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RESUMEN

Christian Hurtado Lunal

La presente investigacion tuvo como objetivo general proponer un plan de negocios que logre la
exportacion de jugo de maracuyd con carambola al mercado de Estados Unidos en la empresa
Corporacion Ay M E.I.R.L. Metodoldgicamente el estudio desarroll6 un enfoque cuantitativo, de tipo
descriptiva y propositiva de disefio no experimental y enfoque transversal, seleccionando como muestra
al Gerente General de la empresa, 5 expertos en temas de exportacion y comercializacion de bebidas y
jugos ; asi como 20 posibles clientes; parta tal efecto se recurri6 al muestreo no probabilistico planteado
por conveniencia y por accesibilidad. La investigacion se justifica por la falta de conocimientos con los
que cuenta la empresa al no haber investigado el mercado; por lo que dejo de percibir ingresos
economicos y aprovechar oportunidades comerciales. Los resultados revelaron que el jugo de
maracuya con carambola es una opcién viable como producto a exportar, debido a que
cumple con los requerimientos técnicos, estandares de calidad y formalidad. Finalmente, el
estudio concluyo que Estados Unidos respondié de manera positiva ante una propuesta del producto a
exportar, resultados que reflejan su aceptacion en dicho mercado y que sera un negocio viable y rentable,
puesto que arrojo una tasa interna de retorno de 35%y un VAN de S/. 1,509,272.63 lo que asegura

sostenibilidad y rentabilidad en el tiempo.

PALABRAS CLAVE: Plan de negocios, exportacion, jugo, maracuya, carambola, Estados Unidos,
rentabilidad
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ABSTRACT

Christian Hurtado Luna

The purpose of this research is to propose a business plan that allows Corporacion Ay M
E.LLR.L to export passion fruit juice with carambola to the United States market. The study
is developed with a quantitative approach, is descriptive and propositive, has a non-
experimental and transversal design. The investigation is justified by the lack of knowledge
that the company A Y M Corporation has and, having not investigated the market, it is no
longer receiving economic income and commercial opportunities. For this, research is
required, the quality so that the whole process of exporting passion fruit juice with carambola
to the United States market and its profitability are comprehensively aware. In order to carry
out the study, the corporation A and M company, experts in the export and export of juices
and potential consumers of the United States country, is considered as a population, it is
possible with a non-probabilistic sampling raised for convenience and for accessibility. You
can select as a sample the General Manager of the company, 5 export experts and experts in
drinks and juices and 20 potential customers. According to the analysis carried out, it was
concluded that the United States responded positively to a proposal of passion fruit juice
with carambola, results that affected the acceptance of the product in that market and what
will be a viable and profitable business, since it yields an internal rate 35% return and a VPN

of S /. 1,509,272.63 what will be ensures its sustainability and profitability over time.

KEY WORDS: Business plan, export, juice, passion fruit, carambola, United States,
profitability
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. INTRODUCCION

En el afio 2014, el comportamiento del consumidor al momento de adquirir un producto
alimenticio estaba marcado por ser el valor nutricional lo ultimo en lo que se fijase al
momento de adquirir productos de dicha linea, puesto que por factores como el acelerado
ritmo de vida que llevan o el precio de los productos, preferian comprar comida rapida y
bebidas no naturales sin considerar que su salud esté en riesgo. Actualmente, esta situacion
ha dado un giro de 360°, dado que la tendencia a nivel mundial que se viene manteniendo
ya hace un par de afios, es la de comer sano y natural, dejando de lado la preferencia por la
comida chatarra o con pocas propiedades nutricionales, la causa principal de este cambio de
comportamiento en el consumidor es la preocupacion por su bienestar y su salud. En la
investigacion anual realizada por la Organizacion Mundial de Salud (OMS, 2018), destaco
que algunas de las enfermedades relacionadas con la mala alimentacion son las de tipo
cardiovasculares, diferentes tipos cancer y la diabetes, sumado a ello la mala alimentacion
también engloba enfermedades como la desnutricion, los desequilibrios de vitaminas o
minerales, el sobrepeso y la obesidad. Por tal motivo se han realizado diferentes estudios
para analizar tanto la viabilidad como factibilidad de abastecer a los mercados con productos
de indole natural que cuenten con propiedades preventivas y combativas de diferentes
enfermedades. A nivel internacional, Ortega (2018) en su investigacion titulada “Plan de
negocios para una productora de jugos de fruta natural en la ciudad de Bogota” plantié como
objetivo principal determinar la viabilidad para la creacion de una empresa productora de
jugos en la ciudad de Bogota. A nivel nacional, Chung (2018) en su tesis titulada “La
exportacion de jugo de arandanos blueberry al mercado de New York para el incremento
comercial en la empresa Nawi S.A.C”, que tuvo como objetivo fundamental demostrar que
la exportacion de jugo de ardandanos blueberry mejorara el incremento comercial en la
empresa Nawi S.A.C. en el estado de New York.A nivel local , de acuerdo con Requejo
(2018) en su tesis titulada “Plan de Negocios para la exportacion de jugo de sandia en la
empresa Agromar Industrial S.A, al mercado de Japon”, estudio que tuvo como objetivo
principal determinar de qué manera la propuesta de un Plan de Negocios permite la

Exportacion de Jugo de Sandia en la empresa Agromar Industrial S.A. al Mercado de Japon.

Las frutas exodticas como el maracuya y la carambola tienen propiedades que previenen y

combaten enfermedades relacionadas a la mala nutricién y a la obesidad, las cuales
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representan un alto porcentaje de mortalidad en el pais de Estados Unidos, motivo por el
cual se busco incrementar su consumo a través de bebidas saludables basadas en los frutos
mencionados. Basandose en previos estudios y considerando la demanda internacional por
este tipo de productos enfocados en la salud, la empresa Corporacion A 'y M E.L.R.L. se
plante6 como meta aprovechar la oportunidad de negocio y exportar al mercado
mencionados. Promperd (2011) en su teoria de la exportacion afirma que, es el proceso de
salida de productos o servicios del territorio nacional hacia el exterior y una fuente de
ingresos para las empresas. Para que dicha operacién comercial tenga éxito, tuvo que ser
complementada y adaptada con un plan de negocios, el cual segun Weinberger (2009) en su
teoria sobre dicho concepto afirmé que es un documento que se obtiene luego de un arduo
proceso de planeacion e investigacion y debe ser redactado de manera clara y entendible. La
elaboracion de dicho documento ayudé a determinar ¢ De qué manera la propuesta de un plan
de negocios permite a la empresa Corporacion A y M EIRL, la exportaciéon de jugo de
maracuya con carambola al mercado de Estados Unidos? El plan de negocios contribuye de
manera directa a la exportacién de jugo de maracuyd con carambola en la empresa
Corporacion Ay M, al mercado de Estados Unidos. La presente investigacion se justifica en
porque la empresa Corporacion Ay M E.L.R.L al carecer de conocimiento necesario y al no
haber investigado el mercado deja de percibir ingresos econdmicos y de aprovechar las
oportunidades que se le presentan para tener presencia en el mercado extranjero. Para ello
se desarrollé la presente investigacion que permitié conocer de manera integral todo el
proceso de exportacion del jugo de maracuya con carambola al mercado de Estados Unidos.
Por tanto, se planteé como objetivo general proponer un plan de negocios que permita a la
empresa Corporacion Ay M E.I.R.L, la exportacion de jugo de maracuya con carambola al
mercado de Estados Unidos. Y como objetivos especificos primero diagnosticar la situacion
actual del mercado para el jugo de maracuya con carambola en Estados Unidos , posterior a
ello se procedera a Elaborar un plan de negocios para la exportacién de Jugo de maracuya
con carambola al mercado de Estados Unidos de la empresa Corporacion Ay M E.LR.Ly
finalmente se debe analizar la viabilidad econémica y financiera del plan de negocios
propuesto a la empresa Corporacion A 'y M para la exportacion de jugo de maracuya con

carambola al mercado de Estados Unidos.
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1.1. Realidad Probleméatica

En el afio 2014, el comportamiento del consumidor al momento de adquirir un
producto alimenticio estaba marcado por ser el valor nutricional lo Gltimo que le importase
0 en que se fijase al momento de adquirir productos de dicha linea, puesto que el acelerado
ritmo de vida que se lleva en otros paises contribuia bastante a que las personas opten
siempre por la comida rapida ; sumado a ello, otro factor determinante al momento de
adquirir alimentos o bebidas siempre fue el precio , y al bajo limite que estaban dispuestos a
pagar las personas aun asi sea su salud la que esté en riesgo. En la actualidad, esta situacion
ha dado un giro de 360°, pues la tendencia a nivel mundial que se viene manteniendo ya
hace algunos afios, es la de comer sano y natural, dejando de lado la preferencia por la
comida chatarra o con pocas propiedades nutricionales.

Segun el estudio realizado en mas de cien paises por Euromonitor (2017) , una
importante empresa britanica a nivel mundial que cuenta con 40 afios de experiencia en
investigacion de mercados, afirmé que el 50% de los consumidores , al momento de
adquirir un producto del sector alimentos y bebidas observan la etiqueta y se preocupa de
que el producto sea integramente natural; el 60% de los compradores buscan que no tenga
edulcorantes artificiales, azlcar afiadida, grasas e ingredientes artificiales. Dicha tendencia
a optar por lo sano y natural se debe a la gran cantidad de enfermedades que se vienen
suscitando hoy en dia en todo el mundo, las cuales atacan sin discriminar razas, género ni

situacion econémica.

En la investigacién anual realizada por la Organizacion Mundial de Salud
(OMS,2018), destac6 que algunas de las enfermedades relacionadas con la mala
alimentacion son las de tipo cardiovasculares; tales como el infarto de miocardio y los
accidentes cerebrovasculares, a menudo asociados a la hipertensién arterial; diferentes tipos
cancer y la diabetes; por otro lado , la mala nutricion abarca enfermedades como la
desnutricion, los desequilibrios de vitaminas o minerales, el sobrepeso, la obesidad. La mala
alimentacion y la mala nutricion se encuentran entre los principales factores de riesgo de
enfermedades de tipo no transmisible a escala mundial. Segun los datos recogidos por la
OMS, cerca de 1,8 millones de personas mueren anualmente por enfermedad
cardiovasculares, cuyo principal origen son la diabetes y la hipertension arterial; 1900
millones de adultos tienen sobrepeso o son obesos ; en el 2016 se registré que 41 millones

de nifios menores de 5 afios tienen sobrepeso o0 son obesos y que alrededor del 45% de sus
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muertes tienen que ver con una mala nutricion , dichas cifras alarmantes despertaron el

interés y la preocupacion en todo el mundo.

Analizando desde la dptica de las empresas y del comercio, la situacion que se viene
suscitando a nivel mundial en cuanto a la salud, esta inclinacion a un consumo mas saludable
y consiente genera una ventana comercial para todos aquellos productos que se encuentren
enfocados en la prevencion y en la lucha contra las diferentes enfermedades provocadas por
una mala alimentacion. Debido a ello, las compafiias en su intencion de ganar la confianza
de los consumidores preocupados por su salud, cada vez lanzan al mercado productos que
brinden seguridad alimentaria convirtiendo al origen de los ingredientes o las vitaminas con

las que cuenta el producto como su principal herramienta de marketing y de diferenciacion.

Un claro ejemplo de que las oportunidades de mercado lo integran las bebidas, es el
hecho de que, en este ambito, un menor precio por litro no garantiza a las empresas un
crecimiento en las ventas, sino que, por el contrario, se puede cobrar mas caro y crecer si el
producto entrega beneficios adicionales, ya que hoy en dia, los atributos del producto son la
clave para generar el crecimiento. Es por ello que los diferentes tipos de jugos que existen
son los que tienen mayores expectativas de éxito, principalmente aquellos dirigidos a la
prevencion o mejora de las dolencias o enfermedades. El creciente interés de los
consumidores por la salud y lo natural, se ve reflejado en el dinamismo de los nuevos
productos en el mercado mundial de bebidas. Es importante que los exportadores tengan
presente estas nuevas tendencias que se presentan a nivel mundial para que no desentonen

en el mercado. (Euromonitor.pe 2017)

Internacional

El pais que actualmente lidera las exportaciones en el mundo es China, puesto que en
los ultimos 5 afios ha tenido un valor creciente y constante, lo cual le permite ocupar el
primer lugar como exportador del mundo, alcanzando cifras de 2,494.230.195 (en millones
de ddlares) obteniendo una variacion positiva de 10 % en relacién al 2017 y con una
participacion de 13% de las exportaciones del mundo contra 8.7 % del segundo lugar que lo
ocupa Estados Unidos. (TradeMap.pe, 2018)

Segun el estudio realizado por Trincado (2018), investigador de la empresa World
Economic Forum, manifestd que a pesar de ser Estados Unidos el pais con el mayor PBI en

el mundo, China llego a convertirse en la economia con mayor Paridad de poder de compra

15



(PPC), llegando a un poder adquisitivo anual de 25.313,27 (millones de dblares), superando
a su similar por mas de 5 mil millones de dolares, dicha tendencia segun las proyecciones

se mantendrian durante los siguientes 5 afos.

De acuerdo con el estudio referente al sector alimentacion realizado por Alimarket
(2018), investigador que se centrd especificamente en una compariia espafiola Ilamada
Gefusa, la cual es productora y comercializadora de frutos secos y snacks ; se conocio que
en relacion al afio anterior , obtuvo un crecimiento de 9% tomando en consideracion todos
los sectores en los que se desempefia, llegando a facturar 111,7 (millones de euros) .La
compafiia espafiola logr6 mantener su tendencia de crecimiento (4% en alimentacion) que
la viene acompafiando los ultimos dos afios, pues las alianzas empresariales estratégicas que
formé y los nuevos lanzamientos de productos saludables que realizé son la clave de su
éxito; esto se ve reflejando al momento de analizar a profundidad cual es la ventaja
competitiva de la empresa; se afirma que Gefusa destacd por el lanzamiento de nuevos
horneados y por su entrada a nuevas categorias de frutos secos, cuyo principal objetivo fue
posicionarse en snacking saludable. Esta nueva entrada a lo saludable, se genero a través de
la gama de los 'Snatt’s, linea que desempefid un rol importante en el crecimiento de la
empresa, debido a que, a través de ella, facturd el 17% de las ventas en Espafa y el 87% de
las ventas internacionales, incrementando 7 % en relacion al afio anterior. Por el lado de los
frutos secos, manteniendo las tendencias en salud , la empresa espafiola también presento6
novedades con sus marcas 'G' y 'Snatt's’; esta nueva apuesta seguira fortaleciéndose en los

préximos afos.

Teniendo en cuenta el estudio de mercado de jugo de frutas realizado por ProChile
(2017) en Brasil , se encontr6 que en el afio 2015 la cantidad importada fue de 12.557.477
(valor FOB $) , en 2016 aument6 a 14.256.906 (valor FOB $) , sin embargo en 2017 se
cort6 esta tendencia , debido a la crisis que atraveso el pais gener6 una disminucion en el
poder de compra de los consumidores brasilefios , debido a factores como la inflacion y el
bajo crecimiento del PBI, por estas razones , disminuyo el volumen de las importaciones
de jugos a 7.901.780 (valor FOB $). Se determind segun el estudio que, a partir de la crisis,
el consumidor brasilefio con menos dinero, optd por nuevas alternativas para superar los
obstaculos econdémicos y presentd nuevos comportamientos en relacion a los productos en
general. Segun Pesquisa , de la compafiia Nielsen, algunos de los comportamientos del

consumidor brasilefio particularmente frente a los jugos y bebidas fueron: respecto al precio
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, se volvieron altamente sensibles , puesto que al momento de adquirir un producto de esta
linea se inclinaron en todo momento por los descuentos y las promociones , preferian
ahorrar en lugar de comprar lo que realmente les traeria mayores beneficios ,optaron por
cambiar el producto y no la marca (este hecho refleja una fidelizacion del cliente por parte
de las empresas , a diferencia de otros segmentos que cambian marcas o productos mas
coémodos), sin embargo el 100% de los consumidores no fueron afectados por la crisis, por
ello , una parte del mercado opté por el consumo de productos mas saludables, sin
preocuparse tanto del precio tanto al momento de adquirir un producto que seria de beneficio
para su salud. Se determind que este consumo se concentrd en la regién sureste de Brasil,
ciudades como Séo Paulo, Rio de Janeiro, Minas Gerais y Espirito Santos consiguieron
revertir el escenario negativo en el sector de jugos de frutas logrando que este crezca sin

importar que era el mas caro.

El consumo de jugos naturales en Chile casi se ha duplicado en los ultimos cinco afos,
la causa principal de ello fue la creciente tendencia a adquirir productos mas saludables;
teniendo como referencia a los datos que proporcioné Euromonitor Internacional, el
consumo de este tipo de jugos lograria crecer un 100% a 2021.En el afio 2011, los chilenos
consumian 0,3 litros de esta variedad anualmente, mientras que en 2016 aumentaron su
demanda a 0,5 litros, por lo cual , se estima que en 2021 alcanzarian los 0.9
litros.(L6pez,2017)

Segun el estudio realizado por el portal web Internacional.pe (2016) , sobre el
consumo mundial de jugo de fruta , determind que en el 2015 este sector logré superar los
80 mil millones de litros , representando el 10% del volumen total de todo tipo de bebidas
refrescantes ; sin embargo , un nuevo estudio realizado por la consultora Zenith
International, la cual es una especialista en la industria de la alimentacion y bebidas ;
manifestd que segun sus proyecciones realizadas , la inclinacion por el consumo de jugo
a nivel mundial continuard aumentando a un ritmo de 5% durante los préximos 5 afios,
alcanzando los 105 mil millones de litros en el 2020 , dichas proyecciones se ven respaldadas
en datos como el hecho de que las bebidas de fruta se convirtieron en el segmento mas
importante, representando alrededor del 50% del consumo de bebidas en dicho afio. Ademas,
afirma que en el Per( se consumié méas de 350 mil litros de jugo, facturando cerca de 980

(en millones de soles), teniendo como publico objetivo a los jovenes y nifios.
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Nacional

De acuerdo con el departamento de inteligencia de Prompert (2018), en comparacion
al afo anterior, el Peri aumentd sus exportaciones en 7.5 %, alcanzando la suma de 47, 709
(en millones de dolares), lo cual significd un récord histérico en el comercio exterior. Se
realiz6 un andlisis para conocer el impacto de los sectores productivos y se concluyé que el
sector que mas relevancia tuvo en el crecimiento, fue el no tradicional, con productos como
palta, uva, esparragos; el agro en general batio un récord de 5 860 (en millones de dolares)
, representando aproximadamente el 43 % del valor total exportando en todo el sector no
tradicional (13 223 millones de ddlares) , el cual, respecto al 2017, gener6 un cambio
positivo de 12.6%. Otros sectores que también evolucionaron fueron el quimico y el
siderometaldrgico, impulsando las manufacturas diversas, las cuales exportaron mas de US$
4 590(millones de dodlares). Por ultimo, se conocié que el sector textil junto al pesquero
alcanz6 1, 769 (en millones de ddlares), rescatando productos como telas, pota cruda
congelada y pota precocida congelada. Segun sostuvo Promperd, las exportaciones peruanas
continlan en crecimiento a pesar de la incertidumbre respecto a factores como las
inversiones privadas, el clima o la crisis econdmica; el sector no tradicional continta siendo

el que mayor participacién y presencia tiene en el comercio exterior peruano.

Frugos de Coca Cola es la marca que mayor participacion tiene en el mercado de
bebidas, acapara el 25 % y ocupa el primer lugar siendo una sola marca, sin embargo, Cifrut,
del grupo Aje, es la segunda marca con mayor participacion en el mercado de jugos y
néctares: 16,2%., pero si se habla de sus dos marcas, este grupo empresarial tiene el 29,8%
del mercado. la marca Pulp, del grupo Aje, se ubica en el tercer lugar en la reparticion del
mercado de jugos y néctares con 13,6%. Se conoci6 a las otras marcas que tambien tiene una
participacion importante y estan dentro del ranking de las 13 duefias del mercadob y son:
laive , Aruba , Pura Vida , Huanchuy P&D Andina Alimentos SA , Ecofresch, watt’s , Selva
, Tampico (perteneciente a Houchens Industries Inc) y Laive. (Euromonitor.pe, 2017)

Local

Segun datos recogidos de Connuestropert.com (2019), en el primer bimestre del afio,
las exportaciones de Lambayeque crecieron respecto al mismo periodo del anterior un 37,4
% llegando a facturar méas de 82 millones de dolares, teniendo como principales destinos a
Estados Unidos con mas de 31 millones de délares y Paises Bajos con 12 millones de dolares,

economias que representaron una participacion superior al 50% de los envios. El otro grupo
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de mercados importantes estd conformado por Alemania, Ecuador y Reino Unido.
Analizando los datos del tipo de producto exportado, los no tradicionales superaron
ampliamente a los tradicionales con una diferencia de mas de 55 millones de délares, siendo
los productos que mayor demanda tuvieron: uvas, café, arandanos, mangos en conserva,
mangos frescos, pimiento morrén en conserva, jugo de maracuyd y otros. Se puede afirmar
que a nivel mundial se mantiene la tendencia por lo natural y que existe una gran oportunidad
de mercado para los productos con valor agregado puesto que el 81.4% del total de los

despachos peruanos son del sector agroindustrial con valor agregado.

Las exportaciones peruanas de frutas, en los tres primeros meses del 2019 aumentaron
un 9,5 % en relacion al mismo periodo del afio anterior, las presentaciones mas demandadas
son en fresco, congelado, conservas y jugos. Cabe resaltar que el crecimiento se dio debido
a factores como: las inversiones efectuadas en el agro, la alta demanda de los paises
europeos, Y la agresiva camparia de promocién de nuestros productos en el exterior. Las
frutas que méas acogida tuvieron en los mercados extranjeros fueron: los arandanos (80
millones de ddlares , producto proveniente de las regiones de La Libertad (80% de
participacion en el mercado), Lambayeque ,Lima y Ancash que mayor crecimiento tuvo
convirtiendo al Peru hasta el momento en el segundo mayor exportador de arandano del
mundo, teniendo presencia en mercados como Estados Unidos , Paises Bajos , Reino Unido
y China; por otro lado, las uvas son el principal producto de exportaciéon agricola ,
(facturaron 355 millones de dolares) teniendo como principales exportadores a las regiones
de Icay Piura, quienes acaparan el 90% de las ventas, siendo la Unién Europea el principal
destino de las exportaciones representando el 70% de participacion total de lo exportado,
otros destinos fueron Estados Unidos y Hong Kong. Actualmente, Peru es el tercer
exportador mundial de uva fresca, después de Chile y EE. UU y por ultimo, la granada ,
fruta proveniente de Arequipa, Lima, Lambayeque lleg6 a facturar 36 millones de dolares a

mas de 30 destinos .Comercio (2019)

La empresa Corporacion Ay M E.I.R.L es una consultora privada constituida en 2017
por la Sra. Mdnica del Pilar Pintado Damian, asesora internacional y especialista en
comercio exterior. La empresa se encuentra ubicada en la Av. Ficus 704, edificio 7,
condominio los Parques de San Gabriel, en la ciudad de Chiclayo. Actualmente la empresa
cuenta con la oportunidad de tener presencia en el exterior y convertirse en una exportadora,

puesto que tiene una ubicacion estratégica y maneja proveedores de maracuyéa, carambola,
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materiales e insumos y empresas que ofrecen el servicio de maquila para la elaboracién de
jugos. En tal sentido, la presente investigacion desarroll6 un Plan de Negocios para evaluar
la viabilidad econdmica y conocer los requerimientos técnicos y legales, ademas de los
procesos logisticos para la exportacion de jugo de maracuya con carambola al mercado de

Estados Unidos.
1.2. Antecedentes
Internacional

Segun Hidalgo & Vareles Roball (2015) en su tesis titulada “Plan de exportacion de
concentrado de maracuya producido por la empresa Exofrut S.A. para el mercado de Lima,
Pert”. La investigacion tuvo como objetivo general disefiar un plan de exportaciéon que
teniendo en cuenta la relacion costo beneficio contribuya a que la empresa Exofrut S.A.
incremente la produccion del concentrado de maracuyé al mercado de Lima, Per(; el estudio
es de naturaleza descriptiva y explicativa, debido a que se aclar6 como mejorar algunos
aspectos propios de la empresa, se conocié las definiciones, conceptos legales y técnicos
referentes a los requisitos especificos que exige para productos ecuatorianos y cuales son
los parametros para lograr ser un exportador .Se llegé a la siguiente conclusion: el desarrollo
del plan de exportacion de concentrado de maracuyé para la empresa Exofrut S.A. fue una
opcidn rentable , ya que luego del analisis financiero, se conocié que tras la ejecucion del
proyecto, se obtuvo una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 22.58 % , contribuyendo a la
rentabilidad de la organizacién ; ademas la empresa ecuatoriana conté con la capacidad
necesaria para abastecer el porcentaje proyectado de la demanda insatisfecha en Per( , cabe
recalcar que el Ecuador posee con un clima tropical , el cual es ideal para la produccion de
maracuya durante todo el afio , convirtiéndose este factor climatico en una clara ventaja

competitiva del pais.

De acuerdo con Zuiiga (2017) en su tesis titulada “Plan de Negocios para la
produccién y exportacion de bebidas adelgazantes a base de Chia y frutas naturales en el
mercado estadounidense”. El estudio tuvo como objetivo determinar la viabilidad comercial
y la rentabilidad financiera de la produccion y exportacion de bebidas adelgazantes a base
de chia y frutas naturales al mercado estadounidense. La investigacion es de tipo descriptiva
— propositiva debido a que a partir de una recoleccion y andlisis de datos plantea la viabilidad

de la exportacién de bebidas adelgazantes al mercado norteamericano. Se obtuvo como
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conclusién : El proyecto de la empresa SweetChia dedicada la produccion y exportacion de
bebidas adelgazantes a base de chia con destino a Estados Unidos se convertié en una
empresa rentable y asegur6 tanto la viabilidad comercial como la rentabilidad financiera ,
puesto que segun los calculos y proyecciones se alcanzo un Valor Actual Neto (VAN) de
$35.763,99 ; lo que respalda dichas proyecciones es el hecho de que Estados Unidos como
mercado es un excelente mercado gracias a que la tendencia a consumir productos naturales
0 de linea saludable continua en aumento , ademas , es el mayor socio comercial de las
empresas ecuatorianas y al ser miembros de la OMC , se beneficiam con arancel 0% lo

que permitira reducir sus costos y hacerlos mas competitivos en el mercado.

Segun Gamboa (2014) en su tesis titulada “Plan de negocios para la exportacion de
pulpa de maracuya desde ecuador hacia Argentina”. La investigacion tuvo como principal
objetivo elaborar un plan de negocios para la exportacion de pulpa de maracuya con el fin
de explotar el sector agropecuario ecuatoriano. El estudio es de naturaleza descriptivo
propositivo; se inicio la investigacion haciendo un estudio focalizado en los aspectos propios
de la maracuya e incluso la parte econémica basada en la evolucion de las exportaciones de
esta fruta ; a partir de los resultados de esta primera parte de estudio , se propuso la
exportacion de la pulpa. La investigacion tuvo como conclusion: la ejecucion del proyecto
aportd a la explotaciéon del sector agropecuario nacional, beneficiando a las empresas
nacionales proveedoras de materia prima e insumos como a las que logren
internacionalizarse.Sumado a ello, los dos factores que respaldaron la ejecucién del proyecto
y lo convirtieron mas confiable fueron: por un lado, el hecho de las tendencias actuales de
consumo que se vienen dando a nivel mundial , debido a que las personas hoy en dia estan
dispuestas a pagar un poco mas por productos que sean naturales , sanos , nutritivos y sobre
todo que eviten o combatan una enfermedad; y por otro lado , el respaldo de la viabilidad
financiera puesto que tras las proyecciones realizadas se alcanz6 una Tasa Interna de Retorno
(TIR) de 43 %, y un Valor Actual Neto (VAN) $226.212,18.

En la investigacion realizada por Ortega (2018) titulada “Plan de empresa para una
productora de jugos de fruta natural en la ciudad de Bogota”. El objetivo general fue
determinar la viabilidad para la creacion de una empresa productora de jugos en la ciudad
de Bogota. La investigacion es de tipo descriptiva, contiene registros, analisis e
interpretacion de una serie de datos recogidos a lo largo de toda la investigacion. Se obtuvo
como conclusion: A pesar de la gran competencia que existe en el sector de jugos y bebidas
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sin alcohol en el mercado ecuatoriano, este sigue siendo una gran oportunidad y ventana
comercial para las empresas debido a que refleja un 32 % de participacion en la economia
nacional. Si bien es cierto, las empresas competidoras se encuentran ya posicionadas , sin
embargo no han logrado ofrecer un producto sumamente natural , ni han conseguido fidelizar
al cliente , en dichos puntos la nueva empresa trabajo para convertirlos en una
ventaja,ademas de contar con los requerimientos técnicos para la produccion, trabajé con
un intermediario para la comercializacion del producto, lo que le permitié acaparar un mayor
porcentaje de mercado.Los numeros proyectados reflejan la viabilidad del proyecto ya que
se obtuvo un Valor Actual Neto (VAN) DE $14.379.219,58 con una Tasa Interna de Retorno
(TIR) de 27 %.

Segun Mejia (2016) en su tesis titulada “Plan de exportacion de concentrado de
maracuya ecuatoriano al mercado chino”.El objetivo principal de este estudio fue desarrollar
un plan de exportacion mediante el uso de la normativa legal de aduanas, recopilando
informacion de los diferentes actores involucrados en el proceso de las exportaciones de
maracuya, a fin de brindarles una herramienta a los productores de concentrado de maracuya
de la parroquia “La Union-Esmeraldas” para el progreso econémico de la zona. La poblacion
con la que se trabajo fue Shangai y sus 23 millones de habitantes, con una muestra
seleccionada de 384 personas a ser encuestadas .La investigacion es de tipo descriptiva, se
empleo la metodologia de la investigacion documental especializada en la recopilacion de
realidades teoricas referentes al producto y a los mercados tratados , dichas teorias fueron
interpretadas para obtener los saberes necesarios. Se obtuvo como conclusion: el plan de
exportacion es una herramienta fundamental para los productores de la parroquia “La
Unién- Esmeraldas” debido a que les permitié convertirse en exportadores y generar
ingresos significativos que contribuyeron al progreso econdmico. Ademas , el mercado
objetivo estuvo bien seleccionado puesto que segun las encuestas realizadas , el producto
fue aceptado por el consumidor chino gracias a sus propiedades y caracteristicas nutritivas.
Se proyecta una tasa interna de retorno (TIR) de 25 %, por lo cual se puede afirmar que es

un proyecto viable y rentable.

De acuerdo con Rivera & Vergara (2014) en su tesis titulada “Plan de Negocios para
la exportacion de jugos de vegetales”. El estudio tuvo como objetivo fundamental elaborar
un plan de negocios para la implementacion en la VIII regién del Biobio de una planta
procesadora de jugos a partir de hortalizas para exportacion y determinar su factibilidad
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economica.El proyecto empresarial ofrece gran rentabilidad y solidez ante distintos
escenarios, ademéas de nuevos mercados emergentes como Francia, Espafia e Italia que
pueden ser fijados como mercados de destino para las exportaciones. En el proceso se debera
realizar una estandarizacion de los procesos por parte de proveedores para que la calidad
de las materias cumplan con los estandares Japoneses. Se obtuvo como conclusion: el
proyecto ejecutado fue factible y viable , debido al boom que existe actualmente en el mundo
por comer sano y natural , la planta procesadora de jugos a partir de hortalizas es una gran
ventana comercial que no puede ser desaprovechada ; lo que respaldd la ejecucion del
proyecto fueron las proyecciones financieras realizadas, ya que se previé una Tasa Interna
de Retorno (TIR) 154.17 % un Valor Actual Neto (VAN) $ 5.725.766.922 y una inversion
inicial de $ 783.271.500.

Nacional

Teniendo en cuenta a Vinueza, Bazan, & Mikkelsen (2017) en su investigacion titulada
“Plan de Negocio para determinar la viabilidad econémica y financiera de una nueva unidad
de negocio de jugos naturales envasados, para la empresa Agrovado”. Tuvo como objetivo
principal determinar la viabilidad econdémica y financiera de una nueva unidad de negocio
de jugos naturales envasados, compuesto por un mix de frutas y verduras, para la empresa
Agrovado. La presente investigacion es de tipo descriptiva, propositiva y exploratoria
debido a que a partir de los focus groups realizados, se logré conocer algunos datos de los
futuros consumidores del producto. Se trabajé con una muestra de hombres y mujeres de 25
a 44 afios de nivel socio econdmico NSE A2, B y C. Se obtuvo como conclusion: La
ejecucion del plan de negocios fue una decision viable econémica y financieramente, por un
lado se encuentra el factor de consumir saludable, hecho que es tendencia a nivel mundial
y local, lo que se conviertio en una oportunidad para la puesta en marcha del proyecto. Por
otro lado se tienen las proyecciones de crecimiento respecto al consumo de jugos y bebidas
en paises vecinos como Colombia y Chile que presentan crecimientos anuales de 9% y
100% en las categorias Health and Wellness respectivamente. Las estimaciones economicas
aseguran una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 49.97% y un Valor Actual Neto (VAN) de
S/.790,775.78. En cuando a la utilidad bruta se muestra una tendencia positiva incremental.
Con estos resultados financieros se confirma la factibilidad del negocio concluyendo en que

la puesta en marcha de la nueva marca es viable.
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Segun Huanca, Llanos, Obando, & Rios (2014) en su tesis denominada “Plan de
negocio: Jugo de aguaje y cocona endulzado con stevia para mujeres de lima Metropolitana”.
La investigacion tuvo como objetivo general determinar la factibilidad y rentabilidad de
implementar una empresa dedicada al procesamiento y a la comercializacién de jugo a base
de aguaje y cocona endulzado con stevia, con el fin satisfacer la necesidad de consumir un
producto elaborado a partir de frutas exoticas. ElI estudio es de tipo exploratorio, . Se
trabajo con la poblacion de Lima metropolitana y con una muestra de mujeres del8 a 55
afios, de los niveles socioeconomicos A, By C. Se lleg6 a la conclusién: La implementacion
de una nueva planta procesadora y comercializadora de jugos a base de aguaje y cocona
endulzados con stevia fue un proyecto atractivo y viable, uno de los factores que lo respald6
fue la aceptacion del publico objetivo frente al producto ofrecido , debido a las propiedades
nutricionales y al sabor del mismo. Por ello, la empresa Frutiexotic busco aprovechar dicha
oportunidad y empez6 a contrubuir de manera directa al cuidado de la salud. La ventaja
competitiva a promocionar e implementar frente a la competencia fue el empleo de stevia
en la elaboracion de los jugos , Yya que esta previene la obesidad y algunas enfermedades
gue son comunes en la poblacion peruana.Los indicadores que generaron confianza a los
inversionistas para inyectar el capital necesario fueron las estimaciones de un Valor Actual
Neto (VAN) de S/. 767.747.06, y una Tasa Interna Retorno (TIR) con 38.11%.

Segun Collazos (2018) en su investigacion titulada “Plan de Negocio para la
produccién y exportacion de bebidas naturales y saludables a base de frutas exdticas con
destino a Florida”. La investigacion tuvo como objetivo principal realizar un estudio de
viabilidad econdmica y financiera para una nueva empresa productora y comercializadora
de bebidas naturales a base de frutas exoticas con destino a Estados Unidos. El estudio es de
tipo exploratorio; se entrevistd a expertos en temas relacionados a la exportacion, logistica,
nutricion y empaquetados de alimentos, con el fin de conocer los requerimientos técnicos
necesarios para el desarrollo del proyecto .Para conocer la aceptacion del producto en el
mercado de destino se seleccion6 una muestra de fue de 385 personas, entre hombres y
mujeres de 18 y 35 afios del estado de Florida. Se obtuvo como conclusion: la ejecucion del
proyecto fue rentable puesto que como estrategia de comercializacion se decidié no emplear
intermediarios en el procesio sino, se optd por tratar directamente con el comprador
,ademas, fue la propia empresa la que se encargo de la distribucion de los productos. Lo que

respaldo la viabilidad econdmica y financiera del proyecto fueron las cifras estimadas de
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una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 29.76 %; ademas de un Valor Actual Neto (VAN) de
S/. SI.4,917,079.58

De acuerdo con Silva & Zavala (2015) en su tesis denominada “Produccion y
comercializacion de jugo de granada con aguaymanto al mercado Holandés”. El estudio tuvo
como objetivo principal determinar la viabilidad y factibilidad de implementacion de una
empresa dedicada a la produccién y comercializacion de jugo de granada con aguaymanto y
otros frutos al mercado Holandés. La investigacion es de tipo descriptiva, propositiva, dado
que posterior a la realizacion del estudio se captd a inversionistas para que inyectaran capital
y se ejecute el proyecto; el publico objetivo fueron los hombres y mujeres entre 20 y 40
afios.Se llego a la conclusion: gracias a la preocupacion vy al interés de las personas por su
bienestar fisico, las condiciones de mercado se presentaron como favorables para la
ejecucion del proyecto de la empresa productora y comercializadora de jugo de granada con
aguaymanto, producto que tuvo una aceptacion de mas de 50 %; como punto a su favor y
ventaja clave de la nueva empresa para acaparar mercado fue el hecho de que a partir de la
diferenciacion del producto se busca fidelizar a los clientes y posicionar la marca . Los
nameros estimados son una Tasa Interna de Retorno (TIR) DE 40.87 % y un Valor Actual
Neto (VAN) de S/.253,130, lo que brindd confianza a los inversionistas y respaldo el

proyecto.

Segin Chung (2018) en su tesis titulada “La exportacion de jugo de arandanos
blueberry al mercado de New York para el incremento comercial en la empresa Nawi
S.A.C”. La investigacion tuvo como objetivo fundamental demostrar que la exportacion de
jugo de arandanos blueberry mejorara el incremento comercial en la empresa Nawi S.A.C.
en el estado de New York, desde el afio 2019. El estudio es descriptivo propositivo debido a
que posterior a su realizacion, se presentd a la empresa las proyecciones econémicas y
financieras para brindarles la confianza y seguridad necesaria de ejecutar el proyecto. Se
Ilegd a la conclusién: La exportacidn de jugo de blueberries mejoré el incremento comercial
de la empresa Nawi S.A.C. , debido a que el mercado de New York presentd una gran
demanda de dicho producto, ademas, es mas rentable que la exportacion de blueberries
frescos dado que se utiliza toda la fruta. Por otro lado, el margen de utilidad fue bastante
atractivo en cuanto a la diferencia entre el costo del producto y el precio de venta promedio
que paga dicho mercado. La empresa Nawi si cuenta con la capacidad de exportar jugo de

arandanos, sumado a ello, se convirtié en la primera empresa peruana en exportar este tipo
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de producto a Nueva York. De acuerdo a las estimaciones, se obtuvo el 100% de utilidad

exportando el jugo y aun asi cuenta con un precio competitivo en el mercado.

Segun Carrasco (2017) en su investigacion titulada “Exportacion de jugo de maracuya
en Sudamérica durante el periodo 2012-2016”. El objetivo fundamental fue determinar la
evolucion de la exportacion en Sudamérica de jugo de maracuya peruano durante el periodo
2012-2016. La investigacion es de tipo no experimental, para la cual no se trabajé con una
poblacion ni una muestra. Se lleg6 a la siguiente conclusién: A partir de los resultados
obtenidos tras la investigacion, queda evidenciado que la exportacion de jugo de maracuya
en el mercado Sudamericano durante el periodo 2012-2016 ha mantenido una tendencia
creciente. Se pudo conocer que Ecuador y Chile no tuvieron un crecimiento a comparacion

de Brasil y Perd.

Local

De acuerdo con Requejo (2018) en su tesis titulada “Plan de Negocios para la
exportacion de jugo de sandia en la empresa Agromar Industrial S.A, al mercado de Japén,
2017-2021”. El objetivo principal de la investigacion fue determinar de qué manera la
propuesta de un Plan de Negocios permite la Exportacion de Jugo de Sandia en la empresa
Agromar Industrial S.A. al Mercado de Japon, 2017 - 2021. La investigacién presentd un
enfoque cuantitativo, de tipo descriptiva, propositiva y disefio no experimental. La poblacion
con la que se trabajé estuvo conformada por la empresa, algunos clientes potenciales y
especialistas en planes de negocios de exportacidn, y la muestra tomada es el gerente de la
empresa Agromar Industrial S.A. debido a su gran conocimiento y experiencia respecto a las
exportaciones, los 3 clientes potenciales y un especialista en la exportacion de jugos. Se llegd
a la conclusioén: La produccién y exportacion del jugo de sandia al mercado de Japon
constituyd un proyecto positivo y rentable debido a que, segun los resultados del estudio, el
producto fue aceptado en dicho mercado; principalmente, por ser considerado natural, de
buena calidad y saludable. Otro punto a favor para la exportacion del jugo de sandia es el
hecho de que cuenta con menores riesgos logisticos que la venta de fruta fresca debido a que
no se dafa durante el embalaje, almacenamiento y transporte y se puede conservar en estado
fresco a través del sistema de refrigeracion sin ningun inconveniente. Tal y como se
demostrd con la Tasa Interna De Retorno (TIR) la cual reflejo un 31% y con un Valor Actual
Neto (VAN) proyectado confirmando la rentabilidad del proyecto llegando a obtener una
utilidad de s/. 878,367.83.
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Segun Baldera (2016) en su tesis titulada “Exportacién de jugo de maracuya 2008-
2015”. La presente investigacion tuvo como objetivo principal evaluar la evolucion de las
exportaciones de jugo de maracuya y aportar al desarrollo de las comunidades agricolas del
pais que forman parte esencial del crecimiento econémico. En esta investigacion se utilizé
el método de tipo descriptivo, con disefio no experimental. A partir de los resultados
obtenidos en la investigacion, se concluye que: las exportaciones de jugo de maracuya en el
periodo 2008-2015 han tenido una tendencia creciente debido al incremento de la demanda
esta fruta por parte de diversos paises, ya sea por sus valores nutricionales o por su agradable
sabor .El Per es un pais competitivo en el sector agropecuario gracias a que cuenta con un
clima favorable para la siembra de la maracuya, lo cual le abre una ventana comercial y le
permite tener una ventaja competitiva frente a los demas paises exportadores de jugos de
frutas. El desarrollo del proyecto asegura que, las exportaciones de jugo de maracuya
contribuyen de manera directa al desarrollo de las comunidades agricolas del pais, ademéas
de brindar miles de puestos de trabajo.

De acuerdo con Jauregui (2016) en su investigacion titulada “Exportacion de jugo de
limén de Piura al mercado estadounidense 2008 -2014”. El objetivo fundamental de la
investigacion fue analizar la evolucién de la exportacion del jugo de limon de Piura al
mercado estadunidense en el periodo mencionado y determinar la viabilidad econémica y
financiera de la ejecucion del proyecto. La presente tesis es de tipo descriptiva exploratoria
debido a que busca recoger informacion sobre el segmento del mercado, ademas de conocer
aspectos generales sobre el conocimiento de la exportacion del jugo de limon, evaluar el
concepto del producto, asi como su empaque, nombre o diferentes datos que les puedan
brindar la ventaja competitiva frente al resto de empresas de la misma linea. Se llegd a la
conclusion: segun el estudio de mercado y la segmentacién realizada se puede asegurar que
el producto tuvo gran aceptacion en el punto de destino; ademas de acuerdo a las
proyecciones, la puesta en marcha del proyecto reflejé una Tasa Interna De Retorno (TIR)
de 31%.

1.3.Teorias relacionadas al tema
1.3.1. Plan de negocios

1.3.1.1. Definicién
Segun Weinberger (2009), el plan de negocios es un documento que se obtiene luego

de un arduo proceso de planeacion; este, debe ser redactado de manera clara y entendible;
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sirve ya sea para encaminar un negocio o para iniciar uno, dado que en él se plantea desde
los objetivos a lograr hasta las actividades diarias que deben desarrollarse para conseguirlos.
El plan debe mostrarse confiable con el fin de que logre llamar la atencion de empresarios
e inversionistas, dado que también puede ser utilizado como propuesta de inversion y
financiamiento para aprovechar las oportunidades del mercado. A continuacion, se presenta

un esquema referencial con las fases para la elaboracion de un plan de negocios.

Figura 1: Fases de un plan de negocios
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ANALISIS DEL
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|

PLAN
ESTRATEGICO

|
i T i ]l

PLAN DE EQUIPO RECURSOS
MARKETING PLAN DE DIRECTIVO FINANCIEROS
OPERACIONES Y RRHH
t i )
5
VIABILIDAD
ECONOMICA

Fuente: Karen Weinberger
1.3.1.2. Utilidad de un plan de negocios
El plan de negocios es una herramienta de comunicacion escrita que tiene
esencialmente dos funciones: una que engloba toda la parte organizacional o interna y la otra

externa que percibe lo referenciado a calculos financieros.
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Desde la perspectiva interna, sirve para:

- Familiarizarse con el entorno en el cual se desarrollaran las actividades de la

empresa.

- Determinar las oportunidades y amenazas del entorno, asi como las fortalezas y

debilidades de la organizacion.

- Mantener atentos y vigilantes a los empresarios, para que ante los cambios que se

susciten logren anticiparse y mantener el éxito de la empresa.

- Establecer la organizacion de los recursos de la empresa tomando como referencia

los objetivos y la vision del empresario.

- Determinar la demanda y conocer las cualidades y caracteristicas del mercado meta

- Analizar la sensibilidad en base a los factores mas relevantes como la tasa de cambio,

el precio de insumos mas importantes, la demanda y los competidores.

- Establece el plan estratégico que llevara a cabo la empresa tanto a corto como a largo

plazo.

- Facilita la toma de decisiones.

- Mostrar simulaciones con los supuestos resultados que se obtendrian al ejecutar el

plan de negocios.

En conclusion, a nivel interno, este documento sirve como un manual para el desarrollo
de las operaciones de la empresa, ademéas brinda una forma de medir el rendimiento y
permite conocer los aspectos que se encuentran bien formados y aquellos en los que ain hay
que trabajar para mejorar.

Desde la perspectiva externa sirve para:

- Captar inversionistas.

- Conseguir financiamiento

- Contar con un producto o servicio de excelente calidad que los consumidores estén

dispuestos a obtener.

- Contactar con abastecedores de insumos y potenciales clientes con el fin de fomentar

relaciones confiables y duraderas.

- Vender la idea a potenciales socios.

- Mantener informados a los clientes y proveedores.

1.3.1.3.Tipos de planes de negocios

Existen distintos tipos de planes de negocios los cuales responden de forma particular

29



a las intenciones de los empresarios. Con el objetivo de captar el interés de los inversionistas
o de brindar confianza a nuestra fuente de financiamiento se elabora también un documento
en el que se hace énfasis en la oportunidad de negocio mas no en el analisis econémico,
técnico, social y ambiental de un nuevo negocio a poner en marcha; este documento se
denomina “mini plan de negocios” y se completara su desarrollo siempre y cuando haya

logrado captar el interés. En la figura 2 se detalla su estructura:

Figura 2: Estructura de un mini Plan de Negocios
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Fuente: Karen Weinberger
Elaboracidn: Propia

Segun Weinberger (2009), los planes de negocios mas utilizados e importantes son los

siguientes:

a. Plan de negocios para empresa en marcha

Una empresa ya constituida y en funcionamiento siempre va a optar por seguir
acaparando participacion en el mercado, por ello y para ser mas rentables y generar mayores
utilidades, aumentan sus lineas de negocios; sin embargo, es importante planificar y
controlar el crecimiento para lograr el éxito de la nueva unidad de negocio debido a que si
se ejecuta sin una estructura podria causar hasta el quiebre de la empresa. Uno de los factores
gue mueve a las empresas en marcha a contar con una nueva unidad de negocio es el hecho
de que se distribuira los costos fijos entre toda la empresa, lo cual permitiria reducir sus
gastos y contar con precios competitivos.

b. Plan de negocios para empresa nueva
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Para las empresas que como resultado de una idea de negocio, buscan constituirse, el
plan de negocios le servird como documento guia o manual para el desarrollo de sus
actividades y operaciones, ademas se plasmard en el documento las metas que buscan
conseguir y las acciones que deberan realizar para alcanzarlas; ademas se convierte en una
herramienta que capta inversionistas o que obtiene financiamiento dado que el plan de
negocios estara disefiado para identificar si realmente la ejecucion del negocio seria rentable
y viable.

c. Plan de negocios para inversionista

Este documento debe tener la caracteristica de ser atractivo ya que tiene como objetivo
el interés de los inversionistas, para ello, se debe plasmar la informacion correspondiente
sobre la idea de negocio, especialmente la parte econdmica ya que los resultados,
simulaciones y proyecciones son lo mas relevante y determinante al momento de tomar una
decision. No debe superar las 30 hojas.

d. Plan de negocios para administradores

Su fin principal es el servir como guia para el desarrollo de las actividades en la
empresa, se caracteriza por ser bastante detallado, es por ello que puede contar hasta con 100
paginas. Indistintamente de la estructura que se decida tomar para la elaboracion del plan de
negocios, no puede faltar la informacion y documentacion necesaria para la toma de

posteriores decisiones que deberan tomarse ya una vez ejecutado el plan.

1.3.1.4. Estructura de un plan de negocios

Son muchos los autores que presentan una estructura para la elaboracién del plan de
negocios, sin embargo, hasta la fecha no se ha determinado que uno de ellos sea el oficial a
utilizar dado que esto varia en relacion a factores como para quien va dirigido el documento,
0 que es lo que se busca alcanzar a través del documento e incluso el tipo de empresa o
negocio que se espera plantear. Para fines de esta investigacion se dard a conocer la
estructura del plan de negocios segin Weinberger (2009) para nuevas empresas y para las
que ya estan en marcha.

Plan de Negocios para una empresa en marcha:

El cual va dirigido al Gerente.
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Figura 3: Modelo de estructura de un plan de negocios para una empresa
en marcha
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Figura 4: Modelo de estructura de un plan de negocios para una
nueva empresa
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Luego de haber realizado un analisis de ambas estructuras se llegé a la conclusion de
que un plan de negocios para una empresa nueva que a partir de una idea de negocio busca
constituirse, debe ser mucho mas cuidadoso al momento de redactarse ya que no solo se trata
de una nueva unidad de negocio para la empresa, sino que serd su columna vertebral, su

razén de ser.
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1.3.1.5. Descripcion de las etapas de un plan de Negocios para una empresa
en marcha:
a. Descripcion de la empresa
Toda empresa parte de una idea de negocio, de una necesidad o de una oportunidad
detectada, sea que se encuentre en funcionamiento o no, existe un punto de partida y una
inspiracion para realizar el plan de negocios; por ello se debera primero expresar como es
que surgio la idea, lo que motivd al investigarlo a plasmarlo en un documento para

posteriormente ejecutarlo y formalizarlo.

a.l. Historia de la empresa
En esta seccidn se brinda informacion de la empresa como desde cuando esta fundada
y constituida la empresa, el propietario, los hechos que motivaron a que sea fundada, cual es
la razdn de ser, cuales son los productos y/o servicios que ofrecen y a qué sector del mercado

apuntan, datos sobre la progresion de la organizacion en el trascurrir de los afios.

a.2. Analisis de la industria

Consiste en investigar cual es la situacion actual del mercado en general y de manera
particular el del rubro al cual se busca pertenecer, determinar si esta en apogeo, se mantiene
estable o esta en declive. Se analizan que implicacion y relevancia tendrén los factores

econdmico politico legal y ambiental en el desarrollo del proyecto.

a.3. Productos y servicios ofrecidos

Se debe dar a conocer los productos y/o servicios ofrecidos por la empresa, asi como
las caracteristicas y atributos con los que cuenta. Debe sefalarse las razones de por qué los
consumidores prefieren su producto y/o servicio y no el del resto, es decir, se indica cual es
la ventaja competitiva con la que cuentan; es decir esas cualidades que los hace ser Gnicos
en el mercado. Se mencionara también sobre las estrategias que emplean para mantener su
participacion en el mercado y por ultimo dos aspectos que no deberan pasar por algo son:
informacién sobre sus principales clientes, proveedores de insumos o materia prima y
competidores, y si todos los procesos son elaborados por los trabajadores o deben encargar
la realizacion de algunos de ellos a terceros.

a.4. Informacién economica y financiera

De ser el caso de una empresa que ya se encuentra en funcionamiento, se presentara
los estados financieros de la compafiia, al menos de los ultimos 3 afios, dado que a través de

los términos de liquidez solvencia y rentabilidad se permitird conocer cudl es la situacion
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econOmica actual de la empresa y la forma en que se ha llevado la gestion financiera. Esta

seccion es clave y decisiva si se busca captar la atencion de inversionistas.

b. Sondeo de mercado

Se utilizarda como medio para obtener respuesta, generar confianza y recolectar
informacion para una posterior toma de decision. La informacion que se rescata son datos
concisos referentes a aspectos como el perfil del consumidor, estimaciones de ventas,
capacidad de compra, caracteristicas que el cliente desea para la adquisicion del producto o
servicio, estos datos pueden ser obtenidos por el propio empresario a través de fuentes
primarias y secundarias o a través de estudios de mercado. Este sondeo debe realizarse a

nivel nacional y/o internacional dependiendo donde se vaya a desarrollar el proyecto

b.1.A nivel nacional

Al tratarse del lanzamiento de una nueva unidad de negocio de la empresa, se debera
realizar un estudio detallado sobre el comportamiento de los clientes, competidores y sobre
los proveedores.

Sobre los clientes se debe elaborar un perfil , analizar su comportamiento y
preferencias y el nivel de aceptacion del producto o servicio respecto a las necesidades
insatisfechas y sobre las caracteristicas que este debe tener para ser aceptado ; respecto a los
competidores primero se identificard con quien se compite directamente y con quien no,
luego se debe hacer una comparacion entre los atributos y caracteristicas del producto o
servicio , para posteriormente analizar a los competidores indirectos o sustitutos. Por ltimo,
referente a los proveedores la informacion mas relevante es el tipo de crédito con el que
venden sus productos, saber si tienen relacién con los abastecedores de insumos, los de
recursos humanos, los de maquinaria y tecnologia o los de servicios contables y

administrativos

b.2.A nivel internacional

Cuando se trata de empresas exportadoras, los compradores estaran fuera del territorio
nacional sin embargo en la mayoria de los casos, los proveedores y competidores estarian en
el mismo pais. Por otro lado, las empresas que importan, tienen a sus clientes en el mismo
pais, y a los proveedores y competidores fuera de él. Para ambos tipos de empresas , es
fundamental realizar un buen analisis de mercado para poder definir el destino ya sea de las
exportaciones o el paises de procedencia para las importaciones , se debe considerar ademas
en este acapite si se cuenta con preferencias arancelarias , las barreras culturares |,

certificaciones sanitarias o fitosanitarias segun sea el producto a enviar o traer , los productos
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con los que se compite y su respectiva reglamentacion , finalmente los costos totales del
comercio internacional, lo cual ayudara a definir la viabilidad econémica. También se puede
recoger informacion a través de fuentes primarias como entrevistas a brockers o expertos en

el ambito internacional para conocer a través de ellos el mercado.

C. Anélisis de la industria

De acuerdo con Weinberger (2009) afirma que: “Cuando se habla de industria, se
entiende que es el conjunto de empresas que fabrican productos que compiten entre ellos o
que son sustitutos cercanos” (p.62). Es decir, se refiere a industria a toda las organizaciones
o0 entidades con fines de lucro que se dediquen a la produccion y/o elaboracion de bienes
similares o sustitutos al de la empresa. Es por ello que se debe realizar una investigacion

detallada con el fin de estudiar las fuerzas que podrian afectar el progreso de una empresa.

c.1.Poder de proveedores

Muchas veces los empresarios no contemplan este aspecto antes de ingresar a la
industria o al colocar una nueva unidad de negocio, sin embargo, se debe realizar un
seguimiento minucioso sobre los proveedores, puesto que ya sea que la empresa tenga los
clientes o una gran idea por desarrollar, si los proveedores no cumplen las expectativas, no
seria factible la realizacion del proyecto. Por otra parte, conviene que su poder de
negociacion sea bajo dado que eso asegurard mejores condiciones en la negociacion, sin
embargo, se considerara alto el poder cuando en el mercado hay pocos proveedores sin
embargo son considerados como grandes; cuando los bienes sustitutos son dificiles de
encontrar; cuando la empresa no es de gran relevancia para los ingresos del proveedor y no

tiene interés de abastecerlo; y cuando el costo por cambiar de proveedor le resulta ser alto.

c.2. Poder de clientes

Se considera que tienen un poder de negociacion alto cuando adquieren gran
porcentaje de tu produccidn total , si solo se cuenta con un cliente para ofrecerle el producto
entonces este cliente pondrd el precio y las condiciones para adquirirlo dado que
practicamente dependes de su compra, una alternativa para disminuirle el poder de compra
al cliente seria darle un valor agregado al producto y limitarle la oferta ; por ultimo un factor
gue también demuestra que el cliente puede tener el poder en la negociacion es el hecho de
que al cambiar de proveedor no le cueste tanto, por el contrario puede resultarle mas
econdémico y no tener un impacto demasiado importante en su empresa

Tener cuidado con centrarse en solo abastecer un tipo de cliente o de satisfacer una

necesidad, dado que se le estaria otorgando demasiado poder y se dependeria totalmente de
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ellos, lo cual es peligroso ya que, si una empresa de la competencia logra atraerlos, la
empresa podria quebrar en poco tiempo.

c.3.Potenciales competidores

Con el fin de captar clientes, se debe determinar cuales son las organizaciones que
ofertan productos o servicios similares para a partir de estrategias parecidas llegar a su
publico. En diversas oportunidades resulta complicado precisar cuales son las empresas
consideradas competidores directos, dado que la industria se encuentra bastante segmentada,
por ello para lograr identificarlas se debe analizar las cualidades del producto y las tacticas
que emplea la entidad para ganar mercado.

c.4.Productos sustitutos

Son productos sustitutos aquellos que cumplan la misma funcion que otro, aquellos
que satisfagan la misma necesidad por un menor costo. Es por ello que se vuelven
competencia directa con el producto que se considera sustitutivo volviéndose una amenaza
para la organizacion ya que su existencia es sinbnimo de pérdidas en ventas y clientes que
prefieren un producto similar quizas de menor calidad, pero con funciones iguales y a un
menor costo en su mayoria. Por otro lado, cuando no existen este tipo de productos en el
mercado, significa que la empresa tiene una gran oportunidad dado que practicamente no

cuenta con competencia directa que ponga en riesgo su rentabilidad.

c.5.Barreras de entrada y salida

Barreras de entrada son conocidas a las limitaciones y dificultades que se presentan al
momento de querer ingresar a una industria, por ejemplo, existen miles de empresarios que
ofrecen a nivel nacional productos de gran calidad y Unicos, sin embargo, al momento de
querer internacionalizarse no lo consiguen puesto que factores como el desconocimiento, la
desconfianza, la falta de inversion, el miedo a arriesgar. Entre las barreras de ingreso mas
comunes para que el empresario logre ingresar a una industria tenemos:

- Altas economias de escala

- Dificil diferenciacion de productos o servicios existentes

- Altos requerimientos de capital

- Dificil acceso a los canales de distribucion

- Regulaciones gubernamentales, regionales o0 municipales.

Las barreras de salida de la industria son aquellos factores que no permiten a los

empresarios retirarse de la misma, las mas conocidas son:

37



- El monto de la inversion

- Las obligaciones con los trabajadores

- Contratos establecidos

- Barreras legales o administrativas que no permiten trabajar de manera fluida.

En conclusidn, un correcto estudio de la industria permitird a los empresarios tomar
una posicién ventajosa y expectante frente a los competidores, lo cual es fundamental para

el desarrollo del plan de negocios y para el posterior éxito de la empresa.

d. Plan de operaciones

Luego de haber persuadido al empresario de que el producto o servicio que se ofrece
es mejor gue el de la competencia , se tendra que argumentar que serd un negocio de éxito
y confiable debido a que se cuenta con las instalaciones necesarias, un proceso productivo
que disminuye costos y tiempo y por Ultimo que se encuentra ubicado en una zona
estratégica; para ello tendrd que establecer aspectos como cuales son los objetivos de
produccién, el proceso y los estandares junto al presupuesto total para el desarrollo del
producto y/o servicio.

Ademas, en este capitulo del plan de operaciones se debe de considerar las actividades
relacionadas con pardmetros de calidad, normas y procedimiento de la produccion,
desarrollo del producto o servicio, célculo de la produccion, metas propuestas a alcanzar,
programacion del personal de acuerdo a sus funciones, ubicacion y disposiciéon de las

instalaciones y los procesos, entre otros.

d.1.Objetivos de operaciones

Deben ser claros, concretos, alcanzables y medibles, se plantean de acuerdo a la
demanda supuesta y a la capacidad de produccidn con la que se cuenta. Estos objetivos en
su mayoria estan en base a el nivel de inventarios, dado que la escases de materia prima o
insumos puede detener a toda la empresa; la disminucién de merma, los plazos de entrega
de productos terminados, los estandares y paramentos de calidad y de productividad y el
nivel de satisfaccion del cliente , factor que se cumplira si al consumidor le parece que es un
producto de calidad el cual a superado o cumplido con sus expectativas , en cuando a la
calidad hay una diferencia de perspectivas entre en consumidor y el productor , puesto que
para el productor significa cumplir con la serie de estandares y normas que garanticen el
funcionamiento eficiente del producto o servicio sin embargo para el cliente va mas alla de

€S0.
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d.2. Actividades previas al inicio de la produccion

Ya sea el caso de una empresa en funcionamiento que busca lanzar una unidad de
negocio 0 una empresa totalmente nueva, debera programar todas las actividades que deben
ejecutarse antes de comenzar la produccion de bienes o servicios, se refiere a actividades
como el disefio y prueba de producto o servicio el que consiste en la elaboracion de bosquejos
y prototipos de lo que seria el bien o servicio final para a partir del poder establecer las
mejoras y determinar los estandares técnicos y de calidad , una vez que se han realizado las
mejoras correspondientes y se ha probado , se procede al desarrollo del producto el cual debe
ofrecer calidad , fiabilidad y simplicidad. Otras dos actividades a desarrollar antes de iniciar
la produccidn es determinar la ubicacion de la empresa y disefiar y distribuir las instalaciones

d.3.Proceso de produccién

Se conoce como proceso de produccion al conjunto de actividades que se efectian para
obtener el bien o servicio en un tiempo propuesto. Aqui se debe dar a conocer los materiales
0 insumos, la materia prima, los requisitos técnicos, parametros de calidad, maquinaria y
personal necesario. Para fines de hacer mas sencillo y entendible, el proceso de produccion
normalmente suele plasmarse en un flujograma en donde se detalla todos los aspectos

mencionados anteriormente.

e. Plan de recursos humanos

Con el fin de darle al inversionista la confianza suficiente para que apueste por el
proyecto, a través de un plan de recursos humanos se presentara quien conforma el personal
de la empresa, tanto al equipo gerencial que liderara la compafia como los trabajadores que
estaran a disposicién dado que las personas son el elemento clave del éxito empresarial, son
los que hacen la diferencia en comparacion a la competencia. La importancia de presentar
este capitulo radica en que los inversionistas conozcan quienes seran las personas que
Ilevardn a cabo la ejecucién del plan de negocios, asi como si la experiencia con la que
cuentan es suficiente para el cargo que ocupan o si los conocimientos adquiridos cumplen
los requisitos de la empresa, ademas de conocer sus capacidades y valores. También se hara
de conocimiento, las funciones que desempefia cada puesto, la planilla, las politicas para
contratar al personal sumado a las de remuneraciones y estrategias de induccion y

capacitacion que permitiran una correcta administracion del recurso humano.
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f. Plan financiero

Una vez que se ha convencido al inversionista o posible socio de que existe una
necesidad por los consumidores y un nicho de mercado que puede ser atacado, se procede a
persuadirlo a partir de la parte econdémica, es decir dandoles a conocer el plan financiero,
dado que a partir de este documento conocerén cual es la rentabilidad que obtendrian por su
dinero y en cuanto tiempo lo recuperarian ademas de que se hara de su conocimiento todos
los recursos econémicos que se utilizarian para la puesta en marcha de la nueva unidad de
negocio o del proyecto si es que se tratase de una empresa aun por constituirse ,se
determinara cual es la inversion requerida, el financiamiento , quien otorgard el mismo y si

resulta financiera y econdmicamente viable.

f.1. Politicas financieras y econémicas

Son aquellas directrices y lineamientos mediante los cuales la empresa normara las
operaciones financieras de la empresa, pueden ser: los créditos a los clientes, descuentos, el
pago a los proveedores, el manejo de los inventarios, niveles de incobrabilidad aceptado,

liquidez promedio y minima, en general se trata todo lo relacionado a los temas de dinero.

f.2. Plan de ventas

Son las previsiones y proyecciones de ventas que se estima se tendran durante un
tiempo determinado, se realiza con célculos realistas pero ambiciosos, tomando en cuenta
los diferentes recursos técnicos, humanos y econémicos con los que posee la empresa dado
que no se puede proyectar a vender una cantidad mayor a la que se es capaz de producir.
Para poder realizar este documento, se debe haber analizado el mercado, asi como sus
tendencias de crecimiento, pues dichos datos son pieza fundamental para una acertada
proyeccion. La elaboracion de este plan de ventas se debe realizar de manera individual a
las demas actividades que realice, servicios que brinde o productos que ofrezca la empresa
e incluso cuando se elabore el flujo de caja, es vital que el empresario estime los ingresos de

manera particular y no los sume a las demas fuentes de ingreso.

f.3. Punto de equilibrio

Es el nUmero minimo de productos o servicios que la empresa debe vender para no
perder dinero, es decir para tener iguales ingresos gque egresos, lo que supone a que los costos
fijos y variables se encuentran cubiertos y no hay peligro de entrar en morosidad, pero
tampoco se ha logrado obtener ganancias. Puede expresarse en cantidad monetaria 0 en
unidades fisicas. Ademas, debe de hallarse el margen de contribucion que es la diferencia y

los costos unitarios variables realizados para su produccién o comercializacion.
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f.4. Inversion inicial

Se le conoce como inversion inicial al monto de dinero necesario con el cual se
conseguira aquellos recursos que permitiran poner en marcha una nueva unidad de negocio
en la empresa 0 ejecutar un proyecto totalmente nuevo. Se consideran aspectos como los
activos fijos tangibles, los cuales se pueden tocar como vehiculos, maquinaria, edificios e
intangibles, es decir aquellos bienes que no pueden ser percibidos fisicamente como las
licencias, las marcas, las patentes. Cabe mencionar que no todos los activos deben ser

propios, puesto que de acuerdo a la capacidad de inversion podrian alquilarse.

f.5. Anélisis de rentabilidad

Se debe evaluar la capacidad que tiene la nueva unidad de negocio de generar
suficiente utilidad o ganancia, se considera rentable cuando se obtienen mayores ingresos
que egresos o gastos. La rentabilidad se define como un indice que mide la relacion entre la
utilidad o la ganancia obtenida, y la inversion o los recursos que se utilizaron para obtenerla.
Se debe considerar el riesgo del negocio, tiene que ser superior a la tasa de interés que cobran
los bancos Se calcula al dividir la utilidad con el resultado de la multiplicacién entre el costo

de inversion por cien

f.6. Estados financieros

Permitiran conocer la situacion econémica y financiera de la empresa en un periodo
determinado. Son una especia de radiografia de la organizacién, revelan la utilidad o la
pérdida y permite a inversionistas y socios sacar conclusiones y tomar decisiones. Debe ser
comprensible, relevante y que pueda ser comparado con otros periodos o con los estados de
otras empresas.

1.3.2. Exportacion

1.3.2.1. Definicion

Segn Promperd (2011) la exportacién, ademas de ser el proceso de salida de
productos o servicios del territorio nacional hacia el exterior , es una fuente de ingresos
gue se convierte en un aliado importante en la estrategia de la empresa para volverse mas
competitiva y ofrecer un mejor producto o servicio a los consumidores , dado que al realizar
dicha operacion , se confrontara la realidad de la empresa frente a los demas competidores
; el hecho de que la exportacion obliga a elevar el nivel de conocimientos permite que se

le atribuya el titulo de la mejor escuela de competitividad.
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1.3.2.2. Andlisis del potencial exportador

Es un estudio de la facultad que tiene la empresa para poder exportar, se analiza si es
capaz de utilizar sus fortalezas y oportunidades para cumplir con esta actividad del comercio
exterior, y si posee con los requerimientos técnicos, humanos y econdmicos para realizar tal
operacion. Se recopilara informacion relevante como la capacidad exportadora, un
diagndstico empresarial y un autodiagndstico a la futura empresa exportadora, lo cual
permitira conocerla a profundidad

a. Autodiagnostico

En dicho capitulo se utilizara esta herramienta, la cual contribuird a un conocimiento
profundo de la empresa, dado que se veran expuestas las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas de la misma, informacién que permitird méas adelante plantear

objetivos estratégicos eficientes.
b. Potencial exportador

Se evaluara la capacidad exportadora de la empresa, es decir se analizara si se cuenta
tanto con el conocimiento de la parte técnica, industrial y legal como con la capacidad
econdmica para por sus propios medios lograr la operacion internacional o si se acudiria a

un financiamiento.

1.3.2.3. Plan estratégico organizacional

Contiene todo lo que la organizacion desea conseguir y lo que hara para lograrlo.
Ademas, es un conjunto de andlisis y decisiones que una empresa lleva a cabo para crear y
mantener ventajas competitivas a lo largo de un periodo. Abarca la misién, vision, los valores
con los que trabajara la empresa, los objetivos estratégicos que se plantearan a partir de un
analisis FODA, la eleccion de una estrategia con la que contara la empresa o la nueva unidad
de negocio si fuese el caso

a. Mision

Son las actividades que ejecutara la empresa en el mercado para llegar a cumplir sus
objetivos y metas trazadas. Explica que es lo que se esta haciendo, cudl es y de qué trata el
negocio, la razon de ser de la empresa, el publico objetivo al que apuntan, y la ventaja

competitiva con la que se cuenta para diferenciarse de los competidores.
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b. Vision
Es a lo que se aspira que sea la empresa, a donde se apunta llegar y en que quiere que
se convierta en un tiempo no muy lejano. Las metas planteadas tienen que ser realistas,

objetivas y medibles, pero a la vez ambiciosas, dado que la idea de que exista una vision es

tener un norte a donde dirigirnos y a la vez motivar al personal a llegar a él.
C. Valores

Son aquellos principios éticos y morales sobre los cuales la empresa decide sentar sus
bases y establecer las pautas de comportamiento, las cuales se veran reflejadas como la
cultura de la organizacion. Cabe resaltar que dichos principios son los pilares més
importantes de la empresa dado que son conocidos como la personalidad de la misma y a
partir de ellos se transmite al publico y a los trabajadores tanto las expectativas como la

esencia de la entidad.
d. Obijetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos son fundamentales para alcanzar el éxito a futuro en una
empresa Se pueden establecer en diferentes areas, no hay algo estandarizado, sin embargo,
se sabe que deben establecerse para toda la organizacion, de manera permanente y en
términos cuantitativos, No deben ser abstractos. Y deben tener la capacidad de transformarse

en tareas especificas y posibilitar la concentracion de recursos y esfuerzo.
e. Eleccién de estrategia

Consiste en tomar la decision respecto a como la empresa buscard alcanzar sus
objetivos planteados y a través de qué estrategia podra mantenerse en el mercado. Se cuenta
con 4 opciones bastante conocidas por los empresarios, la de liderazgo en costos,
diferenciacion, enfoque en costos y enfoque en diferenciacion. Sea cual sea la opcion
elegida, dependera de varios factores para que se convierta en un éxito, por ejemplo, que se
haya realizado un buen estudio de mercado, que el precio sea competitivo o que el producto

0 servicio ofrecido sea de calidad.
f. Ventaja competitiva del negocio

Es aquel aspecto diferente y Unico con el que contard la empresa respecto a sus

competidores, es considerado una forma de fidelizar al cliente dado que a partir de esta ella
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se busca que sea la empresa la primera opcion cuando se trate de adquirir el producto o
servicio. Se puede considerar como ventaja competitiva a la ubicacion de nuestra empresa,

la calidad, innovaciones en los productos que se fabrican o el servicio ofrecido.

1.3.2.4. Andlisis del producto en el mercado objetivo

En este capitulo se evaluaré que tan importante es para la empresa el nuevo activo que
lanzara al mercado, si realmente le generara orgullo y riqueza; de la misma forma que tan
indispensable es para el comprador obtenerlo, si realmente serd capaz de satisfacer su
necesidad. Se analizara detalladamente al producto en si y al mercado de destino, desde su
seleccion hasta un conocimiento més profundo.

a. Analisis del producto

Se recogeran datos que permitan familiarizarse y conocer al producto tanto a nivel
nacional como internacional. Se comienza obteniendo la partida arancelaria, los beneficios
y propiedades nutricionales, la estacionalidad si se tratase de un producto del agro y una
ficha técnica que sirva de resumen y presentacion. Una alternativa para informarse sobre
cudles son los impuestos que tendrian que pagarse si se tratase de una importacién es ingresar
al portal web de la SUNAT.

b. Seleccién del mercado objetivo

Esta es sino la mas importante una de las mas importantes en el proyecto ya que
depende bastante del pais de destino que se seleccione el éxito de la nueva empresa o de la
nueva unidad de negocio. Se propone utilizar la herramienta del Criba, la cual a partir de una
serie de indicadores considerados por el investigador arrojara el mercado objetivo o mercado
meta y el mercado potencial. Sumado a ello, para una correcta seleccion se debe tener en
cuenta también los factores geograficos, econémicos, de estructura de mercado,

socioculturales, climatolégicos, politicos.
C. Segmentacion del mercado

Una vez seleccionado el mercado objetivo, es vital conocer algunos aspectos
relevantes como su ubicacion geografica, poblacion, crecimiento, capacidad adquisitiva, el
idioma, el clima, el tipo de cambio, moneda, forma de gobierno, sus recursos, niveles
socioecondmicos, tendencias de consumo entre otros datos que sean cruciales para conocer

el mercado y su poblacion.
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d. Perfil del mercado

En este capitulo se estudiaran aspectos como las exigencias del producto en el mercado
de destino, los canales de distribucién mediante los cuales se haria llegar el producto, los
medios de transporte disponibles, el consumo aparente, el perfil del consumidor y por

ultimo la segmentacién del mercado.
e. Mix marketing

Este plan sirve principalmente para plantear y posteriormente cumplir con los
objetivos de venta, definir a los clientes de la empresa y a seguir un proceso que te obliga a
pensar en cuél es la mejor manera para atraerlos. A través de la mezcla de marketing se
posicionara al producto o servicio en el mercado, para ello se cuenta con estrategias de
precio, producto, promocién, plaza. Para que dicha mezcla sea exitosa, el empresario ya tiene
que haber definido algunos aspectos como las caracteristicas que brindara el producto o
servicio, el nivel del precio, el lugar y el publico a quienes se les ofertara, como se hara
conocedor al publico de los beneficios y atributos del bien.

1.3.2.5. Andlisis de la gestion exportadora

En esta seccion se detallara las herramientas necesarias con las que se debe contar para
una competitiva gestion exportadora como el hecho de los costos que se deben realizar y
evaluar para una posterior fijacion del precio de exportacion; los documentos necesarios para
la operacion comercial; la modalidad de pago con la que se trabajara; la condicion de venta
que se fijara; es decir los incoterms; el envase y embalaje del producto exportable y demés
aspectos de la distribucion logistica.

a. Analisis de costos y precio de exportacion

Consiste en realizar la estructura de los costos de exportacion con el fin de conocer
una parte de la que seria la inversion inicial al poner en marcha la nueva unidad de negocio.
Posterior a ello, se agrega la utilidad que se espera recibir y se establece el precio de venta

para la exportacion.
b. Documentos

En comercio exterior hay gran variedad de documentos, cada uno de ellos tiene una
funcién y una aplicacion que es evidencia de cada fase del proceso comercial y logistico.

Los documentos pueden ser solicitados por los gobiernos, por la empresa o por los
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proveedores. Entre sus principales usos estan: permiten cumplir con las regulaciones de los
paises importadores y exportadores, gestionar los riesgos propios al comercio exterior,
constatar los contratos involucrados en toda transaccion internacional y acogerse a

beneficios arancelarios segun la procedencia del producto. (Promperu, 2016)

En este acépite se detallardn los documentos que son necesarios tanto para realizar la
exportacién como los que se deben hacer llegar al cliente obligatoriamente en el pais de
destino. Algunos de ellos son: la factura, el certificado Sanitario o fitosanitario segin sea la
naturaleza del producto a exportar, Certificado de origen, documento del transporte
internacional y el packing list.

C. Modalidad de pago

En una negociacion internacional uno de los puntos clave que se tratara es la modalidad
de pago a efectuarse, por ello, es vital conocer cuéles son las modalidades que existen, las
mas seguras y utilizadas y la que mas le conviene a la organizacion puesto que de la decision
que se tome depende gran parte del éxito de la operacion de comercio exterior. Entre las
principales modalidades de pago que existen se encuentran: el cheque, los giros bancarios,
las érdenes de pago, las cobranzas documentarias y las cartas de crédito. (MINCETUR,
2006)

Por su parte, la forma de pago es un factor importante en las operaciones de comercio
exterior puesto que se definira el o los momentos en los que se efectuara el importe. Entre

los principales se encuentran:
- Adelantado = Primero el dinero y después la carga.
- Diferido = Primero la carga y después el dinero.
- Mixto = Combinacion de las anteriores.
d. Condiciones de venta

Consiste en seleccionar cual sera el Incoterm en el que se vendera para poder
determinar las obligaciones y responsabilidades que competen tanto al comprador como del
vendedor respecto al lugar de entrega de la mercancia y los gastos que les correspondera

asumir a cada parte.
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e. Distribucion fisica internacional

La Distribucion Fisica tiene por finalidad descubrir la solucion mas satisfactoria para
llevar la cantidad correcta de producto desde su origen al lugar adecuado, en el tiempo

necesario y al minimo costo posible, compatible con la estrategia de servicio requerida.

El sistema de Distribucion Fisica trata todo lo relacionado con el movimiento del
producto desde el productor hasta el usuario final, incluyendo las etapas correspondientes a
depdsitos regionales o terminales y/o canales indirectos utilizados.

f.Envases y embalaje

En el comercio internacional, tanto el proceso de envasado como de embalado son de
suma importancia en la cadena logistica y aspectos de planificacion puesto que del uso

correcto de los mismos dependera el producto, la vida util, la presentacion y las ventas.
f.1. Envase

El envase se puede definir como el material destinado a contener un producto con la
finalidad de preservar sus caracteristicas iniciales, protegerlo en la distribucién y frente a
posibles alteraciones, permite la diferenciacién de la competencia y genera la atraccion del

consumidor, de igual forma facilita el uso y el fraccionamiento de la mercancia.
f.2. Embalaje

El embalaje es el material empleado para proteger y conservar los productos, estén
previamente envasados o no, durante las operaciones de manipulacién, transporte y
almacenamiento, sumado a ello sirve para unitarizar la carga, poder paletizarla y
manipularla, reduce los costos de las operaciones de distribucion y permite promocionar el

producto por medio del grafismo. (Veritas, 2014)
1.4. Formulacion del Problema

¢De qué manera la propuesta de un plan de negocios permite a la empresa Corporacion
Ay M EIRL, la exportacion de jugo de maracuya con carambola al mercado de Estados
Unidos?

1.5. Justificacion e Importancia del estudio

La presente investigacion es de suma importancia porque actualmente la empresa

Corporacion Ay M E.I.LR.L al carecer de conocimiento necesario y al no haber investigado
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el mercado deja de percibir ingresos econémicos y de aprovechar las oportunidades que se
le presentan para tener presencia en el mercado extranjero. Para ello se desarrollara la
presente investigacion que permita conocer de manera integral todo el proceso de
exportacion del jugo de maracuya con carambola al mercado de Estados Unidos dado que se
realizara la investigacion desde un contacto con los proveedores de insumos y materia prima
hasta una cotizacién completa con los operadores y agentes del comercio exterior. Ademas,
esta investigacion es vital para lograr analizar la viabilidad de dicha oportunidad comercial,

captar inversionistas y poder ingresar al mercado.

Justificacion Social

El estudio tiene una justificacion social en el aspecto en que se contribuird de manera
directa al cuidado de la salud de los consumidores norteamericanos puesto que el producto
que se ofrece cuenta con las propiedades nutricionales capaces de combatir y evitar
diferentes enfermedades. Desde el punto de vista econémico, también se beneficiaria la
empresa exportadora, e indirectamente todas las personas que estan involucradas en el
proceso de exportacion, dado que se generarian puestos de trabajo, y se promoveria la
inversion ; por ltimo se veran beneficiados aquellos productores o empresas que tengan la
oportunidad de exportar productos de similares caracteristicas y no cuenten con los
conocimientos necesarios para lograrlo el plan de negocios que se propone también les seria
de mucha utilidad.

Justificacion metodoldgica

La investigacion se justifica desde el punto de vista metodoldgico dado que presenta
un enfoque cuantitativo y toma como referencia las estadisticas, realiza la prueba de
hipétesis y el plantea teorias; ademas es secuencial y obtiene resultados; sumado a ello es de
tipo descriptiva y utiliza un disefio no experimental. A partir del estudio se generaron
instrumentos confiables y dtiles como es el caso del plan de negocios, el cual permitio
recopilar informacién y datos para lograr entender la problematica detectada; ademas se
crearon nuevos métodos y teorias. No obstante, el presente estudio contribuye a la definicion
de conceptos, variables y a la relacion entre ellas; se identificé que a partir del estudio de
mercado realizado sugiere como estudiar de una forma mas adecuada y precisa a la poblacién

para un mejor entendimiento de la situacion.
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Justificacion cientifica

El estudio tiene justificacion cientifica debido a que permitira incrementar el
conocimiento respecto a la exportacion, particularmente de bebidas al mercado
estadounidense; ademas dicho conocimiento que se ha generado se dio a partir de
instrumentos validados y se utilizaron principios de rigor cientifico como la veracidad y la
objetividad. Se abordarén todos los temas que engloba la exportacion con el fin de generar
una cultura exportadora en la region Lambayeque para que no se dejen de aprovechar las
oportunidades que se presenten ya que esta region cuenta con un gran potencial aun no
explotado. La presente investigacion aportara de manera directa a la comunidad cientifica
puesto que todos los datos recogidos, el analisis de los mismos, las teorias planteadas, los
diagnosticos elaborados, las estrategias e instrumentos utilizados para la recoleccion de
datos, y los presupuestos planteados seran de utilidad para posteriores investigadores que
busquen realizar temas similares, ya que contarian con una investigacion base que sirva de

precedente.

1.6. Hipotesis

El plan de negocios contribuye de manera directa a la exportacion de jugo de maracuya

con carambola en la empresa Corporacién A y M, al mercado de Estados Unidos.

1.7. Objetivos
1.7.1. Objetivo General

Proponer un plan de negocios que permita a la empresa Corporacion Ay M E.LLR.L,

la exportacién de jugo de maracuya con carambola al mercado de Estados Unidos.

1.7.2. Objetivos especificos

Diagnosticar la situacion actual del mercado para el jugo de maracuya con carambola
en Estados Unidos.

Elaborar un plan de negocios para la exportacion de Jugo de maracuya con carambola
al mercado de Estados Unidos de la empresa Corporacion Ay M E.LLR.L

Analizar la viabilidad econémica y financiera del plan de negocios propuesto a la
empresa Corporacion A y M para la exportacion de jugo de maracuya con carambola al
mercado de Estados Unidos.
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Il. MATERIAL Y METODO

2.1. Tipo y disefio de investigacion

2.1.1. Tipo de investigacion

El presente estudio es de tipo descriptiva y propositiva con un enfoque cuantitativo.

Descriptiva: La presente investigacion es de tipo descriptiva puesto que se limitara a
observar, recopilar y analizar datos que permitan identificar cuéles son las causas y
consecuencias de un problema, las caracteristicas de una poblacion en particular, y ademés
se determinard las relaciones de causa efecto entre las variables para posteriormente para
posteriormente lograr describir lo investigado.

Propositiva: El estudio es de tipo propositivo debido a que luego de haber recogido y
analizado todos los datos necesarios, se procedera a proponer el plan de negocios el cual
permitira alcanzar el objetivo general del estudio contribuira a solucionar parte de la

problematica del mismo.

2.1.2 Disefio de la Investigacion

Se estableci6 que el presente estudio es de disefio no experimental, debido a que se
limita a observar situaciones y fendmenos ya existentes, sin alterar o manipular las variables
en este caso “plan de negocios” y “exportacion’ puesto que no tiene control sobre las mismas

y no influye en ninguna parte del contexto natural.

2.2 Poblacion y muestra

Poblacion

Tamayo (2003) en su libro titulado “El proceso de la investigacion cientifica” afirma
que:

La poblacion es la totalidad de un fendmeno de estudio, incluye la totalidad de
unidades de andlisis que integran dicho fendmeno y que debe cuantificarse para un
determinado estudio integrando un conjunto N de entidades que participan de una
determinada caracteristica, y se le denomina la poblacion por constituir la totalidad del
fendmeno adscrito a una investigacion. (p.176)

La poblacion estuvo conformada por la empresa Corporacion A 'y M E.LR.L, y
expertos en la elaboracion y/o exportacion de jugos y posibles consumidores del pais de

Estados Unidos, en el estado de California en la ciudad de Los Angeles.
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Muestra

Segun Sampieri (2014) en su libro titulado “Metodologia de la Investigacion
cientifica” afirma que “la muestra es, en esencia, un subgrupo de la poblacion. Digamos que
es un subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas
al que llamamos poblacion.”

En la presente investigacion se utiliz6 un muestreo no probabilistico o dirigido dado
que no se conoce la probabilidad que tienen los diferentes elementos de la poblacion de
estudio de ser seleccionados y la eleccion de los mismos no depende de la probabilidad sino
de las caracteristicas de la investigacion; y por conveniencia dado que los instrumentos para
recoger informacion se aplicaran a las personas capaces de brindar informacion relevante y
determinante para la elaboracion del plan de negocios,para ello fueron seleccionados el
Ing.Ramoén Ballena, jefe de planta de la empresa Executive Transport E.I.R.L, al Gerente
General de la empresa exportadora de bebidas Andina Fresh ,al encargado del area comercial
de la empresa Quicornac , al Ing .Eric Zoeger y al Ing.Alfonso Velazques ,fundador de
Procesadora S.A.C

Muestra 1:

La Gerente de la empresa Corporacion Ay M EIRL, la Sra. Monica del Pilar Pintado
Damian.

Muestra 2:

5 expertos en la elaboracion y/o exportacion de jugos

Inclusion

- Conocer el mercado de destino

- Conocer el producto

- Tener conocimiento y contacto directo con el proceso de produccién

- Conocimientos de exportacion

Exclusion

Se encuentren desempleados

Experiencia menor a 2 afios en el rubro

Muestra 3:

20 posibles consumidores en Estados Unidos, en los Angeles.

Inclusion

Personas entre los 15 y 65 afios

Que vivan en los angeles
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Que buscan tener una alimentacion saludable
Exclusién
Personas mayores de 65 afios dado que a esa edad requieren de otro tipo de alimentos

y nutrientes.

2.3 Variables, operacionalizacion

Variable independiente:

De acuerdo con Weinberger, (2009), el plan de negocios es un documento que se
obtiene luego de un arduo proceso de planeacion; este, debe ser redactado de manera clara'y
entendible; sirve ya sea para encaminar un negocio o para iniciar uno, dado que en €l se
plantea desde los objetivos a lograr hasta las actividades diarias que deben desarrollarse para
conseguirlos. El plan debe mostrarse confiable con el fin de que logre llamar la atencién de
empresarios e inversionistas, dado que también puede ser utilizado como propuesta de

inversion y financiamiento para aprovechar las oportunidades del mercado.

Variable dependiente:

Segun Promper( (2011) la exportacion, ademas de ser el proceso de salida de
productos o servicios del territorio nacional hacia el exterior , es una fuente de ingresos
que se convierte en un aliado importante en la estrategia de la empresa para volverse mas
competitiva y ofrecer un mejor producto o servicio a los consumidores , dado que al realizar
dicha operacién , se confrontara la realidad de la empresa frente a los demas competidores
; el hecho de que la exportacion obliga a elevar el nivel de conocimientos permite que se
le atribuya el titulo de la mejor escuela de competitivida
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Tabla 1: Operacionalizacién de la variable Independiente

para conseguirlos. El plan debe mostrarse
confiable con el fin de que logre Ilamar la
atencion de empresarios e inversionistas,
dado que también puede ser utilizado como
propuesta de inversion y financiamiento
para aprovechar las oportunidades del
mercado. (Weinberger, 2009)

operaciones

Obijetivos de operaciones

Proceso de produccion

Plan de recursos

humanos

Estrategias de induccion, capacitacién
y evaluacion de personal

Politicas para contratar personal

Politicas de remuneraciones

Plan financiero

Politicas econdémicas y financieras

Plan de ventas

Punto de equilibrio

Inversion inicial

Estados financieros

Analisis de rentabilidad

Variable . . . Técnicas e
Dimensiones Indicadores .
instrumentos
Historia de la empresa
Andlisis de la industria
Plan de Negocios Descripcion de la Productos y servicios ofrecidos
empresa Informacién econémica y financiera
Documento que se obtiene luego de un arduo y
proceso de planeacion; este, debe ser Sondeo de A mve_:l na0|or_1al
) mercado A nivel internacional
redactado de manera clara y entendible; Competidores actuales
sirve ya sea para encaminar un negocio o . Poder de prO\{eedores
T ) Analisis de la Poder de clientes
para iniciar uno, dado que en él se plantea | j,qustria Poder de competidores
desde los objetivos a lograr hasta las Productos sustitutos o
actividades diarias que deben desarrollarse Barreras arancelarias Tecnlca
g Plan de Actividades previas a la produccion Entrevista y Encuesta

Instrumentos
Guia de entrevista
y cuestionario

Técnica

Revision
documentaria

Instrumento

Analisis de
contenido

53



Elaboracion: Propia

Variable

Dimensiones

Indicadores

Técnicas e Instrumentos

Exportacion

La exportacion, ademas de ser el
proceso de salida de productos o
servicios del territorio nacional
hacia el exterior , es una fuente
de ingresos que se convierte en
un aliado importante en la
estrategia de la empresa para
volverse mas competitiva y
ofrecer un mejor producto o
servicio a los consumidores
dado que al realizar dicha
operacion , se confrontara la
realidad de la empresa frente a
los demés competidores ; el
hecho de que la exportacion
obliga a elevar el nivel de
conocimientos permite que se le
atribuya el titulo de la mejor
escuela de  competitividad
(Promperu, 2011)

Anélisis del potencial exportador

Autodiagnostico

Potencial exportador

Plan estratégico organizacional

Mision

Vision

Valores

Obijetivos estratégicos

Eleccion de estrategia

Ventaja competitiva del
negocio

Anélisis del producto en el mercado

objetivo

Analisis del producto

Seleccion del mercado
objetivo

Segmentacién de mercado

Perfil del mercado

Mix marketing

Anaélisis de la gestion exportadora

Documentos

Envases y embalajes

Condiciones de Venta

DFI

Modalidad de pago

Técnica
Entrevista y encuesta

Instrumentos
Guia de entrevista
Y Cuestionario

Técnica

Revision
documentaria

Instrumento

Analisis de
contenido

Técnica
Encuesta

Instrumento
Cuestionario

Elaboracion: Propia

Tabla 2.0peracionalizacion de la variable Dependiente
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2.4.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

Técnicas

a. Encuesta: Se aplicé una encuesta a posibles clientes en Estados Unidos y a la
Gerente de la empresa Corporacion Ay M E.1.R.L con el fin de conocer la realidad de esta.

b. Entrevista: Se realizd entrevistas a expertos dedicados a la elaboracion y/o

exportacion de jugos o bebidas con el fin de conocer a detalle tanto el proceso de

produccion como los requerimientos para la exportacion y el perfil mercado de destino;

y a la gerente de la empresa para la cual se esta desarrollando la investigacion.

c. Revision documentaria: Se recopil6 informacidn especializada sobre el proceso de

exportacion de productos agroindustriales a partir de libros, revistas o periddicos,

boletines impresos y acceso a biblioteca virtual.

Instrumentos

Los instrumentos que se emplearon fueron los siguientes:

a. Cuestionario: Se aplicd un cuestionario a los posibles consumidores del producto
en Estados Unidos para conocer las caracteristicas y expectativas esperadas y a la Gerente
de la empresa para la cual se desarrolla el estudio.

b. Guia de Entrevista: Se utilizé para realizar la entrevista a los profesionales
expertos en comercializacién y/o exportacion de jugos y obtener informacion para el
desarrollo del plan de negocios.

c. Analisis del contenido: se utiliz6 para recopilar y registrar la informacion necesaria.
Validez

Se realiz6 la validacion de los instrumentos de recoleccion de datos segun el criterio

de 3 expertos, dos especialistas en comercio exterior y un metodélogo.

Como primer experto se seleccion6 al MBA. Rocero Salazar Cesar Ricardo, quien
tiene 8 afios de experiencia en el campo del comercio exterior. El experto revisd los
instrumentos en su totalidad, de acuerdo a la variable independiente “plan de negocios” y a

la variable dependiente “Exportacion” sin haber realizado ninguna observacion.

El segundo experto fue el Abogado Morales Bermldez Pedraglio Francisco con
experiencia de 22 afios en comercio exterior, Master en Relaciones Internacionales y

comercio exterior, consejero economico comercial en Chile 2202-2008, consultor de pymes.
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El experto procedi6 a la validacion de los instrumentos de recoleccion de datos sin realizar

ninguna observacion.

El Metoddlogo que se selecciono para la revision y validacion de los instrumentos fue
el Mg. Carribn Mezones Jean Michell, quien tiene afios de experiencia ejerciendo la
profesion de Comercio y Negocios Internacionales. El experto metodologo revisé y valido

los instrumentos sin hacer ninguna observacion.
Confiabilidad.

La confiabilidad del instrumento de recoleccion de datos arrojo en el Coeficiente Alfa
de Cronbach un 0.963, lo que significa que el instrumento es altamente confiable; es decir,
la formulacion de los items esté en estricta relacion con los objetivos de la investigacion.
(Ver anexo 13)

2.5. Procedimiento de analisis de datos

Posterior a haber aplicado las técnicas de recopilacion de datos, la informacion sera
descargada y procesada para su respectivo tratamiento estadistico utilizando los programas
de EXCEL y SPSS para ordenarlos, tabularlos , realizar la confiabilidad de los instrumentos
y presentarlos en cuadros y figuras con sus respectivas descripciones y analisis.

2.6. Criterios éticos

Segun la Comisién nacional para la proteccidn de los sujetos humanos de investigacion
Biomédica y del comportamiento (2003), existen 3 criterios o principios basicos, los cuales
son similares a leyes naturales que son inquebrantables para los seres humanos y son; el
respeto a las personas, que se refiere a reconocer la autonomia de todas las personas y
proteger a quienes la tienen disminuida, desde el punto de vista de la investigacion, consiste
en no coaccionar ni influenciar a ningdn individuo a participar de la misma, brindar la
informacion adecuada para que los participantes puedan conocer del tema y a partir de ello
crear su propio juicio , y dar la misma importancia a las opiniones de cada uno de los sujetos;
la beneficencia , que a través de las reglas generales de “no hacer dafio” y “aumentar los
beneficios y disminuir los posibles dafos lo mas que sea posible” asegura el bienestar de
los individuos que participaran de la investigacion; y por ultimo , la justica la cual consiste
en la equidad entre quien debe recibir los beneficios del estudio y quien soportar sus cargas

, un punto medio y justo es a cada persona de acuerdo a su necesidad individual
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2.7. Criterios de rigor cientifico
Segun Durén (2007) para el desarrollo de toda investigacion se debe tomar en cuenta
como minimo 4 criterios de rigor cientifico,los cuales son :la validez iterna o valor de

verdad , la Validez externa o aplicabilidad , la dependencia y por Gltimo la objetividad.

Validez Interna:

Consiste en que la investigacion desarrollada debe ser reconocida como creible, para
lograrlo es fundamental la busqueda de contenido e instrumentos confiables que puedan ser
probados en los resultados de estudio puesto que existen factores que se relacionan y

desvirtuan la realidad.
Validez externa:

Consiste en que a pesar de los cambios que se generan de acuerdo a cada contexto o
participantes en distintas investigaciones , los descubrimientos y hallazgos de este estudio

seran de utilidad para el desarrollo otros similares.
Fiabilidad interna:

Los instrumentos para la obtencion de informacion fueron elaborados con el fin de

medir una misma variable , en el caso de esta investigacion: plan de negocios y exportacion.
Fiabilidad externa u objetividad:

La investigacion se desarrollara de manera objetiva puesto que muy ajeno a cual sea
la perspectiva del investigador , los resultados del estudio no sufriran influencias de ninguna

indole ni mucho menos alteraciones.
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I11. RESULTADOS

En esta seccion se muestran los resultados de la investigacion; los mismos se

obtuvieron como consecuencia de la aplicacion de instrumentos de recojo de informacion

como guias de entrevista, cuestionarios de encuesta y guias de analisis documental. Asi

mismo, los resultados responden al logro de los objetivos formulados en el presente estudio

y se describen a continuacion:

3.1. Resultados en Tablas y Figuras

3.1.1. Objetivo de investigacion 1. Diagnosticar la situacion actual del mercado

para el jugo de maracuya con carambola en estados unidos.
Resultados de la aplicacion de guia de entrevista realizada a expertos

elaboracion y exportacion de jugos.

Tabla 3. Opinion de expertos en elaboracion y exportacién de jugos

¢A qué proveedores de materia prima, materiales e insumos para la exportacion
de jugos conoce?

Segun los expertos en elaboracion y/o exportacion de bebidas y jugos y la Gerente de
la consultora Corporacion A 'y M quien también es especialista en comercio exterior,
comentaron conocer y utilizar a proveedores para abastecerse de materia prima como:
asociaciones en Motupe y Olmos, cabe resaltar que actualmente se estd optando en
mayor cantidad trabajar con este tipo de empresas y en cuanto a materiales e insumos
utilizan a empresas como polybags para abastecerse de tapas, botellas y otro tipo de
envases, azlcar, conservantes.

¢ Qué empresas nacionales conoce que exportan jugo?

De acuerdo con los conocimientos impartidos por los expertos, a nivel nacional existen
empresas exportadoras de jugos como Bio Frutos S.A.C y Agricola EIl Tunal S.A. de
pulpa de fruta como: Frutosa y Agroindustria AIB y algunas que ademas de exportar
con nombre propio también realizan el servicio de maquila a terceros como
Procesadora y Quicornac.

¢ Qué empresas internacionales conoce que vendan jugos o bebidas?

De acuerdo con los expertos entrevistados y segun los conocimientos de la Gerente de
la empresa Corporacion A y M, algunas empresas a nivel internacional que vendan
jugo son: Goya y Deli jugo fresh a mercados como Estados Unidos y Europa.

¢ Qué mercado considera atractivo para el juego de maracuya con carambola?
¢Porqué?

De acuerdo con la opinion de los expertos, el mercado més atractivo para exportar este
tipo de bebida es Estados Unidos porgue las estadisticas respaldan a dicho pais como

en
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principal consumidor de dicho tipo de producto en diferentes presentaciones y el que
se plantea en la investigacion no les seria extrafio.

¢Qué productos cree usted que serian capaces de reemplazar el juego de
maracuyéa con carambola? ¢Por qué?

Desde la posicion de los expertos y de la Gerente de la empresa, manifiestan que entre
los productos sustitutos para el jugo de maracuya con carambola se encuentran los de
competencia directa, es decir jugos o bebidas a base de otras frutas como la granadilla,
pera 0 mango, o también en otras presentaciones como la pulpa, y los de competencia
indirecta, es decir aquellos de una naturaleza similar, se encuentran alli las bebidas
energizantes, el agua, el yogurt.

¢ Qué impacto tienen las preferencias arancelarias en las exportaciones?

En la opinion de los expertos entrevistados, el impacto que genera las preferencias
arancelarias es positivo, puesto que permite ser al Per( un pais competitivo y tener una
ventaja frente a otros paises que no cuentan con este tipo de preferencias.

¢ Qué aspectos considera usted que vuelven atractivo el mercado estadounidense?

Segun la opinién de los expertos, sumado a que las estadisticas respalden a Estados
Unidos como un mercado atractivo para el producto en cuestion de estudio, existen
algunos factores que también lo vuelven atractivo y lo colocan un par de peldafios mas
arriba que el resto, estos factores son: la cantidad de su poblacién y su poder
adquisitivo, PBI, PBI per capita, el TLC que tenemos con dicho pais.

¢ Qué caracteristicas cree usted que debe tener el producto para ser aceptado en
el mercado estadounidense?

Con base en los conocimientos de los especialistas, para que algin producto ingrese a
Estados Unidos primero la empresa debe contar con la certificacion FDA, sumado a
ello, para lograr generar confianza es importante contar con otras certificaciones
generales del comercio exterior, cumplir con los estandares de calidad establecidos en
el codex alimentarius y mantenerse en constante innovacion.

¢ Cual es el pais al que el Perd mas le exporta jugo y el que mejor paga?

Estados Unidos es el principal comprador para este tipo de producto, este pais logro
tener hasta un 95% de participacion, el pais que mejor paga es Paises Bajos

Anélisis de resultados:

De los resultados obtenidos se ha comprobado que Estados Unidos es considerado el
principal pais comprador del producto de jugos, convirtiéndolo en un mercado potencial
para la exportacion de jugo de maracuya con carambola, producto que segun los expertos es
capaz de cumplir con los requerimientos técnicos y estandares de calidad, por lo cual seria
aceptado por dicho mercado, sumado a ello el producto peruano lograria ser competitivo
debido a las preferencias arancelarias que posee con el pais norteamericano; resultados que

respaldan el desarrollo del objetivo al realizar un sondeo del mercado de destino.
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Resultados de la aplicacion de encuesta a consumidores de jugo en el Mercado

Estados Unidos
El instrumento se aplicd a 20 posibles consumidores de jugo de maracuya con carambola

pertenecientes al mercado de estados unidos.
1. ¢Ha consumido bebidas de frutas tropicales?

Consumo de bebidas de frutas tropicales

LN
B NO

Figura 5: Los resultados muestran que el 100% de los encuestados han
consumido en algun momento alguna bebida de cierta fruta tropical.

Fuente: Encuesta aplicada a 20 posibles consumidores del mercado de EE. UU

Elaboracién: Propia
2. Sien la pregunta anterior marco “si” ;bebidas de qué frutas tropicales consumig?

Clase de bebidas consumidas

H Passion fruit
H Orange
m Camu camu

Mango

Figura 6: De acuerdo a los datos obtenidos se puede establecer que un 55%
consumié en algin momento una bebida a base de maracuyéa, un 25% consumié

una bebida de naranja, un 15% de mango y s6lo un 5% prefirié la de camu camu

Fuente: Encuesta aplicada a 20 posibles consumidores del mercado de EE. UU

Elaboracion: Propia
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3. ¢Conoce el fruto de carambola?

Conocimiento de la carambola

uSi

H No

Figura 7: De las 20 personas encuestadas, el 80% de ellas tiene conocimiento
de la fruta de carambola y el 20 % desconoce de su existencia.

Fuente: Encuesta aplicada a 20 posibles consumidores del mercado de EE. UU
Elaboracion: Propia

4. ¢Por qué razones consume bebidas de frutas tropicales?

Razones de consumo

M Saludables
M Precio accesible
 Agradable sabor

Vitaminicas

Figura 8: De acuerdo a los datos obtenidos, se obtuvo que un 45% consume
bebidas de frutas tropicales porque son saludables, un 30% lo hace por sus
propiedades vitaminicas, un 20 % las consume debido a su agradable sabor y
solo un 5% lo hace porgue tiene un precio accesible.

Fuente: Encuesta aplicada a 20 posibles consumidores del mercado de EE. UU
Elaboracion: Propia
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5. ¢Estaria dispuesto a consumir una bebida maracuya con carambola?

Aceptacion del producto

mSi

H No

Figura 9: En relacion a la aceptacion en el mercado de una bebida de maracuya
con carambola, se aprecia que el 90% estaria dispuesta a consumir dicha bebida
y s6lo un 10 % tuvo una respuesta negativa. Las recolecciones de estos datos

reflejan la aceptacion de la bebida en el mercado.

Fuente: Encuesta aplicada a 20 posibles consumidores del mercado de EE. UU
Elaboracién: Propia

6. ¢Cada cuanto tiempo consumirias el jugo de maracuya con carambola?

Frecuencia de consumo

H todos los dias
M interdiario
B unavez alasemana

una vez al mes

Figura 10: De las 20 encuestadas realizadas, se aprecia que un 65% consumiria
el producto Inter diario, un 20% manifest6 que lo haria una vez a la semana, y
s6lo un 15% lo consumiria todos los dias. La recoleccion de dichos datos refleja
que la bebida tendria un alto nivel de consumo por parte de la poblacion.

Fuente: Encuesta aplicada a 20 posibles consumidores del mercado de EE. UU
Elaboracion: Propia



Anélisis de Resultados:

De los resultados obtenidos se verificd que el mercado de Estados Unidos si consume la fruta
de maracuya debido a sus propiedades vitaminicas y al combatir contra diferentes
enfermedades, ademas dicha poblacion tiene conocimiento del fruto de carambola afirmando
que una bebida a base de la mezcla de ambos frutos seria aceptada y consumida en un alto
porcentaje, resultados que aportan al desarrollo objetivo presentado por un mejor

conocimiento del mercado.

3.1.2. Obijetivo de Investigacion 2. Elaborar un plan de negocios para la
exportacion de Jugo de maracuya con carambola al mercado de Estados
Unidos de la empresa Corporacion Ay M E.I.R.L.
Resultados de la aplicacion de guia de entrevista a la gerente general de la Empresa
Corporacion Ay M
El instrumento se aplico a la Sra. Monica Pintad Damian, Gerente General de la empresa

Tabla 4: Opinidn de la Gerente de la Empresa Corporacion Ay M E.I.R.L

¢ Cual es la resefia histdrica de la empresa?

Desde afos atras me dediqué a la consultoria, pero de manera un tanto informal, pero queria
comenzar a crecer, por tanto, decidi formalizarme puesto que es la mejor manera de
alcanzar este crecimiento y poder hacernos conocidos, es una empresa joven y nueva con
mas de 2 afios, tenemos un mercado tanto para importaciones como exportaciones

La empresa Corporacion Ay M E.L.R.L. se fundo en el afio 2017, naci6 de la necesidad de

los empresarios y pequefias empresas

¢ Qué funcion cumple usted en la empresa?

Asumo la Gerencia general, coordino directamente con los clientes tanto para importacion

como para exportacion, veo la parte operativa

¢ Con cuanto personal cuenta?

Gerente comercial que se encarga del area comercial y dos personas mas, una que se
encarga de la importacion y otra para la exportacion, realizan funciones como cotizaciones,

rastrear la carga, hacer el tracking, verificar si se necesita sacar algun permiso

¢ Qué estrategias desarrollaria Ud. para que los trabajadores se familiaricen con la

mision y sus funciones en la empresa?

Con el fin de que el trabajador no pierda el tiempo tratando de descubrir todo por si mismo,

lo ideal antes de que inicie sus labores es darle a conocer sus funciones, responsabilidades,
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derechos y obligaciones, que es lo que se espera de ellos en la empresa, familiarizarlos con
los objetivos y metas de la empresa; posterior a ello inicia el proceso de capacitacion que
consiste en explicarles todo con lujo de detalle dado que algunos vienen con previos
conocimientos de la Universidad pero no es lo mismo la teoria con la practica o algunos
quizés tienen experiencia laboral pero cada empresa se maneja de una forma distinta ;
sumado a ello siempre trato de mantenerlos contentos Yy fidelizarlos de alguna manera a
los trabajadores para que realmente se comprometan con la empresa y con el logro de sus
objetivos, a veces se les invita a ciertos viajes que realizo con estudiantes o visitas

empresariales.

¢ Por qué considera Ud. que es de suma importancia motivar a los trabajadores a que

Se capaciten constantemente?

Porque si ellos estan capacitados van a poder realizar mejor su trabajo, pueden ser mas
eficientes, por ejemplo, a una de mis asistentes recientemente la he becado en uno de los
talleres que yo brindo sobre importaciones desde China y Estados Unidos, le brindan su

certificado que le sirve para su CV y a la vez es mas eficiente.

¢De qué manera evaluaria Ud. el desempefio de los trabajadores en la empresa?

A través de la satisfaccion de mis clientes, considero ciertos indicadores como la demora
para las cotizaciones o para entregarle el producto, o cuanto tiempo se le atendid, cuantos

despachos tuvimos, lo manejo con ciertas ratios

¢Bajo qué condiciones considera Ud. que la empresa otorgaria pagos adicionales a los
trabajadores?

De acuerdo a la eficiencia de los trabajadores y si cuentan con un titulo profesional también.

¢Cuales son algunas de las politicas que rigen las operaciones financieras de la

empresa?

Capital propio debido a que ain no hay mucho apalancamiento financiero, si tenemos

liquidez, con los clientes trabajamos al contado.

¢,De los servicios que brinda con qué producto se relaciona mas?

Con el banano, el maracuya, el frijol y en importaciones bovinas de acero, textil, productos

veterinarios y productos de vidrieria.

¢ Cual es la principal fuente de ingresos de la empresa actualmente?

La principal fuente de ingresos son las asesorias tanto para importacion como exportacion.

¢A qué régimen tributario pertenece?
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La empresa pertenece al remype.

¢ Tiene deudas tributarias, con el personal o alguno de los proveedores?

No, ninguna

¢Qué valores ponen en préactica en la empresa durante el desarrollo de sus

actividades?

Sobre todo, la responsabilidad, la empatia porque uno como consultor tiene que
identificarse también con el cliente tratar de que no pague demas, él respeto entre los

trabajadores y para con el cliente, la puntualidad, ética.

¢ Qué objetivos le gustaria lograr a largo plazo en el &mbito externo e interno de la

empresa?

En el ambito externo posicionarnos mejor y atender a empresas mas grandes de las que
atendemos ahora, exportar mayor volumen de manera directa y en el &mbito interno poder

dar oportunidad a mas jovenes para que puedan realizar sus précticas preprofesionales

¢Para alcanzar dichos objetivos usted qué tipo de estrategia emplearia?

Utilizaria la estrategia de Diferenciacion

¢Por qué le gustaria exportar jugo de maracuya con carambola?

Porque el maracuya es uno de los frutos que se ha posicionado bastante hoy en dia en el
mercado internacional por factores como su aroma, su textura, su acidez, sumado a ello las
tendencias actuales por lo saludable, asimismo la carambola también tiene propiedades que

son beneficiosa para el ser humano

¢En qué se diferenciaria su bebida de las demas?

Segun tengo entendido esta mezcla de frutas en una bebida ain en el mercado no existe,
seria la primera o en todo caso seriamos una de las pocas empresas que la venda. Sumado
a ello considero que nuestra ventaja competitiva estaria en ofrecer una bebida natural o

seminatural y ofrecer envases personalizados.

¢En el caso de realizar una exportacion, bajo queé incoterm preferiria vender?

Me gustaria trabajar en FOB, la mayoria de las exportaciones son en este incoterm y creo

que es lo mejor y lo mas conveniente

¢ Qué politicas considera Ud. para contratar al personal?

Si hablamos del proceso bueno primero analizo los CV, y a los candidatos que tengan el
perfil que estoy buscando los selecciono y realizo la entrevista personal y finalmente a los

gue aun considere aptos para el puesto una entrevista psicologica. Los aspectos que tomo
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en cuenta primero son las referencias o recomendaciones de otros colegas, de acuerdo al
cargo que busco solicito un nivel de experiencia determinado, y conocimientos previos del

comercio exterior es basico para poder ser contratados.

¢ Con cual modalidad de pago le gustaria trabajar?

Con la carta de crédito confirmada a la vista para asegurar el pago del cliente, ademés de
ello, normalmente en la agroindustria se trabaja con un pago del 50% antes del envio del

producto y la otra mitad cuando llega.

Andlisis de Resultados:

Segun los resultados obtenidos de la entrevista realizada a la Gerente General de la
empresa, permitié conocer a mayor profundidad como esta organizada y la realidad de la
misma. Resultados que apoyan al objetivo de elaborar un plan de negocios para la
exportacion de jugo de maracuyd con carambola debido a que da a conocer aspectos
fundamentales para la elaboracion del mismo, asi como la modalidad de pago con la que

podria trabajar y la ventaja competitiva que tendria su producto.

Resultados de la aplicacién de guia de entrevista realizada a expertos en elaboracion

y exportacion de jugos.

Tabla 5: Opinién de expertos en elaboracion y exportacién de jugos

¢ Qué opina usted del jugo de maracuya con carambola, cree que se puede exportar?

Segun la opinion de los expertos, manifiestan que el jugo de maracuya con carambola es
una bebida altamente rica en vitamina C y minerales, por lo que la consideran como un
producto con potencial exportador con una tendencia a ser aceptado en el mercado de
destino, debido a que actualmente la cultura en Estados Unidos por consumir productos
naturales, prevenientes y combatientes de enfermedades como el sobrepeso y la diabetes

continGia en aumento.

¢ Cuales son los estandares de calidad requeridos por el consumidor estadounidense?

Con base en los conocimientos de los expertos, para cumplir con los estandares de calidad
requeridos, se debe tomar en cuenta las bases del Codex Alimentarius para alcanzar el
correcto grado Brix, el PH, la durabilidad del producto que debe ser no menor a 6 meses,
y los otros organolépticos como la textura, color y olor. Incluso en dicho codigo se

especifica la cantidad maxima permitida de conservantes la cual puede ser reemplazada
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con la técnica del Shock térmico que consiste en hacer un cambio brusco de temperatura,
de igual forma el PH.

¢Cree Ud. que el producto jugo de maracuya con carambola cumplird con los

requerimientos técnicos para exportar al mercado estadounidense?

De acuerdo con los expertos entrevistados, si se puede cumplir con los requerimientos
técnicos siempre y cuando se trabaje y se cumpla segun lo reglamentado por el Codex

Alimentarius.

¢ Qué medio de pago recomendaria usted?

Segun la opinidn de los expertos, el medio de pago recomendable varia de acuerdo a la
confianza y al nivel de comercializacion que exista entre ambos, puesto que, si ambas son
altas, se podria trabajar con la carta de crédito a la vista, pero si se trata de un nuevo
comprador lo mejor seria utilizar la carta de crédito irrevocable debido a que de esa forma

se asegura el pago y la produccién no ha sido en vano.

¢, Cual es el proceso de produccion del jugo que exporta?

Tal como afirman los expertos en la elaboracion y/o exportacion de jugos, el proceso de
produccion inicia con la recepcion de la materia prima, seleccién, lavado, cortado,
extraccion de la pulpa ya sea mecanico o manual, agregar agua, aplicaciéon de aditivos

como estabilizantes, regulador de acides para el PH, regulacion de grados Brix.

¢ Qué medio de transporte recomienda emplear para la exportacién?

Con base en los conocimientos de los expertos, el medio de transporte mas recomendable
a emplear es el maritimo puesto que mas comodo en comparacion con el aéreo y si no se
llega a abastecer un contenedor se puede consolidar la carga. No seria estratégico utilizar

el medio aéreo dado que incrementarias los costos y no se podria ser competitivo.

¢ Qué envase y embalaje recomienda utilizar para la exportacion?

En la opinion de los expertos entrevistados, la mejor opcion a utilizar como envase seria
el vidrio puesto que actualmente las personas se vienen preocupando mas por el cuidado

del planeta.

¢Qué documentos son necesarios para la exportacion de jugo al mercado

estadounidense?

Tal como afirman los expertos, al realizar la exportacion no pueden faltar los siguientes
documentos: Bill of lading, factura, certificado de origen, packing list, y el certificado de

analisis conocido como el COA el cual contiene el analisis fisico quimico y el
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microbioldgico.

¢ Cual es su opinidn respecto a realizar prototipos del producto jugo de maracuya

con carambola antes de su comercializacion final?

De acuerdo con los expertos entrevistados, consideran que es necesario realizar primero
unos prototipos del producto, puede elaborarse blends de distintas frutas e ir analizando

cuales calzan perfectamente, esto para la elaboracion de posteriores bebidas.

¢ Qué caracteristicas cree usted que debe tener un producto para ser aceptad en el

mercado estadunidense?

En la opinion de los expertos entrevistados, lo primordial es cumplir con los estandares
requeridos de calidad, con todos los parametros establecidos y no debe faltar la

certificacion FDA

Andlisis de resultados:

De acuerdo a los resultados obtenidos de la entrevista realizada a expertos en la
elaboracion y exportacion de jugos, se pudo determinar que el jugo de maracuya con
carambola, desde su punto de vista, si es una opcion viable como producto a exportar, debido
a que puede cumplir con los requerimientos técnicos, estandares de calidad y con la
formalidad, con la finalidad de no tener inconvenientes para ser exportado y aceptado por el
mercado de Estados Unidos. Resultados que apoyan el objetivo de la elaboracion del plan
de negocios debido a que respaldan la viabilidad del jugo de maracuya con carambola,

brindando los conocimientos, teorias y recomendaciones para la elaboracion del mismo.
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Resultados de la aplicacién de la encuesta a la Gerente General de la Corporacion A
YM

El instrumento se aplicd a la gerente de la empresa Corporacion Ay M E.L.R.L, la Sra.
Monica Pintado Damian
1. ¢Conoce las normas de envase y etiquetado, regulaciones extranjeras, estandares de

calidad y preferencias culturales del mercado estadounidense?

Conocimiento de envase, regulaciones y
estandares

ESi ENo

Figura 11: De la encuesta aplicada a la Gerente General De la Corporacion A
y M se obtuvo que si cuenta con conocimientos de temas relacionados a las
normas de envase y etiquetado, regulaciones extranjeras, estandares de calidad
y preferencias culturales del mercado estadounidense

Fuente: Encuesta aplicada a la Gerente General de la Corporacion Ay M
Elaboracion: Propia

2. ¢Cuenta con personal con experiencia en comercio exterior y exportaciones?

Personal con experiencia

mSi ® No

Figura 12: De los datos obtenidos se puede establecer que el personal de la
empresa Corporacion A 'y M si cuenta con experiencia en comercio exterior y
exportaciones.

Fuente: Encuesta aplicada a la Gerente General de la Corporacion Ay M
Elaboracién: Propia
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3.

4.

¢La empresa conoce la terminologia utilizada en el comercio internacional (incoterms,

formas de pago, entre otros)?

Terminologia internacional

mSi mNo

Figura 13: De la encuesta aplicada a la Gerente General se pudo obtener que el
personal de la empresa Corporacion Ay M si conoce la terminologia utilizada

en el comercio internacional

Fuente: Encuesta aplicada a la Gerente General de la Corporacion Ay M
Elaboracién: Propia

¢Su empresa realiza estudios de mercados internacionales?

Estudios de mercados internacionales

mSi ®mNo

Figura 14: De los datos obtenidos se puede conocer que la empresa Corporacion
Ay M brinda el servicio de realizar estudios de mercados internacionales para

conocer las oportunidades existentes.

Fuente: Encuesta aplicada a la Gerente General de la Corporaciéon Ay M
Elaboracién: Propia
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¢La empresa cuenta con un sistema de gestion gerencial para predecir la tendencia de
mercado de sus productos o servicios?

Sistema de gestion gerencial

mSi mNo

Figura 15: De la encuesta aplicada a la Gerente General se pudo conocer que
la empresa cuenta con un sistema de gestién gerencial para predecir la
tendencia de mercado de sus productos o servicios.

Fuente: Encuesta aplicada a la Gerente General de la Corporacion Ay M
Elaboracién: Propia

¢La empresa conoce las ventajas competitivas de su producto respecto al mercado
internacional?

Ventajas competitivas

mSi ®mNo

Figura 16: De los datos obtenidos se puede establecer que la empresa

Corporacion A 'y M si conoce las ventajas competitivas de los servicios que
brinda y del producto que ofrece.

Fuente: Encuesta aplicada a la Gerente General de la Corporacion Ay M
Elaboracién: Propia
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8.

¢Conoce el funcionamiento de su producto en el mercado exterior (canales de

comercializacion, competencia, precio, entre otros)?

Funcionamiento de producto

ESi mNo

Figura 17: De la encuesta aplicada a la Gerente General se pudo conocer que Si
conoce el funcionamiento del producto en el mercado extranjero ,es decir todo el
proceso de su comercializacion y distribucion asi como la fijacion de costos y su
precio.

Fuente: Encuesta aplicada a la Gerente General de la Corporacion Ay M
Elaboracién: Propia

carambola?

Cartera de clientes

ESi mNo

Figura 18: De la encuesta aplicada a la Gerente General se pudo conocer que la
empresa si cuenta con una amplia cartera de clientes que estarian interesados en
la adquisicién de esta bebida de maracuya con carambola.

Fuente: Encuesta aplicada a la Gerente General de la Corporacion Ay M
Elaboracion: Propia

¢Cuenta con amplia cartera de clientes para el producto de jugo de maracuya con
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9. ¢Conoce los requisitos para exportar a ese mercado (barreras de entrada y salida-PN)?

Requisitos para exportar

mSi ®mNo

Figura 19: De la encuesta aplicada a la Gerente General se pudo obtener que el
personal de la empresa Corporacion Ay M si conoce las barreras de entrada y
salida para exportar al mercado de Estados Unidos

Fuente: Encuesta aplicada a la Gerente General de la Corporacion Ay M
Elaboracion: Propia

10. ¢La idea de exportar esta afin con la misién y vision de la empresa?

Mision y vision de la empresa

mSi mNo

Figura 20: De los datos obtenidos se puede conocer que la vision y mision de la
empresa Corporacion A y M se encuentran afin con la idea de exportar.

Fuente: Encuesta aplicada a la Gerente General de la Corporacién Ay M
Elaboracién: Propia
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11. ;Conoce cudles son los documentos necesarios para realizar la exportacién de jugo de
maracuya con carambola a Estados Unidos?

Documentos para la exportacion

mSi mNo

Figura 21: De los datos obtenidos se puede establecer que la Gerente General de
la Corporacion Ay M si conoce los documentos que son necesarios para realizar
la exportacion a Estados Unidos.

Fuente: Encuesta aplicada a la Gerente General de la Corporacion Ay M
Elaboracién: Propia

Andlisis de resultados:

Segun los resultados obtenidos de la entrevista realizada a la Gerente General de la
empresa, se puede afirmar que, tanto la Gerente como el personal que labora en la empresa
cuenta con experiencia y conocimientos del comercio exterior, como las normas,
regulaciones y la documentacion necesaria para exportar. Sumado a ello, la empresa realiza
estudios de mercado que detectan diferentes oportunidades comerciales en el extranjero.
Dichos resultados apoyan al objetivo de elaborar un plan de negocios para la exportacion de
jugo de maracuya con carambola debido a que aseguran que la empresa cuenta con las

herramientas necesarias para a partir de la ejecucion del plan convertirse en exportadora.
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Resultados de la aplicacién de encuesta a consumidores de jugo en el Mercado
Estados Unidos

El instrumento se aplicd a 20 posibles consumidores de jugo de maracuya con carambola
pertenecientes al mercado de estados unidos.
1. Enuna escala del 1 al 4 ;Qué tan atractivo considera la idea de un jugo de maracuya

con carambola?

Calificacion del producto

ml
m2

m3

4

Figura 22: De las 20 personas encuestadas, respecto a la calificacion que le
otorgan al producto, se obtuvo que un 55 % lo califica con el valor méximo que
es 4, por otro lado, un 45 % le otorgd como calificativo un 3. Estos porcentajes
revelan que el publico considera atractiva la bebida

Fuente: Encuesta aplicada a 20 posibles consumidores del mercado de EE. UU
Elaboracién: Propia

2. ¢Qué tipo de presentacion le gustaria que tenga el jugo de maracuya con carambola?

Prensentacién del producto

m50.720z
H33.810z
m16.910z

6.76 Oz

Figura 23: De las 20 encuestas aplicadas ,respecto al tipo de presentacion que
mas agrada a la poblacion se obtuvo que, el 65% prefiere que el producto tenga
una capacidad de 16.91 Oz,a un 20% le agrada uno de 33.81 Oz., y a un 15% le
gusta mas la idea de que contenga 50.72 Oz.

Fuente: Encuesta aplicada a 20 posibles consumidores del mercado de EE. UU
Elaboracién: Propia
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3.

¢En qué lugar le gustaria adquirir el jugo de maracuyé con carambola?

4.

Envase de la bebida

H vidrio
M plastico
M lata

multicapas

Figura 24: De acuerdo a los resultados obtenidos, se pudo establecer que
respecto al envase de la bebida, el 60 % de los encuestados prefiere que sea en
vidrio, a un 25% le atrae mas la idea de que fuera en multicapas ,un 10% le

agrada mas la lata y solo un 5% prefiere el plastico.

Fuente: Encuesta aplicada a 20 posibles consumidores del mercado de EE. UU
Elaboracién: Propia

¢En qué tipo de envase te gustaria adquirir la bebida?

Lugar de adquisicién

M supermercado
B mercados
B bodegas

grifos

Figura 25: En relacién a la encuesta aplicada a 20 personas, respecto al lugar
donde les gustaria adquirir el producto, se obtuvo que un 40% preferiria
comprarlo en un supermercado, otro 40 % en mercados y solo un 20 % en

bodegas.

Fuente: Encuesta aplicada a 20 posibles consumidores del mercado de EE. UU
Elaboracién: Propia
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5. ¢Através de qué medios le gustaria recibir informacion sobre el jugo de maracuya con
carambola?

Atributos esperados

M saludable
M practico

B buen sabor

facil de adquirir

Figura 26: De los resultados obtenidos, se pudo establecer que el 50% de la
poblacién consumiria la bebida de maracuya con carambola por su buen sabor,
un 35 % lo haria debido a que es saludable y un 15 % lo haria dado que es facil
de adquirir

Fuente: Encuesta aplicada a 20 posibles consumidores del mercado de EE. UU
Elaboracién: Propia

6. ¢Qué atributos tomaria en cuenta para comprar el jugo de maracuya con carambola?

Promocion del producto

M Internet
M anuncios
M correos

Tv

Figura 27: De las 20 personas encuestadas, se obtuvo que a un 55% le gustaria
recibir informacién del producto por medio de Internet, por otro lado se conoci6
que a un 20% le agrada mas la idea de hacerlo a través de anuncios en las calles,
a un 15% le gustaria que fuese a través de correos electronicos y a un 10% por
medio de la Television.

Fuente: Encuesta aplicada a 20 posibles consumidores del mercado de EE. UU
Elaboracién: Propia
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7. ¢Qué nombre le gustaria que tenga el jugo de maracuya con carambola?

Nombre de la bebida

M Tuti Fruit
M Fruit Pulp

E Misky Bebida

Néctar Kumara

Figura 28: De las 20 personas encuestadas, se obtuvo que a un 50% le gustaria
que la bebida lleve el nombre de Tuti Fruit, a un 20% le gustaria que se limase
Fruit Pulp o Misky bebida y solo un 10 % preferiria el nombre de Néctar Kumara

Fuente: Encuesta aplicada a 20 posibles consumidores del mercado de EE. UU
Elaboracién: Propia

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una bebida de maracuya con carambola de 16.91
0z?

Disposicion a pagar por el producto

m5$
m6S

m7s

8%

Figura 29: De acuerdo a los datos obtenidos, respecto al precio que estan
dispuestos a pagar para una bebida de maracuya con carambola de 16.91 Oz, se
aprecia que el 65% pagaria 7%, un 20% esta dispuesto a pagar 6%y un 15 % 8$.
Estos datos reflejan que por tratarse de un producto seminatural que contribuye
a la salud, el mercado no se muestra muy sensible al precio.

Fuente: Encuesta aplicada a 20 posibles consumidores del mercado de EE. UU
Elaboracién: Propia
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Andlisis de resultados:

De acuerdo a los resultados obtenidos tras la aplicacion de los instrumentos de
recoleccion de informacion, se pudo determinar que el mercado de Estados Unidos considera
atractivo el producto de jugo de maracuya con carambola. Estos resultados respaldan el
objetivo de la elaboracion del plan de negocios, particularmente a la seccion del marketing
mix puesto que da a conocer tanto la presentacion del producto como el nombre, tipo de

envase, frecuencia de consumo para este tipo de producto.

3.1.3. Objetivo De Investigacion 3. Analizar la viabilidad econdémica y financiera del plan
de negocios propuesto a la empresa Corporacion Ay M para la exportacion de jugo de

maracuya con carambola al mercado de Estados Unidos.

Resultados de la aplicacion de la encuesta a la Gerente General de la Corporacion
AYM

El instrumento se aplicd a la gerente de la empresa Corporacion A y M E.LLR.L, la Sra.

Monica Pintado Damian

1. ¢Tiene idea de cuanto capital necesitarian para comenzar a exportar jugo de maracuya

con carambola?

Inversion Inicial

HSi mNo

Figura 30: De la encuesta aplicada a la Gerente General de la empresa
Corporacion Ay M, se pudo determinar que si tiene una idea de cuanto seria el
aproximado a invertir para realizar la exportacion.

Fuente: Encuesta aplicada a la Gerente General de la Corporacion Ay M
Elaboracion: Propia
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2. ¢Considera que sera rentable la exportacion del jugo de maracuya con carambola al
mercado de Estados Unidos?

Rentabilidad de la exportacion

ESi mNo

Figura 31: De la encuesta aplicada a la Gerente General de la empresa
Corporacion Ay M, se pudo conocer su posicidn respecto a la exportacion de
jugo de maracuya con carambola al mercado de Estados Unidos ,considera que
seria rentable y sostenible en el tiempo.

Fuente: Encuesta aplicada a la Gerente General de la Corporacion Ay M
Elaboracion: Propia

Anélisis de resultados:

De acuerdo a los resultados obtenidos, se pudo determinar que la Gerente de la
empresa objeto de estudio considera que la exportacion de jugo de maracuya con carambola
a Estados Unidos es una opcién viable y sostenible econémicamente dado que las
exportaciones en general dejan un buen margen de ganancia a los empresarios. Estos
resultados respaldan el objetivo de analizar la viabilidad econdmica y financiera del plan de

negocios realizado a la empresa Corporacion Ay M E.I.R.L.
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3.2. Discusioén de resultados

De acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion se determiné que para lograr
la exportacion de un producto, independientemente de su naturaleza, es necesario la
elaboracion de un plan de negocios empresarial, de modo que es considerado un documento
de importancia y utilidad para los empresarios puesto que contiene los objetivos y estrategias
de la empresa, en contraste con los resultados de Gamboa (2014) en su tesis titulada “Plan
de negocios para la exportacion de pulpa de maracuya desde ecuador hacia Argentina”,
afirma que el plan de negocios para la exportacion de pulpa de maracuyd, con el fin de
explotar el sector agropecuario ecuatoriano, es una herramienta fundamental debido a que
permitid a la empresa convertirse en exportadora y a la vez generar ingresos significativos
que contribuyeron al progreso econémico; por lo tanto, el presente estudio afirma la
veracidad del objetivo general de proponer un plan de negocios que permita a la empresa
Corporacion Ay M E.L.R.L, la exportacion de jugo de maracuya con carambola al mercado
de Estados Unidos.

Asimismo, se pudo comprobar segln los entrevistados que no es suficiente contar con
conocimientos sobre comercio exterior debido a que se encontraria limitado de aprovechar
las oportunidades comerciales, por lo tanto se recomienda elaborar un documento se plasme
los aspectos que se deben considerar para dar a conocer la idea de negocio y respaldar la
viabilidad econémica del mismo con la finalidad de captar inversionistas y financiamiento,
conclusion que se puede contrastar con Vinueza, Bazan, & Mikkelsen (2017) en su
investigacion titulada “Plan de Negocios para determinar la viabilidad econdmica y
financiera de una nueva unidad de negocio de jugos naturales envasados, para la empresa
Agrovado”, teniendo como conclusion que la ejecucion del plan de negocios fue una
decision viable econdmica y financieramente, por un lado se encuentra el factor de consumir
saludable, hecho que es tendencia a nivel mundial y local, lo que se convirtié en una
oportunidad para la puesta en marcha del proyecto; respaldando de esa manera el objetivo
especifico de elaborar un plan de negocios para la exportacion de Jugo de maracuya con

carambola al mercado de Estados Unidos de la empresa Corporacion Ay M E.LLR.L

Por otro lado, respecto a la variable exportacion, en primer lugar cabe resaltar que
segun los resultados obtenidos las bebidas a base de citricos gracias a sus propiedades de
prevencion y lucha contra diferentes enfermedades tienen una gran aceptacion por parte del

mercado de Estados Unidos, comprobado por Silva & Zavala (2015) en su tesis denominada
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“Produccion y comercializacion de jugo de granada con aguaymanto al mercado Holandés”,
lleg6 a la conclusion que gracias a la preocupacion y al interés de las personas por su
bienestar fisico, las condiciones de mercado se presentaron como favorables para la
ejecucion del proyecto de la empresa productora y comercializadora de jugo de granada con
aguaymanto; asimismo, se ha comprobado que dicho mercado presenta interés por los
productos naturales o semi naturales debido a sus caracteristicas y propiedades saludables,
como menciona Zuiiga (2017) en su tesis titulada “Plan de Negocios para la produccion y
exportacion de bebidas adelgazantes a base de Chia y frutas naturales en el mercado
estadounidense”, al concluir que el proyecto de la empresa SweetChia dedicada la
produccion y exportacion de bebidas adelgazantes a base de chia con destino a Estados
Unidos se convirtio en una empresa rentable y asegurd tanto la viabilidad comercial como

la rentabilidad financiera.

Sumado a ello, se ha comprobado que el fruto de maracuya se consume en gran
volumen en mercados extranjeros, por sus propiedades vitaminicas y agradable sabor;
confirmado por parte de Mejia (2016) en su tesis titulada ‘“Plan de exportacion de
concentrado de maracuya ecuatoriano al mercado chino”, determinando que segin las
encuestas realizadas, el producto fue aceptado por el consumidor chino gracias a sus
propiedades y caracteristicas nutritivas, de igual manera Carrasco (2017) en su investigacion
titulada “Exportacion de jugo de maracuyd en Sudamérica durante el periodo 2012-2016”,
expresa que a partir de los resultados obtenidos tras la investigacion, queda evidenciado que
la exportacion de jugo de maracuyd en el mercado Sudamericano durante el periodo 2012-

2016 ha mantenido una tendencia creciente.

Por otra parte, se determiné en base a los resultados de la investigacion que Estados
Unidos, es un pais atractivo para exportar por lo que el Pert posee un tratado de Libre
Comercio con dicho pais, motivo por el cual permite a los productos peruanos ofrecer precios
competitivos en el mercado, teoria respaldada por Zuniga (2017) en su tesis titulada “Plan
de Negocios para la produccion y exportacion de bebidas adelgazantes a base de Chia y
frutas naturales en el mercado estadounidense”, en donde concluye que Estados Unidos es
un excelente mercado, al ser el mayor socio comercial de las empresas ecuatorianas Yy
miembros de la OMC, se benefician con arancel 0% lo que permitira reducir sus costos y

hacerlos méas competitivos en el mercado.
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Finalmente, respecto a la exportacion del jugo de maracuyé con carambola, segun los
resultados obtenidos es una opcion viable, debido a que se considera un producto con
potencial exportador, siempre y cuando cumpla con los estandares y parametros de calidad
requeridos por el cliente estadounidense; de igual manera se determino que es recomendable
como medio de transporte emplear la via maritima, por su bajo costo, resultados que se
contrastan con Hidalgo & Vareles Roball (2015) en su tesis titulada “Plan de exportacion de
concentrado de maracuya producido por la empresa Exofrut S.A. para el mercado de Lima,
Pera”, al concluir que el concentrado de maracuya no se dafia durante el almacenamiento y

transporte, pudiendo conservarlo en estado fresco mediante el sistema de refrigeracion.

Con la finalidad de determinar si una empresa es capaz de exportar, se realizd un
diagnostico para determinar sus fortalezas y oportunidades, y si posee con los requerimientos
técnicos, humanos y econémicos para realizar tal operacién. Por lo cual se ha recopilado
informacion relevante como la capacidad exportadora, un diagnéstico empresarial y un

autodiagnostico a la futura empresa exportadora, lo cual permitira conocerla a profundidad.
3.3.Aporte Préctico

Titulo
Plan de negocios de la ""Corporacion Ay M™ para la exportacion de jugo de

maracuyéa con carambola al mercado de EE. UU, 2019

Descripcion de la empresa

La empresa Corporacion Ay M E.I.R.L. se encuentra ubicada en la San Gabriel 725,
en la provincia de Chiclayo, region de Lambayeque, cuyo RUC es 207261971210. Inici6 sus
actividades en octubre de 2017. La idea de constituir esta empresa exportadora , importadora
y consultora surgio en vista de las oportunidades comerciales que existen en el pais ,
especialmente en el norte , una ubicacion bastante estratégica, privilegiada debido a la gran
cantidad de productos con potencial exportador con los que cuenta, sumado a ello , la
necesidad de personas que deseaban exportar o importar y no tenian los conocimientos
necesarios ; un factor determinante para la puesta en marcha de la empresa fue el hecho de
que las empresas consultoras existentes en ese momento no presentaban la experiencia
necesaria para representar y asesorar a productores o empresarios Yy no brindaban una

asesoria integral.
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Productos y/o Servicios ofrecidos
Algunos de los servicios que brinda la empresa Corporacion A'y M son:

a. Exportacion de productos agroindustriales, textiles y de la industria alimentaria en
general.

b. Contactos y negociaciones con diversos operadores de comercio exterior como:
Agencias de aduanas, operadores logisticos, lineas navieras, lineas aéreas, etc.

c. Seguimiento a todo el proceso de exportacion y/o importacion y otras actividades del
comercio exterior.

d. Elaboracion de cuadros y presupuestos de exportacion e importacion.

e. Elaboracion y tramites de documentos para la exportacion o importacion.

f. Investigacion y seleccion de los mercados potenciales para la internacionalizacion
de la organizacion.

g. Consultorias especializadas

h. Elaboracion de fichas técnicas

i. Busqueda y seguimiento de clientes o proveedores

j- Coordinacion logistica.

Mision
Somos una empresa exportadora e importadora de bienes y servicios a un costo

competitivo, ademas de brindar un servicio de asesoria integral logistica para la exportacion

o0 importacion contribuyendo a que las empresas incrementen sus utilidades.

Vision

Al 2023 convertirnos en una importante empresa exportadora de productos
agroindustriales e importadora de envases y embalajes, y ser la primera opcién de la

comunidad empresarial del norte pais que busquen ser asesoradas para ingresar al rubro del

comercio exterior.

Objetivos
a. Posicionarse como empresa exportadora de productos agroindustriales y textiles.
b. Importar productos para comercializacion propia con costos competitivos en el
mercado.
c. Ser lideres en la asesoria integral logistica para la exportacion o importacion.

d. Ser unaempresa rentable.
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Valores
Satisfaccion al cliente: brindarles a los clientes lo que ellos desean y necesitan.

Calidad: brindar un servicio integral logistico de importacion y exportacion que
cumpla con las expectativas del cliente.

Compromiso: cumplir con lo establecido en las fechas acordadas, para que el cliente
sienta que es respetado.

Innovacién: nos comprometemos a estar en constante actualizacién y mejora del
servicio integral logistico ya sea en importacion o exportacién (personalizado).

Andlisis del potencial exportador
Autodiagndstico

En la figura 30 se presentan las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades que tiene

la empresa Corporacién Ay M.
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Figura 32: Analisis FODA de la Empresa Corporacion Ay M

FORTALEZA
-Materia prima contra estacional.
-Valor nutricional del producto.
-Bajo costo de produccion.
-Conocimiento del proceso productivo.

-Amplia experiencia por parte de los socios y
colaboradores

-Posibilidad de utilizer materia prima de la
zona o region

-Envases reutilizables

OPORTUNIDADES

-Aceptacion de los productos no
tradicionales peruanos en el exterior.

-Amplio mercado en el exterior, sobre todo
en América del norte.

-Preferencia arancelaria con el mercado de
destino

-Crecimiento de las importaciones de
EE.UU para el producto de jugos

-Ser la primera empresa en ofrecer jugo de
_ carambola  con
internacional.

Elaboracidn: Propia

maracuya a nivel

DEBILIDADES

-Escasa promocién internacional.
-Nueva marca.

-El jugo de carambola con maracuya que
se ofrece no es completamente natural.

AMENAZAS

-Fendémenos climatolégicos.
-Ingreso de nuevos competidores al mercado.

-Competencia con emprersas de gran capital y
conocimiento.

-Preferencia de productos sustitutos por parte
de los consumidores.
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Oportunidades-O

Aceptacion de los productos no tradicionales
peruanos en el exterior.

Amplio mercado en el exterior, sobre todo en
América del norte.

Preferencia arancelaria con el mercado de
destino

Ser la primera empresa en ofrecer jugo de
carambola y maracuya a nivel nacional.

Amenazas-A

Fendmenos climatoldgicos.

Ingreso de nuevos competidores al mercado.
Competencia con empresas de gran capital y
conocimiento.

Preferencia de productos sustitutos por parte
de los consumidores.

Tabla 6. Propuesta de Estrategias de comercializacion

Fortalezas-F

Materia prima contra estacional.
Valor nutricional del producto.
Bajo costo de produccion.
Conocimiento del proceso productivo.
Amplia experiencia por parte de los socios y
colaboradores
Posibilidad de utilizar materia prima de la zona
0 region
Envases reutilizables

Estrategias FO

Vender el producto a un precio menor al de la
competencia.

Realizar inteligencia de mercado a través de
paginas como SUNAT, PROMPERU vy
SIICEX para captar clientes.

Cubrir la demanda insatisfecha en épocas en
que la competencia no produce.

Estrategias FA
Realizar un seguimiento postventa a través de
encuestas semestrales a los clientes para
mejorar la calidad del producto.

Tener directorio de proveedores.

Debilidades-D

Escasa promocidn nacional e internacional.
Nueva marca.

El jugo de carambola con maracuya que se
ofrece no es completamente natural.

Estrategias DO

El &rea comercial de empresa asistira
anualmente a la feria Fruit logistic para dar a
conocer el producto y promocionarlo.

Crear una pagina Web corporativa para
ampliar nuestras relaciones comerciales.
Inscribir a la empresa en paginas Web
profesionales como Viadeo y Xing para
gestionar contactos.

Estrategias DA
El &rea de produccién debe asistir al curso
tedrico practico: Elaboracién de pulpas y
néctares de fruta semestralmente.
Contratar un Ingeniero industrial para que
desarrolle una nueva férmula de producto
disminuyendo los preservantes.
Realizar un anélisis crediticio bancario para
mejorar las instalaciones y ampliar la
capacidad de produccion.
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Objetivos estratégicos

Al 2025 posicionarse dentro de las 10 empresas peruanas exportadoras de bebidas a base
de frutas, lo cual se lograra ofreciendo un producto de calidad y brindando un buen servicio.

Crear una pagina Web que brinde informacion de los productos y de la empresa con el
fin de brindar confianza a los clientes

Aumentar en un 25 % las visitas de las paginas web anualmente; se lograra permaneciendo
en constante actividad y mostrando descuentos o tendencias saludables del producto que
incentive a las personas a difundir las paginas y generar mas ventas.

Al 2022 como parte del desarrollo y crecimiento que tendré la empresa Corporacion A'y
M E.LLR.L, se invertir en 1+D para generar nuevas combinaciones de frutas naturales que
permitird a la empresa seguir creciendo y posicionarse mas en el mercado.

Al 2021 incrementar el nivel de las exportaciones en un 10%; mediante la investigacion
de nuevos mercados y/o oportunidades comerciales.

Participar activamente en ferias nacionales e internacionales lo que ampliara la red de
contactos y la cartera de clientes.

Organizacion de la empresa Corporacion Ay M E.1.LR.L

En la figura 31 se muestra el organigrama de la empresa para que pueda conocerse cada

una de las areas con las que cuenta.

GERENTE
GENERAL

Area de Area de

Administracion Area Comercial marketing y
y Finanzas ventas

Jefe de
exportaciones

Figura 33: Organigrama de la Corporacion Ay M
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Nombre del Puesto

Gerente General

- Funciones Generales

Planear, coordinar y controlar con las autoridades de las demas &reas sus actividades,
ademas es el representante legal y se encarga de las relaciones publicas de la empresa.

- Funciones Especificas

Estar atento a las nuevas tendencias del mercado

Asegurar el cumplimiento de los objetivos, mision, estrategias y  politicas de la

organizacion.

Evaluar al personal de acuerdo a su rendimiento.

Controlar el cumplimiento de las normas de la empresa.

Administrar de la manera més eficiente los recursos de la empresa.

Tabla 7.Requerimientos del puesto para Gerente General

REQUERIMIENTO DEL PUESTO

FORMACION ACADEMICA

Educacion: Profesionales de las carreras de administracion, economia y
afines.
Capacitacion: Microsoft Excel, Microsoft PowerPoint, Microsoft Word.

Inglés a nivel Intermedio.

Experiencia: Experiencia minima de 2 afios en puesto similares (empresas
exportadoras, agroindustriales).

PERSONALIDAD ACADEMICA

Aptitudes: Capacidad de trabajo bajo presién y a tiempo completo.
Liderazgo, trabajo en equipo y conduccion de equipos de trabajo.
Manejo de personal

Actitudes: Enfoque en los logros y resultados de lo planificado.
Conocimiento a la perfeccion todo sobre la empresa y el area
donde esté trabajando.

Aspecto emocional: Persona dinamica con alta calidad de empatia con los demaés.

Sueldo: S/. 5.000 mil soles

Elaboracion: Propia
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Nombre del Puesto
Gerente de administracion y finanzas

Funciones Generales

Responsable de la gestidn financiera de la empresa, analizando los usos alternativos que
se daran a los recursos financieros disponibles.

Funciones Especificas

Dirigir, organizar y gestionar de manera eficiente la funcion contable de la empresa.

Dirigir y controlar las politicas de créditos y cobranzas de la compaiiia.

Asistir a la Gerencia General en el andlisis de las fortalezas y debilidades de la empresa y

apoyar en el proceso de toma de decisiones.

Proveer el soporte financiero del proceso de planificacion a largo plazo y a corto plazo de

la empresa y actuar como coordinador del proceso presupuestario.

Gestionar los requisitos de financiamiento y garantizar una gestion 6ptima de la liquidez.

Realizar reportes y presentaciones mensuales para comunicarlo en las reuniones con

gerencia.

Tabla 8.Requerimientos para el puesto de Gerente de administracion y finanzas

REQUERIMIENTO DEL PUESTO
FORMACION ACADEMICA

Educacion: Profesionales de las carreras de administracion y/o contabilidad.

Capacitacion: Diplomado de Especializacion en Finanzas 0o MBA
Conocimiento del NIIF y SAP (no excluyente).
Dominio avanzado del idioma inglés.

Experiencia: De 04 a 05 afios ocupando puestos de jefatura y/o subgerencia en
todas las areas de finanzas con preferencia en empresas del sector
agroindustrial

PERSONALIDAD ACADEMICA

Aptitudes: Liderazgo, trabajo en equipo y conduccion de equipos de trabajo.
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Actitudes: Enfoque en los logros y resultados de lo planificado.
Conocimiento a la perfeccion todo sobre la empresa y el area
donde esta trabajando.

Sueldo S/. 2.500 mil soles

Elaboracion: Propia

Nombre del Puesto

Gerente comercial

Funciones Generales

Definir las actividades que debe realizar el area, estipular los limites de tiempo y controlar
la ejecucion de las mismas.
Funciones Especificas
Investigacion de mercado

Preparar informes de ventas
Administrar relaciones con clientes.
Monitorizar la labor del &
Gestionar pedidos.

Administrar relaciones con clientes.

Tabla 9. Requerimientos para el puesto de Gerente de area comercial

REQUERIMIENTO DEL PUESTO

FORMACION ACADEMICA

Educacion: Profesionales de las carreras de administracion y/o negocios
internaciones.

Capacitacion: Microsoft Excel, Microsoft PowerPoint, Microsoft Word.
Inglés a nivel Intermedio.

Experiencia: Experiencia minima de 5 afios en puesto similares (empresas
exportadoras, agroindustriales).

PERSONALIDAD ACADEMICA
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Aptitudes: Capacidad de trabajo bajo presion y a tiempo completo.
Liderazgo, trabajo en equipo y conduccion de equipos de trabajo.
Manejo de personal

Actitudes: Enfoque en los logros y resultados de lo planificado.
Conocimiento a la perfeccion todo sobre la empresa y el area
donde esta trabajando.

Aspecto emocional: Persona dinamica con alta calidad de empatia con los demas.

Sueldo: S/. 2.500 mil soles

Elaboracion: Propia

Nombre del Puesto

Jefe de exportaciones

Funciones Generales

Responsables de gestionar la venta de los productos a clientes en otros paises.

Mantener contacto con todos los departamentos de la empresa involucrados en el proceso
de exportacion.

Funciones Especificas

Preparar y administrar el presupuesto para la exportacion.

Optimizar el control de inventarios y tiempos de entrega del producto.

Planificar y asegurar la correcta ejecucion de los embarques de exportacion con agencias
de aduanas, lineas navieras agentes de carga y clientes finales en estrecha coordinacion
con las &reas involucradas.

Seguimiento de los despachos de exportacion hasta su llegada al puerto de destino, a través
del cuadro de status actualizado.

Revisar y monitorear la correcta y oportuna emision, recepcion y tramite de los
documentos de embarque, en coordinacion con las entidades competentes requeridas por
los clientes y entidades Bancarias y oficiales

Elaboracion del informe mensual de las exportaciones para el area contable.

Elaboracion, preparacion y coordinacion, de documentos para la elaboracion de los
expedientes Drawback.

Elaborar y mantener actualizado el “STATUS” de exportaciones.
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Tabla 10. Requerimientos para el puesto de jefe de exportaciones

REQUERIMIENTO DEL PUESTO

FORMACION ACADEMICA

Educacion: Licenciado de la carrera de negocios internacionales y/o
comercio exterior

Capacitacion: Microsoft Excel, Microsoft PowerPoint, Microsoft Word.
Inglés nivel avanzado, flexibilidad y capacidad de negociacion,
herramientas de inteligencia comercial.

Experiencia: Experiencia minima de 4 afios en puesto similares
(agroindustriales).

PERSONALIDAD ACADEMICA

Aptitudes: Capacidad de trabajo bajo presion y a tiempo completo.
Liderazgo, trabajo en equipo y conduccion de equipos de trabajo.
Manejo de personal

Actitudes: Conocimiento a la perfeccion todo sobre la empresa y el area en
que labora.
Persona proactiva
Aspecto emocional: Persona dinamica con alta calidad de empatia con los demas.
Sueldo: S/. 2.000 mil soles

Elaboracidn: Propia

Nombre del Puesto

Gerente del area de Marketing y Ventas

Funciones Generales

Manejar y coordinar estrategias de venta.

Satisfacer los requerimientos y necesidades del cliente, obteniendo ganancias al mismo
tiempo.

Funciones Especificas

Desarrollo y disefio del producto

Comprender las expectativas de los consumidores y la situacion del mercado en el que se
introducira.

Tratar de influir en el comportamiento de los consumidores de acuerdo con sus objetivos.

Promocién de ventas.
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Tabla 11. Requerimientos para el puesto de Gerente del area de Marketing y Ventas

REQUERIMIENTO DEL PUESTO

FORMACION ACADEMICA

Educacion: Profesionales de las carreras de Negocios Internacionales,
administracion.

Capacitacion: Microsoft Excel, Microsoft PowerPoint, Microsoft Word.
Inglés nivel avanzado

Experiencia: Experiencia minima de 3 afios en el puesto.

PERSONALIDAD ACADEMICA

Aptitudes: Capacidad de trabajo bajo presion.
Liderazgo, trabajo en equipo y conduccion de equipos de trabajo.
Manejo de personal

Actitudes: Persona proactiva y dinamica.
Conocimiento a la perfeccion todo sobre la empresa y el area
donde esta trabajando.

Sueldo: S/. 1.800 mil soles

Elaboracién: Propia

Politicas de personal

El horario de trabajo del personal de la empresa Corporacion Ay M E.l.LR.L. Sera de
lunes a sabado de 8:00 am a 6:00 pm, con dos horas libres para el almuerzo de 1:00 a 3:00 pm.

Todos los colaboradores de la empresa Corporacion Ay M E.L.R.L tendran 10 minutos
de tolerancia en la hora de su ingreso a la jornada laboral, aquel que sobrepase dicho tiempo
otorgado ya no podréa ingresar a su centro de trabajo a cumplir con sus funciones y se le hara
efectivo el descuento de un dia de trabajo en el salario mensual.

Todos los trabajadores deben estar familiarizados con la mision de la empresa
Corporacion Ay M E.L.LR.L y los objetivos que se le exigen de acuerdo a su puesto de trabajo.

El gerente general llevarad a cabo reuniones mensuales con todos los colaboradores para
recoger sus inquietudes y aportes a la empresa, con el fin de tener una buena relacién laboral y
que existan mejoras.

El rendimiento del personal sera evaluado mensualmente para llevar un control adecuado
del cumplimento de sus objetivos.

Se brindard capacitacion e induccion al personal nuevo, sobre cuales son los
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procedimientos que deben seguir para un correcto cumplimiento de sus labores y tomen las
decisiones adecuadas.

El personal que cumpla con sus objetivos planteados sera premiado mensualmente, con
tickets de alimentos, pases gratis para el cine e incluso con dias libres.

No se permitira que existan relaciones extra laborales entre los colaboradores de la en la
empresa Corporacion Ay M E.lLR.L

Los colaboradores que requieran permisos especiales como faltar al centro de trabajo o
ingresar fuera del horario establecido, deberan solicitar dichos permisos con 2 dias de
anticipacion a excepcion de ser una emergencia.

Esta prohibido el consumo de cigarrillos dentro del centro de trabajo, de hacerlo quedara
suspendido por una semana sin goce de haber.

Todo el personal tendra las mismas oportunidades para un aumento de sueldo o subir de
puesto, sin hacer distinciones o sin que exista discriminacion.

Ante cualquier indicio de acoso por parte de algin colaborador de la empresa Corporacion
Ay M E.LLR.L, quedara despedido inmediatamente y se realizara la denuncia respectiva.

Se prohibe al personal de la empresa Corporacion Ay M E.I.LR.L, el consumo de alcohol
y drogas en el lugar de trabajo, el que cometa esta falta sera despedido inmediatamente.

Todo el personal deberd guardar confidencialidad respecto a informacién de la
organizacion, clientes, proveedores 0 socios.

Politicas econdémicas y financieras

Politicas de pago y cobro

La empresa aceptara pagos completos por factura de acuerdo como se haya estipulado en
la venta.

El50% del valor total de la mercancia se dara a crédito de 30 dias como maximo a clientes
habituales.

En casos de incumplimiento de pago segun lo acordado nos reservamos el derecho de
entregas y programacion de pedidos hasta su regularizacion o negociacion segun sea el caso.

Politica de entregas y devoluciones

La empresa aceptard devoluciones en caso de haber recibido el producto fuera de
especificaciones acordadas.

Es responsabilidad del cliente revisar el producto y hacer su reclamo correspondiente
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dentro de los primeros 2 dias posteriores a la fecha de entrega, después de esta fecha la empresa
no se haré responsable de dicha devolucion.

La empresa no aceptara cargos o devoluciones sin que el area comercial lo haya validado.

Politica de Venta

Se pactara el precio de acuerdo a cada cliente y estara sujeto a revisiones e incrementos
con previo aviso.

El tiempo de entrega se estipulard una vez confirmado el pedido con una orden de compra
oficial, en caso de posible incumplimiento de produccion la empresa deberd notificar
oportunamente al cliente y negociar nueva fecha de entrega.

Las programaciones de pedidos se hardn con un minimo de 15 dias antes de la fecha de
entrega.

Modalidad de pago

Se utilizard como medio de pago una carta de crédito confirmada, irrevocable a la vista
puesto que es sin duda, la forma de pago méas recomendada para un exportador que recién inicia
sus operaciones, debido a que, al contar con entidades bancarias comprometidas en la operacion,
la carta de crédito se transforma en una Orden de Pago, razon por la cual es el mecanismo que
garantiza el pago al exportador.

Otorga la seguridad de que las mercancias seran pagadas una vez enviadas y tan pronto el
exportador cumpla las condiciones previamente establecidas

Banco a utilizar: Banco Financiero

El banco emisor, se ve obligado a pagar por los documentos que le sean presentados,
como evidencia del embarque de dichas mercancias, siempre y cuando se cumplan los
términos y condiciones indicados. Se eligio trabajar con este medio de pago debido a que se
minimizan los riesgos para la empresa exportadora, debido a que, al ser una carta de crédito
confirmada, recién se procedera a realizar el envio de la mercancia cuando el banco

corresponsal nos emite el Swift, esto ya garantiza nuestro pago.

Agregado a ello, el hecho de ser irrevocable, no le permite realizar cambios al

importador y a su banco sin que nosotros nos enteremos.
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Por otro lado, el hecho de ser a la vista, al presentar los documentos al banco

corresponsal me emitiria el pago en 7 dias como méaximo.
Documentos a presentar a la entidad bancaria
Los acordados entre el vendedor y comprador:
Factura Comercial
Letra de Cambio
Lista de Empaque
Bill of lading
Certificado sanitario
Certificado de Origen
Certificado de Inspeccion
Pdliza o Certificado de Seguro
Otros (DUA, Certif. Peso, Agreeage, etc.)

Se presenta a continuacion el Flujograma del proceso de la carta de crédito
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Figura 34: Flujograma de la carta de crédito

También se cuenta con la modalidad de remesa que consiste en que el exportador envia la
mercancia y entrega a su banco (banco remitente) los documentos financieros y los comerciales,
es decir, aquellos que permitiran al importador recoger sus productos como legitimo propietario,
para que los remita al banco del importador (banco presentador), quien entregara a su cliente, el
importador (librado) dichos documentos si, y sélo si, paga (“entrega contra pago”).

Rentabilidad y dividendos

Del 100% de las utilidades mensuales:

El 50% se derivara a utilidades retenidas para que se reinviertan en la empresa,
permitiendo que crezca, implemente nuevos equipos, inicie nuevas unidades de negocio o haga
frente a gastos de emergencia.

El 30% se pagard a los colaboradores y distintas actividades relacionadas con ellos
(Capacitaciones, festividades, etc.)

El 20% seran los dividendos que se repartiran entre los accionistas.

Utilidades retenidas

El 50% de las utilidades retenidas se invertira en investigaciones de nuevas mezclas o
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blend y sabores del producto para introducirlos a otros mercados internacionales asi mismo para
capacitaciones del personal.

Politicas de credito

Los clientes en general deben cumplir los siguientes requisitos:

No haber estado en cesacion de pagos o quiebra en los ultimos 5 afios.

Tener la condicion de activo en el sistema.

Ser un importador frecuente.

Tener buenas referencias de sus principales proveedores y empresas con los que realice
sus operaciones.

Se otorgaré credito a partir de la segunda compra.

Morosidad

Se considerara moroso aquel cliente que no cumpla con el pago de su compra a partir del
siguiente dia que se acabe el plazo de su crédito.

Todos los clientes con 5 dias de mora seran contactados por correo electrénico.

Todos los clientes con 10 dias de mora seran contactados por teléfono.

Si la empresa morosa no responde se utilizara el método del factoring.

Préstamos a trabajadores

Se realizaran de acuerdo a los resultados de una previa evaluacion financiera tomando en
cuenta la capacidad de pago y el salario que gana el colaborador de la empresa.

Se realizard maximo un préstamo por trabajador anualmente

Estudio de mercado

Se analizaran aspectos como: la oferta, demanda, distintos proveedores y competidores en
el mercado nacional e internacional y los potenciales clientes para el producto de jugo de
maracuya con carambola.

Anélisis de la Industria

Se presenta como se encuentra la situacion actual del mercado para el producto de jugos
a base de frutas en el mundo.

En la siguiente tabla se presenta a los principales exportadores de jugos y bebidas a base
de frutas en el mundo, teniendo a Tailandia como principal proveedor de este tipo de producto,
seguido de Paises Bajos y Polonia.

Partida 200989
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Tabla 12.Principales exportadores de jugos a base de frutas

Valor Valor Valor Valor Valor
Exportadores exportado exportado exportado exportado exportado
en 2014 en 2015 en 2016 en 2017 en 2018

Mundo 2.576.671 2.903.678 2.507.973 2.610.771 2.664.920

Tailandia 280.398 327.318 398.512 375.081 335.192

Paises Bajos 209.708 167.429 175.888 192.938 196.117

Polonia 197.601 179.141 177.199 197.146 190.501
Alemania 161.877 143.265 157.733 165.310 173.084
Estados
Unidos de 137.683 133.829 132.281 141.274 149.670
América

Fuente: Trademap

Elaboracion: Propia

Primero se analizé a nivel mundial el consumo de jugos de frutas para conocer cuéles son

los principales mercados para este tipo de productos. Posterior a haber realizado dicho andlisis,

se procede a recabar informacion sobre los principales paises consumidores del producto de

jugo de maracuya, lo que permitira conocer méas a detalle la industria.

En la siguiente tabla se observa la evolucion de las importaciones de jugo de frutas, donde se

aprecia que a nivel del mundo tiene una tendencia creciente en los ultimos 5 afios siendo su

principal importador Estados Unidos con un valor en el 2018 de 2.626.880 (en millones de

dolares)

Tabla 13.Valor importado de jugos a base de frutas

Importadores Valor Valor Valor Valor Valor
importado importado importado importado importado
en 2014 en 2015 en 2016 en 2017 en 2018

Mundo 2.350.322 2.208.943 2.245.044 2.373.402 2.626.880

Estados 274.960 332.351 303.971 325.597 439.350
Unidos de
América

Alemania 215.606 193.114 193.509 199.737 206.080

Paises Bajos 232.640 183.047 204.925 183.533 184.525

Japon 194.670 146.770 126.335 154.906 168.193

Francia 94.994 81.820 99.459 107.398 119.648
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Fuente: Trademap
Elaboracion: Propia

En la tabla 15 se observa el crecimiento de las exportaciones a nivel mundial de jugos a base de
frutas; siendo Estados Unidos (35%) el pais que mayor crecimiento ha tenido durante los Gltimos
5 afios, seguido de Alemania con un 3%.

Tabla 14.Crecimiento porcentual de las importaciones de jugos a base de frutas

Importadores Crecimiento Crecimiento Crecimiento Crecimiento valor
2014-2015,  2015-2016, 2016-2017, 2017-2018, importado
% % % % en 2018,
Dolar
Americano
miles
Estados 21 -9 7 35 439.350
Unidos de
América
Alemania -10 0 3 3 206.080
Paises Bajos -21 12 -10 1 184.525
Japon -25 -14 23 9 168.193
Francia -14 22 8 11 119.648

Fuente: Trademap
Elaboracion: Propia

En tabla 16 se puede observar las principales empresas exportadoras peruanas de bebidas a base

de maracuya en diferentes presentaciones, asi mismo se detalla la participacion en el afio 2018
y variacion de cada una de ellas en relacion al afio anterior. La empresa que tiene mayor
acaparamiento de mercado es Quicornac S.A.C, empresa Lambayecana que exporta jugo de
maracuya en diferentes presentaciones, con una participaciéon en el afio 2018 de 39% y un
crecimiento en relacion al 2017 de 3%. Se tuvo como principales mercados a Paises Bajos ,
Estados Unidos y Chile

Tabla 15. Principales empresas peruanas exportadoras de bebidas a base de frutas

Empresa %Var %Part.
18-17 18
Quicornac S.A.C. 3% 39%
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Corporacion Lindley S.A. -35% 16%

Frutos Tongorrape S.A. -4% 12%
Agroindustrias AIB S. -33% 8%
Selva Industrial S.A. -21% 7%
Agromar Industrial S.A. 289% 5%
Pulpas y Procesados del Agro  24% 5%
Agrofrutos Trading S.A 15% 4%

Aseptic Peruvian Fruit S.A.  27784% 2%

Fuente: SUNAT

Elaboracion: Propia

En la tabla 16 se puede apreciar los principales destinos de las exportaciones peruanas de
jugo de maracuyd, teniendo como mayores importadores a Paises Bajos y Estados Unidos con
una participacion de 83% y 6% respectivamente.

Tabla 16. Principales destinos de las exportaciones peruanas de jugo de maracuya

Mercado %Var %Part. FOB-18
18-17 18 (miles US$)

Paises Bajos -1% 83% 32,320.36
Estados Unidos -37% 6% 2,160.11
Chile 21% 2% 940.29
Puerto Rico 9% 2% 846.27
Bélgica -10% 2% 668.14
Espafia -59% 1% 283.31
Republica Dominicana  97% 1% 275.77
Italia 32% 1% 229.62
Brasil -32% 1% 219.00
Otros Paises (15) - 2% 846.81

Fuente: SUNAT
Elaboracion: Propia

Seleccion del mercado Objetivo
Para establecer el mercado de destino de las exportaciones se seleccionaron 15
indicadores, los cuales fueron analizados mediante el método Scriba, el cual consiste

basicamente en 5 pasos: primero se debe establecer cuéles seran los indicadores con los que se
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trabajaran por cada pais, luego se debe asignar un porcentaje a cada uno de ellos de acuerdo al
nivel de importancia que este tenga para el desarrollo de la investigacion; luego se procede a
recoger la informacion de acuerdo a cada indicador; tercero se le asigna una ponderacion del
uno al cinco a cada indicador; y por ultimo se pondera con el porcentaje de significancia a cada
indicador para poder comparar los mercados y establecer a cual se apuntard, a continuacion se

mostrara todo el proceso que se realiz6 al ejecutar el método mencionado

En la tabla 17 se muestran los criterios que han sido considerados para determinar el
mercado objetivo de las exportaciones de la empresa Corporacion A 'y M E.L.RL., dichos
criterios o que se presentan como indicadores fueron seleccionados de acuerdo a su relevancia
para establecer una relacion comercial entre 2 0 mas paises.

Tabla 17.Indicadores para la investigacion

Crecimiento PBI
PBI Per capita
Poblacion (millones)
Logistica
Ranking de competitividad
Riesgo del pais
Participacion en las importaciones
Riesgo de estabilidad politica
Tendencias de consumo
Barreras arancelarias
Crecimiento en las importaciones
Niveles de importacion
Inflacion
Idioma
Facilidad para hacer negocio

Elaboracion: Propia

En la siguiente tabla se da a conocer la ponderacion que se establecio a cada uno de los
indicadores de acuerdo a la significancia que tienen para realizar una negociacion con algun
pais. Segun el criterio del investigador, las tendencias de consumo y los niveles de importacion

para el producto de jugos a bases de frutas son los indicadores que mas relevancia tienen para
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considerar determinado pais como mercado de destino, por ello se les otorgd el 11% en la

ponderacion.

Tabla 18. Ponderacion de indicadores

Crecimiento PBI 4%
PBI Per céapita 5%
Poblacion (millones) 6%
Logistica 6%
Ranking de competitividad 8%
Riesgo del pais 10%
Participacion en las importaciones 10%
Riesgo de estabilidad politica 5%
Tendencias de consumo 11%
Barreras arancelarias 5%

Crecimiento en las importaciones 5%

Niveles de importacion 11%
Inflacion 5%
Idioma 4%
Facilidad para hacer negocio 5%
TOTAL 100%

Elaboracion: Propia

En la tabla 19 se presenta la informacion recogida para cada indicador de acuerdo al pais
seleccionado. Se trabajo con Estados Unidos, Paises Bajos y Alemania debido a que son los 3
paises con mayor volumen de importaciones para el producto de jugos a base de frutas. Cabe
resaltar que la informacion fue tomada de fuentes confiables como Trademap, Datos macro,

Coface, Infotrade, Siicex y The Global Economic.
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Tabla 19.Recopilacion de informacion por indicador

INDICADORES EE. UU PAISES BAJOS ALEMANIA
Crecimiento PBI 2.9 2.7 1.7
PBI Per céapita 57,792 48.555 44.769
Poblacion (millones) 327.9 17,282 83,017
Logistica 19 dias/ 24 dias/ Semanal 24 dias/ Semanal
Semanal
Ranking de competitividad 1 6 3
Riesgo del pais A2 Al A2
Participacion en las 17% 7% 8%
importaciones
Riesgo de estabilidad politica Bajo Bajo Bajo
Tendencias de consumo Conciencia sensibles al mercado muy
en llevar una precio, al competitivo que
alimentacion  producto y a la busca ofrecer a sus
saludable calidad. Habitos consumidores
tradicionales en la productos de buena
alimentacion calidad a precios
asequibles e inocuos
para la salud
Barreras arancelarias 0% 0% 0%
Crecimiento en las 35% 3% 1%
importaciones
Niveles de importacion 439.35 184.525 206.08
Inflacion 2.4% 1.7% 1.7%
Idioma Inglés Holandés Alemén
Facilidad para hacer negocio 8 36 24

Elaboracion: Propia

Luego de haber recopilado la informacion necesaria de acuerdo a los indicadores, se le

asign6 un calificativo a cada uno de ellos de acuerdo a la relevancia que tienen para el estudio

y al nivel en que se encuentre en cada pais, teniendo como valores a: 1 muy malo, 2 malo, 3

regular, 4 bueno y 5 muy bueno. En la tabla 20 se muestra la calificacion mencionada.

Tabla 20.Calificacion de indicadores

INDICADORES

EE.UU PAISES BAJOS ALEMANIA
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Crecimiento PBI 5 4 2

PBI Per cépita 5 4 3
Poblacion (millones) 5 1 3
Logistica 5 3 3

Ranking de competitividad 5 2 3
Riesgo del pais 4 5 4
Participacion en las importaciones 5 2 3
Riesgo de estabilidad politica 5 5 5
Tendencias de consumo 4 4 4
Barreras arancelarias 5 5 5
Crecimiento en las importaciones 5 2 1
Niveles de importacion 5 2 3
Inflacion 2 4 4

Idioma 4 2 1

4 1 2

Facilidad para hacer negocio

Elaboracion: Propia

Posterior a la calificacién de cada indicador de acuerdo a la informacién recopilada de
fuentes confiables, se procede a realizar el dltimo paso del método Scriba, el cual consiste en
multiplicar uno a uno el valor asignado en porcentajes a cada indicador con la calificacién que
se le otorgd a cada uno de ellos y a la informacion recogida, al sumar todos los montos de
acuerdo a cada pais el que resulte mayor es el mercado objetivo.

En la tabla 21 se muestra el desarrollo de dicho proceso.

Tabla 21.Establecimiento del mercado Objetivo

INDICADORES EE. UU CANADA ESPANA
Crecimiento PBI 0.20 0.16 0.08
PBI Per capita 0.25 0.2 0.15
Poblacion (millones) 0.30 0.06 0.18
Logistica 0.30 0.18 0.18
Ranking de competitividad 0.40 0.16 0.24
Riesgo del pais 0.40 0.5 0.4
Participacion en las importaciones 0.50 0.2 0.3
Riesgo de estabilidad politica 0.25 0.25 0.25
Tendencias de consumo 0.44 0.44 0.44
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Barreras arancelarias 0.25 0.25 0.25
Crecimiento en las importaciones 0.25 0.1 0.05
Niveles de importacion 0.55 0.22 0.33
Inflacion 0.10 0.2 0.2
Idioma 0.16 0.08 0.04
Facilidad para hacer negocio 0.20 0.05 0.1
TOTAL 4.55 3.05 3.19

M OBJETIVO M.POTENCIAL

Elaboracion: Propia

Se obtuvo como resultado a Estados Unidos para mercado objetivo del jugo de maracuya

con carambola, debido a luego de los datos recopilados se puede afirmar que es el pais con

mayores oportunidades para este tipo de producto. Se procedid a recopilar informacion

primordial de este mercado.

Segmentacion del mercado

Se recogid informacion crucial de Estados Unidos para conocer mas a detalle el mercado

al que se aspira comercial el producto.
Tabla 22.Informacion de EE. UU

Poblacién total 327,352 (millones)
Crecimiento natural 0,7%
Densidad 36 habitantes/km?
Poblacion urbana 82,1%
Idioma en los negocios Inglés

Otra lengua hablada Espafiol

Religion

Protestantes 52%

Catolicos 24%

Mormones 2%

Judios 1%

Otros 11%

Fuente: Santander
Elaboracién: Propia
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Tabla 23. Estados con mayor poblacién en EE. UU

California 39,557,045
Texas 28,701,845
Florida 21,299,325
Nueva York 19,542,209
Pensilvania 12,807,060
Illinois 12,741,080
Ohio 11,689,442
Georgia 10,519,475
Carolina del 10,383,620
Norte

Michigan 9,995,915

Fuente: United States Census
Bureau
Elaboracion: Propia

Tabla 24. Ciudades con mayor poblacion en EE. UU

Nueva York, NY 8.398.748
Ciudad de los 3,990,456
Angeles, CA

Ciudad de Chicago, 2,705,994
IL

Ciudad de Houston, 2,325,502
X

Phoenix city, AZ 1,660,272
Filadelfia ciudad, PA 1,584,138
Ciudad de San 1,532,233
Antonio, TX
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https://www.census.gov/quickfacts/table/PST045218/3651000
https://www.census.gov/quickfacts/table/PST045218/0644000
https://www.census.gov/quickfacts/table/PST045218/0644000
https://www.census.gov/quickfacts/table/PST045218/1714000
https://www.census.gov/quickfacts/table/PST045218/1714000
https://www.census.gov/quickfacts/table/PST045218/4835000
https://www.census.gov/quickfacts/table/PST045218/4835000
https://www.census.gov/quickfacts/table/PST045218/0455000
https://www.census.gov/quickfacts/table/PST045218/4260000
https://www.census.gov/quickfacts/table/PST045218/4865000
https://www.census.gov/quickfacts/table/PST045218/4865000

Ciudad de San 1,425,976
Diego, California

Ciudad de Dallas, TX 1,345,047
San Jose City, CA 1,030,119

Fuente: United States Census

Bureau

Elaboracion: Propia

Cabe resaltar que la ciudad de Los angeles tiene una poblacion de 3,990,456, sin embargo,

el 11.8 % son personas mayores a 65 afios y el 6.2 % son menores de 5 afios, por ello se descarta

al 18 % como posibles consumidores del jugo de maracuya con carambola.

Poblacion de los Angeles: 3,990,456

Descarte de consumidores: 18%
Poblacion neta: 3,272,173

Proveedores

Se detallara a continuacion los proveedores existentes para la materia prima, materiales,

insumos, servicio de maquila y operador logistico.

Tabla 25.Proveedores de maracuya

RUC Empresa Direccion Precio KG
20464398644 Praner SRL Av. Nicolas de Piérola S./1.15
Lote 44 B Parcelacion
La Estrella - Ate —lima.
20513099798 Comercializadora Jr. Arica 880 La Perla S./1.26
Internacional del Alta Col. Callao, Lima
Perd S.A.C
20536168525 Messicorp Av. La Paz 1622 Col. S./1.16

Miraflores, Lima
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https://www.census.gov/quickfacts/table/PST045218/0666000
https://www.census.gov/quickfacts/table/PST045218/0666000
https://www.census.gov/quickfacts/table/PST045218/4819000
https://www.census.gov/quickfacts/table/PST045218/0668000

20413914303 Jasabus Trading Avrica 314 col. S./1.10
SAC Yanahuara, Arequipa,
Arequipa
20602300286 Asociacion de Av. Cruz de Chalpon S./1.11
pequefios y medianos Nro. 525
agricultores del valle
de Motupe
20445761631 Asociaciones de Mza. A3 Lote. 6 zona S./1.21
productores de Sur (Av. Lima
maracuya en Casmay
Huarmey
Elaboracion: Propia
Tabla 26.Proveedores de carambola
RUC Empresa Direccion Precio KG
20601310431  Sunna Peru Calle.piedra bigua nro. S./1.11
2172 urb. La huairona,
lima / san juan de
Lurigancho.
20602300286  Asociacion de Av.CruzdeChalponNro. S./1.08
pequefios y medianos 525
agricultores del valle
de Motupe
20517377849 S & Z Proveedores Calle Hernan Cortez 169- S./1.10
La Molina — Lima
20481160945  Pro Agro peruanos Calle San Luis Mz. J, S./1.15
Lote 6 (Santa Anita-
Lima)
20511754098  Agroselva Calle Cabana Mz. R Lt S./1.17

15. APV Campo Sol,
Carapongo , Lurigancho,
Lima, Peru

Elaboracion: Propia
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Tabla 27.Proveedores de cajas

RUC Empresa Direccion Precio Unidad
20101610960  Prodecar S.R.L  Av. Husares de Junin Nro. 522 S/.0.60
Asc. Barbadillo. Ate, Lima
20553814619  Distripack Car. Panamericana Sur Km. 24.5
Mza. F Lote. 24 AV. $/.0.80
Posesionarios, Lurin, Lima
20518388151  Cajasy Cartones  Urb. Los Tulipanes Mz. "A" Lt.
Santa Rosa 01 - A, Carapongo - Lurigancho $/.0.65
/ Lima
20101927904  Sociedad Av. Las Torres N° 151 Urb.
Anbnima Santa Maria de Huachipa $1.0.75
Papelsa Lurigancho, Lima

Elaboracién: Propia

Tabla 28.Proveedores de botellas de vidrio

RUC Empresa

Direccion

Precio/unidad

20480255527 Vidrios y aluminios
cruz de Chalpon S.R.

Juan Cuglievan 1164
(Chiclayo — Lambayeque)

S/.0.61

20512516794 Envases de vidrio Jiron Rufino Torrico 889 Of. S/.0.84
S.A.C. 209 - Lima
20206432692 Latinoamericana de  Jiron Trujillo, 103 Semi Rural  S/.0.57
envases Pachacutec, Cerro Colorado
Variante de Uchumayo km 3
grifo San Luis, Arequipa.
20101293549 Cristaleria Langard ~ Avenida A - Mz. C Lt. 2-B S/.0.76

S.A.C.

Urb. Lotizacién Campoy - San

Juan De Lurigancho — lima.

Elaboracién: Propia
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Tabla 29.Proveedores de tapas para botellas

RUC Empresa Direccion Precio/millar
20206432692 Latinoamericana  Jiron Trujillo, 103 Semi Rural S/0.10
de envases Pachacutec, Cerro  Colorado
Variante de Uchumayo km 3 grifo
San Luis, Arequipa.
20100166811 Metalpren Av. Minerales 310, Cercado de S/0.12
Lima 15081
20538579816 Envases del Peri  Jr. Nevado Sara Mza. C10 Lote. 4a  S/0.09
Wildor E.I.R. L Z.1. Asoc.Delicias de Villa
20423273101 Logistica Av. Paso de los Andes 1183 S/0.08
Aparcana Pueblo Libre
Elaboracion: Propia
Tabla 30.Proveedores de etiquetas
RUC Empresa Direccion Precio/millar
20480017421 Graphicomp Calle Leoncio Prado, 467, S/0.18
Impresiones Chiclayo — Lambayeque.
20480741545 Editorial Sican Cl Vicente De La Vega S/0.1E
SR.L Nro 1246 Nd Chiclayo
20510550804 Graphotec S.A.C. Jiron Filadelfia 2185. San S/0.16
Martin de Porres — Lima
20111740438 Corporacion Sonepar Av. Pedro Ruiz 501 —515 S/0.15
Peri S.A.C — Chiclayo, Lambayeque
20206477360 Abicera Jr. Carhuaz N° 290 - Lima S/0.17

Elaboracién: Propia
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Tabla 31.Empresas maquiladoras

RUC Empresa Direccion Precio TM
20480325088 Frutosa Av. José Balta 665, S/.510 + IGV
Oficina 403,
Chiclayo
20117751954 Procesadora Mz B Lote 9, Chiclayo S/.550 + IGV
14012
20526450851 Solimar Industria  Jr. Cuzco Nro. 368 Int. 1 S/.500 + IGV
E.LR.L (2do Piso al Costado del
Banco Agrario), Piura
20492328538 Grupo Exal Mza. A Lote. 2 Int. H1L S/.550 + IGV
S.AC. urbanizacion Las

Praderas de Lurin, Lima

Elaboracion: Propia

Tabla 32.0Operadores logisticos

RUC Empresa Direccion Precio/contenedor
20517078931 Grupo PML Jr. Contisuyo Nro. 230
20100039207 Ramsa Av. Argentina Nro. 2833
Z.1. Industrial
20257094465 Macromar Av. Elmer Faucett Cdra
30 Nro. S/n Int. 408b
20100118336 Hanseatica Av. Canaval y Moreyra

Nro. 340 Int. P9

Elaboracién: Propia

Tabla 33.Proveedores de CMC, estevia y sorbato de Potasio

Empresa Direccion Producto Precio/kg

Importaciones  Jr. Jorge Chavez Nro. Sorbato de potasio 25/Kg
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Goicochea 351, Lima CMC 34/Kg

Sinochem Shanghai C.P. 20002 Sorbato de potasio 28/kg
Shanghai CMC 38/Kg
Base quimica Pqg Industrial Cel.
Qui,Séo Paulo Sorbato de potasio 29/kg
C.P.14075Brasil.
Quimica Jr. Pedro Martinto
Amtex S.A No. 2604, lima cMe 36/Kg
Stevia Peru Horacio Urteaga
1456 — Stand 354 Stevia 50/Kg
Jesus Maria

Elaboracion: Propia

Competidores actuales

Una de las mayores preocupaciones de toda empresa es el tener que enfrentarse a los
competidores que se encuentran en el mercado, los cuales afo a afio vienen siendo fortalecidos
por el fendbmeno de la globalizacién y por las exigencias de los consumidores para adquirir
productos de mayor calidad y a un precio accesible.

Actualmente las exportaciones de mezclas de jugos son lideradas por la empresa peruana
Agricola el Tunal S.A, quien domina ampliamente dicho mercado , puesto que obtuvo una
participacion en el 2018 del 94 % en las exportaciones , mientras que Los Cuyes S.A , y Bio
Frutos alcanzaron 2 y 1 % respectivamente.

A nivel internacional las empresas que mayor participacion tienen en el mercado de
Estados Unidos para este tipo de producto son Santa Cruz Natural Inc., Tropicana y Juicy Juice
quienes ofrecen gran variedad de bebidas a base de frutas.

Por tanto, la amenaza de los competidores se considera alta debido a que tanto en el
mercado nacional como internacional ya existen empresas bien posicionadas con productos
naturales y semi naturales a precios bastante competitivos. La meta de la empresa Corporacion
Ay M es ganar un sector dicho mercado, objetivo que conseguird a partir de la ventaja

competitiva (personalizacién de sus bebidas) y al constante seguimiento Post —Venta que
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realizara a sus clientes a través del Software (Pagina Web).

Poder de proveedores

Para que una empresa alcance el éxito en el mercado, es fundamental que tenga una amplia
cartera de proveedores y una buena relacion con los mismos puesto que gracias a ello se puede
llegar a beneficiosos para la empresa que les permita ser competitivos en el mercado. Cabe
resaltar que, de una adecuada gestion con los proveedores, depende muchas veces la calidad del
producto y el precio final del mismo.

El empresario debe ser consciente de la importancia de seleccionar bien a sus proveedores
y establecer con ellos acuerdos claros y especificos. Para ello se debe estudiar y analizar el
mercado de proveedores antes de decidirse por alguno.

Existe una gran variedad de proveedores para la empresa, ya sea de materia prima,
materiales, insumos, servicio de maquila y operadores logisticos, lo cual permite a la empresa
Corporacion A 'y M tener el poder de la negociacion.

Entre los principales proveedores de carambola y maracuya se encuentran empresas
como: la Asociacion de pequefios y medianos agricultores del valle de Motupe, asociaciones
de productores de maracuyd en Casma y Huarmey y la empresa Pro Agro peruanos. Para
abastecer a la empresa con cajas de cartdn, hay opciones internacionales como: Cartones de
Colombia, Maranz cajas y nacionales como Distripack y Sociedad Andnima Papelsa; las
empresas extranjeras permitiran acogerse al Drawback.

Para realizar el servicio de maquila se tiene a opciones como Frutosa, Solimar y
Procesadora. En el caso de las botellas de 500 ml, se cuenta con empresas como Vidrios y
aluminios cruz de Chalpon S.R. L y Latinoamericana de envases, para las tapas de las mismas
se pueden adquirir en Metalpren o en Logistica Aparcana, las etiquetas se pueden comprar en
Graphicomp Impresiones y Abicera y finalmente la estevia, CM y sorbato de potasio se pueden
adquirir en empresas como Importaciones Goicochea, Base quimica

La amenaza de los proveedores es baja ya que el poder de la negociacion la tiene la
empresa Corporacion A 'y M debido a que cuenta con una gran oferta de proveedores para
abastecerla.

Poder de clientes

El mercado de Estados Unidos es una sociedad bastante desarrollada ,si bien es cierto hace

varios afos sélo adquirian productos de las marcas tradicionales o con historia; sin embargo ,
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esta tendencia ha venido cambiando en los ultimos afios puesto que ahora se encuentran
dispuestos a aprender sobre otras marcas con el fin de obtener productos mas comodos, dicha
tendencia se inicio con la crisis financiera que atraveso el pais y se mantuvo con la nueva
generacion que esta surgiendo puesto que los hogares "millennials” tienden mas a comparar
precios y buscar promociones , en general, estdn abiertos a las empresas y marcas
internacionales.

Cabe resaltar que el salario promedio aumento6 en 2018 y alcanzo los $.38 390 dolares al
afio generando un incremento del poder adquisitivo y a su vez el consumo el cual aumento un
1.26 %. En un afio promedio, un estadounidense gasta 7203 dolares, siendo el 29 % de sus
gastos para productos de salud.

Considerando que la “Corporacion A y M” , empresa comercializadora y exportadora de
jugos a base de frutas tiene como clientes a los supermercados y tiendas retail,el poder de la
negociacion lo tienen los consumidores lo cual genera que la amenaza de los clientes sea alta
puesto que son ellos los que deciden que producto adquirir, tomando en cuenta las expectativas
que tienen de este, el precio, calidad y la presentacion.

Potenciales competidores

En la actualidad, el mayor exportador para productos de mezclas de jugos a base de frutas
es la empresa Agricola el Tunal S.A, puesto que tiene la mayor parte de participacion en el
mercado. Sin embargo, existen otras empresas que vienen ganado terreno, como el caso de
Agromar Industrial, Kuri Néctar y Quicornac , empresas que se consideran potenciales
competidores ya que cuentan con productos similares pero en diferentes presentaciones al
propuesto por la empresa de estudio y sus estrategias para acaparar mercado estan dando fruto.

La amenaza de ingreso de competidores potenciales en el sector es elevada, ya que, al
encontrarse la demanda de esta industria en aumento y al percatarse los empresarios que el rubro
es rentable, es muy probable que surjan nuevos competidores una vez gque se haya establecido.

Productos sustitutos

Toda empresa tiene que tener cuidado y en cuenta aquellos productos que son similares a
los suyos y que tienen la capacidad de volverse la primera opcién de compra para los
consumidores o de reemplazarlos.

En la tabla 34 se muestran algunos productos que se consideran sustitutos para el producto

de jugo de maracuya con carambola y que se comercializan en los supermercados de Estados
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Unidos.

Tabla 34.Productos sustitutos en EE. UU

Presentacion Producto Precio  Contenido Compafiia
K
Jugo de naranja $4.75 16 oz. Tropicana
Jugo de dieta
Cran-Mango $5.56 16 oz. Ocean Spray
Jugo de ardéndano  $5.12 16 oz. Ocean Spray
T
Jugo de Pifia $3.40 16 oz. Langers
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Jugo de pera $5.96 16 oz

Juicy Juice

Elaboracion: Propia

Competidores

Se presenta a continuacidn una lista con las principales empresas inmersas en el rubro de

la elaboraciéon y comercializacion de bebidas a base de frutas tanto a nivel nacional como

internacional.

A nivel nacional

En la siguiente tabla se presenta a las empresas peruanas duefias del mercado de las

exportaciones de jugos a base de més de una fruta.

Tabla 35.Exportadores peruanos de jugos a base de frutas

Empresa %Var %Part.

18-17 18

Agricola el tunal S. A 22% 94%

Los Cuyes S.A.C 39% 2%

Bio Frutos S.A.C -- 2%

Empresa Agraria cafetalera Chanchamayo 46% 1%

Highland Cofee S.A.C

Importadora y exportadora dofia Isabel E.ILR. L 28% 0%

Consorcio INT S.A.C -64% 0%

Tecnologia y procesos alimentarios S.A.C 9050% 0%

Fuente: SUNAT
Elaboracion: Propia
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A nivel Internacional

Se presenta en la siguiente tabla los productos y las empresas que son lideres en el mercado

para el tipo de bebidas a base frutas en el mercado de Estados Unidos.

Tabla 36. Exportadores internacionales de jugos a base de frutas

Presentacion Precio Contenido Compainiia
._
=N
SAKTA
CRUZ.-

: *‘- $5.70 16 oz. Santa Cruz Natural Inc.
$6.50 16 oz. Blue Print cleanse
$7.49 16 fl. oz. Garden of Flavor
$6.50 145 fl. oz. Pressed Juicery
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Dynamic Health
$8.00 16 fl oz Laboratories

Demanda Insatisfecha

Se analiz6 el volumen de importaciones y exportaciones de Estados Unidos para el
producto de mezcla de jugos a base de frutas para conocer el nivel de demanda insatisfecha.
Tabla 37.Importaciones de Estados Unidos para 200989 en TM

2014 2015 2016 2017 2018
107,609,541 320,885,090 304,211,529 301,408,783 362,434,769

Fuente: Un Comtrade
Elaboracién: Propia

S . En los ultimos 5 afios, la demanda del mercado de
Elaboracion: Propia
Estados Unidos para el producto de jugos a base de frutas
se ha mantenido en aumento, lo que refleja la aceptacion para este tipo de productos.
La tabla 38 muestra que las exportaciones de Estados Unidos hacia el mundo para el

producto de jugos a base de frutas se mantienen en crecimiento.

Tabla 38.Exportaciones de Estado Unidos para 200989 en TM

2014 2015 2016 2017 2018
70,151,444 57,964,857 59,942,588 66,273,985 73,749,977
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Fuente: Un Comtrade
Elaboracion: Propia

Tabla 39.Demanda insatisfecha en Estados Unidos en TM

2014 2015 2016 2017 2018
37,458,097 262,920,233 244,268,941 235,134,798 288,684,792

Elaboracion: Propia

La informacion recopilada demuestra que si existe una demanda en el mercado de Estados
Unidos para el producto de jugos y bebidas elaboradas a base de frutas. Para calcular la demanda
esperada en el mercado de Estados Unidos se realizara de la siguiente manera:

D=Cper*P
Donde:
D= Demanda potencial esperada
Cper = Consumo per capita
P = Poblacion del mercado de destino
Primero se debera determinar el consumo per capita:

Cper = Total de Litros consumidos

Poblacion total

Para conocer el total de litros consumidos, se utilizé la cantidad consumida en TM del
2018 y en cuanto a la poblacién total de Estados Unidos se colocd la que corresponde al

mismo afo.

Cper=  362434,769

327,352,000

=1.107263035 Lt

121



Una vez que se obtuvo la cantidad per cépita consumida, se procede a hallar la demanda.

Se utiliza en este caso la poblacion de Los Angeles puesto que es el lugar de destino a donde ira

el jugo de maracuya con carambola y se desea saber la demanda de ese mercado.

Captura de mercado

D =Cper XP

D=1.107263035 X 3,272,173

D=3,623,156.207 Lt

Para determinar la captura o cuota de mercado que tendré la empresa Corporacion Ay M

E.I.LR.L. se consideraron los siguientes aspectos:

La capacidad de la empresa proveedora de materia prima.

La capacidad de produccion de la empresa que realizara el servicio de maquila.

El rendimiento tanto del maracuya como de la carambola, el cual es de 70 %.

Los competidores y productos sustitutos.

Comercializacion

Por tanto, la empresa Corporacion A 'y M E.L.R.L tiene la capacidad de comercializar

120960 It anualmente, lo que representa cubrir un 3.338533% de la demanda anual

D=3623156.207 Lt

3.33% de la demanda = 120960 Lt anualmente
Lo que en botellas es equivalente a 241920 de 500 ml

Ficha técnica

Tabla 40.Ficha técnica para el jugo de maracuya con carambola

Nombre comercial

Jugo de maracuyéa con carambola.

Partida Arancelaria

200990

Descripcion del producto

Bebida elaborada a base de maracuya con carambola,
alto en vitamina C

Forma de presentacion

Botellas de vidrio de 17 Oz.

Variedades/especies de
fruta utilizadas

Maracuya: Flavicarpa (amarillo) y Purpurea (rojo o
morado).

Carambola: la mas pequena (de tipo muy acido) y las de
tipo mas grandes (Illamadas dulces).

Zona de produccion

Maracuya: Piura, Lambayeque y lima.
Carambola: Chanchamayo, Satipo, Tingo Maria e
Iquitos
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Epoca de cosecha

Todo el aio

Parametros de calidad

Manchas negras solo un 5 % de las frutas

Envase primario

Botella de vidrio

Envase secundario

Cajas de carton Kraft

Capacidad por caja

12 botellas

Capacidad por pallet

84 cajas — 1008 botellas

Capacidad por
contenedor

1680 cajas — 20160 botellas

Tipo de contenedor

Standard 40 pies

Brix 12.5-135
Vida util 1 afio
Acidez citrica (%) 11-15
Pha?20°C 3.0+0.2
Solidez en suspension % Min 20

Caracteristicas
sensoriales

Sabor semi &cido y aromatico

Usos y aplicacién

Maracuya: es fuente de proteinas, vitaminas y grasa, se

utiliza para preparar refrescos, néctares, entre otros, y
también para usos medicinales como calmantes y

combate la diabetes.

Carambola: se puede consumir fresca, ensaladas y

bebidas.

Propiedades medicinales contiene las hemorragias, baja

la fiebre y ayuda a bajar de peso.

Elaboracion: Propia
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FLUJO DE PROCESO DEL JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA

CARAMBOLA

PESADO MARACUYA

SELECCION PESADO

LAVADO SELECCION

CORTADO (Cortado en cuartos) LAVADO

HHIHI

THIFIHIHiR

; ° 1 En mitades
precoccion | (100°Cx 3 min) corTapo | (BN mitades)
PULPEADO |:>[ REFINADO ]<:|[ DESPULPADO ]

Dilucién = Agua: Pulpa AL Pulpa: Agua=1:1-3
Azticar |:>[ ESTANDARIZACION ]<:| °Brix: 13.0-15.0
Acido Citrico pH=3.5
CcMC Estabilizante: 0.10%
Sorbato de Potasio @ Conservante: 0.045%
[ HOMOGENIZACION ]
[ PASTEURIZACION ] (97°Cx 30 seg)
ENVASADO (No menor a 85°C)

-

~N
J

ENFRIADO

-
(.

-

~
J

ETIQUETADO

-
(.

-

~N
J

ALMACENADO

-
(.
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PROCESO DE ELABORACION

1. Pesado
Se realiza el pesado de la fruta, la cual tiene un rendimiento de 70% cada una.
2. Seleccion

En esta operacion se eliminan aquellas frutas magulladas y que presentan contaminacion
por microorganismaos.

(*) No hubo frutas (maracuyd y carambola) defectuosas.
3. Lavado

Se realiza con la finalidad de eliminar suciedad y/o restos de tierra adheridos en la
superficie de la fruta.

(*) Se utiliz6 el método de lavado por inmersion. Se empled como solucién desinfectante
el hipoclorito de sodio (lejia), en una cantidad de una cucharadita por litro de agua, en un
tiempo de 15 minutos.

4. Cortado
Se realiza con la finalidad de poder extraer la pulpa de la fruta.
5. Pre coccion

El objeto de esta operacion es ablandar la fruta, para facilitar el pulpeado, reducir la carga
microbiana presente en la fruta e inactivar las enzimas que producen el posterior pardeamiento
de la fruta.

Se realiza sumergiendo la fruta en agua a temperatura de ebullicion por un espacio de 3 a
5 minutos.

(*) La fruta que fue sometida a este proceso fue la carambola por un tiempo de 3 minutos.
6. Pulpeado / despulpado

Este proceso consiste en obtener la pulpa o jugo libre de cascaras y pepas.

Para este proceso se utiliza una pulpeadora mecanica o manual.

La cantidad de jugo obtenido de la carambola fue: 420 g x Kg

La cantidad de jugo obtenido del maracuya fue: 250 g x Kg

7. Estandarizacion

En esta operacion se realiza la mezcla de todos los ingredientes que constituyen el néctar.
La estandarizacion involucra los siguientes pasos: Dilucion de la pulpa, regulacién del dulzor,
regulacion de la acidez, adicion del estabilizante, adicion del conservante.

125



(*) La dilucién utilizada fue de 1:2, es decir se tuvo 670 g de jugo inicial, y se agregd
1400 g de agua hervida, obteniéndose un peso de jugo diluido de: 2070 g

(**) Los °Brix del jugo diluido fue de 2, por lo que se agrego6 280 g de stevia para obtener
un °Brix final de 14.

(**) No hubo necesidad de corregir la acidez, ya que el pH medido fue de 3.5

(***) La cantidad de estabilizante (CMC) utilizado fue el 0.10 % del peso total (Peso del
jugo diluido + Peso de la azucar afiadida), por lo que se agreg6 2.35 g.

(****) La cantidad de conservante (Sorbato de potasio) utilizado fue 0.045%, por lo que
se agreg0 1.05 g.

8. Homogenizacion
Esta operacion tiene por finalidad uniformizar la mezcla.

En este caso consiste en remover la mezcla hasta lograr la completa disolucion de todos
los ingredientes.

9. Pasteurizacion

Esta operacion se realiza con la finalidad de reducir la carga microbiana y asegurar la
inocuidad del producto.

10. Envasado
El envasado se debe realizar en caliente, a una temperatura no menor a 85°C.
11. Enfriado

El producto envasado debe ser enfriado rapidamente para conservar su calidad y asegurar
la formacidn del vacio dentro de la botella.

(*) El enfriado del producto se realizd con chorros de agua fria, obtenidos de un grifo
de agua.

12. Etiquetado

El etiquetado constituye la etapa final del proceso de elaboracién de néctares. En la
etiqueta se debe incluir toda la informacion sobre el producto.

13. Almacenado

El producto debe ser almacenado en un lugar fresco, limpio y seco, con suficiente
ventilacién a fin de garantizar la conservacion del producto hasta el momento de su venta.

Mix Marketing
Producto

Es una bebida de exportacion elaborada a base de maracuyéa con carambola y endulzada
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con estevia. A través de este producto todos los consumidores tendran la oportunidad de
mejorar su digestion y beneficiarse con los diferentes nutrientes que la mezcla de estas frutas
proporcionard como: provitamina A, vitamina C y respecto a los minerales, su aporte de
potasio, fosforo y magnesio, hidratos de carbono simples.

Promocion

Para lograr el posicionamiento de la marca es importante resaltar las ventajas que tiene el
producto. Para ello debemos crear canales de comunicacion basada en lo que es el boom de la
actualidad, es decir en la generacion del internet y las redes sociales.

Crear anuncios via Online

Crear pagina web atractiva y dindmica donde detalle se presenta a la empresa de manera
oficial junto a sus productos y servicios ofrecidos con el fin de generar confianza en los
clientes.

Crear boletines electrdnicos.

Participar en ferias de alimentos y bebidas que existen a nivel mundial, las cuales se
detallan a continuacion:

Tabla 41.Eventos comerciales del sector agroindustrial

Nombre Fecha Lugar
Sial China 14 al 16 de mayo Shangai
Foodtech 6 al 9 de octubre Barcelona
Fruit Logistica 5 al 7 de febrero Berlin
Prod Expo 10 al 14 de febrero MoscU
Foodex 30y 31 de marzo Birmingham

Fuente: Interempresas.net
Elaboracion: Propia

Plaza

El canal de distribucion a utilizar es indirecto, es decir se utilizara distribuidores
mayoristas de productos alimenticios en los Estados Unidos, como se presenta en la siguiente
figura.
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Tabla 42.Distribuidores mayoristas de alimentos y bebidas en EE. UU

EMPRES DATOS DE INTERES
AS
Direccion Teléfono Web
Catalina's 1070 N 1 323-464-1064  http://catalinasmarket.com/index.php

Supermar  Western Ave,
ket Los Angeles

California 450 S Western  +1 213-382- www.californiamarket.com.pe
Market  Ave #1, Los 9444
Angeles, CA
90020,
Vallarta 3425 Whittier  +1 323-980- https://vallartasupermarkets.com/
Supermar  Blvd, L os 4400
kets Angeles, CA
90023,
Walmart 3705 E South Teléfono (424)  https://www.walmart.com/ip/Los-
St, Long Beach  296-6525 Angeles-California/1592197
, CA 90805
JONS 3334 W 8th St, +1 213-383- http://www.jonsmarketplace.com/

Internatio  Los Angeles, 6891
nal CA 90005,
Marketpla
ce
Elaboracidn: Propia

Precio

El precio de venta se fijo en consideracion a que debia cubrir los costos fijos y los costos
variables.

Primero se hall6 que el precio de venta deberia ser S/.7.55, sin embargo, se quiere ganar
un 60 %, por ello se le agrego al precio de venta S/.4.53, obteniendo un precio de venta total de
S/.12.07. Es posible aspirar a ganar un 60 % debido a que en Estados Unidos el precio de venta
de productos similares es de entre $ 7 y $ 10 por ello al venderlo a S/.12.07 al convertirlo a dolar
a un tipo de cambio de $3.30 se estaria vendiendo a $3.66 cada botella, lo que le permite aun al

importador obtener un gran margen de ganancia. Por ello el Precio FOB es de $ 3.66.
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Lote: 241920 botellas anual

P.deventa Costos fijos + Costos Variables
P.deventa  S/.392,662.37 S/.1,432,838.85
P. de venta 1,825,501.22

UTILIDAD
P.ventauni. S/.7.55 + S/4.53
P.ventauni. S/ 12.07

Barreras arancelarias

El Pert en el afio 2006 firmé un tratado de libre comercio con Estados Unidos y en virtud
de dicho acuerdo, el cual entrd en vigencia desde el 01 de febrero de 2009, el pais
norteamericano ofrece una desgravacion total, en un plazo de 0 a 17 afos, del 99,5% de sus
lineas arancelarias. Gracias a este convenio internacional el Peru es competitivo frente al resto

de los paises puesto que le permite tener un buen margen de ganancia y buenos precios.

Tabla 43.Barreras arancelarias Peru -EE. UU

) ] Arancel .
] Convenio Partida Fecha de Porcentaje
Pais ) ) ) _ base/pre )
Internacional arancelaria  Vigencia _ liberado
preferencial
EE.UU. 802 — Acuerdo 2009900000 01/01/2012- 25% 100%
de promocion 31/12/9999
comercial Perd-
EE. UU

Elaboracidn: Propia

Barreras no arancelarias

Los principales cuidados que se deben de tener para ingresar al mercado de Estados
Unidos son: La ley contra el bioterrorismo y el etiquetado del producto

Ley contra el bioterrorismo

El bioterrorismo es el empleo criminal de microorganismos patdégenos y otros
contaminantes adicionados intencionalmente a los alimentos; asi como la introduccion al pais

de material bioldgico con agentes fitopatdgenos, enfermedades cuarentenarias, insumos
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quimicos o cualquier otro tipo de material que atente contra la salud y la vida de las personas.
Mincetur (2003)

La presente ley se simplifica en las siguientes regulaciones:

Notificacion previa de partidas de productos importados

Registro de instalaciones alimentarias

Establecimiento y mantenimiento de registros

Detencion administrativa

Etiquetado general

Todo producto alimenticio extranjero que se comercialice en EE.UU. debe llevar un rétulo
en el que se indique que cumple con la normativa; de lo contrario, las autoridades
estadounidenses prohibiran la entrada del alimento a su territorio.

La ley exige que cada alimento elaborado contenga un doble etiquetado: etiquetado
general (general food labeling) en el cual se debe indicar informacion como: nombre del
alimento, marca, contenido neto, lugar de establecimiento del fabricante, envasador, distribuidor
, exportador , ademas debera detallar la lista completa de los ingredientes, enumerados por su
nombre comun o usual y en orden decreciente a la cantidad presente en el producto, pais de
procedencia ; y el etiquetado nutricional (nutrition facts) en el cual se debe proporcionar la

informacion que se presenta a continuacion en el siguiente orden:

-Calorias totales -Grasa total

-Sodio

-Potasio

-Carbohidratos totales

-Az(cares

-Proteina

-Vitamina A

-Vitamina C

Lista de ingredientes

Se refiere absolutamente a todos los ingredientes que contiene el alimento, incluso el agua,
ordenados por predominancia de peso. La lista de ingredientes se ubica en el panel de

informacion debajo de la tabla nutricional. Si se afiaden agentes quimicos, colorantes o
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saborizantes artificiales es obligatorio declararlos y mencionar qué funcion desempefan en el
alimento.
Declaracion de contenido de nutrientes
Por la naturaleza de determinados alimentos, los fabricantes que deseen colocar frases
alusivas al contenido nutricional del producto deben considerar sdlo las frases permitidas por la
FDA:
-Free of (libre de).
-Low in (bajo en).
-High in (alto en).
-Good source of (buena fuente de).
-Less (menos).
-More (mas)
Distribucion fisica internacional
Contenedor a utilizar
En vista de que la carga no debe mantenerse a una temperatura especial, se utilizard un
contenedor Standard de 40 pies ya sea de acero o de aluminio, ambos tienen una capacidad de

carga de hasta 28,500 Kg y es el idoneo para realizar el envio de la mercancia a Estados Unidos

Figura 35: Contenedor Standard 40 pies

Tabla 44.Dimensiones del contenedor

Dimensiones Externas: Dimensiones Internas:
Largo Ancho Alto Largo Ancho Alto
1219 mts  2.43 mts  2.59 mts 12.03 mts 2.35 mts 2.39 mts
40’ 8’ 8’6" 39°543/64"  7°833/64" 7’10 11/64"
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Unitarizacién de la carga
Envase y embalaje
Se presentara en botellas de vidrio transparentes de 500 ml 0 16.91 Oz.

Los Jugos de maracuya con carambola se clasifican en carga de tipo general y segun su
naturaleza en frégil. Para proteger la carga y preservar la calidad de los productos, se va a
utilizar como embalaje una caja de Kraft, ademas esto facilitard su movilizacion. Cada caja
contendra 12 envases de 16.91 Oz.

Embalaje Interno: Debido a que tiene un tipo de naturaleza fragil, se debe utilizar
separadores de cartén corrugado, estos estardn incorporados dentro de la caja, los cuales
protegeran las botellas de los golpes entre si y vibraciones que se puedan ocasionar en el
momento de la distribucion. Las cajas deben llevar los siguientes pictogramas, lo cual indicara

como debe realizar la manipulacion.

~Q

;I/\ epe: NN
eSS IR L EA

Figura 36: Pictogramas a colocar en la caja

En la siguiente figura se muestran las dimensiones de la caja a utilizar.

Altura: 26 cm

Largo: 33cm

26 cm
Ancho: 22.5

22.5¢cm

Altura: 26 cm 33cm

Figura 37: Dimensiones de la caja de exportacion

Para facilitar el transporte y movilizacion de la carga se utilizaran Iso palets o palets

americanos, cabe resaltar que en un contenedor de 40 pies ingresan 20
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Figura 38: Pallet americano

De acuerdo a las dimensiones y al peso de las cajas se presenta a continuacion la capacidad
detallada de un contenedor de 40 pies para el jugo de maracuya con carambola.
Tabla 45.Capacidad de jugo detallada

84 cajas — 12 botellas c/u

20 pallets -1680 cajas

20160 botellas de medio litro
10080 litros de bebida por

contenedor

Elaboracion: Propia

182 cm

Figura 39: Paletizacion de la carga.

133



Condiciones de venta

Para realizar la exportacion del jugo de maracuyéd con carambola a Estados Unidos se
enviara bajo la condicion o termino de venta Incoterm FOB, acuerdo bajo el cual el vendedor
tiene la obligacion de cumplir con la entrega cuando la mercancia ha llegado a bordo del buque
en el puerto de embarque del lugar convenido y tiene que despachar toda la mercancia de

exportacion. Partira del puerto de Paita hacia el de los Angeles.

Documentacion enviada al importador
Factura comercial.

Packing list.

Certificado Sanitario.

Bill of lading

Certificado microbiolégico

Certificado de origen.
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Plan Financiero
Inversion fija tangible

Tabla 46.Acondicionamiento

Descripcion Unid Cant Precio Uni.s/. Total, anual s/.

Silla fija unidad 8 S/60.00 S/480.00

Escritorio unidad 3 S/200.00 S/600.00

Archivador unidad 10 S/5.00 S/50.00
TOTAL S/1,130.00

Elaboracion: Propia

Tabla 47.Maquinaria y equipo

Descripcion Unid Cant Precio Uni.s/. Total, anual s/.
Laptop marca Sansung unidad 2 S/1,200.00 S/2,400.00
Impresora Epson unidad 2 S/500.00 S/1,000.00
Reloj Biométrico unidad 1 S/500.00 S/500.00
Rounter unidad 1 S/100.00 S/100.00
Rounter Amplificador unidad 1 S/90.00 S/90.00
TOTAL S/4,090.00
Elaboracion: Propia
Tabla 48.Inversion total
1. INVERSION FIJA S/.6,500.00
1.1 INVERSION FIJA TANGIBLE S/.5,220.00
Acondicionamiento S/.1,130.00
Maquinaria y equipo S/.4,090.00
1.2. INVERSION FIJA INTANGIBLE S/.1,280.00
Preparacion del proyecto S/.1,000.00
Montaje y preparacion para puesta en marcha S/.280.00
2. CAPITAL DE TRABAJO S/. 1,600,610.27
2.1. Existencias S/ -
2.2. Disponible S/.163,139.43
2.3. Exigible S/.1,437,470.85
3. IMPREVISTOS S/.130.00
5% de la inversion fija S/.130.00
INVERSION TOTAL S/.1,607,240.27

Elaboracion: Propia
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Plan de ventas proyectado

En la tabla 46 se presenta el plan de ventas proyectado (en botellas de 16.91 Oz) con un
crecimiento anual de 5%, puesto que Euromonitor afirma que dicho porcentaje sera el
crecimiento constante durante los proximos 5 afios para los alimentos y bebidas de indole

saludable.

Tabla 49.Plan de ventas proyectado

2020 2021 2022 2023 2024
241920 254016 266712 280044 294036
Elaboracion: Propia

Materia prima e insumos Proyectados

Se muestra a continuacion los costos de la materia de prima e insumos proyectados de acuerdo
al volumen que se vendera en los siguiente 5 afios, iniciando en el 2020 y terminando en el 2024,

volumen que varia de acuerdo al incremento de la demanda.

Tabla 50.Costos anuales proyectados de materia prima e insumos

2020 2021 2022 2023 2024
S/.1,196,966.85 S/1,270,913.71 S/1,334,435.98 S/1,401,138.73 S/454,597.87

Elaboracion: Propia

Se detallaré a continuacion los gastos correspondientes a cada afio proyectado.
Para el afio 2020 se venderan 241920 botellas de 16.91 Oz. Lo que significa que se enviara

al extranjero 120960 litros de jugo de maracuya con carambola.
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Tabla 51.Costos proyectados de materia prima e insumos 2020

Descripcion Unid Cant  Precio Uni.s/. Total anual s/.
Chapas unid 241920 $/0.10 S/. 24,192.00
Cajas unid 20160 S/0.60 S/.12,096.00
Botellas unid 241920 S/0.57 S/.137,894.40
Etiqueta unid 241920 S/0.15 S/.36,288.00
Maracuyé Kg 50804 S/1.11 S/.56,392.44
Carambola Kg 94349 S/1.15 S$/.108,501.35
CMC Gr 142128 S$/0.03 S/.3,979.58
Sorbato de potasio  Gr 63504 S/0.02 S/.1,143.07
Stevia Gr 16329600 $/0.05 S/.816,480.00
TOTAL S/.1,196,966.85

Elaboracion: Propia

En el 2021 se comercializaran 254016 botellas de 16.91 Oz. Dicha cantidad de botellas es

equivalente a 127008 litros de jugo de maracuya con carambola.

Tabla 52.Costos proyectados de materia prima e insumos 2021

Descripcion Unid Cant Precio Uni. s/. Total anual s/.
Chapas unid 254016 $/0.10 S/25,401.60
Cajas unid 21168 S/0.60 S/12,700.80
Botellas unid 254016 S/0.57 S/144,789.12
Etiqueta unid 254016 S/0.15 $/38,102.40
Maracuya Kg 66045 S/1.11 S/73,309.95
Carambola Kg 99067 S/1.15 S/113,927.05
CMC Gr  149234.4 S$/0.03 S/4,178.56
Sorbato de potasio  Gr  66679.2 $/0.02 S$/1,200.23
Estevia Gr 17146080 S$/0.05 S$/857,304.00
TOTAL S/1,270,913.71

Elaboracion: Propia
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Para el afio 2022 se tiene proyectado comercializar 266712 botellas de 16.91 Oz. Dicho
monto de envases significa que se exportaran 133356 litros de jugo de maracuya con carambola.

Tabla 53.Costos proyectados de materia prima e insumos 2022

Descripcion  Unid Cant Precio Uni. s/. Total, anual s/.
Chapas unid 266712 S/0.10 S/.26,671.20
Cajas unid 22226 S/0.60 S/.13,335.60
Botellas unid 266712 S/0.57 S/.152,025.84
Etiqueta unid 266712 S/0.15 S/.40,006.80
Maracuya kg 69346 S/1.11 S/.76,974.06
Carambola kg 104019 S/1.15 S/.119,621.85
CMC ar 156693.3 S/0.03 S/.4,387.41
Sorbato de gr  70011.9 $/0.02 $/.1,260.21
potasio
Stevia gr 18003060 S/0.05 $/.900,153.00
TOTAL S/.1,334,435.98

Elaboracion: Propia

Teniendo en cuenta el crecimiento de 5% de demanda para productos de indole saludable,
para el afio 2023 se prevé vender 280044 botellas de 16.91 Oz. Cantidad de envases que son

equivalentes a 140022 litros del jugo.

Tabla 54.Costos proyectados de materia prima e insumos 2023

Descripcion  Unid Cant Precio Uni.s/. Total, anual s/.

Chapas unid 280044 $/0.10 S/28,004.40
Cajas unid 23337 $/0.60 S/14,002.20
Botellas unid 280044 S/0.57 S/159,625.08
Etiqueta unid 280044 $/0.15 S/42,006.60
Maracuya kg 72812 S/1.11 $/80,821.32
Carambola kg 109218 S/1.15 S/125,600.70
CMC gr  164525.85 $/0.03 S/4,606.72
“;’8{:;20 de gr 7351155 5/0.02 S/1,323.21
Stevia gr 18902970 $/0.05 $/945,148.50
TOTAL S/1,401,138.73

Elaboracion: Propia
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Para el afio 2020 se venderan 294036 botellas de 16.91 Oz. Lo que significa que se enviara

al extranjero147018 litros de jugo.

Tabla 55. Costos proyectados de materia prima e insumos 2023

Descripcion Unid Cant Precio Uni. s/. Total, anual s/.
Chapas unid 294036 S/0.10 $/29,403.60
Cajas unid 24503 S/0.60 S/14,701.80
Botellas unid 294036 S/0.57 S/167,600.52
Etiqueta unid 294036 S/0.15 S/44,105.40
Maracuya kg 76450 S/1.11 S/84,859.50
Carambola kg 99067 S/1.15 S/113,927.05
CMC gr 172746.15 S/0.03 S/4,836.89
Sorbato de potasio gr  77184.45 S/0.02 S/1,389.32
Stevia gr 19847430 S/0.05 $/992,371.50
TOTAL S/454,597.87

Elaboracién: Propia

Costos fijos

En la tabla 56 se presenta los costos fijos de la empresa Corporacion Ay M E.L.R.L,

siendo los costos de ventas los que mayor porcentaje representan de los mismos,con una

ocupacion de 37%.

Tabla 56.Costos fijos

Descripcion Unid Cant  Precio Uni.s/. Total, anual s/.
Alquiler del local Mes 12 S/1,300.00 S/15,600.00
Depreciacion Mes 12 S/30.00 S/360.00
Mantenimiento Mes 12 S/60.00 S/720.00
Agua Mes 12 S/50.00 S/600.00
Energia eléctrica Mes 12 S/60.00 S/720.00
Teléfono Mes 12 S/70.00 S/840.00
Costos Adm S/127,003.33
Costos ventas S/145,198.72
Costos de exportacion S/101,620.32
TOTAL S/392,662.37

Elaboracion: Propia
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Costos Administrativos

En la tabla 57 se muestran los costos administrativos de la empresa Corporacién Ay M

E.I.LR.L, teniendo el sueldo del gerente general un 63 % de los mismos.

Tabla 57.Costos administrativos

Descripcion Unid Cant PrecioUni.s/.  Total, anual s/.
Gerente general mes 12 S/6,700.00 S/80,400.00
Gerente de adm y finanzas mes 12 S/3,350.00 S/40,200.00
Utiles de limpieza mes 12 S/100.00 S/1,200.00
Materiales de escritorio mes 12 S/250.00 S/3,000.00
Depreciacién mes 12 S/113.61 S/1,363.33
Internet mes 12 S/70.00 S/840.00
TOTAL S/127,003.33

Elaboracion: Propia

Costos de Ventas

En la siguiente tabla se muestran los costos de ventas del primer afio de exportacion de
jugo de maracuya con carambola de la empresa Corporacion A y M E.I.R.L al mercado de
Estados Unidos, representando la publicidad un 41% de ellos y las asistencias a ferias solo el

3% de los mismos.

Tabla 58.Costos de ventas

Descripcion Unid Cant Precio Uni. s/. Total, anual s/.
Coordinador mes 12 S/2,412.00 S/.28,944.00
marketing y ventas
Asistencia a ferias anual 1 S/4,000.00 S/.4,000.00
Publicidad mes 12 S/5,000.00 S/.60,000.00
Comisiones mes 12 S/2,419.20 S/29,030.40
Bonos mes 12 S/1,935.36 S/23,224.32
TOTAL S/.145,198.72

Elaboracién: Propia
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Costos de exportacion

En la tabla 60 se presentan los gastos exportacion de la empresa Corporacion Ay M
E.ILR.L, teniendo al salario del gerente comercial con un 40% de los mismos y siendo los

certificados los costos que menor porcentaje representan.

Tabla 59.Gastos de exportacion

Descripcion Unid Cant Precio Uni. s/. Total, anual s/.
Gerente comercial mes 12 S/3,350.00 S/ 40,200.00
Jefe de exportaciones mes 12 S/2,680.00 S/32,160.00
Certificado sanitario unidad 12 S/75.18 S/902.16
Certificado de libre mes 12 S/75.18 S/902.16
comercializacion
Transporte local mes 12 S/880.00 S/10,560.00
Operador logistico mes 12 S/402.00 S/4,824.00
Aforo en planta mes 12 S/297.00 S/3,564.00
Inspeccion BOE mes 12 S/709.00 S/8,508.00

TOTAL S/. 101,620.32

Elaboracién: Propia

En la siguiente tabla se muestran los costos variables del primer afio de exportacion, 24920

botellas de jugo de maracuya con carambola de la empresa Corporacion A 'y M E.LR.L,

Descripcion Unid Cant Precio Uni.s/. Total, anual s/.
Chapas unidad 241920 S/0.10 S/.24,192.00
Cajas unidad 20160 S/0.60 S/.12,096.00
Botellas unidad 241920 S/0.57 S/.137,894.40
Etiqueta unidad 241920 S/0.15 S/.36,288.00
Maracuya kg 50804 S/1.11 S/.56,392.44
Carambola kg 94349 S/1.15 $/.108,501.35
Magquila kg 120960 S/1.95 S/.235,872.00
CMC gr 142128 S/0.03 S/.3,979.58
Sorbato de Potasio gr 63504 S/0.02 S/.1,143.07
Stevia gr 16329600 S/0.05 S/.816,480.00

TOTAL S/. 1,432,838.85

representando el costo de la Stevia un 57% de los mismos.
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Tabla 60.Costos Variables

e Elaboracion:
Propia PTO. Equ_lllbrlo en Costos E. T
Volumen =
Pvu-Cvu
PTO. Equilibrio 151195 Botellas

Punto de equilibrio

Se presenta a continuacion el punto de equilibrio anual, lo que permitira conocer la

cantidad de botellas que se deben vender para cubrir el total de los costos fijos y variables.

PTO. Equilibrio monetario= Costos E. T

1-(Pvu-Cvu)

=S/.1,825,501.22

Comprobacion del punto de equilibrio

CF+ CV =1,825,501.22
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Financiamiento

meses y a una tasa de interés de 19.11%.

Tabla 61.Datos del financiamiento

Préstamo S/165,539.43
TCEA 19.11%
Duracion 24
TEA 18%
I.T.F 0.01
TCEA mensual 1.59%

Elaboracion: Propia

Tabla 62.Intereses del financiamiento Scotiabank

El banco a utilizar para realizar el financiamiento serd Scotiabank en un periodo de 24

N° Amortizacion Interés Seguro de Cuota Saldo
Gravamen Pendiente
1 S/5,824.95 S/2,299.08 S/130.77 S/8,254.80 S/165,539.43
2 S/5,831.77 S/2,292.65 S/130.38 S/8,254.80 S/159,714.48
3 S/5,920.24 S/2,208.94 S/125.62 S/8,254.80 S/153,882.71
4 S/6,155.80 S/1,986.01 S/112.99 S/8,254.80 S/147,962.47
5 S/6,103.45 S/2,035.59 S/115.76 S/8,254.80 S/141,806.67
6 S/6,262.89 S/1,884.70 S/107.21 S/8,254.80 S/135,703.22
7 S/6,227.26 S/1,918.46 S/109.08 S/8,254.80 S/129,440.33
8 S/6,506.90 S/1,653.81 S/94.09 S/8,254.80 S/123,213.07
9 S/6,484.25 S/1,675.28 S/95.27 S/8,254.80 S/116,706.17
10  S/6,582.62 S/1,582.20 S/89.98 S/8,254.80 S/110,221.92
11  S/6,733.53 S/1,439.39 S/81.88 S/8,254.80 S/103,639.30
12 S/6,784.64 S/1,391.05 S/79.11 S/8,254.80 S/96,905.77
13  S/6,931.96 S/1,251.64 S/71.20 S/8,254.80 S/90,121.13
14  S/6,992.74 S/1,194.15 S/67.91 S/8,254.80 S/83,189.17
15  S/7,061.27 S/1,129.32 S/64.21 S/8,254.80 S/76,196.43
16  S/7,308.08 S/895.75 S/50.97 S/8,254.80 S/69,135.16
17 S/7,347.28 S/858.68 S/48.84 S/8,254.80 S/61,827.08
18  S/7,455.12 S/756.64 S/43.04 S/8,254.80 S/54,479.80
19  S/7,541.39 S/675.02 S/38.39 S/8,254.80 S/A7,024.68
20  S/7,675.25 S/548.36 S/31.19 S/8,254.80 S/39,483.29
21  S/7,772.24 S/456.59 S/25.97 S/8,254.80 S/31,808.04
22  S/7,890.15 S/345.03 S/19.62 S/8,254.80 S/24,035.80
23 S/8,017.80 S/224.24 S/12.76 S/8,254.80 S/16,145.65
24 S/8,127.85 S/120.46 S/6.85 S/8,255.16 S/8,127.85
S/165,539.43  S/30,823.04 S/1,753.09 S/198,115.56 S/0.00

Elaboracidn: Propia

143



Tabla 63.Flujo de caja proyectado

0 2020 2021 2022 2023 2024

1. Ingresos S/3,008,426.0 S/3,158,847.3 S/3,316,729.9 S/3.482,521.7 S/3,656,520.9

1 1 8 2 6
Ventas S/2,920,801.9 S/3,066,842.0 S/3,220,126.2 S/3,381,089.0 S/3,550,020.3

5 5 0 4 5
Drawback S/87,624.06  S/92,005.26  S/96,603.79  S/101,432.67  S/106,500.61
2. Egresos S/1,825501.2 S/1,663,576.0 S/1,727,098.3 S/1,793,801.1

5 g c ) S/847,260.24
Costos fijos S/392,662.37  S/392,662.37  S/392,662.37  S/392,662.37  S/392,662.37
Costos variables S/1,43§,838.8 S/1,272,913.7 S/1,33;1,435.9 S/1,4O::3L,138.7 S/454.597.87
Utilidad bruta S/1,095,300.7 S/1,403,265.9 S/1,493,027.8 S/1,587,287.9 S/2,702,760.1

3 7 5 4 0
Gastos administrativos S/127,003.33  S/127,003.33  S/127,003.33  S/127,003.33  S/127,003.33
Gastos de venta S/145,198.72  S/145,198.72  S/145,198.72  S/145,198.72  S/40,944.00
Gastos de exportacion S/101,620.32  S/63,820.00  S/63,820.00  S/63,820.00  S/63,820.00
Utilidad operativa §/721.478.36 S/1,061,243.9 S/1,155,005.8 S/1,255L,265.8 3/2,473,992.7
Gastos financieros S/99,061.92  S/99.061.92  S/99,061.92  S/99.061.92  S/99,061.92
Utilidad antes de S/622.416.44  S/968,181.99 S/1,057,943.8 S/1,152,203.9 S/2,371,930.8
impuesto 8 7 5
Impuestos (29.5%) 0.295 S/183,612.85 S/285,613.69  S/312,093.44  S/339,900.17  S/699,719.60
Utilidad Neta - S/1,672,211.2

S/1.607.240.27 S/438,803.59 S/682,568.31  S/745,850.43  S/812,303.80 :

Elaboracién: Propia
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Tabla 64.Estado de resultados

1. Ingresos 2020 2021 2022 2023 2024
Ventas S/.2,920,801.95 S/.3,066,842.05 S/.3,220,126.20 S/3,381,089.04 S/.3,550,020.35
2. Egresos S/.1,589,629.22 S/.1,663,576.08 S/.1,727,098.35 S/.1,793,801.11 S/.847,260.24
Costos fijos S/.392,662.37  S/.392,662.37  S/.392,662.37 S/.392,662.37 S/.392,662.37
Costos variables S/.1,196,966.85 S/.1,270,913.71 S/.1,334,435.98 S/.1,401,138.73  S/.454,597.87
Utilidad bruta S/.1,331,172.73 S/.1,403,265.97 S/.1,493,027.85 S/.1,587,287.94 S/.2,702,760.10
Gastos administrativos S/.127,003.33  S/.127,003.33  S/.127,003.33  S/.127,003.33  S/.127,003.33
Gastos de venta S/.145,198.72  S/.145,198.72 S/.145,198.72 S/.145,198.72 S/.145,198.72
Gastos de exportacion S/.101,620.32  S/.101,620.32 S/.101,620.32 S/.101,620.32 S/.101,620.32
Utilidad operativa S/.957,350.36  S/.1,029,443.59 S/.1,119,205.48 S/.1,213,465.57 S/.2,328,937.73
Gastos financieros S$/.99,061.92 S$/.99,061.92 $/.99,061.92 S/.99,061.92 S/.99,061.92
Utilidad antes de impuesto  S/.858,288.44  S/.930,381.67 S/.1,020,143.56 S/.1,114,403.65 S/.2,229,875.81
Impuestos (29.5%) S/.253,195.09  S/.274,462.59  S/.300,942.35  S/.328,749.08  S/.657,813.36
Utilidad Neta S/.605,093.35  S/.655,919.08 S/.719,201.21 S/.785,654.57  S/.1,572,062.45
Drawback S/.87,624.06 S/.92,005.26 S/.96,603.79 S/.101,432.67 S/.106,500.61
Utilidad +Drawback S/.692,717.41  S/.747,924.34  S/.815,804.99  S/.887,087.24 S/.1,678,563.06

Elaboracion: Propia
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Indicadores financieros de rentabilidad
Se muestra en la tabla 65 luego de haber realizado el flujo de caja proyectado y el estado de
ganancias y pérdidas el resultado del VAN y el TIR los cuales son indicadores para verificar la
viabilidad y rentabilidad del plan de negocio. Esto nos resulta un TIR de 35% y un VAN de s/.
S/.1,509,272.63 lo cual indica que el plan de negocios es viable y rentable, la tasa del costo de

capital es lo que ofrece el banco Scotiabank.

Tabla 65.VANy TIR

VAN S/.1,509,272.63
TIR 35%
Costo de 19%
capital

Elaboracion: Propia
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

La propuesta de un Plan de Negocios para Corporacion A 'y M E.LLR.L., permitio
establecer el plan organizacional y estratégico para la empresa, por otro lado brind6 las
herramientas, respecto a los conocimientos del proceso de exportacion, como los requisitos y
el célculo del volumen a exportar, asi como, se determind el precio del producto con la finalidad
de generar utilidades a la empresa; brindando la confianza necesaria para realizar la

exportacion de jugo de maracuya con carambola al mercado de Estados Unidos.

La tendencia por consumir productos saludables se encuentra en aumento lo que refleja
la existencia de una oportunidad para el negocio de las bebidas a base de frutas teniendo como
principal mercado al consumidor de Estados Unidos, en el cual se observd una demanda
esperada de 3,623,156.207 TM de la cual se atendera el 3.33% anualmente.

Del analisis del mercado de Estados Unidos se determind que respondié de manera
positiva ante una propuesta de jugo de maracuya con carambola, resultados que reflejan la
aceptacion de producto en dicha poblacion.

Luego de realizar un andlisis de los estados y obtener como resultado un VAN de S./
S/.1,509,272.63 y un TIR de 35% se pudo afirmar la viabilidad econdmica y financiera de la
propuesta, demostrando que es rentable y sostenible en el tiempo.

4.2. Recomendaciones
Se recomienda a la empresa en estudio cumplir con los requerimientos que se establecen
en el plan de negocios para lograr la exportacion de jugo de maracuya con carambola al

mercado de Estados Unidos.

Se recomienda estudiar otros posibles mercados de destino que sean atractivos para

realizar la exportacion de bebidas a base de otras frutas u otros productos de indole saludable.

Segun lo analizado se sugiere realizar innovaciones en los productos y servicios
ofrecidos por la empresa Corporaciéon A'Y M E.I.R.L, para lograr la satisfaccion y fidelizacién

del cliente en el exterior.
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Se recomienda a la empresa Corporacion Ay M E.I.LR.L y a inversionistas terceros, tomar
en consideracion los resultados obtenidos de la investigacion, debido a que, en términos de la
viabilidad de la propuesta de un plan de negocios para lograr la exportacion de jugo de
maracuya con carambola al mercado de Estados Unidos, esta se presenta como altamente

factible y ejecutable.
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6. ANEXOS

ANEXO: N° 01 Instrumentos

UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN @

GUIA DE ENTREVISTA 1: DIRIGIDA A LA GERENTE GENERAL
DE LA

CORPORACION Ay M EIRL

Descripcion: Por motivo de realizar el trabajo de Investigacion para obtener el grado de
Bachiller en Negocios Internacionales con el Tema: DESCRPCION DE LA PROPUESTA DE
EXPORTACION REALIZADA A LA EMPRESA “CORPORACION A Y M” PARA EL
JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA AL MERCADO DE EE. UU se desarrollara
la siguiente guia de entrevista cuyo objetivo es recoger la

informacion necesaria para la elaboracién de dicho trabajo.
1. ¢Cuadl es la resefia histdrica de la empresa?

2. ¢Qué funcién cumple usted en la empresa?

3. ¢Con cuéanto personal cuenta?

4. ¢ Qué estrategias desarrollaria Ud. para que los trabajadores se familiaricen con la mision y
sus funciones en la empresa?

5. ¢Por qué considera Ud. que es de suma importancia motivar a los trabajadores a que se
capaciten constantemente?

6. ¢De qué manera evaluaria Ud. el desempefio de los trabajadores en la empresa?

7. ¢Bajo qué condiciones considera Ud. que la empresa otorgaria pagos adicionales a los
trabajadores?

8. ¢ Cuales son algunas de las politicas que rigen las operaciones financieras de la empresa?
9. ¢De los servicios que brinda con qué producto se relaciona mas?

10. ¢ Cual es la principal fuente de ingresos de la empresa actualmente?

11. ¢ A qué régimen tributario pertenece?

12. ¢ Tiene deudas tributarias, con el personal o alguno de los proveedores?

13. ¢ Qué valores ponen en practica en la empresa durante el desarrollo de sus actividades?

14. ;Qué objetivos le gustaria lograr a largo plazo en el ambito externo e interno de la
empresa?

15. ¢Para alcanzar dichos objetivos usted que tipo de estrategia emplearia?

16. ¢ Por qué le gustaria exportar jugo de maracuya con carambola?
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17. ¢ A qué proveedores de materia prima, materiales e insumos para la exportacion de jugos
conoce?

18. ¢ Qué empresas nacionales conoce gque exportan jugo?
19. ¢ Que empresas en el extranjero conoce que exporten jugos o bebidas?
20. ¢ Qué mercado considera atractivo para el jugo de maracuya con carambola ¢por qué?

21. ¢ Qué productos cree usted que serian capaces de reemplazar el jugo de maracuyéa con
carambola? ¢por qué?

22. ¢En qué se diferenciaria su bebida de las deméas?
23. ¢En el caso de realizar una exportacion, bajo qué incoterm preferiria vender?
24. ¢ Qué politicas considera Ud. para contratar al personal?

25. ¢Con cual modalidad de pago le gustaria trabajar?
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UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN [$ @
GUIA DE ENTREVISTA 2: DIRIGIDA AL EXPERTO EN
EXPORTACION DE JUGOS
Descripcion: Por motivo de realizar el trabajo de Investigacion para obtener el grado de

Bachiller en Negocios Internacionales con el Tema: DESCRPCION DE LA PROPUESTA DE
EXPORTACION REALIZADA A LA EMPRESA “CORPORACION A Y M” PARA EL
JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA AL MERCADO DE EE. UU se desarrollara
la siguiente guia de entrevista cuyo objetivo es recoger la informacion necesaria para la
elaboracion de dicho trabajo.

1. ¢Qué opina usted del jugo de maracuya con carambola, cree que se puede exportar?
2. ¢Qué productos cree usted que son capaces de reemplazarlo? ¢por qué?

3. ¢Que impacto tienen las preferencias arancelarias en las exportaciones?

4. ¢ Qué aspectos considera usted que vuelven atractivo el mercado estadounidense?

5. ¢ Qué caracteristicas cree usted que debe tener el producto para ser aceptado en el mercado
estadounidense?

6. ¢ Cudles son los estandares de calidad requeridos por el consumidor estadounidense?

7. ¢Cree Ud. que el producto jugo de maracuya con carambola cumpliré con los requerimientos
técnicos para exportar al mercado estadounidense?

8. ¢A qué proveedores de materia prima, materiales e insumos para la exportacion de jugos
conoce?

9. ¢ Qué empresas nacionales conoce que exportan jugo?

10. ¢ Qué empresas internacionales conoce que exportan jugo?

11. ;Cuadl es el pais al que més se exporta jugo y el que mejor paga?

12. ;{Qué medio de pago recomendaria usted?

13. ¢ Cudl es el proceso de produccion del jugo que exporta?

14. ; Qué medio de transporte recomienda emplear para la exportacion?

15. ¢ Qué envase y embalaje recomienda utilizar para la exportacion?

16. ¢ Qué documentos son necesarios para la exportacion de jugo al mercado estadounidense?

17. ¢ Cual es su opinion respecto a realizar prototipos del producto jugo de maracuya con
carambola antes de su comercializacion final?
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UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN CS @
LISTA DE COTEJO DIRIGIDA AL GERENTE

Descripcion: Por motivo de realizar el trabajo de Investigacion para obtener el grado de
Bachiller en Negocios Internacionales con el Tema: DESCRPCION DE LA PROPUESTA
DE EXPORTACION REALIZADA A LA EMPRESA “CORPORACION A Y M” PARA
EL JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA AL MERCADO DE EE. UU se
desarrollara la siguiente lista de cotejo cuyo objetivo es recoger la informacidn necesaria para
la elaboracion de dicho trabajo.

INSTRUCCIONES: A continuacién, tiene usted una serie de preguntas que deben ser leidas
cuidadosamente y responder marcando & donde usted crea conveniente.

N.2 ITEMS Sl NO
Conoce las normas de envase etiquetado, regulaciones

1 | extranjeras, estandares de calidad y preferencias culturales
del mercado estadounidense

La empresa cuenta con personal con experiencia en
comercio exterior y exportaciones

La empresa conoce la terminologia utilizada en el comercio
internacional (incoterms, formas de pago, entre otros)

4 | Suempresa realiza estudios de mercados internacionales

La empresa cuenta con un sistema de gestion gerencial para
5 | predecir la tendencia de mercado de sus productos o
servicios

La empresa conoce las ventajas competitivas de su producto
respecto al mercado internacional

Conoce el funcionamiento de su producto en el mercado

7 | exterior (canales de comercializacién, competencia, precio,
entre otros)

8 | Cuenta con una amplia cartera de clientes para el producto
de jugo de maracuya con carambola

La idea de exportar esta afin con la misién y vision de la

9 empresa (misién-vision — EX)

10 Tiene idea de cuanto capital necesitarian para comenzar a
exportar jugo de maracuya con carambola(inversion inicial)

11 Conoce los requisitos para exportar a ese mercado (barreras

de entrada y salida-PN)

Conoce cuales son los documentos necesarios para realizar
12 | |a exportacidn de jugo de maracuyd con carambola a
Estados unidos
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UNIVERSIDAD SENOR DE|
SIFAN 6> ﬁ

CUESTIONARIO DIRIGIDO AL CONSUMIDORE

Dezcripeion: Por motivo de realizar =] trabajo de [nvesthizacion para obtener 2l grado de
Bachiller en Megorioz Intermacionalsz con el Tema: DESCEPCION DE LA
FEROPUESTADE EXPORTACION FEALIZADA AT A EMPREESA “CORPORACION
ATMPARAEL ITUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA AL MERCADO DE

EE. ULl za desarrollara el sipuients cuestionane, cuyo objetrvo es recoger la mformacion
necesaria para la elaboracion de diche trabajo.

INSTRUCCIONES: A continuacion, tiene wsted una serie de presuntas gue deben zer
leidas cuidadozamente y responder marcando E donde usted crea convenients,

1. JHz consumnido bebidas de futas wopicales?

[] si [] %o

i en lz pregunta anterior marco “SI": ; Bebidas de qué frutas tropiczles consumia?

hlaracmya Maranjz Camucamu IMEARED
] . [ [aranj [] [ |mang

[ ]
V

3. iConoce el fmato de carambola?

|:|Ei D Mo

4. ;Por qué razonss consumes bebidas ds frutas wopicales?

DEaJudahlEH |:| precio accezible Dagradable zabor D’u'[tam:ﬁ:ujn:ﬂs

;Estaria dizpuesto a conzumir una bebida de maracuva con carambola?

[ =i [] o

(=1
h
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6. Enuna escala del 1 al 4 ;Que tan atractivo considera la idea de un jugo de maracuya
con carambola?

1[] 2[] 3] 4]

7. iQue tipo de presentacion le gustaria que tenga el jugo de maracuya con carambeola?

[]50.72 0z []33.81 0z []16.910z []6.76 0z

2. ;Cuénto estaria dispuesto a pagar por un juge de maracuya con carambeola de 16.91 Oz

[] 58 [ 136 [ 137 [] 8
0. Enqué lugar te gustaria adguirir el jugo de maracuyi con carambola?

|:| Supermercados Mercados Bodegas Grifos

[] L] []

10. ;Cada cuanto tiempo consumirias €l jugo de maracuya con carambola?

|:| Todos los dias |:| Inter diario D.Ina vez a la semana |:| Una vez
al mes

11. ;En qué tipo de envase te gustaria adquirir 1a bebida?

[] Vidrio [] Plastico [] Lata [ ] Multicapas |

12. ; A través de qué medios le gustaria recibir informacion sobre el jugo de maracuya con
carambola?

|:|[ﬂt&met Dﬂmmcins |:| Correos |:| TV

13. ; Qué atributos tomaria en cuenta para comprar el jugo de maracuya con carambola?

[]Saludable [] Préctico [ ] Buen Sabor [[]Fdcilde
adquirir

14, ; Qué nombre le gustaria que tenga el jugo de maracuya con carambola?
[[] TutiFruit [ ] FruitPulp [ Misky Bebida [ | Nectar
Kumara

15. ;Le gustaria que los envases sean reutilizables? (ventaja competitiva — Ex)

[]si [] o

16, ;Qué tipo de valor agregado le gustaria que tenga el jugo de maracuva con carambola?

Agregarle [ JAgregarle 4 1o Agregarle

[] : Agregar greg

pera grandillla D Camu D mango
Camu
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CARTILLA DE VALIDACION DE LA GUIA DE ENTREVISTA POR
JUICIO DE EXPERTO

1 | Nombre del Jucz Mg. Camidn Mezoacs Jean Michell
2 | Profesién Consercio y Negocios Imemacionabes
Mayor Grado Académico obierido Magiser
Experiencia Profesional(en aiios) 6 afias
Institucion donde labora Universidad Sefior de Sipan
Cargo Docente Tiempo completo o

INVES' N

PLAN DE NEGOCIOS DE LA CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA

AL MERCADO DE EE ULL2019

Autores: Hurtado Luna, Chrstian Alonso

Ascsor: Espinoza Rodriguoz, Hugo Redib

Instrumento evalaudo

Guis de Entrevista

Objetivo del Instrumento Recoger mformaciin para ¢l desarrcllo de la mvestigacidn PLAN DE NEGOCIOS DE LA
CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON
CARAMBOLA AL MERCADO DE EEUU. 2019

Detalle del Instrumente: El instrumento ha sido construido a partir do 108 indicadares de In Operacionalizacion de b vanable, Esta entrevista sera
splicadn ol perente general de la “Carpocacion A Y M. Agradocerd esakuar cada item marcando con un aspa cn “A” =1 esta de acuerdo 0 en D7

51 csta en desacuerdo. Si esth en desacuendo poe favor indigue sus sugerencias

COMPETENCIAS GENERICAS Y EISPEClFiCAS

(Cuil es la resefin historica de ln empresa? AN D()

(Qué funcian cumple usted en la empresa’? Al D( )
Sugen:ncau/ ......

LCon cuinto personal cuenta? AMA D{( )
Sugerencias. ..,....

oQué estategias desamollaria Ud. para que los trabajadores se A(A‘_‘—D( )

familiaricen con la mision v sus funciones en la empresa? Sugerencias.... / ..............................

JPor qué considemm Ud. que ¢s de sums importancia motivar a los A(f) D()

trabajadores a que se capaciten constantemente? Sugerencias. .. /

(De que manera evaluarin Ud. el desempeio de ks trabajadores en la A/) D()

empresa? Sugéerencias
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iBajo que condiciones considera Ud. que la empresa oforgaria pagos AY) D()
adicionales a los trabajadores? Siigiraniin .
iCullles son algunas de las politicas que rigen las operaciones :\(/)" D()
financieras de la empresa? Sugerencias..........
(De los servicios que brinda con qué producto se relaciona mas? A(/fl D()
Sugerencans ... e e
«Cual es la prncipal fuenie de ingresos de la empresa actuatmente? AMA D()
Sugerenciu.....)..... Ao
4A Qué régimen tributario pertenece la empresa? Al D()
¢ Tenc deudas tributanias, con el personal o alguno de los proveedores? Al D)
Suguencaas)
+ ¢Qué valores ponen en prictica en la empresa durante cl desamrollo de Al D()
| SR nctudadact Sugetemias,...../,... %
¢Que objetivos le gustaria lograr a largo plazo en el dmbito cxtemo ¢ AMA D()
inieima de la ecnpresa? Sugermcias.......,.....
¢Para alcanzar dichos objetivos usted qué tipo de estrategia emplearia? Al /)' D()
L R S U e A Rt I Ly N
A(Y) D()
¢Por qué le gustaria exportar jugo de maracuy con cammbola? SUBSTEOCIAS ..o\ v vrrieeii it eeneee e vas e
4A qué proveedores de materia pnma, materiales ¢ msumos pam la A(/)', D()
exportacion de jugos conoce? s"“’“““’"""}""'
(Queé empresas nacionales conoca que exporian jugo? AL D{)
Sugcmnciu....../..... oL
¢Qué empresas en ¢l extranjero conoce que exporten jugos o bebxdas? AL S D()
Sugerencias. .. e
(Qué mercado considera atractivo para el jugo de maracuya con A D()
carambola ;por qué? Sugemacia.s......,.. e
+Qué productos cree usted quas sarfan capaces de reemplazar el jugo de A7) D()
maracuya con carambola? ;Por qué? Sugerencias...... S
LEn qué se diferenciaria su bebida de 1a3 demas? AlA D()
Sugerencias .
pa
| ¢En el caso de realizar una exportacion, bajo qué incoterm preferiria Al S D()
vender? Sugerencias
4Que politicas considera Ud. para contratar al personal? A(/; D()
Sugerencias A
. ¢Con cuil modalidad de pago Ic gustaria trabajar? A(/) D()
PR COIIRN = ey aanvesdedama Sl L B RS

/‘/(‘?‘—}4/'

FIRMA JUEZ EXPERTO
DNIN® 41609039

Nota: Adicionalmente el Expeno puede emitir un mforme s detallado y fundamentado que le de

consistencia técnica y cientifica al instrumento evaluado




CARTILLA DE VALIDACION DE LA GUIA DE ENTREVISTA POR
JUICIO DE EXPERTO

1 | Nombre del Jucz Mg Camién Mezones Jean Nachell
2 | Profesién [ ¥ Negocios lnternacional o
Mayor Grude Acwidémico obtenido Magister
Expericncia Profesional(cn niios) 6 afics T
‘ Institucion doade kabora Universidad Sedior do Sipén
Cargo Docente Twmpo completo
NOMBRE DE PROYECTO DE INVESTIGACION

PLAN DE NEGOCIOS DE LA CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA
AL MERCADO DE EE UL 2019

Autores: Hurtado Luna, Chnistisn Alemso
Asesor: Espinoza Rodriguez, Hugo Redib
Instrumento cvaluado Guia de Entrevista
Objetivo del lastrumento Recoger infoemacion parn ol d llo de la gacion PLAN DE NEGOCIOS DE LA

CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON
CARAMBOLA AL MERCADO DE EEULU 2019

COMPETENCIAS GENERICAS Y E§PECIi-‘iCAS

Detatle del Instrumeato: El mstrumento ha sido construido s partir de los indicadores de 1 Operacionalizacion de la varinble. Esin entreisin serd |
aplicada a expertos en la exp m de jugos. Agradeceré evaluar cada item marcando con un aspa en “A™ 5 estd de acucrdo 0 en 17 s eslé an
__desacuerdo. Si estd en d do por favor indique sus sugerencias .

«Qué opma usted del jugo de maracuyd con carambola, cree que se AN D( )
puede exportar? Suguencons......l,... TR0 e
¢Qué productos cree usted que son capaces de reemplazarlo” { Por qué? Al D( )
Sugctmcias.....y.. St Vs
JQué impacto tienen las preferencias amncelanas en las Al D()
‘ Exportagiest Sugemv:m....y ........................................
f Qué aspectos considera usted que vuelven wtractivo el mercado AY) D)
i estadounidense? buwmv;ln/
¢Qué caracteristicas cree usted que debe tener el producto para ser AlA D()
acepiacis an'al marcaca metsiicanidense? Suwmncim......}........
¢Cutles son los estandares de calidad requendos por el consumidor A D()

162



maracuya con carambola antes de su comercializacion final?

iCree Ud. que el producto jugo de maracuy con carmbala cumplira Al D()

IR % Dbianilos” ki g O UMD | ey

| (A qué proveedores de matena prima, materiales e msumos para la ALA D()

| exportacion de jugos conoce? Sugerencias... ... v

(Qué empresas nacionales conace que exportan jugo? Al /i/ D()
Sugerenciss........... AT ARG

| {Queé empresas intemacionales conoce que exporian jugo? ALY 9 D()
Sugerencias...... .

¢Cual es el pais al que mis se exporta jugo y ¢l que mejor paga? A(/) D()
Sugetencia..“y.

Qué medio de pago recomendaria usted? AY) D()
SUBEIENCIAS 111 e e iea ot st et eeene

$Cuil es ¢ proceso de produccaon del Jugo que exporta? A(/jl D()
Sugerencias......

{Qué medio de transporte recomuends emplear para la exponacion? Al D()
Sugucncaas......./ .....................................

£Que ¢envase y embalsje recomienda utilizar para la exportacion? A(/i D()

(Qué documentos son necesanios para la exporfacion de jugo al A(/ D()

mercado estudounidense? Sugeeencias... ... .........

Z
(Cuil es su opinion respecto a realizar prototipos del producto jugo de Al D()

FIRMA JUEZ EXPERTO

DNIN® Y60 9079
Nota: Adicionalmente el Experto puede emitir un informe mis detallado y fundamentado que le de

consistencia tecnica y cientifica al instrumento evaluado
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VALIDA CUESTI POR

DE EXPERTO
1| Nombre del Juex Mg, Carridn Mezoaes Jean Michell
2 | Profesion Comercio v Negocios Intemacionsles
Mayor Grado Académico obtenido Magster
Experiencin Profesional(en aflos) 6 shos
Institucién donde Iabora Univorsidad Scior de Sipin
Cargo Doxzate Tiempo completo
NOMBRE DE PROYECTO DE INVESTIGACION
PLAN DE NEGOCIOS DE LA CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA
AL MERCADO DE EE UU.2019
Autores: Hurtado Luna, Christian Alonso
Asesor: Espinora Rodrigucz, Hugo Redib
Instrumento evaluado Cucstionanio
Objetivo del Instrumento Recoger mformacion pam ¢l desamollo de Ia mvestigacion PLAN DE NEGOCIOS DE LA

CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON
CARAMBOLA AL MERCADO DE EE UU 2019

Detalle del Instrumento: El mstrumento ha sido construido s partir de os indicadores de Ia Operacionalizacion de 13 variable. Ests eotrevista sord
aplicada al gerente general de la “Corporacain A Y M™ Agradeceré evaluar cads item marcando com un aspa co “A” si estd de acuerdo o en “D”
% osti en desacuerdo. Si csth en fovor s sus 1

COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS

Conoce las normas de envase ctiquetado, regulaciones extranjeras, AN D()
estindares de calidad y preferencias culturales del mercado Sugirencies
Sounid A e T =—
La empresa cuenta con personal con experiencia en comercio exterior A D( )
Y SHpaTton. SRR i oioionsoicrnassrasroicrias
La  empress conoce la terminologia utilizada en e comercio Al/) D()
Su empresa realiza estudios de mercados internacionales AMA D()
T AR CAR R Sk I
La empresa cuenta con un sistema de gestion gerencial para predecit A/) D()
|a tendencia de mercado de sus productos o servicios
Sugerencias... ... ... e
La empresa conoce las ventajas competitivas de sus productos respecto ACA D()
al mercado internacional Sugereocias.....
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Conoce el funcionamento de su producto en ¢ mercado extenor Al D()
(canales de comercialiracsén, compeencia, precio, entre olros) < s .

Cuenta coa una amplia carterns do cluntes para el producto de Jugo de M D()
maracuyd con carambola .

La idea de exponar estd afin con la maion y vision de ks empresa AL D()

- Theno sdes de cudnto capital Decesstarian parn comenzar 8 exportar A D()
| Jugo de maracuyd con carambols al mercado estadounidense

| Conooce bos requisios para exponar sl mercado cstadounidense ALY D)

Conoce cuales som los documenios necesanos pars realizar la MA D()

FIRMA JUEZ EXPERTO

DNIN® §/£09079
Nota: Adicionalmente el Experto pucde emitis un mforme mis detallado y fundamentado que le de
consistencia 1éonica y cientifica al instrumento evaluado
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DE VALIDACI EL CUEST POR JUICI

XPERTO
|'| | Nombre det Juez Mg Carrion Mezones Jean Michell 1
2 | Profesién Comercio y Negocios Intemacioaales
Mayor Grado Académico obtenido Magsster i
Experiencia Profesionalien aflay) & aios ‘
Instituciin donde labora Universidad Sefior de Sipan
Cargo Docente Tiempo completo
L N

PLAN DE NEGOCIOS DE LA CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA
AL MERCADO DE EEUU 2019

A Hertado Luna, Chiristian Alonso
Asesor: Espunoza Rodrigucz, Hugo Redib
Instrumento evaduado Cuostionano
Ohbjetivo del lastrumento Recoger informacion pars el desarrollo do In mvestigacion PLAN DE NEGOCIOS DE LA

CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON
CARAMBOLA AL MERCADO DE EEUU 2019

" Detalic del Instramento. ﬁmh&ﬂoemm;md: Iahdndmuda la Operacionalizacsn de In vansble. Esta entrovasta
uplicada a posibles clieaies em ¢l s cada item do con wo aspa en “A” & esth de acuerdo o en “D”
|5 ostd on de o Snﬂn&mﬁwﬁ\um i

COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS
Ha consummdo bebidas de frutas tropicales? AN D( )
D Si No Sugerencias. ...............ooooiiin
S1 en la pregunta anterior mare6 “SI”. ;Bebidas de qué frutas AlA D( )
tropicales consumia? Sugerencias.. .
[(Maracuys  [JNarama  [JCamu Camu [] Mango
yd
(Conoce el fruto de carambola? ACA D()
] si DNo Sugerencias,., . ...
7
[ quémmmsoonsumebebmhsdchmsu’opmlea" AC) D()
imcu
yi
‘ J,Em a consumir una bebida de maracuyd con carambola? AA D()
| [ HSi [INe
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[[] Agregarle Pera [ ] Agregarle Granadilla
EgAgmsarle Camu-camu D Agregarle mango

En una escaladel 1 al 4 (Qué tan atractivo considera La idea de un jugo Al D{()
de maracuyd con carambola? i
Dl DZ D 3 D4 B BB L R s
LQuétipodepmcnmciénlegustminqmtmgaeljugodnmacuyﬁ A(/J’/ D()
con carambola? SUBErENCIASs. ... . ovet v,
[Js0720: 338102 [Jie9102 [Je7602
e
¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un jugo dec maracuyd con AMA D()
carambola de 16 91 0z7 :
SUBBPOIIOIS (. oo obsosiedassibsasi ddaasanin
OIss . [ss s? [ ss
¢En qué lugar te gustaria adquirir ¢l jugo de maracuya con carambola? ALY D()
(] Supermercados [[J Mercados [ Bodegas [ Grifos Sugerencias............ .
J,C‘EEd.]a cuinto tiempo caﬁumlﬁas el jugo de maracuyé con carambola? Al A ' D()
Todos los dias Inter diario Una vez a la semana ;
DUnaveza!m D Sugerencias.......
WL
¢En qué tipo de envase te gustaria adquinr la bebida? AA D()
Vidrio  []Plastico [JLata  []Multicapas SUREreNCias... .. .,.....o.oooooreeeeens,
A través de qué medios le gustaria recibir informacion sobre el jugo A(A D()
dc maracuyd con carambola? Sugerencias....... e
[Jinternet  [JAnuncios  [JCorreos [TV o
¢Qué atributos tomaria en cuenta para comprar el jugo de maracuya A7) D()
con carambola? ShrOnclg: o s e
[(Jsaludable [Practico ] Buen Sabor_] Facil de adquicie | - 0o
/
¢Qué nombre le gustaria que tenga el jugo de maracuyd con Al) D()
[CJrufruic [ Feuitbulp [] Misky Bebida E
[[] Neéctar Kumara
¢Le gustaria que los envases sean reutilizables? AL/) D()
Si D No SURRENCIAS. . vvis L s i it sesns S e
4 Qué tipo de valor agregado le gustaria que tenga el jugo de maracuya AN D()
can carambola? SUBSBCIRS. .. 1uuconninsosashonpsy ipnsosowsssen i iasans

FIRMA JUEZ EXPERTO
DNIN° 4/60 4077

Nota: Adicionalmente el Experto puede emitir un informe mds detallado y fundamentado que le de

consistencia técnica y cientifica al instrumento evaluado
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CARTILLA DE VALIDACION DE LA GUIA DE ENTREVISTA POR

JUICIO DE EXPERTO
[ 1 | Nombre del Jucz MBA Rocero Sulazar, César Ricardo
™3 | Pretita Comersio y Negocios Iniemacionalcs
! Mayor Grado Académico obicaido MBA Magister Business Admin
| Experiencia Profesional(en aflos) % alos
! lnstitucion donde lubors Universidad Seflor de Sipin
Cargn Docente Ticmpo completo
NOMBRE DE PROYECTO DE INVESTIGACION

PLAN DE NEGOCIOS DE LA CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUY A CON CARAMBOLA

AL MERCADO DE EE, UL 2019

CA Hurtado Lussa, Chrstian Aleaso |

Asesor: Espicozn Rodrigooz, Hugo Redib i

Instrumeato evaluade Guia de Entrevista Ji
Objctive del Instrumcato Recoger inf on para el d llo de la gacsdn PLAN DE NEGOCIOS DE LA

[ CARAMBOLA AL MERCADO DE EEUU. 2019

CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON

| Detalle tlel Instrumento: El instramento ha sxdo construido a partir de los indicadores de la Operacionalizacida do la vanable. Esta caitrevisea serd
aplicada al gerente general de h"waneibnAYM".wmémllu_Icadn ftom marcando con un aspa cn “A™ i ostd do acuerdo o en “D”

s estd en desacuerda. Si esld en desacuerdo por favor indique sus sugerencias

@ COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS

(Cudl es Ia reseda hustdnea de la empress? Al D()

4 Qué funcidn cumple usted en ks empresa? Al D( ) i
(Con cusinto personal cuenta® A({) D() ’

Sngetenun/ ........................................ I

(Qué estrategins desarrollaria Ud. para que los trabmadores se Ay ) D() |
| familiaricen con la misidn y sus funciones en la empresa? SUERrRRCIEs il i R S SRR RS o

1L.',Pm qué considera Ud, que es de suma importancia motivar a los Al) D()

| Trbajadatess. que 56 cepaciten constaommests? smrena'ns.../.

" oDe qué manera evaluaria Ud. el desempedio de los trabajadores en la A D()

empresa? Sugerencias,.
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(Bajo qué coadiciones considera Ud. que |a empresa otorgaria pagoes A’/) D()
adicicaales a los trabajadores? SUGEIEDGS ... s
(Cutles son algunas de las politicas que rigen las operaciones A’/ ) D()
financicras de la empresa? Sugetcm'us....y.
(De los servicios que bnnda con qué proxducto se relaciona mas? AV) D()
Sugerencias a
¢Cual es la principal fuente de ingresos de la empresa actualmente? AV ) D()
Sumcrmdns.....].‘..
| ¢A qué régimen tributano pertenece la empresa? AlY) D()
SUGTTENCIAS .. ..k cemeevraenns bt csimneees ceemaeene s
| ¢Tiene deudas tnbutanias, con el personal o alguno de los provesdores? A(/) D()
Sugemias.....f....
£Qué valores poncn en prictica en Ly empresa durants el desarrollo de AY) D()
sus actividades? Suporennian ..ol S BN
Qué objetrvos le gustaria lograr a largo plazo on el Ambito externo ¢ AC £ D()
intermo de la empresa? .
¢Par alcanzar dichos objetivos usted qué tipo de estrategia emplearia? A(/) D()
. A(/ D{)
(Por qué e gustaria exportar jugo de maracuy4 con carambola? Sugerencias..........,,..
A qué proveedores de matersy prima, materiales e insumos para la A;/[) D()
exportacion de jugos conoce? Sugerenaasl
| ¢Qué empresas nacionales conoce que exportan jugo? M/ ) D()
{Qué empresas en el extranjero conoce que exparten Jugos o bebidas? Ay ) D()
«Qué mercado considera strctivo para el jugo de mamcuya con Al D()
carambola jpor qué? Sugcrencixs..//......
¢Qué productos cree usted que serian capaces de reemplazar ¢l jugo de Z{ ) D()
maracuyd con carambola? ; Por qué? Sugerency; /
SEn qué 38 diferencaria su bebida de las demds? A( /) D()
Sugerencias ..........
7
(En el caso de realizar una exportacidn, bajo qué incoterm preferiria AT D()
vender? Sugerencia.s...../.....
| {Qué paliticas considera Ud. para contratar al personal? ALDH D()
+Con cuil modahdad de pago le gustaria trabajar? A7) D()
Sugerencaas.

/f,‘,__"l‘ {i’!‘:

ceeane

JYEZ EXPERTO
DNI N° {4 308266

Nota: Adicionalmente el Experto puede emitir un informe mas detallado y fundamentado que le de

consitencia técnica y cientifica al instrumento evaluado
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RTILLA DE VALIDACION DE LA GUIA DE ENTREVISTA POR

JUICIO DE EXPERTO

1 | Nombre del Jucz MBA Rocero Salazar,César Ricardo
2 | Profesiin C 10y Negocios Intemnacionak
Mayor Grado Acakémico obicnido MBA Magisser Busiess Administratson
Expericacia Profesional(cn nilos) § aios o
Iastitucién dondc labora Universidad Sciior de Sipan
Curgo Docente Tiompo completo
NOMBRE DE PROYECTO DE INVESTIGACION
PLAN DE NEGOCIOS DE LA CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA
AL MERCADO DE EEUU 2019
. Autores: Hurtado Luna, Christian Alanso
Asesor: Espinoza Rodriguez, Hugo Redib
Instrumento evaluado Guia de Entrevista
Objctive del Instrumento R mfarmacsin para el d llo de la investigacion PLAN DE NEGOCIOS DE LA |

CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUY A CON
CARAMBOLA AL MERCADO DE EE UU.2019

Detalle del Instrumento: El snstrumento ha sido coastruido n partir 3¢ Jos indicad de In Operacaonal on de La variable. Esta entrovista scea
aplicadn o expertos en la exportacion de juges. Agradeceré evaluar cada item marcando con urt aspa on “A” g1 estd de acuendo 0 en “D” & ostd on
Ld rdo. Si ¢atd oa d. do por favor indsque sus sagerencias

COMPETENCIAS GENERICAS Y E§PBC IFICAS

| ¢Qué opma usted del jugo de maracuya con carambola, cree que se Al D()

‘ g,Quépmduc\oscrecuswdmsonapmdemmplmdonPorqué? AX) D( )

{Qué impacto tienen las preferencias amncelarias en  las AN D( )

{Qué aspecios considera usted que vuelven atractivo el mercado Al D()
estadounidense? Sugerencias R TR
(Qué carcteristicas cree usted que debe tener el producto para ser A D()
DO Sugerencias
(Cubles son los cstindares de calidad requeridos por el consumidor ALY D()
estadounidense? Sugeraocias.
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maracuyl con carambola antes de su comercializacion final?

(Cree Ud. que el peoducto jugo de maracuyd con carambola cumplira Al D()
con los requerimientos ticnicos para exportar al mercado su DR
estadounidense? gerenc s
(A qué proveedores de materia prima, materiales e msumos para ln A(/I D()
exportacion de jugos conoce? Sugerencias,................
{Qué empresas nacionales conoce que exportan jugo? AV D()
Sugerencias”.,, s
Qué emp: ionales que exporian jugo? A(/} D()
Sugemncias...../.
¢Cual es el pais al que mis se expora jugo y of que mejor paga? Ay) D()
SULETENCIES.....o.ov v ittt
(Qué medso de pago recomendaria usted? Al D()
Sugerencias danls
' (Cudl es el proceso de produccion del jugo que expora? AV) D()
£Qué medio de transporte recomienda emplear para la exportacidn? AY) D{()
{Qué envase y embalaje rocomienda utilizar para [a exportacaon? A(/ ] D()
£Queé documentos son necesarios para In exportacion de jugo al D()
mercado estadounidense? Sugerencias
¢Cual es su opinidn respecto a realizar prototipos del producto jugo de Ay)/ D()

DNI N°

308264
Nota: Adicionalmente el Experto puede emitir un informe mas Zalhdo y fundamentado que le de

consistencia técnica y cientifica al instrumento evaluado
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DE EXPERTO
1 | Nombre del Juet MBA Rocero Saluzar, César Ricardo
2 | Profesion Comercio y Negocios Intemacionales
Mayor Grade Académico obtenido MBA Magster Businoss Admansstration
Experiencia Profesional(en afos) [
Institucion donde Inbora Univorsidad Sefor do Sipin
Carge Docente Tiempo completo
NOMBRE DE PROYECTO DE INVESTIGACION

PLAN DE NEGOCIOS DE LA CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA
AL MERCADO DE EE UU 2010

Autores: Furtado Luna, Christian Alonso
Asesor: Espinoza Rodriguez. Hugo Rodib
Instrumento evaluado Cucstianano
Objetivo del Instrumento Recoger informacion para ¢l desamollo de I mvestigacion PLAN DE NEGOCIOS DE LA

CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON
CARAMBOLA AL MERCADO DE EE UL 2019

Detalle def Instrumento: El mstrumento ha ssdo constrsido a partir de 1os indicadores de ls Operacionalizacion de 1a variable. Ests entrevisia serd
mdmwthWAYM‘.AmmulﬁMmuma‘A" % ostd de acuerdo 0 en D™
= esth en desacuendo. Si esti en desscwerdo por favor dique sus sugerencias

COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS

Conoce las normas de envase etiquetado, regulaciones extranjeras, AL D()
estindares de calidad y preferencias culturales del mercado Sugerencias.
oiatlande . o meo vmom e s | SRR e ek L o e
La empresa cuenta con personal con experiencia en comercio extenior AV D()
y Sxprriacionss Sugereocias........... ... o
La  empresa conoce la terminologia utilizada en el comercio Al D( )
internacional (incoterms, formas de pago, entre otros) w o
Su empresa realiza estudios de mercados internacionales AL D()
Sugerenciss R
La empress cuenta con un sistema de gestion gerencial para predecir AY) D()
la tendencia de mercado de sus productos o servicios p
La empresa conoce las ventajas competitivas de sus productos respecto AA D()
al mercado internacional Sugerencias.

172



| Conoce el funcionamuento de su producto en el mercado extesior
| (canales de comercializaciin, competencia, precio, entre otros)

A/

Cuenta con una amplia cartera de clicntes para el producto de juge de
maracuyd con carambola

AN

La idea do exportar esth afin con la mision y visidn de la empresa

L.

Tiene idea de cuanto capital necesitanian para COmMenzar & exportar
Jugo de nxrscuyd con carambola al mercado estadounidense

AY)

7

Conoce los requisitos para exportar al mercado estadounidense

AY)

| Conoce cunles som los documentos necesarios para reahzar la
| exportacion de jugo de maracuyd con carambola a Estados unidos

ALY

DNI N°
Nota: Adicionalmente el Experto puede emitir un informe mn? Zéf%y%uénémﬂﬂlﬂo que le de

consistencia técnica y cientifica al mstrumento evaluado
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CARTILLA DE VALIDACION DEL CUESTIONARIO POR JUICIO
DE EXPERTO

‘ 1| Nombre del Jucz MBA Rocera Salazar, César Racard
T2 | Profesion Comercioy Negocios I p—
| Mayor Grado Académico obtenido MBA Magister Basincss Admmsstration
‘ " Experiencia Profesional(cn aos) 8 sios
| Institocion dosde labora Universdad Sefior de Sipan
Cargo Decente Tiempa completo
NOMBRE DE PROVECTO DE INVESTIGACION

PLAN DE NEGOCIOS DE LA CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA
AL MERCADO DE EE.UU 2019

Autores: Hurtado Lana, Christian Alonso
Asesor: Espinoza Rodrigucz, Hugo Redib
Iastrumento cvuluado Cuestivnano
Objetivo del Instrameato Resoger mformacin para ol desarrollo de T investigacson PLAN DE NEGOCIOS DE LA

CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON
CARAMBOLA AL MERCADO DE EEUU.2019

Detalle def Instrumento: ELinstrumento ha sido coastruido a partir do 10s indwcadares de la Operacionalizaceon de La vanable. Fsia cnorevista soed
aphicada a posibles cl enel do estadounsdense, Agradecaré evalusr cada itcm marcando con un aspa en “A™ s esté de acoerdo o on D"
si estd on de do_Si esta en desacuerdo por faver indigue sus sugercncias

COMPETENCIAS GENERICAS Y ESP%IF‘CAS

:Ha consumido bebidas de frutas tropicales? Al D( )
Si No Quuetulcns/ .
St en la pregunta anterior marco “SI™ ; Bebidas de qué frutas Al) D()
tropicales consumid? T R T SR PO T
[JMaracuya  [JNaranja [ JCamu Camu [ mango oF
«Conoce ¢l fruto de carambola? AY) D( )
] si D No Sum\cm/
¢Por qué razones consume bebidas de frutas tropicales? AL D()
[ satudables O Precio accesible [_] agradable sabor SUGETEACIAS. ....coovn et i
Vitaminicas
Estaria di to a consumir una bebida de maracuya con carambola? ALH D)
Si [ No
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[ Agresarle Pera ["] Agregarle Granadilla
Agregarle Camu-camu D Agregarle mango

“En una escala del 1 al 4 ,Qué tan atractivo considera Ia idea de un jugo M) D()
! de maracuya con carambola? S
o [ WE [+ RS ) s S S
'+ (Qué tipo de presentacion le gustaria que tenga ¢l Jugo de maracuyi AT D()
con carambola? Sugeren eSS L T .
[OJso720. [J338102 [Ji6910z [J67602
o
¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un jugo de maracuyd con Al D()
carambola de 16.91 0z? AT ok i
[Iss []se s7 [Oss /
¢En qué lugar te gustaria adquirir el jugo de maracuy4 con carambola? A D)
DSUDCMMO& Dmmms DBMC@SDGﬁfO"‘ T L R P B TR T LAY
@%acm&moﬁcmpocmczslumiﬁasel Jjugo de maracuyd con carambola? Al/) D()
Todos los dias Inter diario Una vez a la semana :
4En gueé tipo de envase te gustaria adquirir 1a bebida? Al D()
Vidno  [JPlisuco [[Jlam [ ]Multicapas S
LA través de qué medios le gustaria recibir mformacion sobre el jugo A(/f D()
de maracuyd con carambola? SUGETENCIBS.......oviceeecrriascre e e
[Jintemet  [“JAnuncios [[Jcorreos [JTV /
4Qué atributos tomaria en cuenta para comprar el jugo de maracuyd A) D()
con carambola? 3 i R e
(] saludable [ Practicol ] Buen Sabor[_] Facil de adquirir | oo o
/
(Qué nombre le gustaria que tenga el jugo de maracuyd con AY) D()
carambola? S R e he e
CJmutiFruit [ FruitPulp [7] Misky Bebida P
D Néctar Kumara
ya
¢Le gustaria que los envases sean reutihzables? A(/T D()
Si DN" SUgwmcm/
(Qué tipo de valor agregado le gustaria que tenga el jugo de maracuya AY) D()
con carambola? Suguencias,...

DNIN® {4308 26¢

Nota: Adicionalmente el Experto puede emitr un informe mas detallado y fundamentado que le de

consistencia técnica y cientifica al mstrumento evaluado
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CARTILLA DE VALIDACION DE LA GUIA DE ENTREVISTA POR

JUICIO DE EXPERTO
T [ Nombre del Juez Mg Fr Morales Bormudcz Podraglh
7 | Profesion Atogado
Mayor Grado Académico obtenido Master Relaciones Internacsonales
Experiencia Profesional(cn afios) 22 aiies
Institucidn dende labora Unaversidad Sedlor de Sipan
Cargn Duocente

NOMBRE DE PROVECTO DE INVESTIGACION
PLAN DE NEGOCIOS DE LA CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA

AL MERCADO DE EE UU.2019
r Tiurtado Cana. Ch ~iomss
Asesor: Espinoza Rodriguer, Hugo Redib
Instrumento evaluado Guia de Entrevista
Objetive del Instrumento Recoger informazion pam of desamollo de la investigacdn PLAN DE NEGOCIOS DE LA |

CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON
CARAMBOLA AL MERCADO DE EE.UU_2019

Detable del Instrumento: E1i ha sido ido o partir & Jos indicadores de Ia Operaciomalizacion de lo vanable. Fsta catrevasta sera
aplicadn ol gerente general de ks “Corporacién A Y M, Agradeceré cvaluar cada item marcando com un aspa en “A™ si esta de acucrdo o en “D”
5i c5ta on desacucrdo, Si estd en desacuerdo por favor indique sns sugerencias

COMPETENCIAS GENERICAS Y E§PECIF[CAS

(Cual es la resedin historica de ln empresa? A D()
Sugerencias... . / ...................................

(Qué funcién cumple usted en la empresa? ALH D()
Sus«encias...../ .......................................

(Con cudnto personal cuenta? AA D( )

Qué estrateyias desarrollaria Ud. para que los trabajadores se AW D()

familianicen con la misidén y sus funciones en la empresa? Sugerencias. . g e e

(Por qué considers  Ud que es de suma importancia motvar a los A D()

DAGASdOTs 8 (RS 34 0apacites: DORRDRA AT Sugerencias...... b e s

De qué Juaria Ud. el desempedio de los trabajadores en la allf D()

176



(Bayo qué condicianes considera Ud. que la empresa otorgarta pagos M D()

Adiciousles & fae Sabagmlocest Susennc&as....../....

[Cmuee son algunas de las politicas que rigen las opemciones AL D()

financieras de la empresa? Susmncus/

¢De los servicios que brinda con qué producto se relaciona mas? AL D()
Sugetencias\....].. .

¢Cual es la pnncipal fucnic de ingresos de [a empresa actualments? A D()
Sugaencias.....l...

A qué régimen tnibutario penenece 1a empresa? Ay D()
Sugerencias....., e s

¢Tiene deudas tributarias, con el personal o alguno da los proveedores? MU D()
Sugerencias e

(Qué valores ponen en prictica en la empresa durante el desarrollo de MY D()

. actividada? Sugerencias s

{Qué objctivos le gustaria lograr a largo plazo en el smbito extemo & A D()

intemo de fa empresa? Sugerencias. .. .., ..

¢Para alcanzar dichos objetivos usted qué tipo de estrategia emplearia? A(./}’ D()

A"} b()

¢Rof ok la gustaiiaevporiar iign ds macsemvh ol caeambola} Sugerencias...........

i A qué proveedores de materia prima, matenales & insumas pars la A([)’/ D()

exportacién de jugos conoce? Sugetenclas[

4Qué empresas nacionales conoce que exportan jugo? A D()

£ Qué empresas en el extranjero conoce que exporten jugos o bebidus? A D()
Sugucnci.u.“..}..

(Qué mercado considera atractivo para el jugo de maracuyd con A(V) D()

carambola ;por qué? gL L N R SRR SRR

1Qué productos cree usted que serian capaces de reemplazar el jugo de A(f D()

maracuyd con carambola?  Por qué? Sugerenci.u....../....

LEn qué se diferenciarsia su bebida de las denxis? A4 D()
Sugerencias

(En el caso de realizar una exporiacion, bajo qué incoterm preferiria AC) D()

vender? Sugerencias

+Qué palitscas conssders Ud, pars contratar al personal? Al ) D{)
Sugerencias

¢Con cuil modaliiad de pago le gustaria trabajar?

DNI N°
Nola: Adicionalmente el Experto puede
consistencia téenica y cientifica al instrumento evaluado

WiA JUEZ EXPERTO.

ore VBf/

or un mforme més detaltado y fundamentado que le de
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CARTILLA DE VALIDACION DE LA GUIA DE ENTREVISTA POR

JUICIO DE EXPERTO
1 | Nombre del Juex Mg Francisco Morals Bermuder. Pedragli
2 | Profesidn Abogado
Muyor Grado Académico obtcnido Master Relacsones Intermacionales
Experiencia Profesional(en nfios) 22 aiics
Institucién dende labera Universidad Sedor de Sipan
Cargo Docente
PLAN DE NEGOCIOS DE LA CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA
AL MERCADO DE EE UU, 2019
A ? Hurtado Luna, Christian Alonso
Asesor: Espinoza Rodriguce, Hugo Redib
Instrumento evaluado Guis de Entrevista
Objctive del Instrumento R inf i para el desarrollo de la investigacidn PLAN DE NEGOCIOS DE LA

CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON
CARAMBOLA AL MERCADO DE EE.UU. 2019

Detalle del Instrumeato: Elmmcmohndnoonumdaapmub los mdicadores de la Operacicaalizacsdn de In vanable. Esta entrevista seed
aplicada a exp oo la exp ion de jugos. lixr cads item da com un aspa cn “A” 5i cstd de acoendo o en D si estd en
desscuerdo. Saouncnduacuudogl‘amm&gwmq_c

COMPETENCIAS GENERICAS Y ES}I-‘.C[FICAS

+Qué opina usted del jugo de maracuyi con carambols, cree que se A D()

+Qué proxluctos cree usted que son capaces de reemplazarto? jPor qué? A D()

(Qué impacto tienen lns  profercncias  amncelarias en  las AH) D( )
expostaciones? SULeTeOCIAS ... eoocieiie i vee e

(Qué aspectos considera usted que vuelven atractivo ¢l mercado AM, D()
estadounidense? Sugerencias. ... e .

(Qué camcteristicas cree usted que debe tener el producto para ser A D()

Soppeadn ol st sciados duase? Sugerencias 7
(Cuales son los estandares de calidad requendos por el consumidor Al D()
cstndounidense? Sugerencis
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«Cree Ud que el producto jugo de masacuya con carambola <cumplira
con los requerimientos técnicos para exportar al  mercado
| estadounsdense?

iA qué proveedores de materia prima, materiales e insumos para la
exportacion de jugos conoce”

AlY D()
A D() |

¢Qué empresas nacionales conoce que exportan jugo? A(V) D()
{Qué empresas intemacionales conoce que exportan Jjugo? Al D()

Sugermiu.....j............

(Cudles el pais al que mas 3¢ exporta jugo y el que mejor paga? AL D()
Sugerencin...‘..),...
£Qué medso de pago recomendaria usted? AU D()
iCuil es el procesa de produccion del jugo que exporta? Al D()
£Qué medho de transporte recomienda emplear para la exportacion? AV D()
£Qué envase y embalaje recomicnda utilizar para la exportacion? AHY D()
{Qué documentos son necesarios para la exportacion de jugo al AW D()
mercado estadounidense? Sugerencias..............
/
«Cudles suopinin respesto a realizar prototipos del producto jugo de AU D()

maracuyh con carambola antes de su comeccializacién final?

" FIRMA/JUEZ EXPER]

Nota® Adicsonalmente el Expento pucde
consstencia técnica y cientifica al instrumento evaluado

DNIN® 4 2%('3&/

un informe mis detallado y fundamentado que le de
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DE VAL NDEL C O POR

DE EXPERTO

1 | Nombre del Juex Mg. Francisco Morales Bermudez Pedraglio
2 | Profesion Abogada

Mayor Grado Académico obtenido Master cn Relaciones Intemacsonales

Experiencia Profesional(en afos) 22 nflos

Institucién donde labora Univenidad Scior de Sipdn

Cargo Docente

NOMBRE DE PROYECTO DE INVESTIGACION

PLAN DE NEGOCIOS DE LA CORPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA
AL MERCADO DE EE.UU. 2019

Autores: Huntado Luna, Chinstian Aloaso
Asesor: Espinoza Rodrigucz, Hugo Redib
Instrumento evaluado Coestionano
Objetivo del Instrumento Recoger informacion par ¢l deserrollo de la wvestigacion PLAN DE NEGOCIOS DE LA

CORPORACION A ¥ M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON
CARAMBOLA AL MERCADO DE EEUU, 2019

Detalle def Instrumento: El instrumento ha ssdo construado a partar de los indicadores de la Operncionalizacion de La variable. Esta entrevista seod
MdmmﬂthfwAYM‘quwhwmnmn%'iwhuﬁoonm‘
1 ostd on . 5i esth en desacucrdo por favor indigue sus 3

COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS

Conoce las normas de envase ctiquetado, regulaciones extranjeras, AN D( )
mawiuym'uwmumw
m ............. Ghedscbatoniionstansnndsnsiis
La empresa cuenta con personal con experiencia en COmercio exterior Alr) D()
Y Sxpntions Sugerencias. ... ... ! ROTICTTn
La  ecmpresa conoce ln terminologia wtilizada en & comercio A(/S D()
internacional (incoterms, formas de pago, entre otros) SUBEIONCISS. ........\ooore o
Su empresa realiza estudios de mercados internacionales A/) D()
SUGErencias. .. ... e
La empresa cuenta con un sistema de gestion gerencial para predecir Al) D()
la tendencia de mercado de sus productos o servicios ¢
Sugerencias................,..... I
L empresa conoce las ventajas competitivas de sus productos respecto A D()
al mercado internacional S i
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Conoce el funcionamiento de su producto en ¢l mercado exterior AV D()
(canales de comercializacaon, competencia, precio, entre otros)

Sugerencias JE ‘o
‘Cuenta con una amplia cartera de clientes para el producto de jugo de A(V{ 3 Doy ]
maracuyd con carmbola SUBOIEOTI ., cun v wiinassaniis aissmniorasnsar osesnosiils
La idea de exportar esta afin con la misioa y vision de la empresa MY D)
Tiene sdea de cuanto capital necesilarian pars comenzar a expoctar MY D()

Jugo de maracuya con carambola al mercado cstadounidense

Conoce los requisitos para exportar &l mercado estadounidensoe ACY) D()

Sugerencias R
Conoce cunles son los documentos necesarios para realizar la Al S D()

exportacson de jugo de maracuya con carambola a Estados unidos

Nota: Adicionalmente el Experto puede emitir un informe més detallado y fundamentado que le de
consistencia téenica y cientifica al instrumento evaluado
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CARTILLA DE VALIDACION DEL CUESTIONARIO POR JUICIO

DE EXPERTO
1| Nombre del Jucz My Francisco Morales Bermuder Pedraghio
2| Profesién b 3ado
Mayor Grado Académico obienidu Master Relacaones Inleemscionals
Experiencia Profesional(en afies) 22 aflos
Institucién donde laborn Universidad Sobor do Sipin
Carge Doces
NOMBRE DE PROYECTO DE INVESTIGACION

AL MERCADO DE EEUU 2019

PLAN DE NEGOCIOS DE LA CORPORACION A ¥ M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA

Autores: Hurtado Luma, Cheistian Alosso
Asesor: Espinoza Rodrigeez, Hugo Redib
Iastrumento evaluade Cuestionano
Objetiva del Instrumcato R formacion para ol d lo do ln igacaon PLAN DE NEGOCIOS DE LA

mlPORACION A Y M EIRL PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE MARACUYA CON
CARAMBOLA AL MERCADO DE EEUU 2019

Detalle del Instrumento. ummnmm-ma los indicadares de la Operacionalizacién do Ia vanshle Esta cotrovista sora
aplicads a posiblos cliontes en el mercado estadounidense. Agradeceré evaluar cads jlem marcando con un aspa en “A”™ 5 estd de acuerdo o en “D”

i esti en desacuerdo. Si estd en desscuerdo por favor indigue sus sugerencias

COMPETENCIAS GENERICAS Y ESP?IF‘CAS

¢,Hacauumdobebthsdeﬁuuuupwalos? A#) D()
(] si O N Sugerencias S
Si en la pregunta anterior mared “SI™ ; Bebadas de qué frutas AN D)
tropicales consumid? Sugerencins
DMnncuyi [OnNaranja  [JCamu Camu DMlnso »
(Conoce el fruto de carambola? AW D()
] s O SULSreNCas. . . ...
/
wmquemmmbebmarnmmwm AV) D()
bles [_] Precio accesible [ ] agradable sabor Sugerencias. ..
Vitaminicas
7
AW D()

( Estaria dx # consumir una bebida de marucuyh con carambola?
[ is& [INe
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Enuna escala del | al 4 ;Qué tan atractivo considera Ja idea de un jugo A( DYI D()
de maracuyd con carambola? -
D' DZ D 3 [:]4 SORSNSRICTIE . oot dsna S TR ST
ya
¢Qué tipo de presentacion le gustaria que tenga el jugo de maracuyé A D()
con carambola? SUeTeninS .o L L s R
[Os020: [J3s10z [Jiwswz [J6760:z
L
(Cusinto estaria dispuesto a pagar por un jugo de maracuyd con A D()
carambola de 16.91 Oz? SURETEACIAS. ..., v vriaeiee e iens
Clss [ Os T e
JEn qué ngar t6 gustaria adquire ¢ jugo de marscuyd con carambola? AR 50)
[jlswcnnercados [ Mercados [] Bodegas [ ] Grifos -
7
1,(‘aan cuanto tiempo caDuumirias el jugo de maracuya con carambola? AV) D()
Todos los dias Inter diario Una vez a la scmana ;
[] Una vez ol mes O gcc
ya
4En gué tipo de envase te gustaria adquirir la bebida? [ 4) D()
Vidrio  [JPlastco [Jlam  []Multicapas SUBETENCIAS. ... ottt ee e e enn
oA través de qué medios le gustarfa recibir mformacion sobre ¢l jugo A D)
de maracuyé con carambola? S
[ Jinternet T Jamuncios CJeress [hv HABIEACIAR o s viev ivonn oy v od Ao m man s sea Eei s
Qué atnbutos tomaria en cuenta para comprar €] jugo de maracuyh AT D()
con carambola? :
DSaludab!c DPricticoD Buen SaborD Facil de adquirir Sugerencias.......
/
{Qué nombre le gustaria que tenga ¢l jugo de maracuya con AV) D()
carambola? .
DTmiFruil D FruitPulp D Misky Bebida o T S S S LU LU
Néctar Kumara
/
¢Le gustaria que los envases sean reutilizables? A(V) D()
S CIne Sugerencias......z...
¢ Qué tipo de valor agregado le gustaria que tenga el jugo de maracuyd A(V) D()
con carambola? RUERTCTICHON ia yoi ws v a5 esucamisasin oy soi FShRFASH aVe

D e Pera DAgmgarle Granadilla
Agregarle Camu-camu D Agregarle mango

Nota: Miqimlnm el Experto puede emitir{un &

consistencia técnica y cientifica al instrumen uado

c mas detallado y fundamentado que le de
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1. Fiabilidad del instrumento de recoleccion de datos.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de
Cronbach N de elementos

,959 16

Fuente: Analisis de Confiabilidad SPSS

Estadisticas de elemento de resumen

Medi  Minim Maxim Rang Maxim Varianz N de
a 0 0 0 o/ a element
Minim 0S
0
Medias de 1,06 ,050 2,550 2,500 51,000 451 15
elemento 0
Varianzas ,802 ,050 1,818 1,768 36,368 ,370 15
de elemento
Correlacion ,687 ,155 ,958 ,804 6,195 ,035 15
es entre
elementos

Estadisticas de escala

Media Varianza Desv. Desviacion N de elementos

15,90 118,726 10,896 15
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ANEXO: N°2 Evidencias
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ANEXO N° 3 Consentimiento Informado

[$ | gBNN'(YlRDKBs;IP N

“Afio de la Lucha contra la Corrupcion e impunidad™

Chiclayo, 21 de Setiembre def 2019

Sefior-
Christian Limo Aguinagn
Gerente General
Empresa Andina Fresh
Presente.

Yo, Hurtade Luna Christian Alonso, identificado con DNI N° 72619711, estudiante de la Escucla
Profesional de Negocios Intemacionales, me dirijo o Usted para saludarlo cordialmente y a ln vez
solicitar su autorizacion pars aplicar uno entrevistn u su persona con motive del desamollo del
proyecto de investigacion, “PLAN DE NEGOCIOS DE LA "CORPORACION A ¥ M" PARA LA
EXPORTACION DEL JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA AL MERCADO DE EE.

UL, 2019™.
Agmadecido por su apoyo, me despido de Usted.
Atentamente,
L&n /ngl}q qay
Hurtado Christion Aloniso '

2109019
DNI N° 72619711
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IS ' U RSIDAD
DE SIPAN
“Afio de la Lucha contra la Corrupoidn ¢ Impunidad™

Chiclayo. 25 de Setiembre del 2019

Sefor:
Ing. Ramdn Ballena
SyvecuTive TRANSPORT E1R L

JEEE PLANTA -

Presente.

Yo, Hurtado Luna Christian Alonso, identificado con DNI N°® 72619711, estudiante de la Escuela
Profesional de Negocios Intermacionales, me dirijo a Usted para saludarlo cordialmente y u In vez
solicitar su autorizacion para aplicar una cotrevista a su persona con motivo del desarrollo del
proyecto de investigacion, “PLAN DE NEGOCIOS DE LA "CORPORACION A Y M” PARA LA
EXPORTACION DEL JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA AL MERCADO DE EE.
UU, 2019%,

Agradecido por su apoyo, me despido de Usted.

Afentamente,

Yeruuidy.
Hurtado Luna Christian Alonso

DNIN® 72619711
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(B | SNSEBEAR

“Aflo de s Lucha contra Ia Corrupcidn ¢ Impunidad™

Chiclayo, 26 de Setiembre del 2019

Presente,

Yo, Hurtado Luna Christian Alonso, identificado con DNI N® 72619711, estudiante de 1 Escuela
WbmwmﬂleMMynhm
solicitar su autorizacion para aplicar una entrevista a su persona con motivo del desarrollo del
proyecto de investigacidn, “PLAN DE NEGOCIOS DE LA "CORPORACION A Y M” PARA LA
EXPORTACION DEL JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA AL MERCADO DE EE.

U, 20197,
RO
Seguro de contar con su apoyo, me despido de Usted, l(ﬁ'lq
Atentamente,
Hurtado Luna Christian Alonso

DNIN® 72619711
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'[$ UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

“Afio de la Lucha contra la Corrupcion e Impunidad™

Chiclayo, 28 de Setiembre del 2019

Sefior:

Monica del Pilar Pintado Damidn
Gerente General

Empresa Corporacion A y M E.LR.L.
Presente.

Yo, Hurtado Luna Chnistian Alonso, identificado con DNI N° 72619711, estudiante de la Escuela
Profesional de Negocios Internacionales, me dirijo a Usted para saludarlo cordialmente v u la vez
solicitar su autorizacion para aplicar una entrevista # su persona con motivo del desarrollo del
proyecto de investigacion, “PLAN DE NEGOCIOS DE LA "CORPORACION A Y M” PARA LA
EXPORTACION DEL JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA AL MERCADO DE EE,
uu, 2019™,

Agradecido por su apoyo, me despido de Usted.

Atentamente,

Hurado Luna Christian Alonso

DNIN® 72619711
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m UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

“Afio de ln Lucha contra la Corrupcién ¢ Impumdad”

Chiclayo, 28 de Setiembre del 2019

Sedtor:

Jimmy Lluén

Especialista en Comercio Exterior
Quicornac S.AC

Presente.

Yo, Hurtado Luna Christisn Alonso, identificado con DNI N® 72619711, estudiante de la Escucla
Profesional de Negocios Internacionales, me dinjo o Usted para saludarlo cordialmente y & la vez
solicitar su sutorizacién para aplicar una entrevista a su persona con motivo del desarrollo del
proyecto de investigacion, “PLAN DE NEGOCIOS DE LA "CORPORACION A Y M" PARA LA
EXPORTACION DEL JUGO DE MARACUYA CON CARAMBOLA AL MERCADO DE EE.
UL, 20197

Agradecido por su apoyo, me despido de Usted.

Atentamente,

Hurtado Luna Christian Alonso 3.(\13:\1/03‘4"5/

DNIN® 72619711
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