. Amenaza de nuevos productos sustitutos

Sin duda, existen diversos productos sustitutos, como lo son mermeladas de otros frutos
naturales que poseen atributos diferentes. Sin embargo, nuestro producto, estd orientado a un
segmento de mercado muy marcado, tenemos identificado nuestro publico objetivo y las

estrategias de posicionamiento que vamos a emplear.

6.2.1.5. Rivalidad entre los competidores

Con respecto a este punto, se destaca que nuestro Pais se encuentra estimado como la quinta
nacion américa sur en las exportaciones de la partida 200799, atrds de Argentina, Brazil,
Colombia y Chile. Existe gran rivalidad, pero tenemos ventajas competitivas:

Produccion:

Per0 se constituye como uno de los primeros productores de yacén en América del Sur, por
su capacidad de suelo, le permite producir hasta dos veces al afio, extendiéndose en provincias
como Cajamarca, San Martin, entre otras.

Calidad:

Existen dos marcas peruanas de jarabe de yacdn que se sitian en el ranking de los mejores
jarabes, por lo cual la percepcion del publico americano respecto a los productos peruanos es

alta.
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6.2.2. Matriz FE

Tabla 12
Matriz FE.
Factores detenminantes de éxito Paso Valor Ponderacion
OPORTUNIDADES
1 Bajo ad valoren para este producto. 0.04 4 .16
2 Uszo de la plataforma de negocios via Internat. 0.03 4 20
3  Envergadura a lo natural v la calidad 0.04 3 0.12
4 Tratado de libre comercio con Estados Unidos 0.15 2 030
&  Tipo de cambio 0.04 2 0.08
6  Craconiento de tzsa de natalidad 0.0% 3 0.27
7  Incremento dz demanda por productos naturalas 0.08 4 032
Tendencia a menos mtermedianios en la cadena de
3 o 007 4 028
distribucicn.
9  PBIper cipita. 0.0% 3 0.27
10 Confituras como elemento de la canasta basica de consumo - s 0.48
de EEUTT.
SUB-TOTAL 0.77 .48
AMFNATAS
1 Inclesion da futuros competidores con mejor mfraestructura. 004 3 0.1z
1  Awmento da precio de mawmoes 0.03 2 0.06
3 Crecomiento de competidores con pracios bajos 0.0l 3 0.03
4  Inflacidn 001 3 0.03
&  Alzz an el coste del transporte internacional 002 1 0.02
6  Incremente dsventzs de productos sustibates 002 3 0.08
7 Aumento de bamreras no arancelarias. 0.03 2 .06
§  Criziz econdmica 002 1 002
Prepucios sobra calidad de productos latmeamarnicanas,
9 . . 0.03 4 012
come da la zeriedad de =us negocios.
10 Ala compatenciz v prezencia de marcas grandess 002 1 0.02
SUB -TOTAL 0.23 0.54
TOTAL Loo 3.0z

Fuente: alzboracion Propia

Por medio de la presente tabla 12, se vislumbra las ponderaciones con respecto a las
amenazas Yy las oportunidades que sefialan elementos externos que no son controlables, por lo
que la organizacion debe estar presta al aprovechamiento de oportunidades que se presenten para

minimizar las acciones de las amenazas halladas. En consecuencia, se destaca que la calificacion

fue valorada desde el Rango 0 (muy malo) al rango 5 (muy bueno).
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6.3. Analisis Interno

6.3.1. Vision
Ser una empresa que se establezca en el mercado agroexportador posicionando un producto
de alta calidad que agregue un valor nutricional significativo y mejore la calidad de vida de

nuestros clientes.

6.3.2. Misidn
Somos una empresa peruana que comercializa un producto con altos estandares de calidad,
teniendo como objetivo el bienestar de nuestra distinguida clientela y el resguardo y

conservacion del ambiente.

6.3.3. Valores
Los Valores empresariales de Per Health S.A.C son:
e Transparencia
e Honestidad
e Adaptabilidad
e Constancia
e Excelencia

e Corresponsabilidad medioambiental
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Tabla 13 Matriz FI.

Factores detarmimantas

D éxiit Peso WValor Ponderacion
FORTALEZAS
1  Proceso productive ficil v rapide. (.08 k] 024
2 Bajo costos logisticos 0.11 4 044
3 Bajo costo de materia prima 0.11 1 011
4 Producto diferencizde 0.03 2 0.08
5 Precio de venta competitive en el mercado 0.04 4 0.16
[ Favorscida ubieacion geosrafiea hacia 1z zona de embargos. 0.08 2 0.16
7 Personal capacitado y comprometido con el cliente. 0.03 k] 0.0
5 Diversificacion v buena relacion con proveedores. 0.03 3 0.15
%  Besponsahilidad soeial .04 2 0.08
10  Conocimiento del proceso de exportacion (Enow — How) 0.13 4 052
SUB - TOTAL 0.68 0
DEBILIDADES
1  Lecal alqmlade 0.07 2 0.14
2 Baja mversion en promocion v publicidad. 0.04 2 0.08
3 Mo hay refarencias comerciales 0.06 1 0.06
4 Salarios bajes 0.01 1 0.01
£  Falia de diversificacién de productos 0.02 k1 0.08
[ Capacidad de compra hmitada 0.02 1 002
7 Marea mmeva en 2l mercada 0.04 1 0,03
8 Poca epenencia en el mercado. 0.03 4 012
9 La empraza no coenta con una planta propia para la elaboracion 101 3 005
de los produstos.
10 Bajos ingreso: miciales 0.02 2 0.04
SUB-TOTAL 0.3 0.59
TOTAL Loo 2.60

Fuente: Elaboracion propia.

Se visualiza a través de la tabla N° 9, las ponderaciones que se le atribuyen a las debilidades
y las fortalezas, lo cual se constituye es un elemento de relevancia para la empresa en funcion de
que se pueda proyectar a manejar y superar sus puntos de debilidad al emplear un enfoque
estratégico en cuanto a la canalizacién de sus fortalezas. En consecuencia, se destaca que la

calificacién fue valorada desde el Rango 0 (muy malo) al rango 5 (muy bueno).
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6.3.4. Cadena de Valor

Tabla 14

Matriz Foda Cruzada.

Confitmras como alemanto
de la canasta bazica de
consme de EE UL

de natalidad ofreciendo
competirios
aprovechando loz bajos
costos  logizticos. (F2,
F3i, 0%

pracios

Fortalezaz Debilidades
1. Proce=o o facil v 1. Local alguilado
Factores intemos Tapido. 1. EBa= rvarsion en
2. Bajo costos logisticos. promocion v publicidad.
3. Precio de venta 3 Mo hay  referencias
competitivo en el mercado. comearciales
Factores extemos 4. Favorecida ublzacicn 4. Falta de drverzificacion de
geografica hacia la zona de productos
embargus, 5. Poca expenencia en el
5. Conocomiento del procaszo marcado.
de exporzeion (Hnow —
How).
Oporhmidadas Estrategias FO Estratagias DO
1. Exportar el producto a
Tratado de libre comercio (racrgia, Thudos, 1. Tener como objativo poder
con Estados Umdos hacisnde wo de Iz financiar wn  local, de
Crecimiento de faza de preferencia arancelana v manara que la depreciacion
natalidad dizmimmyvendo el costo dzl pradic ze cargue al
Incremento de demanda de mportacion.  (F3, costo del producte, ya que
por productos naturales 01} es wiable por loz bajos
Tendenciza 2 mencs 2. Captar miEs costos de exportacion. (D1,
mtermediarios en la cadena conzumidoras  mediante oL
de distribucicn. el crecimiento de la tasa I Tras la baja inversion en

publicidad, zs mverfira en
unz buena relzcion via web
a tawvé: de medies
digitales,  debade  al
aumanto de demanda v de
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Amenaras
1. Inchozion de  fuharos
competidore: CoR  mejor
infrasstructora
I Aumente de precio de

m
v

imzamos

Incremente de wentas de
productas sustifutas
Amments de bammeras mo
arancelariaz.

Prejuicies zobre calidad de
productas

Ln

Pozicionar el predocto
como de f2cil consumo
por el precio en um
mercade  donde  este
producte es basico en L2
alimertacion. (F3, 03
Alla  capacidad  de
respussta, v fexibilidad
para el abastecimisnto
del producto al mercada.
(F4,F3,00)

En un plaze de tiempo
dejar de tabajar con
distriuidores,
ghasteciends 2z el
mercade a los locales
donde == comprara el
producte, temiende asi
um2 mayor rotacion ¥
EjoT
0.

coberfura.  (F4,

Erraregiar FA

plan  de
COOtiNZERCia poT acciomes
que fome la competencia,
oo

Teaer um

inzeTlar  mUSvOE
productos a costos mas
bajes. (F1, FI, Al)

Establecer comtratos con
proveedores para asi poder
mantener um extandar de

costos de imsumos para la

in
'

informacion de productos
nafurales. (D2, O3)

En un plazo de ti=mpo
comtar con el parmize para
el uza de la marca Per, ol
cuzl sera percibide en lox
puntos da venta, (D3, O04)
En un medians plaza,
inzartar mueve: productos
zl mercade, 21
presentaciones v s2bares.
(D4, 01, 03
Mediante el principal
medio de comumicacion
con distribwidores v
compradares, gQue  som
digitales, =z trabajarz en
ma2  buena
rzlzcion de  informacion
del producto, detallando
23] todas laz
caractensticas, bemeficios
v bordades, ¥ tambien lag

certificacione: da musstros

mantensr

proveedores (D3, O3)
Ertrategior D4

Inveriir an infraestructor
para mejorar [a capacidad
de abastecimisnto (D,
Al
Optimizar

proceso: de 2 empresa

todos loz

para reducir costoz (D2,
.

Tener asesoria permanswte

de ezpecialistaz em la

materia para msjorar la

41



latmoamericanos, como de
Iz zeriedad de  =m:

negoCios.

fn
'

produccion del producta.
iFi, AL
Buscar temer
certificaciones del
producta v de estapdares
czales  zom

producides, de manera gue

en loz

forfalezcan la mmagen ¥
accese a3l mercado ¥
nueves mercados. (F3, 04,
03
Estrategia de producto,
mediante [a mportacion de
productos zimilares para
comtraer la imcursiom de
productos zimilares en el
mercado de destime. (F1,
F4,F5,03)

Inversion en materialas
parz &l punto de wenfa,
haciendo referencia a la
seriedad de |2 empresa y 2
la calidad del producto de
marsra de garantizarle al
cliepte lo  gque est2
comprands.  EL costo ds
exto: materiales  ser2
ammido por la empresa
iF4,E2, 05

n
'

gestion de la empreza (D3,

Al AT
TUtilizar la: whlidades de la
STHPTEEA v al

apalancamisnio firancisTo
parz [z adguisicion de una
pequeta plactz (D4, DS,
Al

Participar en feras para
mostar loz bemeficio: ¥
Caractenisticas dal
producto gque offecemos.
(D2, A2)

Fuents: Elaberacion propaa.

6.4. Ventaja Competitiva

6.4.1. Matriz de perfil competitivo

Se ha comparado las fortalezas entre las 02 empresas que tienen mayor participacion en

exportacion de yacon y sus derivados.
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Tabla 15

Matriz de perfil competitivo.

Concepto Peso Peri Health Sociedad mercantil Frotarom Pera s.a.
(exportacidn) s.a.
Publicidad 0.10 1 0.1 3 03 2 02
Finanzas 0.10 2 02 4 04 2 02
Administracién 0.10 2 02 3 03 3 03
Tecnologia 0.10 2 02 4 04 3 03
Innovacion 0.25 3 075 4 1 3 0.75
Marea 0.20 3 06 3 06 4 08
Producto 015 3 045 3 045 4 08
Diferencizdo
Total 25 345 315

Fuente: Elaborzcion propia.

Se determinan los resultados de la evaluacion desarrollada con la matriz de perfil
competitivo es que se podria realizar un Benchmarking de la empresa Sociedad Mercantil

(Exportacién) S.A.

6.5. Objetivos estratégicos

Tomando en cuenta que el contexto mundial se desarrolla dentro de una dindmica
completamente competitiva, que se enmarca en una era tecnoldgica, lo cual quedo comprobado
durante el proceso de pandemia, donde la incorporacién de las herramientas tecnoldgicas
cumplio un papel relevante dentro de la sociedad, con énfasis en el desarrollo empresarial, se
toma en consideracion los siguientes objetivos estratégicos:

e Generar rentabilidad al ofrecer un producto innovador, con alto valor nutricional,

saludable, bueno, que cumple normas de calidad y con corresponsabilidad social.

e Ofertar la mercancia en el mercado anglosajon, resaltando los beneficios de nuestra

mermelada de yacon.

e Generar una continuidad y crecimiento en las ventas en base a la confianza y alianza con

nuestro importador distribuidor mediante la constante comunicacion.

e Capacitar a la féabrica tercerizada, compartiendo los conocimientos sobre los altos

estandares de calidad para la continuidad de la alianza.
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6.6. Estrategia competitiva

Posteriormente al ser analizada las diversas matrices, hemos decidido que el proceso
estratégico a ser empleado serd basado en la implementacion de la diferenciacion, dado que el
consumo del yacén y sus derivados tiene un mercado diferenciado y ganado en los productos de
Polvo, jugo y miel para el consumidor americano, la mermelada tiene potencial crecimiento, el
mismo que no termina de ser explotado.

El consumidor americano, especificamente el mercado al que nos estamos enfocando,
aprecia mucho el consumo de productos naturales con altos estandares de calidad, amigable con
el medio ambiente, y que contribuya a su cuidado de la salud.

Figura 8

Ventaja Estratégica de Per( Health

VENTAJA ESTRATEGICA

DIFERENCIACION LIDERAZGO EN COSTOS

.

Costos de acuerdo con el
Producto saludable

promedio del mercado

ENFOQUE O ALTA SEGMENTACION

Consumidor Americano

O
=
Lo
T
g
-
v
L
O
=
-
T
o
o

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO VII. PLAN DE MARKETING

Por medio de esta seccidn, se estima poner en manifiesto aspectos referentes al plan de
marketing adoptado, donde se expresan los objetivos planteados dentro de este contexto, las
estrategias de segmentacion y posicionamiento asumidos desde las estrategias costos beneficios,
asi como el marketing mix internacional establecido como hecho determinante. Se hara uso de
las cuatro (04) “P” donde, la primera se refiere al Precio, el que estara de acuerdo con el
mercado, la segunda se refiere al producto, es decir la ubicacion de productos sustitutos y
competencia, en plaza definiremos el lugar donde sera puesto en venta nuestro producto, y la
cuarta y ultima se refiere a la promocidn, que se refiere a la estrategia para poder desarrollar una

cobertura amplia en cuanto a la promocién y difusion de las bondades de la mercancia ofrecida.

7.1. Objetivos de Marketing

e Como primer objetivo se requiere que nuestro producto ingrese al escenario de
intercambio comercial de Georgia y Estados Unidos de manera exitosa.

e EIl segundo objetivo es establecer el precio de venta 6ptimo que permita que nuestro
producto sea aceptado en el mercado de Georgia, Estados Unidos de acuerdo con nuestra
estrategia de diferenciacion.

e El tercer y ultimo objetivo serd buscar aliados comerciales que nos permitan distribuir

nuestro producto en el mercado de Georgia, Estados Unidos.

7.1.1. Objetivos Cualitativos
Posicionar nuestro producto como saludable, nutritivo, de calidad elaborado con productos

peruanos.

7.1.2. Objetivos Cuantitativos

e Desarrollar un involucramiento dentro del mercado comercial en un indice anual del
1.5% , en los primeros cinco(05) afios de vida del proyecto, tomando en cuenta la

capacidad de la fabrica.
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e Crecer, segun nuestros objetivos, en ventas un 7% anual, manteniendo nuestro precio de

venta e incrementando nuestra produccion en esa misma proporcion.

7.2. Estrategias de Segmentacion
Estas refieren a un proceso de clientes que consiste en subdividir en secciones la estructura

inicial del mercado en segmentaciones; demograficas, geograficas, conductuales y psicografica.

Figura 9

Precio beneficio.

PRECIOS
MAS LO MISMO MENOS

wn
Q MAS Més por mas Mas por lo mismo Mas por menos
O
LL
>

Lo mismo por

Fuente: Elaboracion propia

7.3. Estrategia de Posicionamiento

Dentro de nuestras estrategias de posicionamiento, esta el mitigar los riesgos existentes. Para
ello planteamos los siguientes:
1. Enfatizar los beneficios del producto.

2. Emplear una etiqueta llamativa, la cual resalte el origen del producto.
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3. Potenciar el marketing del productivo predominando la calidad de este.

4. La introduccion del producto sera orientada como premium, por lo cual este debe ser
colocado en una géndola donde estén situados los productos para la nutricion saludable.

5. Nuestra estrategia, se resume en dar muchos beneficios a un precio bajo.

7.4. Marketing Mix Internacional

7.4.1. Producto

Hemos elegido incursionar con la exportacion de una compota (mermelada), a base de
yacon, el cual es un tubérculo que ayuda a liberar el exceso de azucar en la sangre. Este
producto, todavia es poco conocido y muy poco valorado a pesar de aportar gran valor
nutricional. EI yacén contiene insulina natural, componente conocido por regular la glicemia.
Ademas de ser un producto ideal para las personas que padecen diabetes. También es conocido
por aliviar los problemas de rifion, higado y vejiga.

El yacon se siembra tradicionalmente en territorio peruano, particularmente en las zonas
calidas y templadas de la Cordillera de los Andes. Este tubérculo tiene el potencial de crecer a
alturas entre 900 y 3500 m.s.n.m. El rango de temperatura ideal para el crecimiento de esta raiz
estad entre 18 y 25 °C.

Los departamentos de nuestro pais que presentan suelos con las caracteristicas ideales son
principalmente: Piura, Cajamarca, San Martin, La Libertad, Ancash y Huanuco.

Habiendo mencionado las propiedades del producto, nuestra propuesta consiste en exportar
mermelada de yacon contenida en un recipiente transparente con el nombre de “Yacon in a jar”.

Estamos optando por incursionar con esta propuesta; puesto que, Estados Unidos es unos de
los paises importadores de yacon, ocupando el 29% seguido de Japdn con un 9% de
participacion. Actualmente nuestro pais exporta el yacon en presentaciones de jugos, extractos
suplementos. Si bien es cierto la exportacion de mermelada de yacon a Estados Unidos es
todavia un poco limitada, consideramos una gran oportunidad de negocio el poder entrar en un
mercado que recién esta conociendo el producto con una propuesta innovadora, apoyandonos en
el objetivo de vender “salud” en un producto a un precio accesible.

Respecto al disefio del producto, el arte ain sigue en revision; Sin embargo, hemos elegido

por optar por un recipiente transparente de vidrio con un contenido de 240 gramos.
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7.4.2. Precio

Segun la pagina web de Walmart, los productos similares tienen un precio que oscila entre
los 8 dolares a més, por ende, se estima que el costo de oferta es FOB, considerandose que el
producto ofertado debe ser comercializado a la poblacién americana en promedio de 7.06
dolares, siendo este precio relacionado a los que habitualmente se desarrollan por concepto de las
importaciones desde Peri a Miami que ascienden a un 8% sobre el valor FOB (los cuales seran
responsabilidad de los clientes distribuidores) contemplandose que el margen del intermediario
del canal del 50% para el importador distribuidor y 45% para Walmart.

En consideracion se determind un costo de mercancia FOB de 2.84 USD por envase de
mermelada de 240 gramos, el detalle de este costeo en el Analisis Economico financiero — Punto

de equilibrio.

7.4.3. Plaza

Se estima que los supermercados de los grandes almacenes, los supermercados, las tiendas,
los pequefios comercios y las ventas a través de internet serdn los principales canales para el
ofrecimiento de los productos a los usuarios. Walmart es lider del comercio minorista en Estados
Unidos con sus 4,600 establecimientos.

Asi mismo en el estudio hecho en el mercado objetivo, lineas arriba, se puede apreciar el
lugar al que nos enfocamos para comenzar a vender nuestra mermelada en Georgia.

Al no poseer una presencia directamente dentro del mercado, se necesita que se establezca
una relacion con los clientes, siendo facil mediante un distribuidor el cual tiene afios de relacion
con Walmart y nos permite el ingreso a esta cadena.

Este importador distribuidor cuenta con una organizada red de distribucion, fuentes de
informacion, dominio de la dindmica y conocimiento de los requerimientos de las importaciones,
ademas que se encargaran del transporte y almacenaje de nuestro producto para su posterior

recojo del propio Walmart a su almacén central y su distribucion en las tiendas en Georgia.

7.4.4. Promocién
El origen de nuestro producto, los niveles de calidad y excelencia que ofrecen los productos
derivados del yacon, como el Polvo, el jugo y los jarabes, tienen un mercado consolidado en

Estados Unidos, y la gente conoce sus ventajas.

48



Asi mismo, el importador distribuidor cuenta con amplia experiencia para que nos ayude a
cubrir la zona designada.

En ese orden de ideas, se considera que las publicidades digitales serdn concebidas como un
medio fundamental para la promocidn de la mercancia ofrecida por la empresa. Siendo por ello
que se desarrollara una pagina web para que los consumidores puedan manejar un cumulo de
informaciones importantes referente a la empresa; productos, empresas exportadas, entre otras.

Ademas, el motor de busqueda y las plataformas de redes sociales permitiran la promocion

de los productos hasta que lleguen al mercado previsto.
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CAPITULO VIII. PLAN DE OPERACIONES

Se definiran los elementos de caracter técnico y de la organizacion que referidos al proceso
productivos de la mermelada de yacon. En el punto O se definira el disefio del producto donde se
mapearan todas las operaciones desde el ingreso del insumo continuando con el acabado de los
productos y su almacenaje para exportacion.

8.1. Objetivos y politicas de operaciones

El objetivo y la politica de operacion seré la de trasladar la materia prima a las instalaciones
de la empresa productora en el tiempo més corto, esto debido a la perecibilidad del yacon. Este
tercero se hara cargo de elaborar el producto, envasarlo, etiquetarlo y colocarle en empaques para
su distribucion.

La empresa elegida para realizar la producciéon es llamada Peruvian Nature, la cual se

encuentra geograficamente establecida en el distrito de Lurin provincia y departamento de Lima.

Figura 10

Logo Peruvian Nature

N

PERUVIAN
NATURE

Fuente: Elaboracion Propia
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8.2. Diseno del Producto

Figura 11

Disefio del Producto.

YACON IN A JAR
JAM

z
g -
4
D

84702 (240 6R)

Fuente: Elaboracion Propia

8.2.1. Especificaciones técnicas del producto
La mermelada de yacon sera envasada en frascos de 240 gr con certificacidn organica y el

registro sanitario para este tipo de alimentos.

8.2.2. Componentes del Producto
La férmula de la mermelada de yacon tiene los siguientes componentes:

Tabla 16 Componentes del producto mermelada de yacon.

Componente Funcidn
Yacdn Aporta su valor mutricional
Agua Usado en el proceso de lavado; también es requenido en el proceso
de escaldado para evitar el pardeamiento del yacon, y también en el

proceso de coccldn
Acido citrico Uszado come conservants
Carboximetilealulosa (CMC) Estabilizante que evita formaciones de grumos en liquides

Fuente: Elaboracion Propia
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La mermelada elaborada no lleva en su composicion azdcar, en su lugar se le agrega Stevia,
esto con el objetivo de tener un producto que puedan consumir personas con diabetes o aquellas
preocupadas por tener una alimentacion saludable y/o controlar su peso. El producto tiene los

atributos y variables descritos a continuacion:

Tabla 17

Variables y atributos de la mermelada de Yacon.

Variables Atributos
Tamafio del envaze: Didgmetro 7 cm, Color: amarillo oscuro
altura 8.5 cm
Peso: 240 gr Sabar: dulce
Aroma: olor natural a yacon
Forma: cilindrica

Fuente: Elaboracion propia

8.2.1. Envase

La presentacion del producto “Yacon in a Jar” sera en envase de vidrio transparente de 240
gr, la finalidad de ser un envase de cristal es debido a que el contenido es conservado con mayor
tiempo por estar sellado, ademas que la presentacion de este tipo de productos en envases de
vidrio le da un mejor aspecto visual al cliente, y una mejor precepcién de la salud e higiene del
producto, por altimo, les permite también visualizar el producto antes de consumirlo. Los
envases también contaran con una tapa rosca de facil uso.

A continuacion, se presentan las variables y atributos del envase a utilizado:

Tabla 18

Variables y atributos del envase.

Variables Atributos
Contenido: 240 gr Color: Transparente
Altura: 8.5 cm Forma: cilindrica
Diametro: 7 cm Material: Vidrio con tapa metalica

Fuente: Elaboracion propia
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8.2.2. Etiqueta
La etiqueta de la mermelada de yacon estd hecha en idioma inglés, y tiene un disefio
minimalista, se consideré este disefio con la finalidad de atraer a los clientes, con colores

naturales en su disefio.

Figura 12

Etiqueta.

YACON IN AJAR

&

8.47 Oz (240:ar)

Fuente: Elaboracion Propia

Etiqueta en el envase

YACON IN A JAR
JAM

0

Fuente: Elaboracién propia
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8.3. Proceso de Operaciones

8.3.1. Disefio el Proceso
A continuacién, detallamos el proceso de las operaciones para la elaboracion de mermelada

de yacon.

8.3.2. Abastecimiento

8.3.2.1. Recepcion de Insumos

La elaboracion del producto sera realizada por un tercero esto nos compromete a movilizar
la materia prima hasta las instalaciones de la empresa productora, quien se encargaré de elaborar
el producto es PERUVIAN NATURE que estd ubicada en el distrito de Lurin, provincia y
departamento de Lima, Perd.

La recepcion de los insumos serd realizada por la empresa productora, quienes deberan
desarrollar las verificaciones respectivas de acuerdo a las cantidades, pesos y validar la

presentacion externa de la materia prima.

8.3.2.2. Seleccidn e inspeccidn

El Control de calidad en la seleccién e inspeccion debe ser realizado con ciertos estandares
preestablecidos por el area de calidad de la empresa productora:

Para el yacon, se debe cuidar que el tubérculo no se encuentre aplastado, sin rajaduras, o
grietas.

Es necesario que se cuente con la certificacion de calidad de fabricante de los envases,
etiquetas y tapas.

Se requiere que Los pallets posean el sello fitosanitario de fumigacion, esto con el fin de

garantizar que no se registren contaminaciones hacia el producto.
8.3.2.3. Lavado, secado y pelado:

Con el proceso de lavado eliminamos la tierra que se encuentre adherido al tubérculo, para

desinfectar el insumo se debe utilizar una mezcla de agua con una concentracion de hipoclorito
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de sodio entre el 0.05% al 0.2% durante un plazo maximo de quince minutos, posteriormente el
tubérculo debe enjuagarse con abundante agua.

Posteriormente al lavado, el tubérculo debe ser secado y pelado eliminando la cascara del
tubérculo, con el fin de obtener Unicamente la pulpa del tubérculo.

8.3.2.4. Trozado y escaldado del yacon

De acuerdo a Benitez et al. (2016) la pulpa del yacon debe ser cortada en rodajas de 3.80
mm y llevada a un proceso térmico conocido como escaldado durante 120 y 150 segundos, esto
con el fin de evitar el pardeamiento del producto, a fin de evitar que al momento del pulpeado el

producto adquiera un color verde que haria desagradable el producto ante los ojos de los clientes.

8.3.2.5. Pulpeado

Por medio de este procesamiento se extrae el jugo o la pulpa del yacén.

8.3.2.6. Coccidn
El proceso de coccidn es crucial para elaborar productos de alta calidad y lograr el objetivo

de erradicar el mayor nimero de microorganismos (bacterias).

8.3.2.7. Adicion del &cido citrico
El &cido citrico es usado como conservante, tiene la finalidad de ampliar la vida dtil del

producto, adicionalmente, se espera que el acido citrico mejore el color y sabor del producto.

8.3.2.8. Trasvase
El proceso de trasvase consiste en retirar del proceso de coccidn el producto para evitar que
se pueda quemar, algo que podria ocasionar que el producto adquiera un color oscuro. En el

proceso de trasvase el producto se enfria ligeramente a una temperatura no menor de 85°C.
8.3.2.9. Envasado

El proceso de envasado se realiza con el producto a una temperatura no menor de 85° C, a

esta temperatura el producto tiene una mejor fluidez que facilita su envasado. Envasar el
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producto en caliente permitird que luego se produzca un sellado al vacié al producirse una

contraccion del producto.

8.3.2.10. Enfriado
El proceso de enfriado debe realizarse rapidamente para asegurar el sellado al vacio dentro

de envase.

8.3.2.11. Etiquetado y almacenado
El proceso final del producto se etiqueta en los envases, en efecto las etiquetas llevan todas
las informaciones del producto. Finalmente, el producto es almacenado hasta que sea tiempo de

traslado para su almacenamiento en la empresa Peru Health.

8.4. Plan de Demanda

En cuanto al desarrolla de la medicion de las proyecciones de las demandas se utilizara el
tamafo de mercado objetivo para cuantificar las proyecciones de las demandas mensuales para
los cinco afios del proyecto, previamente se analiz6 la data de las importaciones de productos
realizados con la finalidad de analizar el comportamiento en diferentes épocas del afio de la
demanda entre los afios 2015 al 2021, y poder definir si existe un comportamiento estacional en
el consumo del producto, la 18 detalla los factores de estacionalidad encontrados al analizar la
data.

Tabla 19

Estacionalidad de consumo en el Mercado Obijetivo.

Trimestre Factor de estacionalidad Estacién
Trimestre 1 0.88 Inverno
Trimestre 2 1.00 Primavera
Trimestre 3 0.51 Verano
Trimestre 4 1.18 Otofio

Fuente: Elaboracion Propia
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Una vez definido el Factor de Estacionalidad, se puede validar que, si hay un
comportamiento estacional en el consumo de productos elaborados en base a yacon, con factores
de estacionalidad altos en los trimestres 1, 2 y 4; pero un menor indice en el trimestre 3.

Posteriormente a haber definido el factor de estacionalidad se puede realizar el célculo de la
demanda del producto en el mercado objetivo, para el cual se consideran crecimientos anuales
debido al alto crecimiento de consumo de yacon como se explicé anteriormente.

Tomando en cuenta que en el plan de marketing digital se estima la incorporacion del
producto al mercado norteamericano con un total de 27.6 toneladas anuales deberemos producir
un total de 2.3 toneladas mensuales considerando un nivel de stock minimo.

Por ultimo, se definiran los indicadores que brindaran la posibilidad de valorar el nivel de

ejecucion de los objetivos planteados en el Plan de negocio.

8.5. Plan de Produccion

De acuerdo con el plan de demanda detallado en el capitulo anterior, el lead time del proceso
desde que se inicia con el proceso de compra por medio del perdido hasta que es recibido en la
empresa importadora que lo adquirié es de 6 semanas (3 semanas de Produccion + 2 semanas de
transito internacional + 1 semana puesto en géndola). A continuacién, se presenta el plan de

produccién.

8.5.1. Produccion continua
El sistema de produccion que aplica para el presente emprendimiento es de produccién
continua, se selecciona este tipo de sistema de produccién debido a que los envios seran

constantes al cliente Walmart.

8.5.2. Subcontratacion

Una desventaja que se tiene para este tipo de negocio al tener un sistema de produccién
contante es la alta inversion que se requiere para las maquinas especializadas en la produccion de
mermelada, por ello es que se ha decidido tercerizar o subcontratar la produccion de la

mermelada de yacon.
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CAPITULO IX. CADENA DE SUMINISTRO DEL PLAN DE NEGOCIO

Por medio de este apartado se analizara a los intervinientes en la cadena de suministro de
este Plan de negocio con el objetivo de mostrar todo el proceso que el producto atravesara desde

la gestion de proveedores, operaciones, distribucion y logistica inversa.

9.1. Gestidn de Proveedores

El aprovisionamiento de los insumos, principalmente el yacon, serd desde agricultores,
acopiadores y/o mayoristas, donde el objetivo con estos serd el desarrollo mediante trabajos
colaborativos.

Es importante determinar los atributos que consideraremos para la seleccion de estos
proveedores, no solo para el yacon sino también para todos los demas insumos tales como

envases de vidrio, caja de cartdn, etiquetas, etc.

Tabla 20

Matriz de seleccion de proveedores.

Concepto %o Proveedor 1 Proveedor 2 Proveedor 3
Costo 25%
Sostenibilidad 20%
Formalidad 15%
Tiempo de Entrega 20%
Plazo de Pago 20%

Total, Puntaje

Fuente: Elaboracion propia

Se contactara a la Asociacion de Productores de Yacon de Cajamarca para el abastecimiento
mensual de 2.8 toneladas de esta materia prima. Es muy importante que el proveedor nos
garantice la inocuidad de los productos durante todo el proceso de cosecha y despacho.

Asimismo, es importante desarrollar 2 o 3 proveedores mas para mitigar el riesgo de

desabastecimiento, el objetivo es tener un proveedor por zona donde normalmente producen el
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yacon ya que, si el desabastecimiento es motivado por un factor climatolégico, el diversificarlo
por zonas, reducird el riesgo de quedarnos desabastecidos.

Es importante que se mantenga una relacion de colaboracion con estos proveedores, donde
brindarles una retroalimentacion constante respecto a su producto y servicio ayudard a que
puedan bridarnos cada vez un mejor servicio. Esta relacion colaborativa debe fortalecerse
conforme el negocio avance.

Debido a que es importante mantener un control y evaluacion de estos proveedores, es
importante disefiar una metodologia de calificacion para estos proveedores que se detallan a

continuacion:

Tabla 21

Matriz de evaluacion de proveedores.

Concepto Yo Proveedor 1 Proveedor 2 Proveedor 3
Cumplimiento de entrega 40%
Calidad del producto 40%
Atencion de reclamos 20%

Total, Puntaje

Fuente: Elaboracion propia

9.2. Gestion de Operaciones

A continuacion, se tiene el flujo de operaciones que el negocio seguira para la atencion de
los pedidos mes a mes:

Figura 13

Flujo de Gestion de Operaciones.

Entrega de
materia primae
insumos al
tercero

Recepcion de Seleccion de Recepcion del
producto

terminado

Almacenamiento
y despacho

materia primae frutoy control de
insumaos calidad

Fuente: Elaboracion Propia
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En cuanto al procesamiento de la mermelada de yacon, se subcontratara el servicio con la
empresa Peruvian Nature ubicada en Lurin, nosotros les proveeremos el yacon y demas insumos
como envases de vidrio, etiquetas y cajas de carton. Los insumos indirectos usados para la
fabricacion de la mermelada los provee esta empresa subcontratada.

El yacon junto con los demas insumos sera almacenado en un almacén tercero ubicado en el
centro de Lima, desde esta locacion se despachara mensualmente hacia la empresa tercera para la
fabricacion de la mermelada misma.

Posterior a la fabricacion de la mermelada y empaquetada en las cajas de carton corrugadas,
son enviados nuevamente al almacén tercero ubicado en el centro de Lima para posteriormente

ser despachadas hacia el Callao cuando sea necesaria la exportacion.

Figura 14

Organigrama del area de Operaciones.

Gerente General

Asistente en Asistente de

. Asistente . .,
operacionesy Comercial administraciony

logistica Finanzas

Fuente: Elaboracion propia

9.3. Gestién de Distribucién

Este proceso hace posible que la mercancia final llegue al mercado objetivo, pasando por
procesos de transporte interno e incluye también el transporte internacional de carga.

En consideracion al Incoterm de venta es FOB, el responsable de la contratacién del flete al
exterior es el mismo cliente. Para ello, es importante que el transportista internacional de nos

asigne el booking correspondiente y con ello nosotros procederemos con el despacho de la carga.
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Es responsabilidad de la empresa la contratacion de un agente de aduana para el tramite
aduanero del despacho de exportacion, esta empresa cumple un rol muy importante dentro de la
gestion de la distribucién por lo que sera importante el criterio de seleccion que se definird para
ellos.

9.3.1. Transporte Interno

Este proceso es el que se abarca en nuestro pais, se refiere al traslado de la carga desde el
almacén donde estd ubicado la mermelada de yacén en cajas corrugadas hacia el depdsito
temporal designado por el transportista internacional del cliente.

Como mencionamos anteriormente el incoterm de venta es FOB, por ende, el cliente sera
quien contrate al transportista internacional. Esta empresa serd la responsable de designar el
deposito temporal donde se entregara la carga. Este proceso es muy critico en cuanto a
seguridad, es por ello que el proveedor de transporte interno que nosotros contratemos sea de
confianza, preferiblemente con certificaciones que brinden dicha confiabilidad tales como
BASC, OEA, ISO 9001.

Con el objetivo de evitar la coordinacion con muchos proveedores dentro de una misma
operacion, es que se priorizara que el mismo agente de aduana que se escoja nos preste el

servicio de transporte interno.

9.3.2. Transporte Internacional
El medio de transporte seleccionado es el maritimo dentro de contenedores reefer que
controlan la temperatura durante todo el trayecto, el puerto de origen es Callao, el principal del

Peru.

9.3.3. Seleccién de Puerto

9.3.3.1. Puerto de origen:

El principal puerto del Callao es el elegido como puerto de origen debido a su ubicacién
estratégica, ademas es el puerto donde la mayoria de las lineas naviera ofrecen salidas todas las
semanas, entonces hay una mayor disponibilidad de espacios en las naves desde este puerto de

embarque.
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Al ser el puerto del Callao el que tiene mayor disponibilidad, por ende, los costos del flete
internacional, normalmente son mas competitivos a los otros debido a que cuenta con una mayor
oferta disponible. El objetivo nuestro es que el cliente pueda acceder a los fletes internacionales
més competitivos del mercado, por ello hemos decidido embarcar por el Callao.

9.3.3.2. Puerto de destino:

Miami es uno de los puertos mas concurridos de Estados Unidos y se ha escogido a este
debido, principalmente, a la cercania que tiene con Georgia que es el mercado objetivo. Por lo
tanto, tanto el costo de transporte dentro de Estados Unidos sera mas competitivo que el elegir a

otro mas alejado.

9.3.4. Documentacién Requerida

Con respecto a la documentacidn que se requiere para las exportaciones se necesita:

Factura comercial o Commercial Invoice: Este documento es emitido por nuestra empresa y
su estructura esta legislada el Ministerio de Economia y Finanzas, cuyo cumplimiento esta a
cargo de la Superintendencia Nacional de Aduanas y Administracién Tributaria. Dentro de los
datos que debe contener como minimo se encuentra:

e Conocimiento referente a datos del exportador y destinatario.

e Fechas de emision

e Tipos de embarques e incoterm

e Descripciones de las mercaderias. Cantidades. Unidades de medidas.

e Pesos. Valores unitarios. Valores totales.

e Descuentos desarrollados y recargos asumidos.

e Firmas de los exportadores y de los responsables del embarque.

Las informaciones que se consignen en este documento deben guardar relacién con los
demas, tales como packing list, conocimiento de embarque, etc.

Conocimiento de Embarque: Este documento representa el contrato del transporte
internacional, en nuestro caso, via maritima. Es emitido por el transportista internacional que

puede ser el agente de carga o la linea naviera contratado por el cliente.
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El conocimiento de embarque es acuse de los recibos de las mercaderias por los

transportistas, asimismo se rige por la ley de titulos y valores ya que es considerado un titulo que

representa libre disponibilidad y propiedad de la mercaderia.

En este documento se detallan:

Informaciones sobre los emisores y los destinatarios.

Lugares de destinos. Destinos intermedios. Notificaciones a los destinatarios.
Valor declarado de las mercancias.

Datos de los bienes. Pesos brutos. Pesos netos. Descripciones. Estados.
Montos unitarios de los fletes de las cargas. Montos totales.

Declaraciones. Firmas de los emisores o de los agentes.

Fechas de embarque.

Resumen de las informaciones.

Packing List: Este documento es emitido por nosotros e indica codmo ha sido embalado la

mercaderia indicando cantidad en unidades comerciales, peso bruto, peso neto, medidas de los

bultos, etc. Normalmente es un documento que lo emiten al momento del despacho, es decir, al

sacar la carga de la bodega y cargarlo en la unidad de transporte interno.

Se deben consignar datos como:

Datos de los exportadores.

Responsables de los embarques. Sistemas de embarques.
Destinatarios.

Identificacion de las facturas y de los embarques.
Descripciones detalladas de los bienes. Codigos, si existen.
Pesos: brutos, netos. Dimensiones y Cantidades.

Fechas de emisiones.

Certificados de Origen: Estos documentos acreditan los origenes de las mercaderias, en nuestro

caso, Peru. Es indispensable este documento para acceder a rebajas arancelarias al ingreso del

pais de destino, evitando encarecer de esa forma los precios finales de los productos.

Por constituirse como una exportaciéon hacia Estados Unidos, la emision del certificado de

origen puede ser por parte del mismo exportador u importador a diferencia de transacciones con
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otros paises donde los emisores de este documento son entidades terceras autorizadas por el
gobierno.

Certificados Sanitarios de Exportaciones: Son documentos que garantizan que determinados
lotes de alimentos son seguros y han cumplido con todas las normas que exige el sector al cual
pertenece. Es emitido por DIGESA.

Segun el articulo 86° del Decreto Supremo N° 007-98-SA, Reglamento sobre Vigilancia y
Control Sanitario de Alimentos y Bebidas indica que este documento “Sélo por excepcion y a
solicitud del exportador, la Direccion General de Salud Ambiental (DIGESA) podré expedir un
Certificado Sanitario Oficial de Exportacion de alimentos y bebidas™.

Posteriormente el articulo 87° “El Certificado Sanitario Oficial de Exportacion a que se
refiere el articulo anterior, se expedira por cada despacho o lote de embarque y pais de destino.
Cada despacho podra estar constituido por mas de un lote de produccién y estar destinado a uno

o varios clientes del pais importador”.

Costos de Exportacion

El Incoterm elegido también especifica hasta que parte de la distribucion fisica internacional
la empresa es responsable de asumir los costos. El incoterm elegido fue el FOB Callao, por lo
que dentro del precio ofrecido se incluye los costos de exportacion que van desde el transporte
interno, gastos de manipuleo en depdsito temporal, puerto y gastos del agenciamiento de aduana,
etc. Es importante que hayamos dimensionado bien la operacion y cuél es el flujo que va a seguir
durante el proceso de exportacion para asegurarnos que hayamos incluidos todos los costos

dentro del precio.
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Tabla 22

Costo de exportacion por 9,600 unidades de mermelada de yacon.

Descripcion Importe U.M.

Costo del Producto Terminado $2.15 Unidad

Certificado de origen $23 81 Exportacidn
Derechos de embarque $111.11 Exportacidn
Transmision electronica $31.75 Exportacidn
Tramite documentario 53068 [Exportacion
Gasto administrativo §22.49 Exportacion
Transporte de almaceén a Puerto $108.41 Exportacion
VB - Agentes portuarios $158.73 Exportacion
Agenciamiento de Aduanas $111.11 Exportacion
(Gastos Orperativos $66.14 Exportacidn
Aforo fisico $164.02 Exportacion
(Gastos de Almacén $185.19 Exportacidn
Costo de Exportacion $0.12 Unidad

Costo Unitario $2.27 Unidad

MMargen de Ganancia (25%) $0.57 Unidad

Precio FOB $2.84 Unidad

Fuente: Elaboracidn propia

9.4. Gestion de Logistica Inversa:

Tener claro cuéles serdn nuestras estrategias de logistica inversa es importante porque
permite planificar los costos que pudiesen ocurrir durante las operaciones, ademas, es vital poder
definir estrategias o puntos de control tanto para los insumos recibidos de los proveedores como

para el producto terminado que ofrecemos al cliente.
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9.4.1. Gestion de Logistica Inversa de Compras

Si se detecta inconformidad en cuanto a la calidad del insumo necesario para las
producciones establecidas de las mermeladas de yacon, se deberé notifica a los proveedores las
observaciones encontradas para que estos puedan evaluarlas y subsanarlas. Se procedera con la
devolucion de los insumos siempre y cuando no se hayan levantado las observaciones.

Es importante que antes que los proveedores despachen la mercaderia exista un control de
calidad, ya sea enviando a un representante al local del proveedor o analizando los resultados de
tamarios de yacon, aspecto, etc.

9.4.2. Logistica Inversa de Productos Terminados

Lo complejo al disefiar la logistica inversa de productos terminados de exportacion es el
impacto econémico que esta causa, ya que los costos de reembarque, devolucién son altos. Es
por eso que es vital que la empresa tenga estrategias que busquen mantener el producto en
destino, mediante reduccidn de precios, venta a otro cliente, etc.

La empresa velara previamente que se respeten todos los puntos de control antes de ser
despachados, pero en caso llegasen a ocurrir inconformidades del producto se podrian plantear

las siguientes acciones:

Figura 15

Flujo de acciones de logistica inversa.
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Se recibe la
notificacion del
reclamo, y detalles de
este

Se analiza que el

reclamo sea vélidoy
que tenga sustento

Se verifica por todos
los medios posibles si
el reclamo tiene el
sustento

Si el reclamo
procede, se analiza

las diferentes
opciones a negociar

Fuente: Elaboracion propia

Al respecto, se determina que una opcion prioritaria al establecer negociaciones comerciales
debe ser lograr mejores precios 0 mejores devoluciones por medio de las notas de créditos.
Siendo que, si estas no son aceptadas, se deberia desarrollar la inclinacion de ubicar mejores
clientes potenciales dentro del pais de destino.

En el caso de que las alternativas anteriores no sean asumidas y la mercancia exportada sean
rechazadas por las medidas sanitarias fiscalizadas en el pais receptor, se asumira el reembarque,
siempre que se evalla la destruccion, calculandose los costos inherentes de reembarque y

destruccioén.

9.5. Cadena de Suministro actual para la mermelada de yacon

En la siguiente figura se observa la cadena de suministro del negocio, donde se muestran

todos los actores y los tiempos que se toma de un proceso a otro:

67



Figura 16
Cadena de suministro actual de la mermelada de yacén.

Flujo de Informacién

(o
. ' c0ee
3 Walmart > m
Envases Peruvian Peru Dama Supermercado Consumidor
Nature Health Distribuidor
Ot
Etiquots, $S PT: 30 dias SS PT: 60 dias $S PT: 15 dias

Cajas, pallets

Flujo de Informacién

Fuente: Elaboracion propia

Para mantener un abastecimiento continuo entre los actores de la cadena de suministro,
especificamente, Peru Health, Dama y Wallmart, estos deben mantener un cierto nivel de
inventario en sus bodegas con la finalidad de garantizar un nivel de servicio de 95% de fill rate
durante toda la cadena:

Safety Stock Producto Terminado:
Peru Health: 30 dias

Dama Distribuidor: 60 dias
Wallmart: 15 dias

Es importante recalcar que ante cualquier caida brusca de la demanda por parte de Wallmart,
Dama asumiria el riesgo de sobrestock debido a que el incoterm de venta con Per( Health es

FOB y se transmite la propiedad de la mercaderia al zarpe de la nave.

68



9.6. Plan de Gestion de Riesgos

9.6.1. Objetivos del Plan de Gestion de Riesgos

Se focaliza el hecho de evitar, analizar o controlar los probables problemas o contratiempos
que existentes en el Plan de negocio para la Exportacion Mermelada de Yacon a Georgia —
Estados Unidos, por lo tanto, es necesario verificar los objetivos del plan desarrollo, evaluando
de forma minuciosa el escenario para identificar los riesgos, plan de contingencias y planes de

adecuaciones.

9.6.2. Alcance del Plan de Gestién de Riesgo
Este plan es fortalecido durante todo el procesamiento del proyecto, pudiendo ser la etapa

inicial que constituye el Plan de negocio o en la etapa final cuando se desarrolle el proyecto.

9.6.3. Definiciones del Plan de Gestién de Riesgo

Impacto: Valor asignado por el equipo a la magnitud que afectard el riesgo al Plan de
negocio.

Objetivo: Meta afectado por el riesgo

Planes: Oficio o planteamiento que especifica y detalla cada proceso y procedimiento que se
ejecuta en una mercancia.

Posible ocurrencia: Es la posibilidad de que las amenazas establecidas se desarrollen.

Contratiempos: Situacion que ocasiona el cumplimiento de amenazas perjudiciales en el

Plan de negocio.
9.6.4. Responsabilidades
Para el Plan de negocio, el equipo sera responsable de determinar las posibles amenazas y el

planteamiento que se emplearan para evitar estos incidentes.

9.6.5. Desarrollo del Plan de Riesgo
En este sentido se realiza la Identificacion de los riesgos y la Evaluacion del impacto
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Tabla 23

Matriz de riesgos.

Logistica

Camearcizl

Camearcizl

Comercizl

Cormarcizl

Gerenciz
Eemarzl
Gerenciz
Eenaral

Intermo

Intermo

Intermo

Intermo

Intermo

Extamo

Intermo

Proveedor que no cumipla con el
ahastecimisnto mensnal
Anmentos de los costos de
produccica

Inflacion

Aumento en el costo de ransporte
Inestzbilidad politica

Aumento de barreras no
arancalariag

Ezcazez de insumos, guishra de
stock

Cancalacion de coptrato de alguilar
de la oficina

Ciarra de la fabrica dal proveedor
que fabrica 1z merrmelada

Faobos

Capacidad de la planta bajz por
enfermarzs &l parsonal de covid-19
Dizrmimcicn de pedide dal clisrts,
cambio de proveedor

Falta de paso del clisnte después
del tiempo pactado

MNuevas empresss en el sactor que
22 posicianen & implementen
productos sustinubos

Pranostice incorrecto de
provaccion de demanda vs
realidad, generamdo sobre stocks o
quighras de stocks

Poszibles ciberataques a loz
zistemas de la empresa

Caida de sistems interno

b

tad =] b = R L

b

L

b

[FE} L

(SR )

[FE} [FE] [FE]

[FE]

[FE}

Medio

Medio

Medio

Eszjo

Medio

Eszjo

Medio

Medio

Medio

by alto

Medio

Medio

Medio

Eajo

Fuente: Elaboracion propia

Se tiene en cuenta todos los niveles de riesgo y se suma.

1

Alto 3
Medio 10
Bajo 3
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Estos son los diecisiete (17) riesgos que se han analizado en las areas de mayor impacto,

segun la probabilidad de ocurrencia (de menor probabilidad 1 a mayor probabilidad 5) y su tipo

de consecuencia (consecuencia baja 1 a mayor consecuencia 5).

9.6.6. Plan de Respuesta a Riesgos

Para realizar el control de los riesgos se recomienda realizar el control cada 20 dias durante

el primer afio de operacién de la implementacion.

Tabla 24

Supervisién y control de riesgos.

Nivel de
Rieszo Probabilidad Conzecuencia TISED Condiciomes Acciones
Hacer contrato de largo plazo con
Provesdor que o
Fabrica &l proveeder indicande los castigos
no compla . o )
) Rieszo tercarizada da &n caso de moumplimiento
com el Iedia MMapma L
o Extramo prioridad 2 etros It buscando otro: provesdores,
zhastecimisnt . .
cligmes cuandoe estz fabrica no pueda
0 menzual . .
incrementar su produccion
Hacer contrato de larzo plazo con
&l proveedor indicande Loz
Anmento: de . parametre: de los costos que mos
] is Madi Aoderada Rieszo Anmentps de prai
2 a B 12 colbrara.
o WJM_' Tolerable  los costos
produccion Ir buscanda otros provesdores,
cuznde esta fabrica no pueda
mantener los costos en el contrato.
Ir buzcando provesdors: de
_ Rieszo Amnmento: de . )
Inflarion Al Moderada inzumos que tengam los mejores
Tolerable  los costos

Precios.
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Aumento 8h
2l costo de Al
franspaorte

Inestabilidad
politica

Anmente de
barreras no Al
arangelarias

Escasez de
ir=nmas,

. Baja
guieksa de

stack

Cancelacion
de confrato da

2lquiler de la

oficma

Blay baya

Cierre de la
fabrica dal
provesdor gus
fabrica la
mermelada

Blay baya

Rieszo
Moderada
Tolzrable
Fieszo
Moderada
Tolerable
Rieszo
Moderada
Tolzrable
Maxima Fiezzo Alto
Fieszo
Moderada
Acepiable
y Fieszo
axima
Acepiable

Aumento: de

loz Coztoz

Anmenios de

loz costos

Aumentpes de
loz coztos de
gestian

aduanera

Falta de

imzumas

Amendador
desea el
irmuehle para
ofras actividades

La
municipalidad
cierrs la fakbrica
por diverzos

mtivos

Sarrificar un poco &l marges para
mantener el precio.

Wegociar con el clisnte 2l
aumento de los precies de venta
Ir buscando proveadorss de
transporte que tengan los mejores
precios.

“er la manera de fimanciera um
transporte propio de l2 emprezaa
medida que la empresa v la
demanda ds meestros prodacto:
CTRZCan

Hacer una revisiar de contratos
con nuestros proveedorss e i
buscanda provesdores en insumos
claves.

Megociar con el cliente bajo
termine: y condiciones actoales a
largo plazo ¥ qus, 2o caso de
aumento de alzuma de los costos,
3803 2 negecizcion &l aumento a
elloz, doade las dos partes
compartzn el rizezo v &l costo
Buscar provesdorss en los mismos
hzgares donde 2e cultiva el yacen a

preguntar por los mejores precios.

Hacer un contrata de alguiler a
larzo plazo.

En caso, se vaya a vencer el plazo
del contrato de algnilsr, buscar
inmmehles cercanos para algoilar
Coordimar con la fabrica para que
sg cumplan los protocolos pedidos
por Indeci v 1a fiscalizacion de [2
municipalidad

Apoyar en case de tener que
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Eobos

Capacidad de
la planta baja
por
enfermarze el
perzonal de
covid-19

Dizminucion
de pedide dal
clients

Falta de pago
del clisnte,
despusz del
tlempn

pactado

Media

Dedia

Baja

Media

Ddayar

Moderada

Moderada

Magma

Fiezzo Alto

Fieszo
Talerable

Fisszo
Tolerable

Fieszo
Extremo

Fobos de
inzumos o de
productos

temminades: en el

ransparte

Parsomal de la
fabrica
tercerizada que
se enferme de
covid par sl
rabajo

presencial

Chae los
primeros lotes
vendidos dz
exportacion no
3 vendan en 30
wizlidad en
Estados Unides

El cliznte gue
nos compra las
mermaeladas se
les pase la fecha
de los G0-80
dias fecha BL ¥
oo realice el

implementar NUEVeS PIOCS08 O
procedimisntos, en caso de gue
enfre una nueva administracian en
la mumicipalidad ¥ ponga nuevas
raglas.

Mansjar un segura de roba, tamio
2l ingreso de la mercadena en Lz
fabricz v el seguro de la propia
mercaderia mas un porcentzje
adicipnal en caso de qus la
mercadena 22 robada camina 2l
puerto.

Azl mizme, coordinar que esta
Carga vaya con rexguardo policial
2l puerto.

Coordmar con la f2brica pera que
mejors sus procesos de proteccion
de zalud con sus empleados, 2:1
mismo en el contrato colocar
cazmigos en cazo de

incumplimiesto.

Coardmar con el cliente para que
venda lo= piros lotes a un cliemts
difersnte 2 Walmart v ver la
manera como apoyarls enviando
un personal comercial a negociar
termine: v condiciones, ¥ asi
ambaz parte: :alzamaos
beneficiadas. (diversificar cartera)
Megoctar mediante contrato la
forma de pago v &l cumplimisnto
del mizmo, en cazo de que fale al
pazo colocar condicions: para que
las mismas s cumplan, ¥ que los
termines de derecho como las

disputa: zean manejades en Pern
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pazo despues de

varios dias.

HNuevas . Mantener um contrato de
La competencia
SINPTREAL BH o exrcluzividad sobre el producto en
quiera imgrasar
&l zectar gue . il con muestro clisnte
. zl mizma .
18 posicionen . Wer la manera de gue nuesto
bdedia Ddayor PFisggo Alto  mercado al que
2 products siempre cumplan la fecha
nuestra empraa
implementen o catipulada del pedido.
va dirigida em
productas .
) Estados Unidoz
sustitutos
Pronostico Werificar junto con el cliente las
incorrecto de ‘eccipmes de manera constante
: Dosible fallade  Eo0
proyeccion de para evifar caer en sobre stocks, v
nuestra ) L
demanda vs . . de |2 mizma marera con la fabrica
] . Fieszo proyeccion de L
realidad, Eaja Mopderada tercerizada ¥ COB HUSHTOS
Tolerable — vestas gue no
zenerando proveedores de Magmas.
coacuerde con
sobre stocks o
. la real
quishres da
stocks
Mantener um buen seguroe en los
Ppstbles
) Queun hacker  aguipos de la oficiza.
cifreratagques a . ]
. Eaja Ddayor Pisggo Alto  enire amuestros  Capacitar 2l perzonal en cuamto a
loz sistemas
VbR comens no deseados o CorTeas
de la smpresa
trampa.
Wer la manera de cubrir 2l
2lmacenamiento de pussta
Jue nuestra ) ]
. informacion en la nubs, para evitar
Cada de sistema falls por .
. Comprar equipa de
giatema Baja Ddayor Piesgo Alto  faliade .
. 2lmacenamiento caros, Vv pagar
imterna capacidad de
. zolo una membresia, donds todos
zlmacenamissto

TBEAMOE ACCSED ¥ 38 pusda
guardar toda muestra informacion.

Fuente: Elaboracion propia

Se toma en cuenta los niveles de riesgos extremos y altos para tomar prioridad en las
acciones que estos ameriten.

Asi mismo, los riesgos tolerables y aceptables, son los que se toman en cuenta para
mantener la coordinacién constante con los proveedores, con la fabrica tercerizada y con el

equipo de manera interna.
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CAPITULO X. ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

Este capitulo permitird desarrollar el andlisis financiero del Plan de negocio, por lo que se
comenzd con el andlisis de las inversiones donde se incluyen tangibles e intangibles, flujos de
cajas, evaluaciones financieras, puntos de equilibrio, indicador Roe y Roic; asi como también un
analisis de los escenarios que refieran la sensibilidad del mercado de la oferta y la demanda ante
un cambio en las cantidades solicitadas por el comprador final (Walmart) a través de nuestro
Distribuidor, manteniendo el precio por unidad, ya que segin contrato debemos respetar el
precio de venta FOB.

Al respecto, para hacer posible el analisis mencionado, se plantean los siguientes supuesto:

e Tipo de cambio empleado es de S/3.78 por ddlar americano, destacandose que este
estudio se desarroll6 en el tercer trimestre del 2022, cuya realidad politica marca una
volatil dindmica con respecto al cambio.

e En cuanto a los precios de materias primas e insumos estos han sido referenciados
respecto a los montos manejados dentro del mercado con respecto al Gltimo semestre del
2022.

e Enrelacion a la tasa de descuento empleado esta fue de 20.00% Anual, que se asume con
respecto al modelo CAPM que se planteara posteriormente.

10.1. Analisis de Inversion

En funcion de hacer posible la ejecucion de este estudio, se determina las inversiones
tangibles como intangibles. Con respecto a las inversiones en activos fijos (tangibles)
relacionados a la constitucion de la empresa, y el capital de trabajo necesario, detallamos los

siguientes datos de inversion.
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Tabla 25

Inversion total proyectada (Expresado en délares).

Datos de inversion Inversion
Dizefic de pagina web 331
Marea 172
Constitucion de empresa 134
Licencia de funcicnamiento 172
Garantia de local 1330
Permizo de DIGESA 317
Inversion intangible 2498
Equipes v maguinaria 2750
Muebles v enzeres 1540
Inversion Tangible 4290
Capital de trabajo 91,412
INVERSION TOTAL
Inversion tangible 4290
Inversidn intangible 2,406
Capital de trabajo 91,412
Total 08,197

Fuente: Elaboracion propia

Sumando las cantidades de la inversion intangible, se puede identificar que sale USD
2,496.00, e identificando los gastos de maquinarias y equipos y los muebles para la
implementacién de la oficina que serian la inversién tangible que sale USD 4,290.00

Luego el capital de trabajo calculado que sale USD 91,412.00, lo cual en suma hace un total
de USD 98,197.00

En referencia a la inversion de la totalidad, el capital de trabajo fue determinado en un
93.09%, la inversion intangible (OPEX) 2.54% Yy la inversion tangible un 4.37%. De acuerdo al
CAPEX el mismo seria la suma del capital de trabajo mas la inversién tangible lo cual seria el

97.46% (USD 95,702.00)
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10.2. Analisis de Flujo de Caja

10.2.1. Egresos

En relacién a los andlisis de flujo de caja se estiman los siguientes egresos, los que se

consideran casi en su totalidad como gastos fijos, salvo por los costos de ventas. Se estima que el

gasto fijo es una asignacion que se debe satisfacer al término de cada etapa establecida.

Tabla 26

Presupuesto proyectado de costo de venta, (Expresado en délares).

Afios 2023 2024 2025 2026 2027
Costo de compra de producto

) e pre 248,523 273,998 299473 324,948 350,423
tercerizado
Costos de Exportacion 13,349 14 461 15,372 16,683 17,794
Costo de venta 261,872 288,458 315,045 341,651 368217

Fuente: Elaboracion propia

Segun el analisis en el sistema de Montecarlo, se puede visualizar que en un 90% se pueden

mover la variable del costo del producto tercerizado, por ello a partir de 2.6 hasta el 3.33

(escenario esperado) el cual no se espera que se incremente mas de lo indicado.

Hf @risk - simulated Input: €11

Costo de producto tercerizado por unidad / Costo unitario
Comparison with RiskMormal{3;0.2)

2,674 3.332 Cell
5.0% 5.0% Minimum
20 3.1% 4.8% Mandirmurm
I Mean
181 90% CI
L. 1 Mode
1.4 4 Median
1.2 4 Std Dev
Skewness
1.0 .
Kurtosis
0.8 Values
0.6 4 Errors
0.4 - Filtered
Left ¥
0.2 4
- LeftP
0.0 Right ¥
~ -+ w oo
] rd i M| 4
@ AV |4 | 3
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Tabla 27

Presupuesto proyectado de materiales indirectos, (Expresado en dolares).

Materiales de limpieza 2023 2024 2025 2026 2027
Thtiles de limpieza 108 108 108 108 108
Total de materiales indirectos 108 108 108 108 108

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 28

Presupuesto proyectado de gasto de personal, (Expresado en délares).

Perzonal 2023 2024 2025 2026 2027
Gerente General 14 418 15,139 13,296 16,691 17,523
Azistente en operaciones y logistica 7.209 7.269 T.948 8.345 2.763
Asziztente Comercial 7.208 1.360 T.048 8.345 2,763
Azistente de administracion y Finanzaz 7.208 1.369 T.048 8,345 2,763
Contador (Externo) 2381 2,300 2,623 2.756 2,894
Gasto de personal total 38,426 40,347 42,365 44,483 46,707

Fuente: Elaboracion propia

Se toma en cuenta un incremento de sueldos del 5% anual.

Tabla 29

Gastos proyectados fijos. (Expresado en dolares).

Alguiler 2023 2024 2025 2026 2027
Pago de alquiler de local 100m 2 5,400 5,832 6,209 6,802 7347
Servicios 1,800 1,854 1.910 1,967 2,026
Total gastos indirectos T,200 7,686 8.208 8,769 9373

Fuente: Elaboracidén propia

Se toma en cuenta un incremento del pago de alquiler del 8% anual y un incremento en

gastos de servicios del 3% anual.
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Tabla 30

Costos proyectados de exportacion (Expresado en délares).

Costos de exportacion 2023 2024 2025 2026 2027
Certificade de origen 286 286 226 286 286
Deerechos de embarque 1,333 1,470 1,607 1,743 1,820
Transmisién electronica 381 420 439 498 337
Tramite documentario 476 325 574 623 671
Gasto administrativo 270 208 325 333 3E0
Transporte de almacén a Puerto 2381 2625 2,869 3,113 3,357
V°B - Agentes portuarios 1,903 2,100 2,203 2491 2,686
Agenciamiento de Aduanas 1,333 1,470 1,607 1,743 1,830
Gastos Operativos 794 275 936 1,038 1,119
Aforo fisico 1,968 2,170 2372 2374 s
Gastos de Almacén 2,222 2,222 2,222 2222 2222
Total 13,349 14,461 15,572 16,683 17,794

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 31

Gastos proyectados administrativos, (Expresado en dolares).
Materiales de oficina 2023 2024 2025 2026 2027
Utilez de oficina Q52 ) a7l Q981 Q91
Total de gastos administrativos 952 962 972 981 991

Fuente: Elaboracion propia

Se toma en cuenta un incremento de sueldos del 1% anual.
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Tabla 32

Gastos proyectados de ventas, (Expresado en ddlares).

Gasto de ventas 2023 2024 2025 2026 2027
Pagina web 198 198 198 198 198

Espacio en la feria (stand) 2810 3173 3524 301 4342
Pasajes a estados vnidos 0 1032 1145 1271 1411
Alojamiento en estados unidos (2 x 03 noches) 0 26859 2951 3276 3636
Decoracion del stand 1720 1909 2119 2352 2610
hovilidad 93 263 294 326 362

Alimentacion 53 212 236 261 280

Merchandizing (folletos, tarjetas, regalitos) + muestras 1111 1133 1258 1396 1350
Total gasto de ventas 6085 10582 11725 12092 14400

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 33

Gastos proyectados totalizados, (Expresado en délares).

Deescripeion de gastos totales 2023 2024 2025 2026 2027
Gastos de personal 38,426 40,347 42,365 44 483 46,707
Iateriales indirectos 108 108 108 108 108
Grastos fijos 7.2 1.686 8.208 8.769 9373
Gastos administrativos 52 062 972 981 291
Gastos financieros 0 0 0 0 0
Grasto de ventas 6,083 10,382 11,725 12,992 14,400
Total 52,771 50,686 63,377 67.334 71,579

Fuente: Elaboracion propia

Se indica el total de gastos por afio, por descripcion.

10.2.2. Ingresos
A través de las tablas siguientes se visualizan los ingresos por concepto de ventas, que
refieren el momento de la cancelacion por embarque: 100% a los 60/90 dias después de emitido

la fecha de la guia de embarque (BL).
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Tabla 34

Ingresos proyectados por ventas, (Expresado en délares).

Ingresos x ventas por exportacion anual 2023 2024 2025 2026 2027
Ventas 327,340 360,894 394,448 428,003 461,357
Tasa de crecimiento 0 10%% 9% 9% 8%

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 35

Ingresos proyectados por IGV, (Expresado en dolares).

Ingreso X IGV anmal 0 2023 2024 2025 2026 2027
CDStD_dE compra de producto 248523 273008 200473 324 0438 350,423
Costo por compra total 248523 273,998 209473 324 943 350,423
IGV de ventaz 18% ] 0 0 0 ]
IGV Compraz 18% 44734 49320 33,905 38,491 63,076
IGV de inversiones 1722

Diferencias de IGV 7722 44734 49320 33,905 38,401 63,076
Devolucion del IGV 45506 49320 33,905 38,401 63,076

Fuente: Elaboracion propia

Se indica el total de ingresos x afio, por descripcion.

10.2.3. Estado de Resultados
Por medio de la presente se plantean los Estado de Resultados que se establecen para los 5
periodos anuales en que se ha proyectado el plan, con un 29.5% de Impuesto a la Renta, el cual

es un porcentaje actualizado para la fecha
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Tabla 36

Estado de resultados integrales econémico, (Expresado en délares).

Estado de Ganancias ¥ pérdidas - econémico

Periodo 0 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos 372,848 410214 448 354 486,403 324633
Costo de venta 261,872 285438 315,043 341,631 368217
Utilidad bruta 110974 121,736 133309 144 862 156,416
Gastos de ventas 6,085 10,582 11,725 12,992 14,400
Gastos fijos 7,200 7,686 8,208 2,789 9.573
Otros costos fijos 39,487 41 418 43,445 43573 47 808
Deepreciacion vy amortizacidn 1,341 1,341 1,341 1,341 633
Marlceting 14,914 16,409 17,934 19450 20985
Utilidad operativa 41 948 44320 30,657 56,728 63,199
Gastos Financieros 0 0 ] 0 ]
Utilidad Ante de Impuestos 41 948 44320 30,657 56,728 63,199
Impuesto a la renta 12,375 13,075 14 944 16,733 18,644
Utilidad neta 20374 31,246 35,713 30993 44355
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 37
Estado de resultados integrales financiero, (Expresado en dolares).
Estado de Ganancias y pérdidas Financiero
Periodo 0 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos 372,848 410214 448354 426,493 524 633
Costo de venta 261,872 288458 315,045 341,631 368,217
Utilidad bruta 110,974 121,756 133309 144 862 156,416
(Gastos de ventas 6,083 10,582 11,725 12902 14,400
Gastos fijos 7,200 7,686 8,208 2,760 9.373
Otros costos fijos 30487 41 418 43 445 43573 47 806
Depreciacion y amortizacion 1,341 1,341 1341 1,341 633
Marketing 14914 15,409 17,934 19,450 20,985
Utilidad operativa 41,948 44 320 30,657 36,728 63,199
Gastos Financieros 10,676 4,129 0 0 1]
Utilidad Ante de Impuestos 31272 40,191 30,657 36,728 63,190
Impuesto a la renta 0225 11,256 14 044 16,735 18 644
Utilidad neta 22047 28,335 35,713 30903 44 353

Fuente: Elaboracion propia
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10.2.4. Flujo de Caja
Por medio de la siguiente tabla se vislumbra el flujo de caja de ingresos y egresos del

proyecto.

Tabla 38

Flujo de caja econémico, (Expresado en dolares).

Periodo (afios) 0 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos Operativos 372,848 410,214 448,354 456,493 324,633
Egresos Operativos 341,932 377,627 411,304 445,180 479,423
Flujo de Caja Operativo 30,914 32,387 37,054 41,334 45,208
Inversiones en Activo Fijo
. 4,290

Tangible
Inversiones en Activos Fijo
) _ 2,496
intangible
Inversiones en Capital de

Capt 01.412 01,412
Trabajo
Valor residual 770
Total flujo de Inversiones 08.197 02,182
Flujo de Caja Economico sin
) B -98.197 30,914 32,387 37,054 41,334 137,380
inflacion
Taza de inflacidn 3.80% 3.40% 3.253% 3.13% 2.70%
Flujo de Caja Economico real -08.197 29783 30479 33,664 36.511 120,255

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 39

Flujo de caja financiero, (Expresado en dolares).

Periodo (afios) 0 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos Operativos 372,846 410,214 448354 486,493 524,633
Egresos Operativos 338,733 376,400 411,300 445,160 479,423
Flujo de Caja Operativo 34,064 33,805 37.054 41,334 43,208
IﬂL‘Et_smmas en Activo Fijo 4,290
Tangible
Inversiones en Activos Fijo 2 408
intangible -
Inversiones en Capital de
Trabaio 91412 91,412
Walor residual 7T
Total flujo de Inversiones 08,197 92182
Flujo de Caja ante de deuda -98.197 34,064 33,805 37.054 41334 137,320
Taza de inflacion 38000 3.40% 3.25% 3.15% 2.70%40
Flujo de Caja Econdmico rezl -98.197 32,817 31,618 33,664 36,511 120,255
Flujo de deuda

- Ingresos por préstamos 38,918 - - - -

- Ezresos por servicio de deuda ] 36,702 36,800 - - -
Total flujo de deuda 58,918 36,702 36,200 - - -
Total Flujo de Caja Financiero -30.279 -3.885 25,182 33,664 36,511 120,255

Fuente: Elaboracion propia

10.3. Evaluacién Financiera
Para una correcta evaluacion financiera, primero se pretende hacer el calculo de los costos
promedios ponderados de capital (CPPC) CPPC: (Deudas de terceros/Total de financiamiento)

(Costos de la deuda) (1-tasa de impuesto) + (Capital propio/total de financiamiento) (costos de

capital propio)
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Tabla 40 Evaluacion Inversion VAN, TIRE.

- Capital 40.00%
- Deuda 60.00%
-Ke 20.00%
-Kd 25.00%
- Tax Pera 18.00%
- WACC 20.300%

Fuente: Elaboracion propia

CPPC = (60% x 25%) * (1-0.18) + (40% X 20%)
CPPC = 20.30%

Seguidamente se desarrolla el célculo del costo de oportunidad:

Tabla 41

Costo de Oportunidad.

Fuente Porcentaje Monto
Aporte propio 40% 38279
Prestamos de banco 60%a 38018
Total 10084 08,197

Fuente: Elaboracion propia

¢ Cudl es el costo de oportunidad de los inversionistas?

Se debe destacar que este tipo de costo que también recibe la denominacion de tasa de
descuento (COK), refiere al minimo que los inversionistas esperan percibir, en este sentido COK
las organizaciones refieren valor para sus propietarios, debido a que el retorno del proyecto de
inversion debe ser superior o igual.

El COK refiere de manera intrinseca el establecimiento de las interrelaciones riesgos
retornos que existen en el mercado de la oferta y la demanda, siendo que en su particularidad los
retornos que se esperan estaran sujetos al rendimiento que las empresas puedan tener dentro de

su mercado y los riesgos de las variaciones que existen entre el retorno real y el esperado. En
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este escenario el inversionista debe medir las diferentes alternativas que posee para valorar los
factores de retornos de las elecciones.
Tabla 42

Estructura de financiamiento, (Expresado en délares).

Datos de financiamiento %
%o Aporte propio 40%
% Financiado 60%
Préstamo a mediano plazo 38.018
Aporte propio 59279
Tuotal 93,197

Fuente: Elaboracién propia

Por medio de la presente tabla N° 41, se visualiza la estructura organizativa de
financiamiento establecida en la organizacion, cuyo capital es de 40% el cual es fundamental
para la comercializacion los productos, referente al cual se deduce que un 60% faltante se estima

sea cubierto por medio de un préstamo. El aporte de capital propio es de $39,279 y el aporte del
crédito bancario sera de un financiamiento de $58,918.

Tabla 43

Créditos bancarios — capital de trabajo para microempresas, (Expresado en dolares).

Moneda Nacional BCP INTERBANK BIF EBVA SCOTIABANK
Taza efectiva anual Min 25% Max Min 23%/ Min 24%/ Min 32%/ Min 20%/
(Capital de trabajo) 30% Max 45% Max 40% Max 53% Max 47%

Fuente: Paginas web de Principales banco del Peri - Elaboracion propia

Con respecto a tabla N° 42, se puede evidenciar la tasa efectiva de las entidades que son

consideradas como principales dentro del entorno del mercado financiero donde se realizan las
inversiones del capital de trabajo.
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En este orden de ideas, se considera que el costo efectivo por afio es de 25% dentro de las
fluctuaciones promédiales de los créditos que las entidades bancarias brindan a las

organizaciones empresariales se pretende generar un capital de trabajo

Tabla 44

Préstamo, (Expresado en dolares).

Préstamo 58,018
Tiempo (mensual) 24
Tasa mensual 1.88%
Periodo de gracia con pago de intereses 0
Valor de la Cuota 3,072

Fuente: Elaboracién propia

Por medio de la tabla N° 43, se vislumbran los detalles de del crédito de la organizacion, el
cual se ha determinado por medio de un aporte de $58,918 en un periodo de tiempo de 2 afios,
cuya valoracion de costo mensual efectiva de 1.88%, donde se resalta que no existe un espacio
de gracia y que las cuotas son de $ 3,072. En este sentido, se estima que es de importancia
financiar una cantidad considerable de la inversién total para generar una rentabilidad mayor en
la inversion del capital propio, para asi tener un apalancamiento en las finanzas, haciendo un
aprovechamiento significativo de las ventajas fiscales que podrian generarse, puesto que al
recibimiento de créditos bancarios se cancelan como costos del financiamiento, lo que tiene un

caracter deducible del impuesto a la renta.
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Tabla 45

Flujo de caja de deuda, (Expresado en délares).

Flujo de caja
Meses Saldo Interés Amortizacion Renta Ahorro . después de
deudor tributario i
impuesto

0 58,018
1 56,932 1,105.85 1,565 96 3,072 16.59 306523
2 54,930 1,068.95 200286 3072 16.03 305578
3 32,909 1,031.36 204046 3,072 1547 3056.35
4 50,830 093.06 207873 3,072 1490 305682
3 48,713 05405 21177 3,072 1431 305751
6 45,535 21430 215752 3,072 1371 305810
7 44,357 875.80 2198101 3,072 1311 305871
8 42,118 §32.35 223 3,072 1249 305033
o 39.836 790.52 228150 3,072 11.86 3,050.96
10 31512 74770 232412 3,072 1122 3.060.60
11 35,145 704.08 236774 3,072 1056 3,061.26
2 2,732 659.64 241218 3,072 Q.89 306182
13 30,273 61436 245745 3,072 912 3,062.60
14 27,1 56824 2.503.58 3,072 .52 3.063.29
15 2521 52125 235057 3,072 1.82 3,064.00
16 22,622 47338 139844 3,072 110 3.064.72
17 19,975 42461 264721 3,072 637 306545
18 17278 37492 2.696.50 3,072 5.62 3.066.19
19 14,331 32430 274752 3,072 4.86 3,066.95
20 11,732 27203 2.799.00 3.072 408 3.067.73
Pyl 8.880 22019 235162 3,072 330 306851
22 3,973 166.67 250515 3.072 2350 3.060.32
23 3,013 112.14 295067 3,072 1.6 307014
4 0 56359 301522 3.072 083 307087

Fuente: Elaboracion propia

Por medio de la tabla N° 44, se evidencia el movimiento del flujo caja de la deuda del
crédito de la organizacion, siendo que esta se constituye a través del saldo deudor que es el
préstamo que ira dirigida a disminuir cada vez que se vaya cubriendo la deuda por medio de las
cuotas propuestas. La renta refiere a la sumatoria de los pagos del interés y de las
amortizaciones, considerandose que este es un proceso continuo que se desarrolla durante el
periodo de cancelacion de la deuda. En este sentido, se estima que es de importancia financiar
una cantidad considerable de la inversion total para generar una rentabilidad mayor en la
inversion del capital propio, para asi tener un apalancamiento en las finanzas, haciendo un

aprovechamiento significativo de las ventajas fiscales que podrian generarse, puesto que al
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recibimiento de créditos bancarios se cancelan como costos del financiamiento, lo que tiene un
caracter deducible del impuesto a la renta. Finalmente se resalta que el ahorro tributario se
calculara por medio de la multiplicacion de la renta por los intereses, siendo esto restado a la
renta para el calculo del flujo de caja posterior al impuesto.

Con el capital propio de $ 39,279.00, antes mencionado en la tabla 42: Estructura de
financiamiento, el inversionista o los inversionistas realizan una evaluacion de mercado para
conocer cudl es la rentabilidad maxima que podria obtener por dicha inversion. Por ejemplo, se
tiene:

Tabla 46

Margenes de ventas estandar por giro de negocio.

Giro econdmico Rentabilidad
Actividades financieras v de seguros 60.4%
Actividades mmobiliarizs 36.9%
Explotacion de minas v canteras 35.5%
Alojamiento v servicios de comida 20.0%
Ohras actividades de servicio 15.3%
Actividades profesionales, clentificas v técmicas 14.7%
Summistro de electricidad 14.5%
Servicios sociales v relacionados con la salud humana 13.5%
Total General 12.5%
Industrias mannfactoreras 12.1%
Pesca v acuicultura 11.3%
Ensefianza privada 10.1%
Transporte v almacenamiento 10.0%
Construccisn 9.8%
Artes entretenimiento ¥ recreacion 8.4%
Surministro de agua: alcantanllade %
Comercio al por mayor v al por menor 3.7%
Informacion v commmicacion 53%

Fuente: INEI - IV Censo nacional Econdmuico 2008

Segun informacién de INEI, hay un censo programado que seria el VV Censo nacional
Econdmico 2022 programado para este afio, pero en la pagina web, ain no sale ningun avance de
los resultados, dado que la primera fase comenzo en abril y termina en agosto, y la segunda fase

comenzd en junio y termina en noviembre.
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Tabla 47

Lista de tasas pasivas por entidad bancaria.

Trimestre Factor de estacionalidad Estacién
Tasa Annal Depdsitos de Depbsitos a Plazo Depasitos a

(%0) Ahorro Hasta 01-180 181-360 Mias de Plazo

0dis Lo dias dias 360 dias

EEVA 0.03 403 467 459 331 6.34 4497
Comercio 1.03 0.74 0.92 0.30 3.67 6.59 361
Crédito 0.03 5.02 323 6.30 6.24 6.22 3.07
Pichincha 1.72 548 3.89 6.66 6.40 7.01 6.09
EIF 1.13 5.03 3.53 361 6.34 6.72 3.10
Scotiabanl 0.93 486 3.33 6.39 394 343 494
Citibank 0.01 240 - - - - 240
Tmterbanl: 0.09 4.66 307 6.43 6.33 3.92 475
Mibanco 0.33 5.67 379 6.23 6.07 374 5.69
GNE 4.23 337 30 6.42 6.80 6.84 3.57
Falabella 0.91 471 364 6.06 347 3.61 491
Santander - 4 26 367 343 6.39 6.71 3.06
Eipley 0.17 1.00 - 475 3.00 7.03 638
Alfin 1.17 1.20 263 3.23 494 209 6.33
ICEC - 484 - 3.82 - - 492
Bank of
China - 417 398 - - - 399
Promedio 0.09 5.02 337 6.11 6.04 3.80 3.09

Fuente: SBS - Tasas Pasivas Anuales de las Operaciones en Moneda Nacional Fealizadas en los Ultimos 30 Dias
Utilez Por Tipo de Deposito al 24/06/2022

Con respecto a la rentabilidad que se concede por en el mercado por el capital propio, el
indice maximo de perdida por inversion fue de 20%, por lo que se deduce que el costo de

oportunidad es de 20%, siendo lo mas bajo que se espera generar por las inversiones realizadas.
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Tabla 48

Evaluacién Econdmica, (Expresado en délares).

Periodo de recuperacion 0 1 2 3 4 5
FCEQ -98.197 24,757 21,080 19,336 17,433 47.728
FCE 0 Acumulado 24,757 45,817 63,153 §2,586 130,314

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con lo calculado anteriormente con un costo de oportunidad del 20%, se traer al
valor presente los flujos de caja econdémicos por periodo, se suma la inversion en el afio 0 y nos
sale un periodo de recuperacion de 52 meses, un VAN positivo USD 26,697.17, un TIR positivo
de 31.36% y un B/C de 1.33.

Lo cual al cumplirse que el van es positivo y el B/C mayor a 1, hace que el proyecto sea
viable econdmicamente.

Tabla 49

Evaluacién Financiera, (Expresado en dolares).

Periodo de recuperacion 0 1 2 3 4 5
FCE -39,279 -3.238 -3,598 19,481 17,608 48328
FCE Acumulado -3.238 -6,836 12643 30,2533 78,581

Fuente: Elaboracidn propia

Con respecto a lo calculado anteriormente con un costo de oportunidades del 20%, se traer al
valor presente los flujos de caja financieros por periodo, se suma la inversion en el afio 0 y nos
sale un periodo de recuperacién de 51 meses, un VAN positivo USD 32,751.48, un TIR positivo
de 39.56% y un B/C de 2.00.

Lo cual al cumplirse que el van es positivo y el B/C mayor a 1, hace que el proyecto sea
viable financieramente.

10.4. Punto de Equilibrio

Este se calcula tomando en consideracion la ecuacién que implica el gasto fijo del afio entre

el gasto de del margen de contribucion del mismo periodo.
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Tabla 50 Punto de equilibrio, (Expresado en dolares).

Funto de equilibrio, (Expresado en délares).

Detalle Costo
cvu 227
Costo unitario 227
Margen de ganancia 25%
Walor de venta 2.84
IGV 0.00
Precio de venta FOB 284
Punto de equilibrio (en cantidad) 02,839
Punto de equilibrio (en dinero) 263,857

Fuente: Elaboracidn propia

Una vez, calculado el costo produccion tercerizado anual y los costos de exportacion, se

dividen entre la cantidad anual de produccién y sacamos el Costo variable unitario de 2.27.

Agregamos el margen de ganancia de 25% Yy nos sale que nuestro precio de venta FOB

Callao es 2.84 (el precio real de ventas)

A continuacion, se calculara el punto de equilibrio para el producto.

Donde:
Q = Cantidad en unidades
Pv = Precio de venta por unidad
Cvu = Costo variable por unidad
CF = Costo fijo total
Producciones minimas de unidad: Q = CF/ Pv-Cvu
Entonces para la cobertura de los costos:
Cantidad de productos anuales: 115,200 unidades
Costos Fijos: $52,771
Precio: 2.84 por unidad
Costo Variable unitario = $ 2.27
Desarrollando
52,771
---------------------- = 92,859 unidades
2.84 -2.27
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En funcion, se determina que el nUmero minimo de mercancia que se debe vender en el caso
que los ingresos son iguales al costo total es 92,859 unidades por afio para no generar pérdidas ni
ganancias, siendo que en que la venta de una sola unidad marcara la diferencia en cuanto a la

ganancia percibida.

10.4.1. ROE Y ROIC
Al calcular el ROE, lo debemos hacer en 2 partes, ya que se midié en ROE econdémico y
ROE financiero, al medir los beneficios netos entre los fondos propios aportados se ve que es

positivo:

Beneficio Neto
ROE =

Fondos Propios

Fuente: Instituto Europeo de Posgrado

ROE Econdémico: Para calcular el Roe indicado, se toma en cuenta los beneficios de los 5
afios traidos al valor presente, menos la inversion en el afio O entre nuestro propio aporte de
capital, lo cual nos da USD 26,697.17 / USD 39,279 = 0.6796, al ser positivo, mayor al ROA
(0.38) y mayor a 0.5, significa que hemos tenido una rentabilidad econémica positiva al invertir
en este proyecto con nuestros fondos.

ROE Financiero: Para calcular el Roe indicado, se toma en cuenta los beneficios de los 5
afios traidos al valor presente, menos la inversion en el afio O entre nuestro propio aporte de
capital, lo cual nos da USD 32,751.48 / USD 39,279 = 0.8338, al ser positivo, mayor al ROA
(0.44) y mayor a 0.5, significa que hemos tenido una rentabilidad financiera positiva al invertir
en este proyecto con nuestros fondos y aprovechando que nuestros activos se han financiado con
deuda.

Para calcular el ROIC hacemos el mismo ejercicio, lo debemos hacer en 2 partes, ya que se
midio en ROIC econdmico y ROIC financiero, al medir los beneficios netos entre los fondos
propios aportados se ve que es positivo:
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Beneficio neto - Dividendos
ROIC=
Capital total

Fuente: Diario Gestion - Paul Lira — 27/03/2013

ROIC Economico: Para calcular el Roic indicado, se toma en cuenta los beneficios de los 5
afos traidos al valor presente, menos la inversion en el afio O entre todo el capital invertido, lo
cual nos da USD 26,697.17 / USD 98,197 = 0.2719, al ser positivo y mayor al WACC (0.2030),
significa que hemos tenido una rentabilidad econdmica positiva al invertir en este proyecto con
el capital propio y el préstamo, y a la vez estamos creando valor para los inversionistas.

ROIC Financiero: Para calcular el Roic indicado, se toma en cuenta los beneficios de los 5
afos traidos al valor presente, menos la inversion en el afio 0 entre todo el capital invertido, lo
cual nos da USD 32,751.48 / USD 98,197 = 0.3335, al ser positivo y mayor al WACC (0.2030),
significa que hemos tenido una rentabilidad financiera positiva al invertir en este proyecto con el

capital propio y el préstamo, y a la vez estamos creando valor para los inversionistas.

10.5. Analisis de Escenarios

Se realizé el analisis de los tres (03) tipos de escenarios que pueden ocurrir en caso las
variables de este negocio no vayan de acuerdo a la expectativa y al estudio realizado.
10.5.1. Escenario Pesimista

Este escenario se podria dar si la cantidad comprada por parte del cliente Walmart a nuestro
distribuidor en Miami disminuye de 5 paletas por mes a 3 paletas por mes, y el precio negociado
de Usd 2.84, por unidad de mermelada, se mantiene.

Los flujos quedarian de la siguiente manera:
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Tabla 51

Flujo de caja econdémico, (Expresado en délares).

Periodo (afios) 0 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos Operativos 223,987 245,093 268,976 291,857 314,738
Egrezos Operativos 224,601 248 838 269,883 291,193 313,173
Flujo de Caja Operative -614 -2.743 907 664 1,365
Inversiones en Active Fijo
4290

Tangible
Inversiones en Activos Fijo
] . 2,496
intangible
Inversiones en ital de

Capt 66,661 66,6601
Trabajo
Walor residual 770
Total flujo de Inversiones 73,447 67431
Fiujo de Caja Econdmico zin
) __ -73.447 -614 -2.743 907 664 658,994
nflacion
Tasa de inflacidn 3.80% 3.40% 3.25% 3.15% 2.70%
Flujo de Caja Economico real 73,447 -592 -2.565 824 586 60,391

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 52

Flujo de caja financiero, (Expresado en délares).

Periodo (afos) 0 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos Operativos 223987 246,095 268,976 201,857 314,738
Egrezos Operativos 224,601 248 838 269,883 291,193 313,173
Flujo de Caja Operativo -614 -2,743 -207 664 1,563
Inversiones en Active Fijo
4200
Tangible
Inversiones en Activos Fijo
] . 2,496
intangible
Inversiones en ital de
Capr 66,661 66,661
Trabajo
WValor residual 170
Total flujo de Inversiones 73,447 67431
Flujo de Caja ante de deuda -73,447 -614 -2,743 907 664 68,996
Taza de inflacidn 3.80% 3.40% 325% 3.15% 2.70%%
Flujo de Caja Econdmico _
-73,447 -502 -2,563 -824 586 60,391
real
Flujo de denda
- Ingresos por préstamos 44 068
- Egresos servicio de
5 per 0 27451 27525
deuda
Total flujo de deuda 44,068 27451 27525
Total Flujo de Caja
) . -29.379 -28.043 30,020 -824 586 60,391
Financiero

Fuente: Elaboracion propia

Los Estados de pérdidas y ganancias serian de la siguiente manera:
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Tabla 53

Estado de resultados integrales econémico, (Expresado en dolares).

Estado de Ganancias y pérdidas - econdmico

Periodo 0 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos 223,087 245,005 268,078 201,857 314,738
Costo de venta 162,870 179,308 195,747 212,183 228,623
Utilidad bruta 61,116 66,787 73,230 79672 86,113
Gastos de ventas 6,083 10,582 11,725 2,092 14,400
Gastos fijos 7,200 7,686 8208 8,769 9373
Otros costos fijos 39,487 41,418 43,445 45,373 47 806
Depreciacién y amortizacion 1,341 1,341 1,341 1.341 633
Marketing 8,939 0,844 10,739 11,674 12,520
Utilidad operativa -1,955 -4.083 22,247 -677 1,294
Gastos Financieros ] ] ] 0 0
Utilidad Ante de Impuestos -1,935 -4.083 -2,247 -677 1,294
Impuesto a la renta 0 0 0 0 382
Utilidad neta -1,935 -4.083 -2.247 -677 912

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 54

Estado de resultados integrales financiero, (Expresado en dolares).

Estado de Ganancias y pérdidas Financiero

Periodo 0 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos 223 087 246,095 268,978 201857 314,738
Costo de venta 162,870 179,508 195,747 212,185 228,623
Utilidad bruta 61,115 66,787 73,230 79,672 26,115
Gastos de ventas 6,085 10,582 11,725 12,992 14,400
Gastos fijos 7,200 7,686 8208 8,769 9,373
Otros costos fijos 30487 41,418 43,445 45573 47,806
Depreciacion y amortizacion 1,341 1,341 1,341 1,341 653
Marketing £939 9,844 10,759 11,674 12,390
Utilidad operativa -1.935 -4,083 -2.247 677 1,294
Gastos Financieros 7,985 3,089 0 0 0
Utilidad Ante de Impuestos -9.940 -7.172 -2.247 677 1,204
Impuesto a la renta ] ] ] ] 382
Utilidad neta -9.240 -7.172 -2,247 -677 912

Fuente: Elaboracion propia
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En los KPIs que se logro calcular se puede visualizar que tanto el Van econdmico como el
Van financiero salen negativos, la TIR negativo, no hay periodo de recuperacion, y el Roe
econdmico y financiero salen negativos, asi como el Roic econémico y financiero que también

salen negativos.

Tabla 55
KPIS.
Wan Economico USD -43.172.02
Wan financiero USD -41.306.45
TIF. Econdmico -4 T8%
TIF. Financiero -0.00%
FEoe Econdmico -1.47
F.oe Financiero -1.41
Boic Econdmico -0.59
Eoic Financiero -0.36

Fuente: Elaboracién propia

En este escenario se puede visualizar, segun el sistema de Montecarlo, que la probabilidad
que Mas se acerca a este escenario pesimista es de 14.3%, sin embargo, en el calculo no sale que
sea posible que las paletas sean menores a las indicadas.

M @r1sK - Simulated Input: C68 — [ [ x

Statistics s
N® de palet... RiskTri

N© de paletas / 2024

Comparison with RiskTriang{4.5;5;8)

4,475  5.000 Cell Proyeccione... Pro =
86.0% Minirmurm 4,5029
85.7% Maximum 7.9725
Mean 5.8403
90% CI +0.0127
Mode 5.0617
Median 5.7244
Std Dev 0.7708
Skewness 0.5197
Kurtosis 2.4205
Values 10000
Errors 0
Filtered 0
Left X 4.475
LeftP 0.0%
= i = 1 = i = 1 = i Right X 5.000 v
=+ =+ u "3} E= E= r~ P~ o ==} 4 %
@ A V| 4|2 | [0 | | [# || Close
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10.5.2. Escenario Optimista

Este escenario se podria dar si la cantidad comprada por parte del cliente Walmart a nuestro
distribuidor en Miami aumenta de 5 paletas por mes a 8 paletas por mes, y el precio negociado
de Usd 2.84, por unidad de mermelada, se mantiene.

Los flujos quedarian de la siguiente manera:

Tabla 56

Flujo de caja econémico (Expresado en délares).

Periodo (afios) 0 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos Operativos 385,706 653,917 716,902 77T 886 838,870
Egresos Operativos 318,654 372,465 624,252 676,227 728,607
Flujo de Caja Operativo 77,051 83,453 02.649 101,659 110,262
Inversiones en Activo Fijo
) 4,290
Tangible
Inversiones en Actives Fijo
2,496

intangible
Inversiones en Capital de

128,337 128 537
Trabajo
Valor residual 770
Total flujo de Inversiones 135,323 129,307
Flujo de Caja Econdmico sin ) ) )
) B -135.323 77.051 83,453 02.649 101,659 239,570
inflacion
Tasza de inflacion 3.80% 3.40% 3.23% 3.15% 2.70%
Flujo de Caja Economico real  -133323 74,230 78,055 84,173 80,708 209,601

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 57

Flujo de caja financiero, (Expresado en délares).

Periodo (afios) 0 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos Operativos 383,706 635,917 716,902 777,886 838,870
Egresos Operativos 314,314 370,786 624,232 676,227 728,607
Flujo de Caja Operative 31,391 83,132 92,649 101,539 110,262
Inversiones en Activo Fijo Tangible 4290
Inversiones en Activos Fijo intangible 2,49
Inversiones en Capital de Trabajo 128,537 128,537
Walor residual 770
Total flujo de Inversiones 133,323 129,307
Flujo de Caja ante de deuda -135,323 81,391 83,132 92,640 101,539 239,570
Tasa de inflacion 3.80% 3.40% 3.25% 3.15% 2.70%
Flujo de Caja Econdmico real -135,323 78,412 79,623 84,173 80,798 200,691
Flujo de denda

- Ingresos por préstarnos 81,194

- Egresos por servicio de deuda 0 30,578 50,713
Total flujo de deuda 51,194 30,578 50,715
Total Flujo de Caja Financiero

-34,129 27,834 28912 54,173 50,798 209,691

Fuente: Elaboracion propia

Los Estados de pérdidas y ganancias serian de la siguiente manera:
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Tabla 58

Estado de resultados integrales econémico, (Expresado en délares).

Estado de Ganancias y pérdidas - econdmico

Periodo 1] 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos 385,708 655,917 718,002 777,888 238,870
Costo de venta 410374 452 183 403 992 335,800 377,609
Utilidad bruta 185331 203,734 222910 242 085 261261
Gastos de ventas 6,085 10,382 11,725 12,902 14 400
Gastos fijos 7,200 7.686 8,208 8,769 9373
Otros costos fijos 39487 41418 43445 45,573 47 806
Depreciacién y amortizacion 1,341 1,341 1,341 1,341 633
Marketing 23828 26237 28.676 31,115 33,335
Utilidad operativa 107,33 116,471 1293518 142 295 155474
Gastos Financieros 0 ] ] ] ]
Utilidad Ante de Impuestos 107,391 116,471 129518 142 295 135474
Impuesto a la renta 31,680 34339 38207 41,977 45 865
Utilidad neta 73,711 22,112 91,309 100,318 109,609

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 59

Estado de resultados integrales financiero, (Expresado en délares).

Estado de Ganancias y pérdidas Financiero

Periodo 1] 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos 393,706 653,917 716,902 777.286 332270
Costo de venta 410,374 452,183 493 992 535.800 577.609
Utilidad bruta 183331 203,734 222010 242 085 261261
Gastos de ventas 6,085 10,582 11,725 12,992 14 400
Giastos fijos 7.200 7.686 8.208 5.760 9373
Otros costos fijos 30,487 41,418 43 445 45573 47,806
Depreciacion ¥ amortizacion 1341 1,341 1,341 1,341 633
Marketing 23,828 26,237 28 676 31,115 33,555
Utilidad operativa 107,391 116,471 120,516 142 295 153,474
Gastos Financieros 14,712 5,601 0 0 0
Utilidad Ante de Impuestos 02679 110,781 120,516 142295 153,474
Impuesto a la renta 27,340 32,680 38,207 41,077 45 863
Utilidad neta 63,330 78,100 01,309 100,318 109,609

Fuente: Elaboracion propia
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En los KPIs que se logro calcular se puede visualizar que tanto el Van econémico como el
Van financiero salen positivos, la TIR positivo, periodo de recuperacion 29 y 27 meses
(econdémico y financiero), y el Roe econdémico y financiero salen positivos, asi como el Roic

economico y financiero que también salen positivos.

Tabla 60
KPIS.
Wan Economico USD 128,648.13
Van financiero UsSD 137 83882
Pericdo de recuperacion (Eco.) 20 meses
Pericdo de recuperacion (Fin.) 27 meses
TIE Econdmico 37.99%
TIE. Financiero 85.00%
Eoe Economico 237
Eoe Financiero 234
Eoic Econdmico 0.95
Eoic Financiero 1.02

Fuente: Elaboracidn propia

En este escenario se puede visualizar, segun el sistema de Montecarlo, que la probabilidad de

que suceda este escenario es de 10%.

[} @r1sk - Simulated Input: C68 — o [ x

Statistics V
M de palet... RiskTri

NO de paletas [ 2024
Comparison with RiskTriang(4.5;5;8)

5.975 Cell Proyeccione... Pro =
Minimum 4.5029
Maximum 7.9725
Mean 5.8403
90% CI +0.0127
Mode 5.0617
Median 5.7244
Std Dev 0.7708
Skewness 0.5197
Kurtosis 2,4205
Values 10000
Errors 0
Filtered a
Left X 6.975
LeftP 39.9%
Right X 8.025 -
4 12
@ A |V||4|| 3 || [ | [ || Close
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10.5.3. Escenario Conservador

Este escenario se podria dar si la cantidad comprada por parte del cliente Walmart a nuestro
distribuidor en Miami aumenta de 5 paletas por mes a 4.5 paletas por mes, y el precio negociado
de Usd 2.84, por unidad de mermelada, se mantiene.

Los flujos quedarian de la siguiente manera:

Tabla 61

Flujo de caja econdmico, (Expresado en dolares).

Periodo (aiios) 0 2023 2024 2025 2026 2027

Ingresos Operativos 335,502 369,042 403,354 437,666 471,977
Egresos Operativos 312,413 345,083 375,730 406,564 437,803
Flujo de Caja Operativo 23,089 23,959 27,624 31,102 34,174

Inversiones en Activo Fijo Tangible 4,290

Inversiones en Activos Fijo

2,496
intangible
Inversiones en Capital de Trabajo 85,224 85,224
Valor residual 770
Total flujo de Inversiones 92,010 85,994
Flujo de Caja Econdmico sin
. N -92,010 23,089 23,959 27.624 31.102 120,168
inflacion
Tasa de inflacion 3.80% 3.40% 3.25% 3.15% 2.70%
Flujo de Caja Econdmico real -92,010 22,244 22.409 25,097 27.473 105,181

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 62

Flujo de caja financiero, (Expresado en délares).

Periodo (afios) 0 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos Operativos 335502 369,042 403,354 437,666 471977
Egresos Operativos 300,463 343941 375,730 406,564 437,803
Flujo de Caja Operativo 26,040 25,101 27.624 31.102 34,174
Inversiones en Activo Fijo Tangible 4,200

Inversiones en Activos Fijo 2,496

intangible

Inversiones en Capital de Trabajo 85,224 85224
Valor residual 170
Total flujo de Inversiones 02.010 85,004
Flujo de Caja ante de deuda -02,010 26,040 25,101 27.624 31.102 120,168
Tasa de inflacion 3.80% 3.40% 325% 3.15% 2.70%
Flujo de Caja Econdmico real -02,010 25,087 23477 25,007 27.473 105,181
Flujo de deuda

- Ingresos por préstamos 55,206

- Egresos por servicio de deuda 0 34389 34 481

Total flujo de deuda 53,206 34380 34,481

Total Flujo de Caja Financiero -36,804 -9.302 -11,004 25,007 27473 105,181

Fuente: Elaboracion propia

Los Estados de pérdidas y ganancias serian de la siguiente manera:
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Tabla 63

Estado de resultados integrales econémico, (Expresado en délares).

Estado de Ganancias y pérdidas - econdmico

Periodo 0 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos 335,502 369,042 403,354 437.666 471,977
Costo de venta 237,122 261,171 285220 309,269 333,319
Utilidad bruta 08,381 107,871 118,134 128,396 138,659
Gastos de ventas 6,085 10,582 11,725 12,902 14,400
Gastos fijos 7.200 7.686 8,208 8,769 9373
Otros costos fijos 30,487 41,418 43,445 45,573 47,806
Depreciacion v amortizacion 1.341 1.341 1.341 1.341 653
Marketing 13,420 14,762 16134 17,507 18,879
Utilidad operativa 30,849 32,083 37.282 42215 47.548
Gastos Financieros 0 0 0 0 0
Utilidad Ante de Impuestos 30,849 32,083 37282 42215 47,548
Impuesto 2 la renta 0.100 0. 464 10,908 12,453 14,027
Utilidad neta 21,748 22,619 26,284 20761 33521

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 64

Estado de resultados integrales financiero, (Expresado en délares).

Estado de Ganancias vy pérdidas Financiero

Periodo 0 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos 335,502 369,042 403,354 437,666 471,977
Costo de venta 237122 261,171 285220 309,269 333319
Utilidad bruta 98 381 107,871 118,134 128,396 138,659
Gastos de ventas 6,085 10,582 11,725 12,992 14,400
Gastos fijos 7,200 7,686 8,208 8,769 9373
Otros costos fijos 39,487 41,418 43 445 45,573 47.806
Depreciacion y amortizacion 1341 1.341 1.341 1341 653
Marketing 13,420 14,762 16,134 17,507 18,879
Utilidad operativa 30,849 32,083 37,282 42215 47,548
Gastos Financieros 10,003 3,869 0 0 0
Utilidad Ante de Impuestos 20,846 28,214 37,282 42215 47,548
Impuesto a la renta 6,149 8.323 10,998 12,453 14,027
Utilidad neta 14,696 19,891 26,284 29.761 33,521

Fuente: Elaboracion propia
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En los KPIs que se logro calcular se puede visualizar que tanto el Van econdmico como el
Van financiero salen positivos, la TIR positivo, periodo de recuperacion 57 y 55 meses
(econdémico y financiero), y el Roe econdémico y financiero salen positivos, asi como el Roic
econdmico y financiero que también salen positivos.

Sin embargo, la capacidad de generar beneficios con nuestros recursos o con los activos
totales es mas lenta en comparacion con el escenario Optimista. (0.2<ROE<0.6 y
0.1<ROIC<0.5)

Tabla 65
KPIS.
Wan Econdmice UsD 9.346.00
Van financiero USD 14, 87096
Pericdo de recuperacion (Eco.) 37 meses
Pericdo de recuperacion (Fin) 35 meses
TIE. Economico 24 47%
TIE. Financiero 2028%
Foe Economico 0.25
Eoe Financiero 0.40
Eoic Econdmico 0.10
Eoic Financiero 0.16

Fuente: Elaboracién propia

En este escenario se puede visualizar, segun el sistema de Montecarlo, que la probabilidad
de que suceda este escenario es de 26.4%, lo cual se puede inferir que es mas probable que

suceda este escenario en comparacién con los escenarios anteriores.
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Statistics e
M2 de palet... RiskTri

NO de paletas / 2024
Comparison with RiskTriang(4.5;5;8)

4,975 5,475 Cell Proyeccione.. Pro =

Minimum 4,5029

Maximum 7.9725

Mean 5.8403

90%: CI +0.0127

Mode 5.0617
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Skewness 0.5197

Kurtosis 2.4205

Values 10000

Errars 0

Filtered 0

LeftX 4,975

LeftP 12, 7%
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Segun lo visto en los escenarios analizados, donde se tiene una TIR mayor a 20%, esta
misma comparando con el mercado de empresas que venden mermeladas el costo de oportunidad
de los accionistas que ellos esperan como minimo es de 20%, en los mercados de Colombia,
Ecuador, Chile y Per( segun Estudio de mercado del 2018 por la Universidad Catolica de
Colombia.

Asi mismo, en el VAN que percibian como elegible los proyectos es que los mismos
tuvieran un VAN mayor a USD 20,000.00 al tipo de cambio de cada Pais.
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CONCLUSIONES

El presente proyecto de negocio es la produccién de mermelada de Yacon para su posterior
exportacion, no tiene impedimentos legales ni administrativos para su desarrollo, asi mismo la
normativa actual permite su amplio desarrollo y su actual crecimiento.

La empresa serd una comercializadora de productos alimenticios nutritivos y permitird
desarrollar una sinergia en el plan de marketing internacional junto con nuestro distribuidor en el
pais norteamericano.

Los procesos analizados dentro de nuestro plan de logistica internacional nos permiten
verificar el precio puesto en gondola en Walmart, negociar los medios de pago junto con nuestro
distribuidor, consolidar toda nuestra cadena de suministro para que nuestro nivel de servicio sea
el més dptimo.

El andlisis financiero indica un crecimiento positivo y un rendimiento excepcional con las
ventas, por lo que es viable la inversion en este proyecto, bajo las circunstancias actuales.

Segun el analisis en el sistema de Montecarlo, se puede visualizar que en un 86% se pueden
mover las variables de la cantidad de paletas, por ello a partir de 5 paletas (escenario esperado) a

mas, se generaran mayores utilidades.

f[f @risk - Simulated Input: C68 — [ [ x
Statistics ~
NC de paletas / 2024 — oy
Comparison with RiskTriang{4.5;5;8) N° de palet... RisKTri
5.000 7.975 Cell Proyeccione... Pro =
14.0% 0.0% Minimum 4.5029
0.5 14.3% 0.0% Maximurm 7.9725
' Mean 5.8403
o5 0% CI +0.0127
' Mode 5.0617
0.4 Median 5.7294
' Std Dew 0.7708
0.3 S e Version Skewness 0.5197
N SAMN Kurtosis 2.4205
Values 10000
0.2
Errors a
Filtered a
0.1 :
Left ¥ 5.000
Left P 14.0%
0.0 ¥ ' | Right X 7.975 .
= L = L = L = L = u
-+ -+ uw w e ey e - oo -] " 3
&) A V||| | 3 Lnl | | [# || Close

Conviene invertir, ya que los flujos y los indicadores resultan positivos en cada caso, ademas

que la rentabilidad es positiva.
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ANEXOS

Anexo 1: Cadena de suministro: Logistica Internacional

® Margen 3ero: 50% # Transporte de almacén central a
USD 1.53 (21.67%) Tienda en Georgia: USD 1,500

Aduanas Miami + Traccién: USD
500

USD 0.16 (2.27%)

®USD 0.05(0.71%)

Precio FOB Callao:
Margen 25%

UsSD 2.84 (40.22%)
[ ]

Precio final en géndola
Wallmart Georgia:

e T
UsD 7.06

— Transporte almacén de
3ero: USD 1,000

0(1.42%)

® Transporte almacén central
de Wallmart: USD 1,000

Usb 0.10(1.42%)
Flete a Miami: USD 850 *

]
USD 0.09 (1.27%)

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo 2: Cuadro comparativo de productos segun su crecimiento anual.

¢Por qué mermelada de Yac6n?

2017 2018 2019 2020 2021

JARABE / MIEL Us3 203 97347
INFUSION

USS 7,439.00

HOJUELAS 158 963,22 o5 b1 s s500
= R

U5e o
IDESHIDRATADO  US$ 9110 S§ 8,2607.00

MERMELADA LSS 58.60

158 63000

HOJAS us$ 0.00 Uss200

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 3: Entrevista a Especialista de la produccion de mermelada de Yacon
Nombre del entrevistador: Cesar Steven Estrada Collantes

Nombre del entrevistado: Anarosa Mendoza Azariero — Docente UPN Cajamarca
Tema de la entrevista: Mermelada de yacén

Fecha de la entrevista: 15/06/2022

Preguntas:
¢Para quienes consideran que podria estar dirigido este producto?

Si el producto no tiene azUcar, podria ofrecerse a personas que sufren sobrepeso o enfermedades
cardiacas, al poseer grandes propiedades y beneficios para la salud.

¢ Qué considera que puede aportar la mermelada de yacén?

Al poseer yacon como producto principal, puede aprovecharse de los beneficios del mismo
producto como estimular el crecimiento de la flora intestinal, es un producto bajo en calorias por
lo que se recomienda para gente con problemas de sobrepeso, también es beneficioso para
personas diabéticas puesto que tiende a regular los niveles de insulina.

¢Dbnde podemos encontrar a los principales productores?

Los principales productores se encuentran en: Amazonas, Ancash, Apurimac, Arequipa,
Ayacucho, Cajamarca, Cerro de Pasco, Cuzco, Huanuco, Junin, La libertad, Lambayeque, Lima,
Piura y Puno

¢Cudles son los principales ingredientes de la mermelada de yacén?

Si queremos hacer una mermelada de yacén, que pueda ser beneficiosa para la salud podemos
considerar estos ingredientes:

Yacon

Agua

Edulcorante

¢Como podria producirse la mermelada de yacon?
Primero se debe lavar el yacén

Se realiza un proceso de escaldado en el yacon para evitar su oxidamiento, ya que el producto
adquiriria un color verde.
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Se pone en una olla con agua, y se deja cocinar, aproximadamente por 40 minutos, moviendo
constantemente para evitar que se pegue en el fondo de la olla.

Como el producto no lleva azucar se puede utilizar en su lugar un gelificante que hara que le
producto adquiera la consistencia de mermelada, como agar-agar, edulcorantes.

Se deja enfriar en sus envases para que se realice el sellado al vacio.

Fuente: Elaboracién Propia

Anexo 4: Entrevista a Actriz de la cadena de suministro internacional

Entrevista con Diana Martinez, agente de carga con mas de 25 afios en el mercado de
agenciamiento de carga y de aduanas.

Fecha: 20/06/2022

U1: Hola Diana, buenos dias, ¢cémo estas?
D1: Hola amigo, buenos dias, ¢en qué te puedo ayudar?

U1: Si, quisiera saber si te puedo hacer algunas preguntas acerca de la exportacion LCL de
productos comestibles, es sobre la exportacién de mermelada de yacén para Estados Unidos.

D1: Si, claro, constltame aunque segin lo que me comentaste, ibas a realizar la venta en FOB
Callao no?

U1: Si, era para saber la logistica que se sigue de Callao a Miami.

D1: Bueno, como ya sabes, antes de tener el producto listo, entre 2 a 3 semanas antes, debes
solicitar la reserva en LCL, ya que son 5 paletas no?

U1: Si, son 5 paletas....

D1: Si, entonces, una vez que tengas la reserva, me confirmarias el peso final del producto
paletizado para enviar mi camién a recogerlo en la fecha indicada, como nosotros también
hariamos la gestion aduanera, tendria que tener los documentos necesarios: facturas, packing list,
certificado de origen, reserva, etc..... De ahi se hace un previo, como es primera exportacion, se
aperturan las cajas para verificacion fisica, y luego se vuelve a cerrar, y se hace acta de ingreso al
almacén extraportuario, para que de ahi se ingrese la carga, se junta con otro carga similar en
LCL vy todas las cargas se colocan en el contenedor, de 2 a 3 dias antes de la fecha de embarque
para que este lista en el puerto para su ingreso al buque.

U1: Y de ahi cual es la gestion que sigue....

D1: Bueno, el buque zarpa, se esperan los 10 a 15 dias de transito, dependiendo del buque
Seaboard u otra naviera, una vez que llega a destino, comienza la gestion de tu cliente.
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U1: Previo envia documentacion de la exportacion, via virtual

D1: Si, con esos documentos, antes de la fecha de llegada tiene que contar con esos documentos
y los permiso de 10+2, que es un formato para todas las cargas que llegan a Estados Unidos,
cuyos datos estan en el BL. De ahi una vez que pague los impuestos segin su Aduana, el puerto
hace el retiro o traccion del contenedor a piso o al camidn, en caso pueda retirar directamente del
puerto tu cliente. Una vez, hecho esto tiene que ir pagando los impuestos y gastos, con
anticipacion. Retira la carga, la lleva a su almacén, genera la descarga y devuelve el contenedor
al puerto o almacén de contenedores vacios. Entiendo que se lleva de ahi al almacén del cliente
final desde tu cliente. Y de ahi a las tiendas de tu cliente final que es Walmart. Y Walmart los
coloca en su almaceén y luego a sus anaqueles de acuerdo a su consumo.

Ul: Si, mas bien, en caso de alguna demora o costo adicional para con el cliente, ¢hay
excepciones o contingencias?

D1: Para todas las contingencias en el viaje estan los seguros internacionales de carga, para el
transporte dentro de Perd, aplica el seguro de carga nacional, para el transito en Miami esta el
seguro de carga internacional o el seguro de tu cliente. Si la contingencia sucede dentro del
almacén del cliente final (Walmart) o en su transporte interno a tienda, es responsable Walmart,
pero tu cliente Dama, igual te paga una vez que recibe la carga en Optimas condiciones. Salvo
una negociacion interna que tenga o reclamos, cuando suceda la inspeccion previa de ellos.

U1: En el caso de falta de pago, ¢,como podria cobrarle?

D1: Para eso esta el contrato de compra venta internacional, y la confianza que tengas con ellos,
como ibas a trabajar con factura con pago de 60/90 dias fecha BL, ellos te deben pagar en esa
fecha, en caso de que no tuvieras la confianza suficiente, seria con carta de crédito la forma de

pago.
U1: Muchas gracias, Diana.

D1: A ti, me avisas, cualquier cosa.

Fuente: Elaboracién Propia

Anexo 5: Entrevista a actor de la cadena de suministro que funciona como intermediario con
Wallmart en Estados Unidos

Entrevista a Daniel Savifion, Manager de Dama Miami, empresa tercera que sirve de
intermediaria con Walmart.

Fecha: 25/06/2022

E1: Hola Daniel ;cOmo estas?

D1: Hola Ulises, a los tiempos, ¢Qué tal? ;En qué te puedo ayudar?
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E1l: Me va muy bien, Daniel, quisiera saber si te puedo hacer unas preguntas generales
relacionadas al negocio que te comenté la vez pasada.

D1: Sin problemas, ;Qué necesitas?, dale con las preguntas.

E1: Con respecto a la experiencia que tienes importando productos de Perd a Miami, ¢cémo ves
el potencial de Peril como exportador?

D1: Peru tiene gran potencial, tiene una variedad de productos, en estos momentos, manejo
varios productos como la mermelada que me ofreces pero de sabores tradicionales que se traen
como de fresas, duraznos y pifia, entre otros. Los productos recibidos en Miami son muy
cotizados, valorados y consumidos tanto por el mismo americano como los extranjeros, como yo
(es de Puerto Rico), con ascendencia latina y que por temas de trabajo no pueden viajar
constantemente, y esto les genera cierta nostalgia al consumirlos. La verdad, es que podria tener
un mayor crecimiento estas empresas, si fueran un poco méas ordenadas y cumplidas.

El: ;Coémo asi, Daniel?

D1: Casi nunca cumplen con las fechas estipuladas, siempre los tengo que estar llamando para
que me pasen los documentos para generar el proceso de nacionalizacién, y ahi me avisan que se
van a demorar un poco méas de lo prometido. Eso me genera un poco molestia, pero al final lo
envian, y yo en Miami genero mi gestion para con mis clientes entre ellos Walmart.

E1: Por un lado, hay potencial, pero por el otro lado, el lado del incumplimiento de los plazos, si
reconozco que debemos mejorar, quizas es un tema de cultura de la famosa tardanza. Pero ;como
ves a Walmart como cliente de productos de Peru, especialmente de los agroindustriales?

D1: Walmart compra bastantes productos que tengan rotacion alta, eso le sirve para que sus
tiendas generen ventas, no solo por los productos peruanos, sino por los demas productos que
tienen en sus tiendas, ya que cuando un cliente va a Walmart, no s6lo compra un producto, sino
varios.....como Yyo...

Nos reimos....

E1: Eso es verdad, no s6lo se puede comprar un solo item en esa tienda.

D1: Como te indicaba Walmart, compra mucho volumen y nosotros como Dama, hemos peleado
bastante para seamos sus proveedores, ya que hay mucha competencia, una vez te dije si querias
ser proveedor directo.

E1l: Si, pero me asusté con todo lo que pedian como el crédito de 120 dias después que el

producto pasa de almacén a gondola, es mucho capital invertido en un solo proveedor, y también
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con las cantidades minimas que me dijiste como minimo 1 contenedor cuando maximo por
produccidn te podria brindar 5 paletas o un poco mas, pero un contenedor es demasiado.

D1: Es verdad, pero a nosotros si nos compran menos volumen, por la confianza que hay y por
los més de 20 afios que llevamos trabajando con ellos.

E1l: Quizas esto lo repitas, pero ¢cémo ves el potencial de nuestro producto (mermelada de
yacon)?

D1: Tiene potencial y mucho, segiin el mercado que me indicaste que era para....

E1l: Era para Georgia, USA.

D1: Si, y encima que es un producto para diabéticos o personas como sobrepeso, eso les va a
convenir. Y quizés sea yo uno de tus potenciales clientes......

E1: Si, de hecho te mandaria muestras. ...

D1: hay que probar

E1: Bueno, ha sido un gusto

D1: No hombre, el gusto ha sido mio, mas bien me avisas para cuando lo del negocio.

E1: Si te aviso, muchas gracias a ti. Nos vemos.

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo 6: Entrevista a Especialista en la exportacion de productos perecibles a Estados Unidos
Nombre del entrevistador: Giantpierre Espinal Fabian

Nombre del entrevistado: Ross Mery Lépez Quiroga

Tema de la entrevista: Exportaciones de productos perecibles a Estados Unidos

Fecha de la entrevista: 27/06/2022

Preguntas:

¢Qué tan diferente en procesos es una exportacion de perecibles a una exportacion regular de
cualquier otro tipo de producto?

Es muy diferente, primero por el control de temperatura. Al ser perecibles se necesita que la
temperatura sea estable durante todo el proceso de exportacion, en algunos casos, ciertos
productos necesitan incluso mantenerlas refrigeradas a un nivel de temperatura para que no se

degraden. Es importante pueden conocer el grado de temperatura en el que su producto empieza
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a perder sus propiedades, una vez identificado eso, deben garantizar y gestionar con todos los
involucrados que esa temperatura sea constante hasta la entrega final al consumidor final.

Luego, por otro lado, se necesitan cumplir con ciertos requisitos de envase, embalaje,
informacion que debe contener en la etiqueta, estar registrado en Digesa por el lado del Per( y en
la entidad que le competa la administracion de estos productos en Estados Unidos, de lo
contrario no van a dejarlo ingresar.

En tu experiencia, cudl es el proceso mas critico que consideras tener en cuenta para un negocio
de exportaciones de mermelada de yacon.

No sé si sea el mas critico, pero si es uno de los mas importantes, es el tiempo de vida Gtil con el
que llega a actor de la cadena de suministro, inclusive hasta el consumidor final. Por ejemplo, si
un producto llega al distribuidor con solo 3 meses antes de vencer, tendrdn muy poco tiempo
para poder venderlo, lo mismo con el consumidor final, debe llegar a cada eslabén con un tiempo
adecuado para que pueda ejecutar la funcion que le competa distribuirla, transportarla,
consumirla, etc.

Dicho esto, es importante que dentro de la negociacion que tengan con sus clientes se
establezcan estos pardmetros, llegar a un consenso de con qué tiempo de vida util llegara al
cliente, no siempre va a ser exacto, pero se debe trabajar para que sea asi.

Dentro de la produccion misma de una mermelada de yacon, qué consideras importante ponerle
foco sabiendo que se va a ir a un mercado como el de Estados Unidos.

Como te decia en la pregunta anterior, es importante que el producto salga con un tiempo de vida
atil determinado. Se debe hacer un anélisis de tiempos logisticos para determinar un objetivo de
vida util del producto y ordenar nuestro proceso productivo para que se cumpla con ello.

Muy aparte de eso, es muy importante que incluyan en su proceso un control de calidad porque
los estadounidenses son muy exigentes a la hora de consumir algun producto, pueden llegar al
punto de no consumir mas un producto si su expectativa no fue satisfecha. Estudien bien a su
cliente y traten de cubrir todas sus necesidades.

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 7: Entrevista a Especialistas en el sector salud y consumo saludable de alimentos

¢Cudl es su nombre y su profesion?

Enfermera, Maryori Flores Quispe

¢ Cuanto tiempo viene desempefiandose en el puesto que ejerce?

1 afio

En su experiencia, ¢qué tan importante es la alimentacion saludable como frutas y verduras en el
dia a dia del ser humano?

Muy importante para el desarrollo fisico, emocional y mental

¢ Tiene conocimiento de las propiedades nutritivas del yacén?

Si

En su experiencia, ¢considera que el yacon deberia ser considerado como un alimento necesario
en la alimentacion de las personas que padecen diabetes?

Si, ya que regula el nivel de glucosa en sangre.

En su experiencia, ¢en qué presentacion considera que el yacdn obtendria mayor aceptacion por
el consumidor?

Ensalada y jugos.

Fuente: Elaboracién Propia - Fecha: 04/07/2022

¢Cudl es su nombre y su profesion?

Médico General, Fiorella Karen Quispe Sarmiento

¢ Cuanto tiempo viene desempefiandose en el puesto que ejerce?

1 afio

En su experiencia, ¢qué tan importante es la alimentacion saludable como frutas y verduras en el
dia a dia del ser humano?

Es muy importante la alimentacion balanceada ya que nos aporta diversos componentes en
nuestro cuerpo y cubrir los requerimientos diarios.

¢ Tiene conocimiento de las propiedades nutritivas del yacén?

Si, el yacon tiene efectos antioxidantes e hipoglicemiantes.

En su experiencia, ¢considera que el yacon deberia ser considerado como un alimento necesario

en la alimentacion de las personas que padecen diabetes?
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Si, podria considerarse uno de los alimentos hipoglicemiantes que ayudarian a regular los niveles
de glucosas en pacientes con DM ademas de su tratamiento farmacologico. Seria como un apoyo
en la medicina alternativa.

En su experiencia, ¢en qué presentacion considera que el yacdn obtendria mayor aceptacion por
el consumidor?

Podria ser usado en extractos o jugos naturales. En verano quiza como paletas de helado.

Fuente: Elaboracion Propia - Fecha: 07/07/2022
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