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prima hasta productos terminados de dos plantas, asi como la distribucion. Responsable
de gestionar la atencion de pedidos a los clientes de todos los canales para la atencién a
tiempo. Gestionar el cumplimiento de los indicadores de acuerdo a los lineamientos
operativos de la empresa. A cargo de 80 personas. Total 5,000 ubicaciones de
almacenaje, 1,500 ubicaciones picking y 5,500 items. Responsable de inventario S/. 47
Millones.

Reestructuracion de funciones del personal definiendo los roles para optimizar
recursos, generando ahorros S/. 0.4 Millones al afio.
Ahorro en los costos de distribucion mediante negociacion con proveedores para
reducir tarifas y optimizacion en la utilizacion de las unidades, S/. 0.8 Millones
al afo.
Reduccion de diferencias de inventario en los almacenes de materia prima y
partes y piezas, S/. 0.6 Millones, debido a la implementacién del WMS con la
utilizacion de codigos de barras.
Jefe de Centro de Distribucién (junio 2015 —diciembre
2016)
Responsable de las operaciones de los almacenes de productos terminados y la
distribucidn, gestion y control de los indicadores del &rea. Gestionar las actividades
operativas y administrativas del area. A cargo de 50 personas. Total 2,200
ubicaciones de almacenaje, 400 ubicaciones picking y 1700 items. Responsable de
inventario S/. 18 millones.

Mejorar el indicador de exactitud de inventarios de 78% a 98%, logrando reducir
las diferencias de inventario de productos terminados en S/0.7 Millones, se logro
redefiniendo procesos e implementando inventarios ciclicos diarios.

Mejorar el indicador de atencion de pedidos a tiempo y completos OTIF de 65%
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a 98%

APC CORPORACION S.A.C
Empresa dedicada a brindar servicios de alimentacion, hoteleria y mantenimiento a
empresas mineras, petroleras, etc.

Jefe de Almacén central (diciembre 2012 —mayo
2015)
Responsable de las operaciones del almacén central, el cual abastecia a todas las
operaciones remotas de la empresa. Control de inventario y distribucion local y
nacional. Gestién y control de productos refrigerados, congelados y secos, total
2,500 ubicaciones de almacenaje y 2200 items. Responsable de inventario S/. 5
millones.
Mejorar el indicador de exactitud de inventarios de 82% a 99% implementando
inventarios ciclicos diarios, logrando reducir las diferencias de inventario en
S/0.5 Millones al afio.
Mejorar el indicador de atencion de pedidos a tiempo y completos OTIF de 80%
a 98%
Reduccion de mermas de productos perecibles en 20%.
Implementacion exitosa del centro de distribucién optimizando procesos y
recursos, ahorro S/ 200 mil

DINET PERU S.A.
Operador logistico, que brinda servicios de tercerizacion de operaciones logisticas
con reconocidos clientes de los distintos sectores.

Lider Operativo (enero 2011 —noviembre
2012)

Responsable de las operaciones de tres clientes asignados del sector de consumo
masivo y cosmético, desde la recepcion de importaciones hasta la distribucion, total
6,000 ubicaciones rack y 1800 items. Elaboracion y sustentacion a los clientes de los
indicadores mensuales. Control y seguimiento de los presupuestos asignados.

Mejorar el indicador de entregas a tiempo de las cuentas de 92% a 98%,
mediante la optimizacion de procesos.

Incrementar el ratio de facturacion mensual de las cuentas en 20% mediante el
analisis de procesos

Supervisor de Centro de Distribucion (enero 2009 —diciembre
2010)
Supervision de las operaciones de recepcion, preparacion de pedidos y despacho de
las cuentas asignadas, 3,500 ubicaciones rack y 1200 items. Control y supervision
de los inventarios.
Mejorar el indicador de productividad de preparacién de pedidos en 15%.
Mejorar el indicador de exactitud de inventarios en 10%, mediante mejora de
procesos.
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Fernando Arturo Pérez Cabrera

Con 13 afos de experiencia comprobada en Logistica. Soy ampliamente comunicativo,
responsable, proactivo, analitico y con habilidad para trabajar bajo presion. Con
experiencia en licitaciones en el sector de construccion y mineria, liderando procesos
complejos de licitacion, elaboracion de contratos, precalificacion de proveedores,
liderando cada proceso hasta el cierre comercial.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

CONSORCIO SUYAY II

Conformada por las empresas IBT Llc Sucursal del Perd y GCZ Ingenieros Sac
correspondiente al paquete 8 de la ARCC ejecutando 3 proyectos de construccion de
hospitales en Caraz, Cascas y San Nicolas en bajo la modalidad de G2G, en un plazo
de 18 meses, desde la elaboracion de la ingenieria, subcontratacion de paquetes de
trabajo y cierre comercial.

Coordinador de Procura

Elaboracion de los planes de procura, paquetizando el proyecto de acuerdo al
presupuesto y tiempo de ejecucién de cada uno, precalificando y homologando postores
por cada paquete de trabajo, elaboracion de TDRs, lanzando licitacion, liderando todo
el proceso desde el lanzamiento, adjudicacion, elaboracion del contrato, valorizacion y
cierre comercial.

LIMA AIRPORT PARTNERS SRL

LAP

Coordinador de Procura

Liderar procesos de Licitacion para el proyecto de la Construccion del Nuevo
Aeropuerto de Lima, en la etapa de Early Works desde la elaboracién del Plan de
Procura pasando todo el proceso de licitacion, homologando empresas, adjudicando y
cierre comercial.

CONSORCIO AMANCAE (FCC CONSTRUCCION, SA-SALINI IMPREGILO
S.p.A)

Jefe de Licitaciones

Liderar todo el proceso de licitacion de los paquetes de trabajo Early Works, nueva
torre, segunda pista del aeropuerto y nueva terminal.

CONSORCIO SACYR CONSTRUCCION SA - SACEEM PERU SAC

Consorcio conformado por las Empresas SACYR CONSTRUCCION SA SUCURSAL DEL
PERU Y SACEEM PERU SAC para el desarrollo del Proyecto “MEJORAMIENTO DE LOS
SERVICIOS DEPORTIVOS DE ALTA COMPETENCIA DEL COMPLEJO DEPORTIVO
ANDRES AVELINO CACERES” JUEGOS PANAMERICANOS LIMA 2019 con un
presupuesto de PEN 200MM

Comprador Senior

Liderando procesos de paquetes de trabajo, desarrollando proveedores vy
homologandolos, lanzando licitaciones, adjudicando y haciendo seguimiento a la
ejecucién de la misma para poder cumplir con los hitos contractuales y que el evento se
desarrolle con normalidad.

CONSTRUCTORA LAS PAMPAS DE SIGUAS S.A

Consorcio conformado por las Empresas COSAPI S.A'Y COBRA PERU S.A para el desarrollo
del Proyecto Majes Siguas Il en el Departamento de Arequipa, con un presupuesto de USD
500MM
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Comprador Senior

Encargado de llevar a cabo procesos de licitacion para el normal desarrollo del proyecto,
teniendo como ruta critica del proyecto la compra de una tuneladora, faja
transportadora, aditivos y elementos de corte, todos de paises extranjeros.

JJC CONTRATISTAS GENERALES SA

Comprador Senior

Encargado de las licitaciones de los proyectos de la construccion de una planta de papel
en cafiete y un hotel de cinco estrellas frente al aeropuerto Jorge Chavez.

JRC INGENIERIAY CONSTRUCCION SAC

Comprador Senior

Liderar todos los procesos de compra de repuestos de maquinaria pesada para mineria
subterranea.

CONALVIAS CONSTRUCCIONES S.A.S SUCURSAL PERU

Comprador Senior

Encargado liderar procesos de compra para proyectos de carretera en Ayacucho y Canta.
Proyectos mineros en Huaraz.

CIA MINERA SAN VALENTIN S.A

Corporacion empresarial minera de capital nacional, dedicada a la exploracion,
extraccion, procesamiento, comercializacion de polimetales (Cobre, Zing, Estafio).
Comprador Senior

Liderar procesos de compra para el normal desarrollo de operaciones mineras en todas
sus lineas de compras.

TERMOENCOGIBLES DEL PERU SA

Jefe de Logistica

Encargado de liderar procesos de compra para el normal desarrollo de la planta de
produccidn en todas sus lineas.

LABORATORIOS SMASAC

Empresa manufacturera dedicada a la produccion de productos cosméticos para clientes
como: Productos Avon del Pert, Medifarma, Helen Of Troy, etc.

Analista de PCP

Encargado del planeamiento de materiales, lanzamiento de O6rdenes de compra,
planificacién de la produccién y entrega al cliente de acuerdo a las ordenes de compra
Avon cargadas en el sistema.

XVii



MOISES AARON PONCE GUTIERREZ

Profesional titulado en Ingenieria Industrial y Comercial con 5 afios en Administracion
y Finanzas, muy comprometido, con sentido de pertenencia, con actitud positiva frente
a las adversidades que pueden presentarse. Me oriento principalmente al trabajo en
equipo buscando el logro de los objetivos; adaptabilidad a los cambios, los
requerimientos y exigencias de las organizaciones modernas, siempre en busqueda
conseguir un excelente desempefio en términos productivos.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

NEGOCIOS INNOVACIONES E INGENIERIA S.A.

Empresa dedicada a producir, comercializar y distribuir desayunos escolares para el
programa social Qali Warma, en distintos comités de Lima y Callao a través del
Ministerio de Desarrollo e Inclusion Social.

Gerente General Adjunto (Enero 2019-Actualidad)
A cargo de planificar, organizar y supervisar con las distintas areas de la empresa para
la toma de decisiones.

Subgerente de Administracion y finanzas (Setiembre 2015-Noviembre2018

)

A cargo de la administracion y supervision del &rea financiera.

o Analizar estados financieros de la empresa y cumplimiento de pago de
clientes.
o Supervisar el cumplimiento de la ejecucion presupuestaria la compafiia.

NIISA CORPORATION S.A.
Empresa dedicada a producir, comercializar y distribuir Hojuelas de Cereales

enriquecidas con vitaminas y minerales, a las distintas municipalidades del pais.

Asistente Administrativo (Enero 2014-Julio 2015)
Encargado de controlar el correcto funcionamiento del area de Administracion y
Finanzas, llevando a cabo labores como, planificar, coordinar actividades
administrativas y hacer informes.
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RESUMEN EJECUTIVO

Grado: Magister en Supply Chain Management
Titulo de la tesis: Plan de Negocio para producir, Comercializar y distribuir
Granola Artesanal en distritos de San Borja y
Miraflores
Autor(es): Frank Leider Olivares Alonzo
Gianina Pérez Becerra
Fernando Arturo Pérez Cabrera
Moises Aaron Ponce Gutiérrez
Resumen:
Habiendo realizado un estudio de mercado para la comercializacion de granola artesanal
en distritos de San Borja y Miraflores, el objetivo principal de la tesis es determinar
la viabilidad de nuestro plan de negocio para poder producir, distribuir y comercializar
la granola artesanal , siendo nuestro mercado potencial jévenes deportistas y personal
adultas que les gusta invertir para mantenerse saludables , usando métodos de
investigacion de tipo experimental , de corte transversal y realizando un anélisis
descriptivo de toda la informacion recopilada.
Por otro lado, la tendencia actual respecto a mantenerse con buena salud, que va en
franco crecimiento nos otorga una oportunidad de desarrollo de nuestro plan de
negocios, ya que las personas buscan constantemente opciones mas saludables
buscando un estilo de vida que les permita vivir ampliamente y confortables.
Para tal efecto se plantea los siguientes objetivos:
Investigar y conocer las marcas de granolas que venden en el mercado meta, ya que
gracias a ello podremos desarrollar nuestro producto de acuerdo con el patron de
consumo habitual.
Establecer la demanda esperada del producto a través de los minimarkets, tiendas
nutricionistas y bodegas con ello podremos disefiar nuestra capacidad instalada de
planta y necesidades operacionales.
Estimar su demanda potencial del producto para ver la viabilidad del proyecto.
Evaluar las principales cualidades del producto al momento de decidir su compra por

parte de los establecimientos comerciales.
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Para lograr lo indicado lineas arriba planteamos una metodologia cuantitativa utilizando
técnica de entrevista directa por medio de una encuesta estructurada con preguntas
abiertas fundamentadas con los objetivos del Proyecto.

Para determinar su factibilidad, se realizé un estudio de mercado donde se establecio el
publico objetivo, intencion de compra, marca y precios del mercado en los puntos de
venta del mercado, sugerencia de nuevos ingredientes, entre otras variables que nos
ayudaran al posicionamiento de nuestra marca en el mercado. El estudio cuantitativo se
desarroll6 en los distritos de San Borja y Miraflores, que tuvo como objetivo conocer
el nivel de aceptacion de granola Grain Fit, asi como también conocer las marcas de
granolas que venden dentro de nuestro mercado meta, fijar la demanda esperada del
producto a través de minimarkets, tiendas naturistas y bodegas, estimar la demanda
potencial del producto, evaluar las cualidades del producto.

Con los datos recolectados se procedid a analizar los resultados de las encuestas
realizadas a las tiendas comerciales que venden productos naturales llegando a conocer
las diez primeras marcas de granola que mas mencion tuvieron, asi como también donde
se venden, precios, utilidad de cada una de ellas, asi como también la importancia de la
presentacion del producto al momento de decidir la compra. Para la determinacién del
mercado potencial, se considera el universo de personas mayores de 18 a mas, los cuales
consumen productos saludables y estarian dispuestos a comprar Granola Grain Fit.

Los resultados econdémicos del proyecto nos aseguran que es posible obtener
indicadores positivos con un VANF S/. 576,755 y TIRF de 34.53% que da solides y
rentabilidad.

Resumen elaborado por los autores
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Objetivo

Determinar la viabilidad econdémica, financiera y operacional de un plan de
negocios para la produccion, distribucion y comercializacion de granola artesanal,

utilizando productos naturales, en Lima.

1.2. Objetivos Especificos

e Analizar el macroentorno y microentorno.

e ldentificar las oportunidades y las amenazas que ofrece el sector objetivo.

e Realizar un estudio de mercado que nos ayude a analizar la aceptacion del
producto.

e Elaborar el plan de marketing asociado al proyecto.

e Realizar el plan de administracion y RR.HH.

e Definir un plan de operaciones acorde al tipo de producto.

e Elaborar el plan financiero.

e Elaborar el anélisis financiero y econémico que determine la rentabilidad del
modelo de negocio.

1.3. Alcance

Demogréfico: Dadas las caracteristicas nutricionales del producto y las nuevas
tendencias en el consumidor peruano, especialmente entre jévenes, adultos y sus hijos
(mayores de 3 afios), se estima que el producto estara dirigido a esos segmentos. Por lo
tanto, los resultados de esta tesis no podran extrapolarse a otros segmentos de la
poblacion.

Geografico: El proyecto abarcara el estudio de Lima metropolitana, en particular al
sector 7 conocido como Lima moderna. Los resultados de la tesis no podran

extrapolarse a otras ciudades del pais.



Temporal: El estudio de la tesis se realizo desde enero del 2021, se realiza el plan
de negocio proyectado hasta el 2026.

1.4. Limitaciones
e Poca capacidad de conseguir informacion relevante mediante métodos
tradicionales encuestas, entrevistas, focus group, entre otros, debido a la
pandemia del COVID - 19 que estamos atravesando actualmente y que limitaria
la recoleccion efectiva de la informacion.
e Data incompleta o inexistente de las compafiias de alimentos de granola
artesanal en el pais.

e Larecoleccion de informacion comprende a partir de octubre de 2020.

1.5. Motivacion

Esta tesis tiene la motivacion de contribuir con el entendimiento de las preferencias
de los consumidores de Lima Moderna por productos saludables. Particularmente,
evaluard la posible aceptacion de la granola en distintas presentaciones de tal forma de
poder mejorar la oferta de productos saludables en el pais.

1.6. Metodologia

En este punto describiremos la metodologia que se utilizara en la investigacion de
marketing para el plan de negocios que pensamos proponer.

Utilizaremos un método de investigacion de tipo no experimental de corte
transversal, de tipo exploratorio y descriptivo. No experimental porque definimos las
variables que no pueden ser manipuladas, solo nos limitaremos a tomar los datos tal y
cual como los encontramos a los que estudidremos posteriormente. Decimos también
que es de corte transversal porque tanto la observacion, recoleccién de los datos se
realizan en un Unico punto determinado del tiempo. De tipo exploratorio, nos permitira
abordar temas que desconociamos hasta el momento y que luego nos daran mejores
criterios para abordar la investigacion; descriptivo porque las variables seran definidas
para la investigacion.

Las fuentes de informacion que utilizaremos son: primarias como son opinion de

expertos, publicaciones oficiales de la web; fuentes de informacion secundaria, que



consisten en resimenes de un tema muy especifico como son: bibliografias, libros, atlas,
censos anuales.

Dentro del paquete de fuentes de informacién primaria realizaremos una
investigacion cuantitativa realizando encuestas clasificandolos por edades, niveles
socio econémicos que contendran preguntas abiertas donde el encuestado muestra su
opinidn y preguntas cerradas donde se le da alternativas para que ellos puedan elegir.
Segmentaremos la poblacion para determinar el tamafio de la muestra a entrevistar.

La investigacion de marketing es de tipo cualitativo entrevistando a expertos del
tema de nuestro plan de negocios, formulando preguntas para obtener informacion del
mercado. En el Figura 1.1. se explica de manera dindmica el flujograma del método a
utilizar. Se realizd un analisis descriptivo con informacion recolectada en la encuesta;

utilizando técnicas de estadistica descriptiva.

Figura 1.1. Flujograma del método

Meétodo de Investigacion de tipo no
experimental de corte transversal tipo
exploratorio y descriptivo

Definir las variables que no pueden ser
manipuladas

Observacidn

Recoleccion de datos

Opinidn de expertos

Investigacidn cuantitativa

Investigacion de Marketing

Analisis descriptivo

Elaboracion: Autores de Tesis



1.6.1. Analisis cuantitativo:

Para poder investigar el mercado utilizaremos la herramienta de las encuestas, con
el objetivo de analizar y obtener informacion sobre las preferencias de un grupo de
consumidores.

Para poder realizar las encuestas se determinara el tamafio de muestra, lo cual nos
indicara cuantas personas deben ser encuestadas para que los resultados sean
representativos de la poblacion de estudio.

En resumen, en este capitulo podemos ver el camino a seguir de nuestra tesis y
como se va a abordar, empezando con nuestro objetivo principal de determinar la
viabilidad de nuestro plan de negocios con el propdsito de producir, distribuir y
comercializar la granola artesanal utilizando insumos naturales. El pablico objetivo son
los jovenes y adultos que invierten en productos saludables ubicados en Lima
Metropolitana.

En vista de que estamos atravesando por una pandemia, nuestra tesis presenta
ciertas limitantes para poder conseguir la informacion debido al confinamiento
obligatorio, el distanciamiento social entre otros aspectos, lo cual se dejaran de lado las
encuestas presenciales. En cuanto al método usado para la investigacion es del tipo no
experimental, de corte transversal y finalmente realizaremos un analisis descriptivo de

la informacién obtenida.



CAPITULO Il. MARCO CONTEXTUAL Y LEGAL

Hoy en dia el contexto de cambio mas importante es el ocasionado por la pandemia,
el trabajo ahora se realiza de forma remota, hay preocupacién por alimentacion sana es
una oportunidad de poder ofrecer a los clientes productos de alto valor nutritivo.

Identificamos la granola como un producto que puede satisfacer esta creciente

demanda de productos naturales.

2.1. Situacion de granola en el mundo

El producto tiene su origen oficial en EEUU, realizado como una mezcla de
diferentes cereales, lanzado para el mercado vegetariano emergente en ese pais. En el
proceso de desarrollo del producto fueron agregados diferentes ingredientes y es
valorado desde entonces por su valor nutricional.

Frente a esta preocupacion de consumir alimentacion sana, hay un grupo creciente
de consumidores que realizan mas ejercicio y se interesan mas en sus dietas, prefiriendo
productos naturalmente saludables a las alternativas tradicionales. Esta tendencia
explica el crecimiento de 7% en 2019 de las ventas alimentos envasados naturalmente

saludables. (Euromonitor, 2020)

2.2. Situacion de granola frente a pandemia de COVID-19

La pandemia del Coronavirus (COVID-19) ha afectado todos los aspectos de la
vida de las personas.

Esta pandemia ha cambiado nuestra perspectiva de compra de los alimentos y el
comportamiento de los consumidores “nuevo consumidor post pandemia”. Las personas
ahora buscan alimentos que mejore su sistema inmunoldgico, para mantenerse
protegidos y evitar enfermarse.

Por esta razon es importante poner énfasis en la educacion nutricional, una vision
innovadora en lo que respecta al sistema alimentario para que el consumidor pueda
entender y captar las diferencias socioculturales, salud, medioambientales y econémica
en los alimentos.

El consumidor hoy en dia necesita alimentacién saludable y que su bienestar sea su

prioridad, al mismo tiempo que tome acciones que ayude a que toda la cadena de



abastecimiento tenga la responsabilidad de velar por la salud de los clientes. (FAO y
CEPAL, 2020; FAO, 2020)

El ejecutivo, la sociedad civil y las empresas privadas, se han ingeniado y
redisefiado nuevas cadenas de suministro, a su vez nuevas estrategias de marketing para
lograr influenciar a las personas al consumo de productos sanos, buscando revitalizar la
economia mediante la salud, nutricion y solidaridad de la economia local.

El objetivo de estas medidas es cumplir ciertas funciones. No solo promover los
beneficios de alimentos saludables ante el COVID-19, sino orientar a la poblacion a no
hacer compras motivadas por el miedo. El gobierno deberia de regular al maximo las
campanas publicitarias desleales de estas industrias que afectan, principalmente, a la
poblacién infantil. (FAO, 2017)

La presentacion de los alimentos juega un papel muy importante para lograr mitigar
el avance de la pandemia, asi como también el mantenerse en el hogar con un estilo de
vida saludable, que va relacionado con seguir una alimentacion recomendable, dormir
bien, realizar ejercicio. Nuestro producto por el tipo de presentacion que proponemos
garantiza una menor exposicion al medio ambiente.

La granola artesanal tiene una caracteristica muy importante para combatir la
COVID-19 que es el control de la obesidad, siendo esta una de las complicaciones méas
usuales al momento de combatir esta pandemia. Otra caracteristica que va relacionado
con mitigar las complicaciones que se presentan en pacientes con COVID-19 es que la

granola reduce el colesterol.

2.3. Situacion de granola en el Peru

Cada vez el consumidor peruano, tiene una mayor preocupacion hacia la salud
porque los clientes estan mas informados y el estado 2019 comienzo la implementacion
de la ley de alimentacién saludable, generando mayores regulaciones en lo que respecta
a prevencion de problemas que pueden afectar la salud tales como la obesidad y
desnutricion infantil.

En la actualidad, cada vez hay méas gente buscando alimentarse saludablemente,
esto debido a que el consumidor de ahora tiene la herramienta del internet para estar
mas informado, pudiendo buscar alternativas para adaptar su alimentacién a su ritmo de
vida. El acelerado ritmo laboral obliga al consumidor a buscar alternativas para poder

satisfacer sus necesidades alimenticias. La demanda en ascenso de los snacks son un



reflejo de comportamientos alimenticios que buscan conseguir una cantidad extra de
energia o reducir el hambre temporalmente. En Perd podemos observar la misma
tendencia, una cantidad significativa de personas que trabajan en oficina o lugares muy
alejados de sus viviendas, personas que para muchas horas fuera de casa y buscan
alternativas simples que ayuden a sobrellevar mejor el hambre o de reponer energias
rapidamente. En lineas generales, este nicho de mercado a registrado alzas importantes
en su demanda, ya sea porque los consumidores buscan productos que los nutran o por

satisfacer su apetito con un producto delicioso sin sentirse luego culpables.

2.4 Marco legal de produccion y distribucién de granola

Para la venta de estos productos se describen como una mejora general de salud y
bienestar, en lugar de resaltar los atributos nutritivos que tiene los ingredientes, pues es
mas facil comunicar el beneficio general que los atributos especificos. Este punto ayuda
que la publicidad sea rentable pues se centra en un pablico mucho méas amplio.
Adicionalmente la publicidad generalizada dada a la Ley de Alimentacién Saludable y
la regulacion del etiquetado, resaltan la importancia creciente de conocer el contenido
de los alimentos que se consumen, con un enfoque en la comprension del contenido de
azucar, sal o grasa. (Euromonitor, 2020).

En el Per0 se tiene una estrategia para lograr que las personas mejores sus habitos
alimenticios, estableciendo pardmetros técnicos para frenar el consumo excesivo de
alimentos y bebidas no alcohodlicas procesados a través de informacién en la etiqueta

con respecto a contenido de azucar, sodio y grasas saturas. (D.S. No 017-2017 — SA).



CAPITULO IIl. ANALISIS EXTERNO

Para analizar el macro entorno, se utilizé el analisis Pestel, que a continuacion se

detalla.

3.1 Andlisis Pestel

Se define que las herramientas del entorno en el cual tiene injerencia la empresa
deben ser contemplados en los aspectos politicos, econémicos, sociales, legales,
ambientales y tecnologicos, en el cual se debe estudiar y verificar el entorno general de
los factores que influenciaran en las actividades de la empresa.

Por lo tanto, se presenta a continuacion los principales items que conforman el

PESTEL para la presente tesis.

3.1.1. Politico
Elecciones Presidenciales - Cambio de gobierno

En cuanto a lo politico, el pais se encuentra en una coyuntura de elecciones
presidenciales afectando la estabilidad socioecondmica del pais. Esto desencadena que
en el mes de junio el electorado concurra a una segunda vuelta electoral eligiendo entre
dos partidos politicos considerados derecha con el partido de la Sra. Keiko Fujimori de
Fuerza Popular y el partido considerado de izquierda Per0 Libre por el profesor Pedro
Castillo. Ambos contrincantes son denominados por la poblacion como la
representacion de la corrupcion en el pais (Fuerza Popular) y el terrorismo, estatizacion
y socialista (Peru Libre) (GESTION, 2021).

De acuerdo a las ultimas encuestas realizadas a 50 dias de la eleccion presidencial,
las empresas de investigacion de mercado Ipsos (abril 2021) y Datum Internacional
(abril 2021), dan como ganador al profesor Pedro Castillo con (42%) y (41%)
respectivamente, dicha situacion pone al pais en una disyuntiva poco alentadora para el
desarrollo del pais.

Los planes de gobierno de ambas agrupaciones

En caso de que Fuerza Popular obtenga la Presidencia de la Republica, la
inestabilidad politica de los dltimos cinco afios se disipara, ayudando a disminuir la

tension y el nerviosismo del mercado financiero, empresarial y comercial volvera a la



calma generando que los planes de inversién estimados por las principales empresas del
rubro minero, hidrocarburifero, eléctrico, construccion, agroindustrial, pesquero,
financiero, comercial y servicios reinicien sus actividades debido a la garantia del
modelo econdémico del libre mercado. En el corto plazo, las inversiones del sector
privado o acciones empresariales continuarian para concretar y finiquitar los proyectos
propuestos; mientras que, a mediano y largo plazo, la puesta de mayores capitales y
planes de inversion estarian sujetos a las posibilidades y ventajas que brindaria el
mercado del Perd frente a la region y el mundo. En el largo plazo, la inversion publica
tendrd un impulso en la ejecucion de proyectos de inversidn de pequefia escala de rapida
ejecucion como la reactivacion de PRONAMACHs y FONCODES con los nucleos
ejecutores que dinamizarian las actividades economicas locales.

En la agricultura pretenden “brindar capital de financiamiento por medio del Banco
Agrario y COFIDE para el incremento de la productividad con el uso de tecnologias
modernas”. La industria de productos agricolas orientados al mercado de granolas y sus
derivados en un eventual gobierno de Fuerza Popular mantendria su funcionamiento en
términos productivos, provision y comercializacion garantizando el abastecimiento de
materia prima para su produccion.

Un eventual triunfo de Per0 Libre, a pesar del amplio temor y nerviosismo que
genera en los agentes econdmicos, gremios empresariales y parte de la ciudadania
afincada sobre todo en Lima Metropolitana, se vera forzado a mantenerse dentro de los
marcos del Estado de Derecho y la Constitucion; asi como, los sistemas de
administracion publica.

La conformacion del primer gabinete obligara a la construccion de consensos entre
los actores politicos debido a que tiene una minoria de representacion en el Congreso
(Legislativo) que permita la gobernabilidad. Igualmente, iniciativas como la propuesta
del cierre del Tribunal Constitucional o acciones fuera de los marcos legislativos
mantendrian en vilo su continuidad debido a la fragil o nula aceptacion por parte de
algunos sectores de las Fuerzas Armadas.

En conclusidn, en el corto plazo la situacion politica resultaria altamente inestable
con Peru Libre, que podria ir disipandose en el mediano plazo, segun la gestion del
gobierno. En estas circunstancias los agentes economicos sobre todo privados limitarian
sus inversiones para nuevos proyectos; pero finiquitarian las iniciativas que tienen

encaminados hasta su conclusion.



3.1.2. Econdmico

El gobierno peruano, ha tomado medidas econdmicas de subvenciones para
amortiguar el impacto fiscal frente a la pandemia, los distritos mas organizados como
Miraflores y San Borja son los que mejor han podido enfrentar esta crisis.

Por su parte, el alcalde de Miraflores, Sr. Luis Molina, indic6 ejecuto proyectos por
mas de 1,000 millones de ddlares este 2021, sefiald que antes de la emergencia sanitaria
la inversion en obras privadas era de 579 millones de dolares. También indico que el
afio pasado, con la presencia de la pandemia, se duplico la inversion alcanzando los
1,030 millones de doélares, expresd: “Para este 2021 se espera seguir creciendo en
niveles importantes en una urbe que se convertird en Smart City (Ciudad Inteligente) y
referente internacional”. Andina, febrero, 2021

Segun el INEI 2020, sobre el ingreso per cépita en los hogares del distrito de
Miraflores se encuentra que el 100% de los hogares, considerados NSE A se ubican
entre S/ 2,412.45 a mas. Para el distrito de San Borja el censo INEI 2017 considera un
93% de los hogares consideradas en el NSE A se ubican en la misma escala de S/
2,412.45 a mas (Ver figura 3.1. y 3.2.).

Figura 3.1. Plano Estratificado Ingreso Per Capita del Hogar — Distrito de Miraflores
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Fuente: INEI 2020
Elaboracién: Autores de Tesis
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Figura 3.2. Plano Estratificado Ingreso Per Capita del Hogar — Distrito de San Borja
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Fuente: INEI 2020
Elaboracion: Autores de Tesis

Otorgamientos de créditos financieros para PYMES. De acuerdo con un informe
denominado Respuestas al COVID - 19 desde la Ciencia y la Innovacién y el Desarrollo
Productivo del Banco Interamericano de Desarrollo (2020), concluyen que las PYMES
deben ser también capacitadas en innovacion, sofisticacion empresarial y
emprendimiento, cuando se les otorga créditos especiales como contingencia a la crisis
actual. En el Peru, existen aperturas en los créditos a PYMES por medio de entidades
financieras y apoyos gubernamentales tratando de reactivar la economia.

El sector manufactura luego de la crisis por la pandemia se ha visto afectado en un
13% afectado a la produccion peruana en el 2020, para el 2021 se estimada una
recuperacion.

Gran parte del pais, incluido los distritos de Miraflores y San Borja, han entrado en
cuarentena parcial para el segundo trimestre del 2020 por el incremento de fallecidos
en el pais. EI MEF y BCR para el 2021 proyectan un crecimiento en promedio de 10.5%,

de acuerdo al avance del plan vacunacion contra el COVID-19. (Diario Gestion. 2021).
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3.1.3. Social

El perfil del consumidor ante productos saludables. EI 54% de hogares peruanos
considera que su alimentacion es sana. Para ellos es importante consumir verduras y
frutas, tomar abundante agua y restringir el consumo de alimentos grasosos. Incluso hay
un grupo pequefio que prefiere lo orgénico, dentro de esos alimentos esta la granola,
aceite de oliva y panes integrales, este nicho de mercado compra los alimentos a pesar
que el costo sea hasta cuatro veces mas que su version no organica o industrializada.
(Kantar World panel, 2019).

3.1.4. Poblacion y Niveles Socioeconémicos

El distrito de Miraflores es uno de los 43 que conforman la provincia de Lima con
una poblacién: 99,337 hab., y una densidad poblacional de 10 326,09 hab/km? EI
distrito de San Borja, tiene una poblacién total de 113 247 hab., y una densidad
territorial de 11 370,18 hab/km2. (Censo INEI 2017).

Segun el APEIN, los distritos de Miraflores y San Borja pertenecen a la Zona 7,
considerandose los estratos socioecondémicos representativos como el NSE A con
33,0% y NSE B con 45,3% de representacion del total de los hogares. Para el NSE A,
el gasto mensual en alimentacion es de S/ 1,613 y para el NSE B es de S/ 1,439
aproximadamente.

Miraflores cuenta con 21,045 hogares y 640 manzanas en toda la ciudad, mientras

que San Borja cuenta con 34,736 hogares, distribuidos en las 851 mazanas.

3.1.5. Comportamiento del consumidor

Las expectativas del consumidor con respecto a su economia son pesimistas, frente
al dificil momento sanitario en el Pert. (BCRP, 2021) En la Figura 3.3.se muestra la
tendencia hacia el 2021.
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Figura 3.3. Situacion Econémica Familiar del 2018 al 2021 — Lima Metropolitana

EXPECTATIVA DE SITUACION ECONOMICA FAMILIAR A 12 MESES
INDICCA, LIMA METROPOLITANA
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Fuente: INEI 2020
Elaboracion: Autores de Tesis

Para el resto del 2021 hay proyecciones de recuperacion de la economia, generado
por la reapertura de negocios, prevencion y vacunacién oportuna y con mejores
expectativas en los hogares sobre el futuro. Dichas acciones retornaran en la medida
que avance el proceso de vacunacion en la poblacion y especificamente en los distritos
donde esta enfocado la venta de la granola. Las estimaciones de crecimiento para 2021
es 8,5% y al 2022 4,8% (BCRP, 2021)

3.1.6. Tecnoldgico:

Sobre el uso de las tecnologias, en las ciudades el 70% de las personas han realizado
compras por internet en tiempos de confinamiento por pandemia, mas de la mitad de las
compras fueron alimentos, en segundo lugar, moda y siguiéndole equipamiento del
hogar. Concluyen que el nimero de clientes on line es de 6.6 millones entre 16 y 70
afios en NSE A,B,C y D. IPSOS (2020),

Asi mismo, IPSOS (2020) sefiala que los compradores por linea realizaron sus
pagos principalmente con tarjeta de crédito, débito y celular todas en opcion mdltiple.
La pandemia, ha permitido utilizar mas el medio electronico de pago en vez del uso de
billetes y monedas, pues dentro los protocolos de prevencidn se quiere evitar el contacto
al momento de realizar de compras y pagos.

Respecto a los puntos de venta de la granola, los bodegueros tienen un gran impulso
por el cambio de consumo en la pandemia, como abastecedores de productos de la

canasta basica. En muchos casos otros negocios como restaurantes y trabajadores han
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pasado a cambiar el giro del negocio hacia bodegas, generando una cobertura
importante (Peru Retail, 2021).

Existen aproximadamente 530 mil bodegas a nivel nacional, las cuales son
administradas principalmente por mujeres y que son su unica fuente de ingresos, segun
la Asociacion de Bodegueros del Perd. El negocio de bodegas se increment6
significativamente debido a la ola de desempleos, a los confinamientos y las medidas
restrictivas ordenadas por el gobierno., indico el representante del gremio de
bodegueros.

Por lo tanto, para la presente tesis, se considera que las tiendas especializadas en
ventas de productos naturales también se encuentran incluida dentro de este universo

dentro de las 535 mil bodegas a nivel nacional.

3.1.8. Ambiental

Segun el reporte Kantar Worldpanel (2019) el perfil del consumidor limefio refiere
una alta proteccion saludable, donde busca que los alimentos aporten en su bienestar,
salud y nutricion.

La granola tendra una presentacion en envase de trilaminado, el cual es material

reciclable, siendo responsables con el medio ambiente.

3.1.9 Legal

Para la venta de la granola, se describira los beneficios en la salud y bienestar. El
empaque contemplara Ley de Alimentacidon Saludable y la regulacion del etiquetado,
donde se resaltan el contenido de las granolas, con un enfoque en la comprension del
contenido de azlcar, sal o grasa. Decreto Supremo que aprueba el Reglamento de la
Ley N° 30021, Ley de Promocién de la Alimentacion Saludable DS N.° 017-2017-SA.

Del lado legal, la empresa estard regulado por el registro de creacion y
formalizacidn de empresas, y respetando las normas vigentes de Defensa Civil y las
regulaciones de salubridad especiales requeridas para la produccion de Granola.
(SUNAT, 2021).
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3.2. Matrices de analisis Pestel

A continuacion, se presenta la matriz extraida del anélisis PESTEL en tabla 3.1. y

tabla 3.2, donde se detalla el impacto en cada uno de sus items y el plazo que el impacto

pueda ejercer en la empresa.

Tabla 3.1. Matriz Pestel Econdmico Legal.

PLAZO
Corto | Mediano | Largo
FACTOR plazo (1 | plazo (de | plazo [IMPACTO
mes 0 la3 |[(mésde3
mas) afios) afios)
Finanzas en Pandemia a nivel nacional X _
Finanzas en Pandemia distrito de Miraflores y San Borja X Positivo
8 Ingreso Per Cépita en los distritos de Miraflores y San .
2 g P i y X Positivo
1S Borja
2
L|8J Otorgamientos de créditos financieros para PYMES X Positivo
Disminucion Produccion Nacional. X _
Mejoras proyeccion PBI Peru X Positivo
= Salud Ocupacional — Prevencion COVID- 19 X Positivo
D Sobre la publicidad que se consignara en el producto X Positivo
4 = —
Conformacion de la empresa X Positivo
Elaboracion: Autores de Tesis
Tabla 3.2. Matriz Pestel Politico, Social, tecnolégico, ambiental y legal.
PLAZO
Corto | Mediano | Largo
FACTOR plazo (1 | plazo (de | plazo [IMPACTO
mes o 1a3 |(masde3
mas) afios) afios)
8 Cambio de presidente X -
E Programas de gobierno X Positivo
Perfil Consumidor ante productos saludables X Positivo
= Comportamiento del consumidor X
'S
3 Poblacion Positivo
Niveles Socioeconémicos y Gastos en alimentacion Positivo
9 Innovacion pais X
S Implementacion de nuevas tecnologias en los "
S . X Positivo
g consumidores
[}
= Gobierno Electrdnico X Positivo
g Cumplimiento de las normas sanitarias X Positivo
2
g Cero envases de plastico X Positivo

Elaboracién: Autores de Tesis
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3.3 Oportunidades y amenazas

Luego de realizado el analisis PESTEL del entorno empresarial se realizara la
matriz reflejando las oportunidades y amenazas externas a la empresa que permitiran
crear estrategias en base a ellas.

Tabla 3.3. Matriz Pestel de Oportunidades y Amenazas.

FACTORES
EXTERNOS OPORTUNIDADES AMENAZAS
H Leyes pueden cambiar por coyuntura del nuevo
% No hay panorama claro por el momento poder Ejecutiva.
B Inestabilidad del pais.
e Oportunidad de Empleo. Precios de la competencia.
_-E Organizaciones y entidades de apoyo para Competidores con nuevas ofertas.
= emprendedores.
E Altos impuestos para los nuevos productos

enfrantes.

Poder econdmico del piblico objetive NSE A v |Competencias de productos similares va

= B de los distritos de Miraflores v San Bonja. posicionadas en la mente del consumidor.
g Son miembros activos dela PEA, v que en su
w mayotia busca una alimentacion saludable.
Facil acceso al producto, cerca de suhogar.
e Aprovecha los pedidos por aplicaciones alos  |Se depende de la tecnologia que utilice el
_E" establecimientos de ventas. establecimiento v el consumidor.
E Pago por aplicative Los competidores también utilizan ventas COn Line
[ Fortalecimiento de las ventas enlinea conlos  |con sus proveedores.
= proveedores.
. Producto natural. Dificil evaluar el impacto.
Ambiental . P
Producto eco amigable.
Leeal Sector regulanizado con estandares sanitarios ¥ |No cumplir con los procesos sanitarios impuestos
egal

publicitarios. por la DIGEMIG.
Elaboracién: Autores de Tesis
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CAPITULO IV. ANALISIS INTERNO

4.1. Laempresa

Nuestra empresa tendrd el nombre de GRANOS DEL SUR, creada para la
produccidn, comercializacion y distribucion de Granola artesanal 100% natural, que se
ofreceran en puntos de venta diferenciados dos distritos de Lima que son Miraflores y
San Borja. Los productos seran elaborados con insumos de calidad y con adecuado valor
nutricional tienen una presentacion eco amigable.

Nuestros productos seran distribuidos en todas las bodegas y tiendas saludables de
los distritos de Miraflores y San Borja.

El formato de venta de nuestros productos sera de envase trilaminado, con etiqueta
con ingredientes contenido neto y logo.

4.2. Mision

Somos una empresa que busca proporcionar una alternativa saludable y deliciosa
con una mezcla de insumos peruanos con alto contenido de nutrientes. Asimismo, ser

una empresa conformada por personas que promuevan un estilo de vida saludable

4.3 Vision

Convertirnos en una empresa lider referente en el mercado de productos naturales
que aporte alimentacion saludable, satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes

internos y externos.

4.4 Modelo de Negocio

Utilizamos la metodologia Canvas para poder desarrollar el modelo de negocio,
como presentamos en el Tabla 4.1. nos permite ver de un solo vistazo los diferentes
elementos de la innovacion para la comercializacion de la granola Artesanal Grain Fit.

Se detalla en los capitulos siguientes cada uno de los planes.
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Tabla 4.1. Modelo de Canvas para el Negocio

] Actividades Propuesta de Relacion con | Segmentos de
Socios Clave ]
Clave Valor Cliente Mercado
Estudio de
Marketing,
mercado -
. especialistas
Red de Planificacion nutricionistas Tiendas
distribucidn Marketing Granola curistas s
naturistas San
Red de Comercios| RecursoClave | Artesanal Canales Borjay
Maturistas Financiamiento H i .
Grain Fit Distribucion Miraflores
Proveedores Recursos )
directaalos
Humanos
) puntos de ventas
Intangibles
Estructura de costos Fuente de ingresos
Venta de producto
Valor del producto P
Volumen
en el mercado.
Segmento de mercado
I — P
AN AN ¥/
b1y L 4
f: ""-‘..:-I' \w e )

Elaboracidn: Autores de Tesis
4.4.1. Segmentos del mercado.

Encontramos una oportunidad de negocio en el nicho de mercado de productos
nutricionales, granolas premium libres de saborizantes, preservantes y de buena calidad

nutricional en los distritos de San Borja y Miraflores.

4.4.2 Propuesta de Valor
Presentamos como propuesta de valor Granola Artesanal Grain Fit de 200 gr, de
acuerdo a las tendencias analizadas en el estudio de mercado, se verifica la preferencia

en este nicho de mercado para la satisfaccion de nuestros clientes.

18



4.4.3 Canales
Hemos evaluado el canal de distribucion directa desde planta con un distribuidor
propio hasta los puntos de ventas que son las tiendas naturistas en distritos de San Borja

y Miraflores.

4.4.4 Relaciones con los clientes

De acuerdo a las encuestas realizadas en los canales de venta, los clientes prefieren
atencion personalizada, promociones y soporte de marketing en su tienda, hemos
definidos dentro de las acciones principales: Degustaciones e impulsaciones, presencia
en redes sociales, plataformas virtuales, asesoria de marketing de especialistas
nutricionistas, publicidad impresa para los establecimientos comerciales, tiendas

naturistas de los distritos de Miraflores y San Borja.

4.4.5 Fuente de ingresos
Sera la venta de productos a los establecimientos comerciales, el modelo de precios

es fijo segun el segmento del mercado y volumen.

4.4.6 Recursos clave

Como recurso clave consideramos el Financiamiento de la inversion inicial, debido
que se debe implementar la planta y desarrollar la cadena de abastecimiento que al
iniciar operaciones no tendria ventas inmediatas.

Recursos humanos, contar con personal con conocimientos en la elaboracion del
producto para poder cumplir con la calidad ya que es pilar para satisfacer la demanda
de nuestros clientes.

Intangibles, la marca, derechos de autor, licencias de funcionamiento, registro

Sanitario y formulacion de nuestro producto.

4.4.7 Actividades Clave

Consideramos como actividades clave inicialmente el estudio de mercado, para
poder establecer una tendencia clara para la proyeccion y realizar la planificacion de la
demanda, compras y produccion.

En produccion cumplir con los planes de envasado, calidad y seguridad, en

distribucion realizar los despachos a tiempos y en marketing comercial mantener la
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comunicacion con los clientes para asesorarlos y mantener informada a la cadena en

caso a variaciones de la demanda, considerando una innovacion de producto.

4.4.8 Asociaciones Clave

Hemos establecido como asociaciones clave fortalecer la red de distribucién con
los establecimientos comerciales naturistas de venta de granola, alineando la calidad de

los insumos con los proveedores de materias primas.

4.4.9 Estructura de costos

Nuestro modelo es impulsado por el valor del producto en el nicho de mercado, las
ventas se realizaran al contado y las compras a 30 y 60 dias de acuerdo a contrato y

convenio con proveedores estratégicos.

4.5 Andlisis Porter

Con este modelo vamos a poder analizar cual es el nivel competitivo en la industria
donde queremos desarrollar el modelo de negocio, es el de mercado de tiendas naturistas
de los distritos de San Borja y Miraflores, como se observa en la tabla 4.2., se subdivide
las 5 fuerzas en diferentes factores, valorizamos de acuerdo a la influencia, con 1 cuando
es alta influencia y 0 cuando es baja influencia, resaltando que como empresa nos

conviene baja influencia.

4.5.1. Nuevos Ingresantes

Evaluamos el riesgo de ingreso de nuevas empresas en el sector, se tuvo una
valoracion de 0.29, considerando que no hay muchas barreras para ingresar en este
sector del mercado, hay grandes inversores que desean ingresar en este rubro como
Alicorp y Gloria. También el acceso a los canales de distribucion no tiene barreras
gubernamentales, que genere desanimo en el mercado, la economia de escala no aplica
pues, es un nicho que requiere productos minimamente industrializados sin

preservantes, ni saborizantes. Como se encontro en las encuestas los clientes tiendas
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naturistas no tienen lealtad a una marca en especifico, todas estan en desarrollo y el

impulso dependera del margen de ganancia de la tienda naturista.

Tabla 4.2. Andlisis de Porter mercado Granola Miraflores y San Borja

Alto poder
- £ |Altaamenaza| £ £ |Alto poderde £ £
Altarivalidad © '© |Altaamenaza ° L., © |de ©
& |de nuevos S 3 |negociacionde | 8 . S
entre los i . i |de productos s + |negociacion | =
. O |competidore | © R 2 Jlos o o
Competidores IS 8 |sustitutos 8 S de los o
s proveedores .
clientes
N p Nivelesd Cantidad de
umero, € 'Ve.es € 0 [productos 0 |Cantidad de 0 [Nivel de 0
competidores precios ) L
sustitutos proveedores organizacion
T fo de Niveles d Aceptacion de
amam? elos . fveles de los productos 0 [Concentraciénde| 0 [Nivel de
competidores inversores . . -
sustitutos proveedores informacion
o . Variedad de
Crecimiento del Economia de .
0 articulos 0
sector escala .
sustitutos
. L Estructura de
Diferenciacidn del Lealtad de los
4 i 0 canales de 0
producto clientes distribucion
Concentracion del Expertice - Servicio de
mercado acumulado atencion
- Acceso a
Elasticidad del
producto canales de
distribucion
Barrera
politicos- 0
legales
0.67 0.29 0.2 0.5

Elaboracién: Autores de Tesis

4.5.2 Proveedores

En este caso la evaluacion se obtuvo 0,20, hay poco influencia de los proveedores,

debido que son varios los proveedores nacionales e importados, los canales de
distribucion y abastecimiento estan fortalecidos con diferentes industrias a las que se
provee estas materias primas, hay una influencia en servicio de atencidon, pues algunos
proveedores garantizan la calidad del insumo que es importante en el abastecimiento
oportuno para la produccién, se proyecta realizar acuerdos con los proveedores para

lograr alianzas estratégicas.
4.5.3 Competidores

Evaluamos esta fuerza obteniendo 0.67, hay una influencia importante con los

competidores, importante nimero de competidores, diferenciacion del producto
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valorada por los clientes finales, algunos competidores ya tienen un tamafio importante
en el mercado, hace a un mas competitivo el sector pues el producto es elastico, al no

ser parte fundamental de la canasta familiar.

4.5.4 Sustitutos

Esta fuerza presento el menor valor en el analisis, pues este nicho de mercado al
ser tan diferenciado posee pocos sustitutos, uno probable es realizar una granola cacera
adquiriendo diversos granos y semillas por separado, pero no se compara con el

producto final que se ofrece en este mercado.

4.5.5 Compradores

Esta fuerza nos va permitir evaluar que tanta influencia genera nuestros clientes, el
valor obtenido es de 0.50, influenciado por el nivel de informacion que poseen tanto el
cliente final, como los comercializadores naturistas, resaltar que la calidad del producto

va ser la carta de presentacion con nuestros clientes.

4.6 Constitucion

La empresa esta constituida por cuatro accionistas y son los integrantes de este
proyecto, la cual seréd regulada con el régimen de sociedad andnima cerrada (SAC).
optamos por este tipo de sociedad por sus caracteristicas ya que son menos complejas
en sus 6rganos administrativos y se tiene mayores ventajas crediticias.

Al constituir la empresa como SAC, el capital estd dado en acciones que pueden
ser bienes o efectivo, éstas no se inscriben en Registros pablicos, por lo tanto, la
responsabilidad de la sociedad es limitada, lo que permite tener una autonomia sobre
las deudas a contraer.

Las caracteristicas societarias de Granos del Sur S.A.C, contara con un capital
social de S/. 344,171.

4.7 Fortalezas y Debilidades
Como presentamos en la tabla 4.3, las fortalezas que vamos a aprovechar y las

debilidades que vamos a buscar de revertir para lograr superarlas.
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Tabla 4.3. Fortalezas y debilidades Granos del Sur SAC.

Buena calidad del producto
Producto eco amigable.

FACTORES
INTERNOS FORTALEZAS DEBILIDADES
Clientes Aumento de demanda de productos saludables. [Desconocimiento de nuestra marca.

Baja capacidad de produccion.

Poco personal, facil de capacitar.

Poca experiencia de los socios en nuevos

Precios competitivos.

Personal emprendimientos.

Condiciones laborales dptimas.

Variedad de proveedores. Poca capacidad de reaccion por aumento de costo
Proveedores de insumos ante entrada de Peru Libre al poder.

Poco poder de negociacion.
Desconocimiento de la experiencia de los
proveedores.

Competidores

Producto de alta calidad

Carencia de posicionamiento en el mercado.

Capital

afrontar los gastos iniciales y la poca
rentabilidad inicial.

Capital necesario para empezar el proyecto y

Elaboracién: Autores de Tesis
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CAPITULO V. ESTUDIO DE MERCADO

En la presente investigacion de mercado, se reflejara las caracteristicas del publico
objetivo, asi como la intencion de compra, la seleccion de marcas y precios del producto
en los diversos puntos de venta en el mercado meta, también se conocera la rotacion de
las granolas en las tiendas, su costo de venta, las cualidades del producto al momento
de la eleccion de la marca, entre otras variables que ayudaran al posicionamiento de la
granola Grain Fit y el éxito del presente proyecto.

Por lo tanto, se desarroll6 un estudio cuantitativo en los establecimientos de ventas
de productos naturales y bodegas en los distritos de San Borja y Miraflores. Para la
recoleccion de informacion se considerd dentro de estos: los establecimientos como
minimarkets de ventas de productos naturales, asi como, tiendas especializadas de
productos naturales, bodegas de abarrotes que vendan granolas artesanales entre sus
productos, todas ellas ubicadas en las principales avenidas y alta concentracién
comercial.

La investigacidn cuantitativa se aplico en los establecimientos de puntos de ventas

de productos naturales y bodegas ubicadas en los distritos de Miraflores y San Borja.

5.1. Objetivo del estudio

El estudio de mercado tuvo como objetivo general el conocer la aceptacion de la
granola Grain Fit, asi como determinar la demanda esperada y evaluar la viabilidad del
proyecto.

5.1.1. Objetivos Especificos:

e Conocer las marcas de granolas que venden en el mercado meta.

o Establecer la demanda espera del producto a través de los mimimarkets,
tiendas naturistas y bodegas.

e Estimar su demanda potencial del producto.

e Evaluar las principales cualidades del producto al momento de decidir su
compra por parte de los establecimientos comerciales (tiendas naturistas y

bodegas).
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5.2. Disefio de la muestra

El pablico objetivo fueron los establecimientos comerciales de venta de productos
naturales (tiendas naturistas, centros naturistas, minimarkets de productos naturales) y
bodegas de productos en general que también vendian granolas, ubicados en los distritos

de Miraflores y San Borja.

5.3. Metodologia

La metodologia aplicada fue cuantitativa, utilizando la técnica de entrevista directa
por medio de una encuesta estructurada con preguntas abiertas y semi abiertas
fundamentada con los objetivos del proyecto.

5.3.1. Fecha de trabajo de campo

Las encuestas se realizaron entre el 22 al 26 de julio del 2021.

5.3.2. Ambito geogréfico

Los distritos de Miraflores y San Borja.

5.3.3. Unidad de investigacion

La unidad de investigacion fue la persona encargada del establecimiento,
administrador, responsable, vendedor.

5.3.4. Tipologia de la muestra

El muestreo elegido es por conveniencia, se seleccion6 los establecimientos de
minimarkert de productos naturales, tiendas especializadas de productos naturales, y
bodegas que vendan granola artesanal entre sus productos.

Segun la fuente oficial del Plan de Desarrollo Concertado - PDC del distrito de San
Borja, 2017 al 2021, a traves de la oficina de Jefatura de Licencias Comerciales, se
indica que existen 260 tiendas, bodegas de diversas categorias, en las cuales estan
consideradas las que venden productos naturales y saludables.

Del mismo modo, para el distrito de Miraflores, segin el Plan De Desarrollo Local
Concertado de Miraflores 2017 — 2021, considera que existen 227 establecimientos con
licencia en el rubro de bodegas, abarrotes y otros, incluyendo dentro de ese universo los
establecimientos de ventas de productos naturales, por lo tanto, para efecto de la
presente investigacion se considero la suma de ambos universos que hacen un total de

487 establecimientos comerciales.
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5.3.5. Tipologia de seleccion de la muestra

Para el distrito de San Borja, los encuestadores se desplazaron por las zonas de
concentracion comercial ubicados en las principales avenidas como: Aviacion, Javier
Prado, San Luis, Guardia Civil, Barrenechea y algunos en las vias secundarias del area
residencial, consideradas por el PDC como zonas de ubicacion y concentrados de
comercios, mimimarket naturales y bodegas.

Para el distrito de Miraflores, las encuestas se realizaron por los establecimientos
comerciales ubicados por las avenidas y ejes viales principales como: Av. La Paz, Av.
Alfredo Benavides, Av. José Larco, Calle Bolivar, C Grimaldo del Solar, C Manco
Cépac, C Piura, Calle Alcanfores, Calle Schell, Calle General Suérez, Calle Manuel
Bonilla, Calle Alcanfores, Calle Cantuarias.

La encuesta contenia un filtro donde indicaba si el establecimiento vendia granolas
en su tienda comercial, por lo tanto, si el encuestado indicaba que no, el encuestador se
retiraba y seleccionaba otro establecimiento.

5.3.6. Tamario de muestra

Se realizaron un total de 70 encuestas a establecimientos y bodegas de ventas de
productos naturales entre ellas granolas. Los encuestados respondieron de manera
presencial.

El margen de error considerado para la presente muestra es de +/-9.1 y un nivel de
confianza al 90%. Se considera el total de 487 comercios, mimimarkets naturales y
bodegas de ambos distritos. Se utiliza la formula de poblaciones finitas para obtener el

tamafio de la muestra:

ZZp{(1-p)N

e’ (N-1}+Z2 p {(1-p)

n: Muestra.

Z: Nivel de confianza. (95%)
N: Poblacion o universo.

P: Proporcion esperada (0.5).
e: Margen de error entre +/-9.1
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5.3.7. Contenido del instrumento de investigacion

El cuestionario tuvo 18 preguntas divididas en 03 segmentos; en el primer
segmento se identifico el cargo de la persona que responde la encuesta, género y la
ubicacion del establecimiento; luego las preguntas estan relacionadas a las marcas de
granolas que venden, las mas vendidas, nimero de pedidos al mes, precio publico y
costo de venta.

En el segundo segmento, se indagd sobre la percepcion de las principales
cualidades del producto al momento de su compra al proveedor. Y finalmente, en el
tercer segmento, se presento diversas cualidades de la granola Grain Fit; en esta etapa
el encuestador mostro dos (02) presentaciones de granolas y se esperd que el encuestado
eligiera una de ellas y lo registrd, luego se indagd sobre el precio qué el entrevistado
estaria dispuesto a pagar, también se indicé el precio ya establecido para el mercado,
también se indagd sobre la intencidn de compra, y las principales caracteristicas por las
que eligieron esa presentacion para la venta en su establecimiento. (Ver Anexo 01.

Encuesta Tiendas Naturistas & Bodegas).

5.4 Resultados investigacion cuantitativa de tiendas Naturistas:

De acuerdo con los resultados de las encuestas realizadas a las tiendas comerciales
que venden productos naturales, se obtuvo un total 70 comercios de ventas de granolas
divididas entre el distrito de San Borja (35 encuestas) y el distrito de Miraflores (35
encuestas). Es importante mencionar que la mayoria de los encuestados fueron
empleados administradores con una representacion de 64%, encargados 24% y duefios
11%. A continuacion, en tabla 5.1, se presentan los resultados de las granolas que
venden, Existe un total de 70 marcas de granolas en las tiendas, para fines de

presentacion se citan las 10 primeras marcas.
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Tabla 5.1. Preferencia de venta de granolas naturales

MARCAS DE GRANOLAS (*) Total % DISTRITO
San Borjae Miraflores®

La Union Granela Granos Andne- 280 gr 57 2236 2857
La Unidn Granecla con Miel de Abejas, avena, 1284 2571 20.00
ajomjoli - 400gr
La Unidn Granocla Pasas v Almendras - 400 gr. 17.14 17.14 17.14
Bello Horizonte G. Instantinea con frutes secos 11.43 20.00 2.86
230gr
Bello Horizonte Granola con Stevia - 330gr 10.00 17.14 284
Del] Paraiso - Granola energética 857 1420 286
Bello Horizonte Granola con Stevia - 300g 7.14 1429 0.00
LA PURITA Granola )fix de Avena — Caramel - 7.14 in 857
400er
LA PURITA Granela Mix de Avena — Canela- - 3nm in i
400gr
La viajera - Naranja Power 330gr 501 3.37 2.86

Elaboracion: Autores de Tesis

En la presente Tabla 5.1, se lista las diez primeras marcas de granolas que mas
mencion tuvieron al momento de preguntar sobre las marcas que venden en dicho
establecimiento comercial, las cuales fueron: La Union Granola Granos Andino, La
Union Granola con Miel de Abejas, La Unidn Granola Pasas y Almendras, se observa
que las tres primeras son la empresa Unién. Se citan en tabla 5.2. las tres marcas de
granolas més vendidas de las 35 marcas mencionadas.

Tabla 5.2. Marca mas vendida

MARCAS DE GRANOLAS (*) Total % DISTREITO
San Bora®e Miraflores®a
La Unidn Granola con Miel de Abejas, 857 1143 3
avena, ajonjoli - 400ar
La Unién Granola Granos Andime- 230 gr T.14 286 1143
La Vigjera - Naranja - 330gr 418 571 286

Elaboracion: Autores de Tesis

De las granolas que existen dentro de cada una de las tiendas que se expende, se lista
las 3 marcas mas vendidas o con mayor frecuencia de venta: La Union Granola con
Miel de Abejas 8.57%, La Union Granola Granos Andino 7.14 %. La Viajera - Naranja
- 4.29%.

Tabla 5.3. Cuéntos paquetes de Granolas pide al mes a su proveedor

MARCAS DE GEANOLAS (%) Total MEDIA (cantidad)
San Borja Miraflores
La Unidn Granola Granos Andino- 280 gr 12 g 15
LaUnidn Grancla con Miel de Abejas, avena, 10 g 11
gjomjoli - 400gr
La Vigjera - Naranja - 330gr 14 g 30

Elaboracién: Autores de Tesis
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En la tabla 5.3 presentada, se refleja los datos de la cantidad de paquetes que se
compra mensualmente a sus proveedores en las diferentes tiendas que expenden estos
productos: La Viajera— Naranja (14 paquetes), La Union Granolas Granos Andinos (12
paquetes), La Unién Granola con Miel de Abejas (10 paquetes). El detalle de los

resultados los presentamos en el anexo 02, resultados de encuestas de tiendas naturistas.

5.5. Estudio cuantitativo del consumidor final

En el presente estudio, se define el mercado objetivo, el precio del mercado
referencial, marcas de la competencia, la intencion de compra, caracteristicas, valores
del producto entre otros aspectos que determinen el éxito del presente proyecto y mitigar
posibles riesgos
5.5.1. Metodologia

La encuesta fue de manera virtual a través de Google Forms, portal y luego se
realiz6 la codificacidn, resultados de los cuadros y cruces de estos en formato SPSS.
5.5.2. Fecha de campo y duracion de la encuesta:

La encuesta se desarroll6 entre el 23 al 26 de agosto del 2021, logrando un universo
de 105 encuestas. El llenado de la encuesta tard6 2 minutos aproximadamente.
5.5.3. Ambito geogréfico

Los distritos de Miraflores y San Borja.
5.5.4. Disefio de la muestra

El margen de error considerado es de +/-9.6 y un nivel de confianza al 95%. Para
el célculo del tamafio muestral se utiliz6 la férmula para poblaciones finitas,
considerando un 222, 225 habitantes mayores de 18 afios a méas (INEI 2021) como
universo total entre ambos distritos.

5.5.5. Unidad de investigacion

La unidad de investigacion fue la persona que vive en los distritos de San Borja y
Miraflores.
5.5.6. Tipologia de la muestra

La persona que llenaba la encuesta respondia a un primer filtro con la pregunta
¢consume usted granola artesanal?, la cual al responder que si, la encuesta continuaba,

y a los que respondian que no, se les agradecia por su participacion.
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5.5.7. Tamafo de muestra
Se realizaron un total de 105 encuestas a personas consumidoras de granolas. Los
encuestados respondieron de manera virtual, para establecer la muestra se utilizo la

formula de universo finito. Donde:

ZZp{(1-p) N

e” (N-1} +Z% p {1-p)

n: Muestra.

Z: Nivel de confianza. (95%)

N: Poblacion o universo.

P: Proporcion esperada (0.5).

e: Margen de error entre +/-9.6

El tamafio de la muestra minima resultd ser 105 encuestas.

5.5.8 Contenido del instrumento de investigacion

De las 20 preguntas de la encuesta 2 fueron generales, 3 sobre el consumo de
granolas artesanales, peso, frecuencia de compra; otras 04 preguntas fueron destinadas
a conocer la marca que consumen, cuanto invierten en la compra, caracteristicas e
ingredientes de agrado. Luego 06 preguntas estuvieron enfocadas sobre la presentacion
del producto, caracteristicas, intencion de compra del producto, el precio tentativo y el
precio real. Por altimo, las tltimas 05 preguntas se enfocaron a cualidades, atributos de
la granola Grain Fit y probables mejoras de estas (Ver Anexo 03 Encuesta Consumidor
Final).

5.6. Resultados de investigacion cuantitativa al consumidor Final:

De la poblacién encuestada, estuvo representada por 50% hombres y 50% mujeres,
mayores de 18 afos, pertenecientes a distritos de San Borja y Miraflores, representado
por el rango de edad entre 25-39 el 44.34%, seguido de 40 afios a mas con el 32.08% y
por ultimo el rango de 18-24 afios con el 23.58% de representatividad.

Como se observa en tabla 5.4. La mayoria de los encuestados respondieron que
consumen granolas Una vez a la semana, 52.38%, seguido de Interdiario con 22.86% y

solo Los fines de semana con el 17.14%.

30



Tabla 5.4 Frecuencia consumo de Granola en la semana

Total DISTRITO GENERO
Yo MMiraflores %% San Barja Mazeulme % Famenmo
%4 %4
1 vez a la semana 5238 4468 58.62 54.72 50.00
Solo fines de semana 17.14 1915 15.52 15.09 19.23
Tnterdiario 2286 2766 18.97 16.98 28.85
Todos los dias 762 8.51 5.90 13.21 1.92
Base: Total (103) (47 (38) (53 (32)

Elaboracion: Autores de Tesis
Sobre la presentacion de granolas mas adquiridas por el pablico consumidor,

presentamos en figura 5.1, que se encuentra que el 24.53% de los encuestados indicaron
que la presentacion de 80gr es la que suelen adquirir, en segundo puesto de adquisicion,
se encuentra el 23.58% de los encuestados compran la presentacion de 200gr, y el
20.75% suelen comprar la presentacién de 250gr.
Figura 5.1. Presentacion preferida por los clientes

Otros (especificar) : 4.72% \

400 gr:13.21%

o \>

—

80 gr: 24.53%

280 gr: 3.97%

200 gr: 23.58%

250 gr: 20.75%

Elaboracién: Autores de Tesis
Respecto a sus compras, los encuestados manifestaron que mayormente compran

Quincenal 37.14%, seguido de la frecuencia de compra Semanal y Mensual 29.25%.

Tabla 5.5. Cada cuanto tiempo compras granola

Total % DISTRITO GENERO
Miraflores % Ban Iazenline %o Femenmo
Boria % %

Bemanal 1852 3151 2759 3062 1223
Qumeenzl 3714 3830 3621 3774 3654
Idensnal 1952 2340 34.48 2073 3E46
Mo zabelo 381 638 1.72 1.89 377
FRecuerda

Base: Total (105.00) {47.00) (58.00) (53.000 (32000

Elaboracién: Autores de Tesis



Sobre las valoraciones del producto, los consumidores encuestados, indicaron el
Valor Nutricional con 46.23% en mencion como se observa en figura 5.2., seguido de
No Contiene Saborizantes, Ni Preservantes con el 19.81% de participacion y en menor
proporcion el 16.98% los que consideran como valor los Ingredientes Con Cereales

Andinos

Figura 5.2. ;Cuél es la caracteristica del producto que valoras mas?

Otros (Especificar) : 1.89%

Ingredientes innovadores y sanos : 15.09%

Valor nutricional : 46.23%

Mo contiene saborizantes, ni preservantes : 19.81% —

Contiene cereales andinos : 16.98%

Elaboracién: Autores de Tesis

Tabla 5.6. Marcas son las que mas prefiere.

Total % DISTRITO GENEROD
Miraflores % San Borja %  Masculino %% Famening %4
LaUnion 38.10 42135 3448 3585 4038
Bello Horizonte 6.67 213 10.34 5.66 7.60
Life 4.78 638 345 3.77 577
Grano Artesanal 4.78 426 517 1.89 7.60
La Viajera 381 638 1.72 3.66 1.92
Tottus 1.88 426 1.72 3.77 1.92
Wong 1.88 0.00 517 3.66 0.00
Grano de Oro 1.88 213 345 3.66 0.00
Eellogs 1.88 0.00 517 3.7 1.92
Lalkanto 1.90 426 0.00 0.00 385

Elaboracion: Autores de Tesis

Las diez marcas mas compradas por los encuestados son: La Union 38.10%, Bello
Horizonte 6.67%, Life, Grano y Artesanal con 4.76%, La Viajera, Tottus, Wong, Grano
de Oro, Kellogs, Lakanto.

Figura 5.3. Ingredientes de granola preferidos
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Frutos Secos; Cashues, Nuez, Almendra,... 51%

Cereales: Avena, Arroz Inflado, Kiwicha,... 31%
Frutos deshidratados: Pasas, Fresas,,..- 15%
Endulsantes: Mantequillas, Mieles,,..- 11%
Semillas: Ajonjoli, Chia, Cebadas, Anl's,,..- 10%
Chocolates: Chips de chocolate,,..- 6%

Especias: Canela 1%

Nada - Ninguno 2%

No sabe, no opina, prefiere probarlo... 3%

Elaboracién: Autores de Tesis

Sobre los ingredientes de granolas con mayor agrado para el consumidor
encuestado, resalta al 51% los de Frutos Secos; Cashues, Nuez, Almendra, Mani,
Castafias, Pecanas.

Tabla 5.6 Inversion en la compra de Granola al mes

Total DISTRITO FRECUENCIA DE COMPERA
U4 hliraflores San Cumcenal  Mensual No zsbeTNo
b Borja % Y %o Fecuerda %%
De S/ 10-5720 453381 3617 30,00 41.03 48309 100.00
De &/ 20-5/30 3803 4681 327 4872 LR 0.00
De S/30-5/40 1143 1277 1034 769 12.80 0.00
De 5/.530 - 5/70 371 426 6.50 1356 0.00 0.00
Baze: Total (103) A (38) 39y (313 [EY]

Elaboracién: Autores de Tesis

El 43.81% de los encuestados de Miraflores y San Borja, indicaron que invierten
en la compra de granola al mes entre S/10 a S/ 20, y los que invierten entre S/.20 — S/30
esta representado por el 39.05%, y en menor proporcion los que se ubican entre el rango
de compra entre los S/.30 — S/40 lo representa el 11.43%. El detalle de los resultados de

la encuesta se presenta en anexo 4, resultados de encuesta a cliente final.

5.7. Conclusiones de investigacion del Mercado

La siguiente seccion muestra los resultados obtenidos de los estudios cuantitativos
dirigidos a tiendas que venden productos naturales y consumidor final, y su
procesamiento de la data estadistica, esto sumado a la informacion de las proyecciones

del Censo del INEI-2021 y la empresa CPl — Markert Report, en sus estadisticas
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demogréficas de la poblacion de San Borja y Miraflores, las cuales serviran como
herramientas de analisis potencial del mercado objetivo.

Se proyecta al 2021 en ambos distritos suma: 359 200 habitantes en total, la cual se
determina que es el universo del mercado. (Market Report.2021)

De un total de 487 establecimientos comerciales (bodegas, tiendas de abarrotes,
tiendas naturistas, entre otras), se realizaron un total de 70 encuestas a establecimientos
y bodegas de ventas de productos naturales, entre ellas granolas.

Segun los encuestados, las diez marcas mas compradas son: La Unién 38.10%,
Bello Horizonte 6.67%, Life, Grano y Artesanal con 4.76%, La Viajera, Tottus, Wong,
Grano de Oro, Kellogs, Lakanto.

Considerando unos 281 253 habitantes mayores de 18 afios (INEI 2021) como
universo total entre ambos distritos. ElI 33,65% del universo, equivalente a 94656
personas, son el mercado potencial que consume productos saludables en ambos
distritos. Nuestro publico objetivo es el 0,75% del mercado potencial, equivale a 707

personas para el primer afo.

Tabla 5.7. Frecuencia de compra de Granola

FRECUENCIA DE COMPRA

Frecuencia Factor Compra
Diario 360 15%
Interdiario 180 20%
Semanal 52 35%
CQuincenal 24 18%
Mensual 12 12%
Frecuencia 113

Elaboracién: Autores de Tesis

Segun la informacion obtenida en el estudio de mercado, en la tabla 5.7,
presentamos la frecuencia de consumo por persona en promedio seria de 113 veces al

afio.

En cuanto a la preferencia de clientes por cualidades del producto, se observa que
el 24.53% de los encuestados indicaron que la presentacién de 80g. es la que suelen
adquirir, en segundo lugar, se encuentra el 23.58% de los encuestados que compran la
presentacion de 200gr, y el 20.75% suelen comprar la presentacion de 250g. Para este
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proyecto se decidio por la presentacion de 200 g. debido a que la presentacion de 80 g.
resultaba menos rentable y pondria en riesgo la factibilidad del proyecto.

Sobre los insumos del producto, los consumidores encuestados indicaron que es
importante el VValor Nutricional, con un 46.23% como se observa en figura 5.2., seguido
de ingredientes que no contengan saborizantes ni preservantes con un 19.81% de
participacion y, en menor proporcion, el 16.98% considera que prefiere la granola que

contenga Cereales Andinos.

Segun los resultados obtenidos en el Estudio de Mercado, el precio aceptado por el
publico objetivo (de acuerdo a las caracteristicas ofrecidas), esta entre 16 y 18 soles. La
tesis se elabord sobre la base de 18 soles porque resultaba mas rentable y factible para
el proyecto.

Finalmente, cantidad de venta de granola proyectada para a comercializar en el
primer aiio 2022 es de 63,913 unidades (13 toneladas) y a un precio de 18 soles (inc.
IGV).
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CAPITULO VI. PROYECTO DE DISENO DE GRANOLA

6.1 Definicion de Granola:

“Producto procesado apto para su consumo directo, resultante de la mezcla de uno
0 més cereales, y/o pseudo-cereales, sometidos a uno 0 mas procesos de coccidn, con 0
sin adicion de otros ingredientes crudos o cocidos”. (Instituto Ecuatoriano de
Normalizacion, 2011)

Otras caracteristicas importantes con respecto a la granola, segin su textura y
consistencia, estas pueden ser homogénea o heterogénea, suelta o con granulos, suave
0 crujiente. La ingesta de este producto puede darse sola o puede ser acompafada con
otros alimentos, por lo general liquidos.

Al ser un producto casi natural, este despide olores y sabores tipicos, a veces
afiadida con saborizantes y aromatizantes permitidos. La granola debe elaborarse en
condiciones sanitarias apropiadas, mediante buenas précticas de fabricacion y
utilizando insumos naturales, limpios e inocuos.

El disefio del producto esta orientado a satisfacer el cliente que desea consumir un
producto natural, sin preservantes, ni saborizantes, cumpliendo buenas préacticas de

fabricacién, con alto valor nutricional.

6.2 Caracteristicas de granola artesanal:

El producto tiene su origen oficial en EE. UU., realizado como una mezcla de
diferentes cereales, lanzado para el mercado vegetariano emergente en ese pais. En el
proceso de desarrollo del producto fueron agregados diferentes ingredientes y es

valorado desde entonces por su valor nutricional.

La granola artesanal es recomendable para comer sola, asi como también
acompafada de frutas o inclusive yogur, nuestro producto estd compuesto por una
combinacion de almendras, nueces, pasas, coco, avena, etc. Poseen una constitucion
nutricional hacen que sea muy bueno para la salud por distintas propiedades en
beneficio de la misma como la reduccién de la presién arterial ya que un mal control de
la presion arterial puede desencadenar una mala calidad de vida y evidentes
consecuencias tales como dafio en arterias, aneurismas, dafos al corazon , otro beneficio

es la prevencion de la anemia ya que es rica en hierro para evitar complicaciones como
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la fatiga , algunas complicaciones en mujeres embarazadas, problemas cardiacos e
inclusive la muerte, otro beneficio es que la granola es un regulador del peso ya que la
avena provisiona de fibra a nuestro organismo este punto es muy importante porque la
obesidad es uno de las complicaciones que se dan en pacientes de COVID-19, la granola

artesanal reduce el colesterol que también es otra complicacion de la pandemia.

Como se observa en la figura 6.1, la presentacion de Granola Artesanal,
proponemos para el disefio inicial dos envases de 200 gr: envase trilaminado con
abertura rectangular transparente (Derecha) y envase ecoldgico de carton con tapa
transparente (izquierda), los cuales son envases ligeros y reciclables. Con el estudio del
mercado se decidié por el empaque trilaminado con ventana triangular, que es el de
mayor preferencia.

Figura 6.1. Presentacion de producto.

Fuente: Elaboracion propia

6.2.1. Propiedades de la Granola:

Como se observa en la tabla 6.2., entre los principales ingredientes de la granola se
tiene diversas semillas, cereales y endulzantes naturales que tienen cada una de ellas
importante valor nutricional, estos al mezclarlos para formar la granola mantienen sus
nutrientes y por ende beneficios para la salud. También se indica la formulacion para
10 unid. de producto.
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Tabla 6.2. Diversos ingredientes en la Granola

INGREDIENTES Peso (g) % En el producto
Pecanas 150 3%
Castafias 150 B3
Ajonjoli 150 8%
Linaza 150 3%
Chia 150 8%
Coco 200 10%
Avena 500 25%
Kiwicha pop 250 13%
Canela 100 5%
Miel de abeja 200 10%

Fuente: Elaboracion propia

La granola aporta cantidades importantes de fibra que ayuda al buen
funcionamiento del sistema digestivo, en la fabricacion del producto no lleva azlcar
afiadida por lo cual el valor energético proviene de los ingredientes, en ingredientes

como la linaza cuenta con fuente de omega 3, que ayuda al sistema circulatorio.

Otro ejemplo de los beneficios del producto es la quinua, la cual esta incluida dentro
de los “super alimentos”, los cuales tienen nutrientes beneficiosos tales como proteinas,

antioxidantes, minerales y vitaminas. (Hernandez, 2015)

6.2.2 Tipos de Granola:
6.2.2.1 Granola Artesanal Dietética:

Esta granola artesanal dietética estd elaborada a base de avena en ojuelos, coco
rallado, almendras, nueces, ajonjoli, linaza, quinua pop, canela en polvo y endulzado
con Stevia,

Este es un producto libre de azlcar afiadida y grasa. Ya que tiene una consistencia
suelta y no compacta como las tradicionales barras de granolas, es ideal para ser
consumida en el desayuno, yogurt, ensaladas de fruta 0 como un tentempié.

Esta granola dietética estd elaborada especialmente para un publico consumidor
que tiene un régimen de alimentacion saludable debido a alguna enfermedad como es
la diabetes ya que contiene proteinas saludables y no contiene azUcar afiadida, ademas
de un gran aliado como es la avena, linaza y la canela.

También es ideal para deportistas por su gran aporte nutricional o cualquier tipo de

persona que quiere llevar un régimen de alimentacion saludable.
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6.2.2.2. Granola Artesanal Fortificada:

La granola fortificada esta dirigida especialmente a un puablico consumidor infantil
mayores de 3 afios (debido a que tiene pedazos pequefios y podria producir atoro), pero
puede ser consumida por cualquier publico en general, ya que es muy beneficioso para
la salud debido a su gran aporte nutricional.

Esta granola fortificada esta elaborada a base de avena en hojuelas, coco rallado,
almendras, nueces, ajonjoli, quinua pop, canela y endulzado con miel de abeja, ademas
a esta mezcla se le afiade chispas de chocolate semiamargo, para asi hacerlo mas
atractivo para los nifios, teniendo en cuenta que el chocolate también aporta sus propios
nutrientes. Esta granola fortificada tiene una consistencia suelta es por eso que podria
ser muy bien consumido en el desayuno, con el yogurt, ensaladas o como un tentempié.

De ambos tipos nuestro producto es de caracteristica fortificado pues el principal
objetivo es que pueda ser consumida por el publico en general y aportar importantes

nutrientes en la dieta diaria de los clientes.

6.3. Ingredientes de Granola Artesanal.

6.3.1. Pecana

Es la nuez del cultivo del Pecano (Carya illinoensis), Como presentamos en la
figura 6.2, es un alimento altamente saludable. libre de colesterol, con altos contenidos
de proteinas y acidos grasos insaturados que reducen el contenido de colesterol en la
sangre.

En el Pert hay produccion nacional de este alimento, como mostramos en figura
6.3., el insumo se adquiere libre de cascara para ser incluido en el proceso de

elaboracion.
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Figura 6.2. Caracteristicas nutricionales y presentacion de Pecana

Componentes Contenido por 100 gr

Agua (%) 34
Calorias G687
Proteinas (g) 9.2
Grasa (gr) 72
Carbohidratos Totales (g) 15
Fibra Cruda (g) 23
Vitamina A 26
Vitamina C 44
Calcio (mg) 9.1
Fosforo (mg) 36
Hierro (mg) 24
Sodio (mg) -

Potasio (mg) 13

Fuente: Mongue y Arias 1994
Elaboracidon: Autores de Tesis

6.3.2. Castaia

Es el fruto del arbol de Castafios (Castanea Vulgaris), este fruto seco, por su
composicion se asemeja mas a los cereales. Como se observa en la figura 6.3, las
castafias son ricas en hidratos de carbono complejos, que son mas de la mitad de su
composicion, al ser complejos esto son absorbidos lentamente en nuestro cuerpo, por lo
que mantiene el nivel de azlcar equilibrado y disminuye sensacion de hambre por méas
tiempo. Como se observa en la figura 6.4., este insumo se puede adquirir sin vaina ya
cortado listo para ser incluido en el proceso de elaboracion, tenemos productores

nacionales gque se encuentran en madre de dios.

Figura 6.3. Caracteristicas nutricionales y presentacion de Castafia

Componentes Contenido por 100 gr
Agua (%) 476
Calorias 209
Proteinas (g) 3
Grasa (gr) 26
Carbohidratos Totales(g) 40
Fibra Crudaig) %3
Vitamina A 4]
Vitamina C o
Calcio (mg) 34
Fasforo (mg) 256
Hierro (mg) 09
Sodio (mg) 11
Potasio (mg) 500

Fuente: Extraido de tabla de composicién de alimentos. Moreiras y Col (2013)

Elaboracidn: Autores de Tesis
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6.3.3. Ajonjoli

Es el fruto de una planta de cultivo del Ajonjoli (Sesamun indicum). Como se
observa en Tabla 6.4, es un alimento de un importante valor nutricional, proveniente de
una semilla que contiene gran cantidad de proteinas, carbohidratos y hierro
principalmente, también es fuente importante de calorias.

También tiene buen sabor, es altamente digerible, rico en potasio y sodio, es
bastante usado en la industria de la panaderia y de productos naturales (Maldonado,
2014).

Figura 6.4. Caracteristicas nutricionales y presentacion de Ajonjoli

Componentes Contenido por 100 gr
Agua (%) 469
Calcrias 573
Proteinas (g) 17.73
Grasa (gr) 49 67
Carbohidratos Totales(g) 2345
Fibra Crudalg) 11.8
Vitamina A a
Vitamina C a
Calcio (mg) a75
Fasforo (meg) 629
Hierro (mg) 1455
Sodio (mg) 11
Patasio (mg) 468

Fuente: Extraido de Servicio de investigacion agricola E. Unidos
Elaboracion: Autores de Tesis

6.3.4. Linaza

La semilla de linaza (Linum usitatissimum), tiene un color marrén oscuro, como se
observa en figura 6.5. estas semillas tienen un importante poder nutritivo, La linaza es
un recurso extraido de la naturaleza desde tiempos remotos, en Asia, Africa y Europa,
reconocida por ser una fuente de alimentos importante debido a la fibra que aporta. En
la actualidad podemos encontrar la linaza en mas de 50 paises alrededor del mundo,
Canada lidera la produccidn. Antiguamente, la linaza estaba orientada a la produccion
de aceite industrial; ahora, la demanda es para su consumo debido a los importantes
beneficios que presenta. Esta semilla milenaria cuenta con evidencias que respaldan sus
bondades. (Colonia, 2011)
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Figura 6.5. Caracteristicas nutricionales y presentacion de Linaza

Componentes Contenido por 100 gr
Agua (%) 77
Calorias 450
Proteinas [g]) 20
Grasa (gr) 41
Carbohidratos Totales(g) 29
Fibra Cruda(g) 28
Vitamina A a
Vitamina C a
Calcio (mg) 236
Fasfaro {mg) 622
Hierro (mg) 5
Sodio (mg) 27
Patasio (mg) 831

Fuente: Extraido de Linaza — Un producto premier de Salud y Nutricion

Elaboracién: Autores de Tesis
6.3.5 Chia

Es semilla de la planta de Chia (Salvia hispanica L), presenta gran valor nutricional
y aporte para dieta saludable, es originario de América Central, hoy el cultivo se a
extendido a zonas tropical y sub tropicales de Ecuador, Bolivia, Argentina y Perd. Como
se observa en la figura 6.6, este alimento presenta acidos grasos Omega 3 y Omega 6,
los cuales no puede sintetizarlos el hombre por lo que su consumo a través de la Chia
es beneficioso. También sus carbohidratos tienen un componente que forma un
mucilago, el cual aumentara su peso dentro del estbmago y dando la sensacion de
saciedad.
Figura 6.6. Caracteristicas nutricionales y presentacion de Chia

Compenentes Contenido por 100 gr
Agua (%) 45
Calorias 536
Proteinas (g} 17.2
Grasa (gr) 34.3
Carbohidratos Totales(g) 44
Fibra Crudaig) 2832
Vitamina A 44
Vitamina C a
Calcio (mg) 220
Fasforo (mg) 924
Hierro (mg) 16.4
Sodio (mg) 5
Potasio (mg) 700

Fuente: Extraido de 1° Jornada técnica de Chia, Fili (2012)
Elaboracion: Autores de Tesis
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Como se observa en la figura 6.6., el insumo Chia se adquiere se abastece para el
proceso de elaboracidn trillado listo para incluirlo, se cuenta con produccion nacional

en Ayacucho, Puna y Arequipa entre las principales.

6.3.6 Coco

Es el fruto de la palmera (Cocos nucifera) se considera que su origen es del pacifico,
es una planta tropical que crece también en el Perd. El arbol puede llegar hasta diez
metros de altura y medio metro de ancho. Su fruto de dos a tres kilos lleva una cascara
fibrosa de color amarillenta, em su interior lleva una semilla con pulpa blanca
comestible, y el liquido en su interior es el agua de coco, el cual es dulce. (Alvarado,
Blanco y Taquechel, 2008). Como se observa en la figura 6.7. se presenta como se usa
comercialmente como coco rallado.

Figura 6.7. Presentacion de insumo Coco rallado.

Elaboracién: Autores de Tesis

6.3.7 Avena

La avena es obtenida de las plantas de, su nombre es (Avena Sativa) Su consumo se
ha visto ha incrementado en los ultimos afios. Es importante y bastante alto su consumo
a nivel mundial, se integra al producto para aportar fibra a la granola (Varma,
Bhankharia y Bhatia 2016). En la Figura 6.8. se observa las hojuelas de avena entera
sin haber pasado el proceso de cortado que sufre la avena tipo industrial.
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Figura 6.8. Presentacion de insumo Avena y Kiwicha Pop en hojuelas.

Elaboracién: Autores de Tesis

6.3.8. Kiwicha Pop

Es la semilla de la planta Kiwicha (Amaranthus caudatus L.), es un seudo cereal de
origen americano utilizado por culturas precolombinas. Aportan fibra importante para
la dieta de las personas. Como se observa en la figura 6.8. se utiliza las semillas
previamente cocidas lo cual incrementa en tamafio y son mas digestibles e incorporables
a otros alimentos.
6.3.9. Canela

Conocida como (Cinnamomun Zeylanicum), se caracteriza por poseer forma de
ramas secas con tonos rojos, amarillentos o marrones, aroma agradable y sabor intenso
entre dulce y amargo (Tobar, 2010).

Como se puede observar en la figura 6.9., la canela en polvo esta lista para ser
incluida en el proceso de elaboracion.

Figura 6.9. Presentacion de insumo Canela

Elaboracion: Autores de Tesis
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6.3.10. Miel

Es una sustancia natural producida a partir del néctar de las flores procesadas por
las abejas Apis que se van almacenando naturalmente en forma de panales. Se compone
principalmente de azlcares, fructuosa, glucosa, maltosa y otras variedades de
sustancias.

Se muestra en la Figura 6.10, la miel que se usaria como ingrediente en el proceso

de produccion.

Figura 6.10. Presentacion del insumo Miel

Elaboracion: Autores de Tesis

6.4. Proceso productivo de la granola artesanal.

Se recepcionan las diferentes materias primas, se realiza una seleccién y pesado de
los insumos, se realiza una mezcla homogénea para poder mezclar los diferentes granos,
se coloca en bandejas inoxidables para ser horneada a 150°c por un tiempo de 15 min.

Luego del tiempo de enfriamiento la granola es envasado en la presentacion final de
consumo ya sea en bolsa de polipropileno de primer uso o envases de presentacion final
estériles para realizar el envasado.

Terminado el envasado se coloca la fecha de produccién, fecha de vencimiento
etiquetado de informacion nutricional y sera almacenado bajo sombra y en condiciones
de cumplimiento de buenas practicas de almacenamiento.

A diferencia de un ejemplo de proceso industrial, como se observa en figura 6.11.,
donde se presenta un diagrama de granola comercial industrializada, como aglutinante
del producto utiliza aceite de soya y saborizantes, antes del mezclado se debe realizar
una preparacion de insumos liquidos y hojuelas. En el caso del diagrama para la granola

al no llevar aditivos liquidos adicionales directamente se mezclan previamente pesados
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como indica el diagrama de flujo en Diagrama 2. Donde se muestra el diagrama de
proceso de fabricacion de la granola artesanal.
6.4.1. Recepcion y seleccion

En este proceso se verifica la calidad y stock de existencias de los insumos, se
almacena cumpliendo un FIFO, primero entrar primero en salir, las instalaciones deben
cumplir con las normas de construccién sanitaria, esquinas con acabado curvo para
evitar acumulaciones, higrémetro para medir la humedad relativa del ambiente y
temperatura, equipo de aire acondicionado para mantener la temperatura de la zona de
almacenamiento.
6.4.2. Pesado

Se realiza el pesado en recipiente de acero inoxidable limpio y seco. La operacion
se realiza con una balanza industrial, tiene por finalidad tener los pesos exactos de los
insumos que se estan agregando para la elaboracion del batch de producto terminado,
en las pruebas se determiné un batch de 2020 gr destinado para 10 unidades de envases
de 200 gr cada uno.
6.4.3. Picado

En este proceso se realiza el corte de los insumos que necesitan ser acondicionados
previo al pesado para incluirlos en la mezcla de la preparaciéon de la granola. Puede
generar merma por trozos muy pequefios que quedan en el equipo al realizarse el corte.
En el proceso solo se ha requerido picar las pecanas y castafias, generando una merma
de un 0.1%.

6.4.4. Mezclado

En este proceso se realiza una mezcla homogénea de todos los ingredientes
incluyendo la miel que es el aglutinante natural del producto. Se utilizan paletas de
material inoxidable para mover y homogenizar.
6.4.5. Horneado

En este proceso la mezcla realizada se coloca en bandejas de acero inoxidable secas
y limpias, se utiliza un equipo de horno estacionario, se realiza el calentamiento del
horno y se lleva a temperatura de 180°C por 30 min, en el proceso se debe mover la
mezcla en la bandeja para homogenizar y evitar que se queme algin componente,
recomendamos realizar esa inspeccion cada 5 min. En este proceso se genera una merma

de 0.8%, generado por la pérdida de humedad de la mezcla de la granola.
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6.4.6. Enfriado

Se retira las bandejas del horno, se coloca en un ambiente limpio, con disefio
sanitario con controles de temperatura y humedad relativa. EI enfriamiento se busca
llevar el producto hasta 35°C.
6.4.7. Mezclado

En esta operacion se agrega un ingrediente adicional que es la kiwicha pop, se
incluye aqui porgue ese insumo ya viene pre procesado. Se utiliza material de acero
inoxidable para realizar la mezcla y homogenizacion.
6.4.8. Pesado

En este proceso se realiza el pesado para poder envasar el producto terminado en su
empaque primario, en las pruebas se inicia con un peso de 200 gr. Consideramos de
acuerdo a experiencia practica que se genera una merma de 0.1% por pedazos pequefios
que se adhieren en la superficie de las bandejas que no pueden ser utilizados.
6.4.9. Envasado y Etiquetado

Se realiza el ingreso del producto en el envase primario, cumpliendo estandares de
calidad tales como superficies en contacto limpias y desinfectadas, operador
cumpliendo BPM (Buenas précticas de manufactura). Para los prototipos se utilizaron
envase trilaminado con abertura rectangular transparente y envase ecoldgico de cartdn

con tapa transparente.
Se coloca la etiqueta donde se incluye nombre del producto, ingredientes,

informacion nutricional, peso neto (gr) y registro sanitario. Luego se realiza el proceso

de almacenamiento y despacho del producto terminado.
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Figura 6.11. Diagrama de bloques de Granola Industrial
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Fuente: Mejora del proceso de obtencion de granola en la industria

Elaboracién: Autores de Tesis
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Figura 6.12. Diagrama de bloques Granola Artesanal

PRODUCTO  Granocla Artesanal Grain Fit M étodo Tradicional

LiMEA Produccion de Granola Fecha 20 de agosto de 2021

AUTOR Frank Olivares Alonzo Diagrama N°01 Hoja 01 de 01
Insumos

| D1| Recepcion y 5E|EEEilflﬂ|
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| D9| Envasado |

|1D| Almacenamiento |

| 11| Despacho |

Granola artesanal Grain fit

LEYEMDA

E1l Pecanas, castanas R1 Merma de Pecanazy Castafias
E2 Coco, avena, Ajonjoli, Linaza, Chia, Canela y miel (R2 Merma de mezcla de granola
E3 Kiwicha pop R3 Merma de envases

E4 Envase Trilaminado y carton ecologico

Elaboracién: Autores de Tesis
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CAPITULO VII. DEFINICION DE LA ESTRATEGIA

7.1. Matriz evaluacion de factores internos y externos.
7.1.1. Matriz EFI — Matriz de Evaluacién Interna

La matriz EFI ayudara a observar el panorama interno de la empresa en relacién con
el proyecto de la granola y asi establecer la mejor estrategia que sean capaces de ser
solventados, y optimizar los procesos internos y conocer los impactos favorables, por
lo tanto, permitird evaluar las fortalezas y debilidades expuestas en la siguiente tabla.
Se muestra la matriz EFl en la Tabla 7.1.

El andlisis tendra una calificacién del 1 al 4 donde:

Nada Importante Poco Importante Muy Importante Totalmente Importante

1 2 3 4

Tabla 7.1. Matriz de Factores Internos

# | Evaluacion de Factores Interno Valor Calificacion Valor
Ponderado
FORTALEZAS
Fl Producta neharal de calidad. 0.10 4 04
FI Derzonal de ventas v produccion calificada. 0.10 4 04
F3 Eusnos canales de distribucicn. 0.10 4 04
F4 Precio del producto competitive con el mercada. 0DG 4 024
E= Tienen locel propio. 005 3 018
Fa Planifirzcion del provecto socializado y planificado en lz empraza. 010 4 04
E7 Procedimientos estandarizados. 0.05 3 015
F& Adecuads estriuctura fizica de 1z empraza. 005 3 013
Valor Ponderado Fortalezas - - 135
DEEILIDADES
ol Poca diversidad de productos. 0.02 2 0.1%
D2, | Mo hay departamento de marketing, de ventas, de comercislizacicn. 035 1 025
D3 El producto dura seis meses amvazado. 008 2 014
D4 Nig s 1ma empresa y marca conocida. 008 1 008
L5 El prezupuesto de trabajo es limitedo. 0.0 2 018
Valor Ponderado Debilidades - - 135
Valor Ponderado EFI - - 3T

Elaboracién: Autores de Tesis

En la tabla anterior, se demuestra que el resultado ponderado obtenido en el analisis
interno es de 3.70, indicando que este valor se encuentra por encima del promedio. En
consecuencia, por lo tanto, se concluye que la situacion interna es favorable en

fortalezas (sin ser totalmente consolidada).
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7.1.2. Matriz EFE — Matriz de Evaluacion Externa

La matriz permite confrontar si los factores externos son favorable o no
dependiendo del adecuacion de las oportunidades y si se esta respondiendo de manera
eficaz a las amenazas, por lo tanto, la matriz facilita la formulacion de estrategias
idéneas en el aprovechamiento de las oportunidades y minimizar las amenazas, se
observan en tabla

7.2. El anélisis tendra una calificacién del 1 al 4 donde:

Nada Importante Poco Importante Muy Importante Totalmente Importante

1 2 3 4

Tabla 7.2. Matriz de Factores Externos

Evaluacion de Factores Externos Valor Calificacion  Calificacion
FPonderado

OPORTUNIDADES

01, Posibilidad de arapliar 12 manca 2 nivel nacional 0.10 3 03

0. Crganizacionas v entidades de apoyo para emprendedores. 0.10 3 03

03 Pader ecancmico del piblico objetive MSE A vE. 020 3 0.5

4. Producto de slimentacian saludshle Producto nataral 0.20 4 0.3

05, Aprovecha los pedidos por aplicaciones a los extablecimientos de 0.14 4 0.56

ventas

4. Producto con estandares sanitarios v publicitarics {octdgomos). 0.14 4 0.56

Valor Ponderado Oportunidades a1

AMENAFS

Al Inestahilided politica que afectaria en la parte econdmica 0.08 2 0.16

A2 Pracios v Ofertas de la competencia 0.04 2 012

A3 Competencias de produoctos similares ya posicionadss en el 0.08 1 0.08

consumidor

A4 Loz pedides en lies dependen de la tecnologlz que wtilice el 0.08 1 Q.08

establecimiento v &l connumiidor.

A5 Mo cumplir con los procesos sanitsrios impuesto: par la 0.06 1 012

CIGEMIG.

Af Insatisfaccion de los clientes. 0.08 3 0.24

Valor Ponderado Amenazra 04

Total, Valor Fonderade EFE am

Elaboracion: Autores de Tesis
De la Tabla 7.2. se observa un 3.92 como ponderado total, indicando que el plan de

negocios es favorable a las oportunidades del mercado y cubre las amenazas implicadas
para el proyecto.

Por lo tanto, las fuerzas internas son favorables con un peso ponderado total de 3.70
(La empresa tiene mas fortalezas que debilidades). Y las fuerzas externas también es

favorable con 3.92 de ponderado total, lo cual presenta un panorama favorable para el
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desarrollo de las estrategias de penetracion de la granola en los distritos de Miraflores
y San Borja.

Asi mismo, en la siguiente tabla que muestra la matriz externa e interna de manera
cruzada, la cual permite observar la estrategia que la empresa va a realizar. El resultado
obtenido en la MEFE es 3.92 y el resultado de la MEFI es 3,70. El punto donde se

cruzan ambas tablas es 3.81, el cual se encuentra en el cuarto cuadrante.

Tabla 7.3. Matriz MEI

Totales valores ponderados matriz EFI
fuerte promedio débil
4 3,0a4,0 20a299 1,0a 1,99 1
£ o
E 2 %
2 = g I | i
= )
E (2]
E w =] D
o~
&1 2 S v v vi
S
g o~
2 3
£ g o
g o g vil il 1X
A =
1
crecer y construir
proteger y mantener
cosechar o desinvertir

Fuente: Adaptacion de David Fred (2003)
Elaboracién: Autores de Tesis
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7.2 Andlisis FODA

Tabla 7.4. Analisis FODA

FORTALEZAS

F1

. Producto natural de calidad

OL1. Posibilidad de ampliar la marca a nivel nacional

AMENAZAS

Al. Inestabilidad politica que afectaria en la parte econémica

02. Organizaciones y entidades de apoyo para

emprendedores.

A2. Precios y Ofertas de la competencia.

03. Poder econoémico del publico objetivo NSE Ay B.

A3. Competencias de productos similares ya posicionadas en el

consumidor

0O4. Producto de alimentacion saludable.

Ad4. Los pedidos en linea dependen de la tecnologia que utilice el

establecimiento y el consumidor.

O5. Aprovecha los pedidos por aplicaciones a los

establecimientos de ventas

A5. No cumplir con los procesos sanitarios impuestos por la
DIGEMIG.

06. Producto con estandares sanitarios y publicitarios

(octégonos).

AB. Insatisfaccion de los clientes.

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIA FA

F2

. Personal de ventas y produccion calificada

F3

. Buenos canales de distribucion

F4

. Precio del producto competitivo con el mercado

F5

. Tienen local propio

F6

. Planificacién del proyecto socializado y planificado en la empresa

F7

. Procedimientos estandarizados

F8

. Adecuada estructura fisica de la empresa

0O1. 03. F1. F4. F3. Ampliar distribucion del producto

en el mismo segmento de mercado

F3. 0O5. Fidelizar la cadena de distribucion con

promociones, ofertas locales.

03.04. F2. F6. F7. Diversificar productos saludables

06. F8. Brindar condiciones de seguridad 6ptimas para

la salud y bienestar de los colaboradores y los clientes.

Al. F6. F3. Planificar acciones para facilitar la
distribucioén del producto a otros niveles de ventas.

F1.A2.A6. Incrementar la visibilidad de la marca
fidelizando al cliente, a través de ofertas por volimenes de
compras.

A3. F3. Lograr la expansion de nuevos puntos de venta a

otros distritos.
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DEBILIDADES

D1. Poca diversidad de productos

ESTRATEGIA DO

ESTRATEGIA DA

D1. D5. 02. Aplicar a programas de apoyo econémico
a los microempresarios otorgado por el Estado —
REACTIVA PERU, con la posibilidad de ampliacion
de linea de producto.

D4. O1. Realizar ofertas agresivas de penetracion en el
mercado resaltando la nacionalidad del producto

D4. 06. O4. O1. Realizar ofertas agresivas resaltando
los beneficios por ser natural y artesanal.

D5.02. Aplicar a programas de apoyo econémico a los
microempresarios otorgado por el Estado -
REACTIVA PERU, para diversos proyectos internos
de la empresa.

D1. Realizar un plan de desarrollo de nuevos productos en

el mercado competitivos

D4. A4. Promocionar el producto en redes sociales

D2. A3. Crear plan de ventas, visitas, promociones,

cumplimientos de cuotas y supervision.
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De acuerdo con la Tabla 7.4., segun anélisis FODA se determina que:

Estrategias FO: Se tienen oportunidades de expandir el mercado de la granola
natural e introducirlo como la venta de producto a nivel local, en el caso de expansion
de lineas de productos, brindaria la opcion de elegir opciones con diferencias en
presentacion y precio entre otras cualidades, orientado a una diversificacion de
productos y mayor rotacion de pedidos en las bodegas y establecimiento de productos
naturales en Miraflores y San Borja.

Estrategias FA: Granos del Sur aprovechara las fortalezas para disminuir las
amenazas externas, brindando alimentos nutritivos a sus consumidores. También
utilizard estrategias de diferenciacion incrementando el posicionamiento del producto y
promoviendo la preferencia de los clientes por medio de ofertas.

Estrategias DO: Incrementar los clientes, en establecimientos naturales locales y
nacionales, con el fin de incrementar las ventas. se realizara alianzas estratégicas con
distribuidores de acuerdo a volumen de compra, con el objetivo de asegurar la
mercaderia en el establecimiento de acuerdo a la demanda del cliente. Asi mismo, se
evaluard la posibilidad de aplicar a programas del Estado que apoyan el emprendimiento
de empresas en el pais.

Estrategias DA: Se promoverd la utilizacion de pedidos y seguimiento por internet
con los puntos de ventas para disminuir la probabilidad de contagio del COVID - 19.
Asi mismo se tendra presencia en redes sociales especificando los productos, se
promoveré el control de visitas y cuotas de ventas, también se analizara realizar alianzas
estrategias en canales de distribucién con el fin de reducir gastos; se aprovechara el
consumo por persona del cliente final, la cual se realizara una campafia agresiva del

producto con ofertas y promociones.

7.3 Determinacién de Estrategia competitiva y crecimiento

De acuerdo con Michael Porter (1985), la estrategia es una accion que puede ser
ofensiva o defensiva cuyo objetivo es generar una posicion de defensa a las cinco
fuerzas competitivas, bajo este enfoque la compariia obtendra resultados significativos
en comparacion de la competencia y asi generara valor para los clientes. Porter sostiene
que existen 3 estrategias genéricas: (1) Liderazgo en costos, (2) Diferenciacion y (3)

Especializacion o enfoque.
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La estrategia genérica que utilizara la empresa de granola artesanal Grain Fit sera la
de ENFOQUE EN DIFERENCIACION. Por lo tanto, debido a que la empresa recién
inicia sus operaciones, el punto de partida propuesto de la estrategia es el publico
consumidor de los distritos Miraflores y San Borja considerados el segmento A de la
poblacion limefa. Asi mismo, la diferenciacion que se ofrecera seré en los ingredientes
naturales de la granola en relacion con los productos existentes en el mercado; se
considera que dicha accion tenga el efecto que el publico consumidor lo prefiera.

Otros atributos diferenciadores, se encuentran en el personal altamente calificado
en la produccion y envase del producto; asi como los canales de comunicacion donde
se podran responder todas las dudas e inquietudes de los clientes. Esto se ve reforzado
en la clara orientacion al mercado y en atender la necesidad insatisfecha del publico

objetivo en los aspectos de alimentacion saludable.

7.3.1. Postura competitiva

La estrategia competitiva que se empleara sera la de penetracion de mercado dado
que el sector de productos naturales se encuentra en constante crecimiento y entre ellas
se encuentra la granola artesanal, por lo que se aplicara insumos diferenciado que
busquen incrementar la frecuencia de consumo del cliente en beneficio a su salud y a

su vez genere satisfaccion, fidelizacion y recompra.
7.3.2. Estrategia de crecimiento

De modo de establecer la estrategia de crecimiento a seguir, se tomd en cuenta como
base conceptual a la Matriz de Ansoff (1957), la cual sustenta la existencia de 4

estrategias de crecimiento, tomando en consideracion la relacion entre producto y

mercado; como se aprecia en la Tabla 7.5.
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Tabla 7.5. Matriz Ansoff

Mercados Nuevos

existentes mercados
Productos | BUCHEICEGLEE Desarrollo
existentes Mercado de mercado

Nuevos Desarrollo

productos de producto Diversificacion

Fuente: Ansoff (1957).

Elaboracidon: Autores de Tesis

La estrategia de crecimiento que aplicard la empresa inicialmente sera de
penetracién de mercado, ya que se buscard incrementar la compra a través de
actividades enfocadas hacia este objetivo. A partir del segundo afio, se desarrollara la
ampliacién del mercado, ya que se buscara nuevos puntos de ventas en otras zonas de

Lima que tengan alto potencial.
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CAPITULO VIII. PLANES DE ACCION
8.1 Plan de Marketing
El presente plan tendrd como eje principal informar a los clientes y dar a conocer
los beneficios del consumo de Granola Artesanal Grain Fit. Esta enfocado al publico de
los distritos de Miraflores y San Borja.
8.1.1 Objetivos
Se presenta los objetivos del plan de marketing:
e Incrementar el market share a 2% y vender 163,345 paquetes al 2026
e Posicionar al producto en los distritos de San Borja y Miraflores
e Posicionar el producto en el sector A y B de los distritos aledafios en el segundo
afio de participacion de mercado, resaltando los valores nutricionales del
producto artesanal desde la etapa de posicionamiento - primer afio.
e Tener presencia en medios digitales
8.1.2 Segmentacion del Mercado
Para el presente plan de marketing, en su primera etapa, el publico objetivo a
quienes estard dirigido las acciones correspondientes se encuentra ubicado en los
distritos de Miraflores y San Borja, pertenecientes al nivel socioeconémico Ay B,
dichos distritos pertenecen a la provincia y departamento de Lima. Luego del primer
afio, el plan de marketing estara dirigido a los distritos aledafios de la primera etapa,
manteniendo el nivel socioeconémico A y B de la poblacion.

Tabla 8.1. Segmentacion del Mercado Meta

SEGMENTACION DETALLE
Geografia Distritos de San Borjay Miraflores
Demogréfica Hombres y Mujeres de 18 a 65 afios
Nivel Socioeconémico NSE: Ay B
. . Personas con ritmo de vida saludable y buena alimentacién, con poder
Perfil Consumidor .
econdémico de compra en productos saludables.

Elaboracién: Autores de Tesis

8.1.3 Publico Objetivo
Se considera a los pobladores que viven en los distritos de San Borja y Miraflores,

cuyas edades se encuentran en el rango de 18 - 65 afos.
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8.1.4 Perfil del consumidor

El perfil del consumidor de la granola es una persona preocupada por una vida
saludable, entre las actividades que pueden desarrollar como el de realizar ejercicios,
comer saludable con aportes nutricionales asi lo sefiala la investigacion realizada por la
empresa Datum Internacional S. A (2017), quien realizé una investigacion de mercado
sobre la vida saludable en la poblacion peruana, donde mas de la mitad de los
encuestados 68%considera que el concepto de vida saludable es comer sano.

Asimismo, la tendencia saludable continua, segin otro estudio de Datum
Internacional y la Red WIN (2019), los resultados arrojaron que el 72% de peruanos se
considera saludable, asi mismo, segun el estudio, el 51% de peruanas consume
productos beneficiosos para la salud.

Por su lado, IPSOS (2019), realiz6 otra investigacion sobre vida saludable a nivel
de Lima Metropolitana, encuestando a 500 hombres y mujeres de 15 a 65 afios de todos
los niveles, el cual el 88% de indico que tener un estilo de vida saludable es tener una
buena alimentacion, seguido de un 32% de encuestados que consideraron la actividad
fisica.

Figura 8.1 Estudio de Mercado Vida Saludable — Lima Metropolitana

Un estilo de vida saludable es ...

88% 32%

TENERUNA BUENA REALIZAR
ALIMENTACION ACTIVIDAD FISICA

Fuente: IPSOS 2019.

Elaboracién: Autores de laTesis

Por lo tanto, se define que el producto esta dirigido a: Hombres y mujeres que tienen
interés de alimentacion sana y balanceada. Jovenes, adultos y ancianos que tengan
tienen interés por su alimentacién saludable y el de su familia. Consumidor que busque
aportes nutricionales en su ingesta diaria. Poblacion que desee invertir en la canasta

familiar en su alimentacion sana, nutricional y natural.
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8.1.5 Estrategias funcionales

De acuerdo a las encuestas, muestran que el 78.3% de los potenciales consumidores
compran en promedio de 09 mensualmente de granola artesanal. Lo cual indica que el
producto tiene una alta oportunidad de penetracién en el mercado y asi incrementar sus
volumenes de venta en los sectores de los niveles socioeconémicos A 'y B.

En su segundo afio, se empleara una estrategia de busqueda de nuevos mercados en
zonas cercanas a los distritos, manteniendo el mismo nivel socioeconémico, por
ejemplo; San Isidro, Surco, La Molina, donde se podra atender a una poblacién estimada
de 77 288; 328 026 y 162 720 habitantes respectivamente. Asi mismo, para conocer las
caracteristicas del publico objetivo, se realizard& una investigacion cuantitativa
(encuesta) en dichas zonas aledafias y asi conocer también las percepciones,
necesidades de compra de granola, también establecer el posicionamiento y recordacién
de los productos de la competencia en dichos distritos, por su parte, se evaluara el
comportamiento del consumidor al momento de la compra: presentacion, cantidad, peso
precio y valor nutricional.

Por lo tanto, en su segundo afio de lanzamiento, se buscara que los clientes
conozcan y determinen la compra de la granola artesanal Grain Fit 100% natural, dentro
de sus canastas familiares y atraer la atencion de un nuevo grupo potencial de clientes
situados en los distritos cercanos a la comercializacién del producto.

El producto ofrecido al consumidor serd una granola artesanal Grain Fit 100%
natural, tendré&: Pecanas, castafas, Ajonjoli, linaza, Chia, Coco, Avena, Kiwicha pop,
canela y miel de abeja, tendra 200 gr., envase de papel kraft con ventana rectangular, el
envase contribuye a impactar menos en la contaminacion con plasticos por ser un envase
ligero y reciclable.

Tabla 8.2 Especificaciones del Producto

DETALLE DEL PRODUCTO
Nombre Grain Fit
Descripcion Granola Artesanal 100% natural,
Presentacion Envase de papel kartf con ventana ovalada
Cantidad 200 gr
. Pecanas, castafias, Ajonjoli, linaza, Chia, Coco, Avena, Kiwicha
Ingredientes ; . .
pop, canela y miel de abeja.
Consumidores Hombres y Mujeres
Precio 5/18

Elaboracion: Autores de la tesis
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Figura 8.2 Imagen del Producto

Elaboracién: Autores de la tesis

La granola se encontrara en las tiendas y establecimientos de productos naturales
en los distritos de San Borja y Miraflores, asi como en tiendas de abarrotes o bodegas
principales del distrito, para facilitar la penetracion del producto en la canasta familiar;
la modalidad de pago del producto seré establecida segun el lugar donde se compre la
granola artesanal, donde se podré utilizar por ejemplo las diferentes tarjetas de débito,
crédito, y en efectivo.

8.1.6 Caracteristicas del Producto

La marca debe ser relacionado a su naturaleza, dinamico, saludable y atractivo. La
marca se eligio por la esencia natural de los granos GRAIN seguido de la expresion que
denota alimentacién balanceada FIT, cuyo mensaje debe conseguir en el cliente una
impresion de producto sano.

El logo, tiene impacto que busca que se relacione con los ingredientes de sano,
saludable y de facil consumo, asi mismo también se busca que el comprador identifique
que es un producto sano y natural que puede ser consumido por todos los integrantes de
la familia. En la Tabla 8.3 se puede apreciar el logo de la granola Grain Fit. Slogan
“Vive sano con producto natural”

Tabla 8.3 Logo de la Empresa y de la Granola

Detalle g GRANOS DEL )
SUR *-
Empresa GRANOS DEL SUR S.AC.
Grain Fit

Elaboracién: Autores de la Tesis
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8.1.7 Posicionamiento y diferenciacion del producto

La estrategia de posicionamiento se basara en la diferenciacion del producto al ser
esta una nueva propuesta nutricional de granola artesanal Grain Fit 100% natural y
peruana. Es indispensable poder trabajar en la diferenciacion con respecto a las otras
ofertas del mercado, de modo de posicionar como un producto, nutritivo, saludable, con
ingredientes peruanos que satisfaga las necesidades de alimentacion saludable del
publico objetivo.

La propuesta de valor: De acuerdo con los resultados del analisis de la investigacion
de mercado realizado a las tiendas comerciales de productos naturales, se obtiene que
los principales atributos preferidos en la presentacion de la granola son en primer lugar
los ingredientes naturales que lo contiene (70% Muy importante), seguido por el
medidor de racién adecuada (50% Importante) y el envase trilaminado con abertura
rectangular transparente (41.43% Muy Importante), dichos atributos fueron los mas
mencionados por los entrevistados en sus establecimientos comerciales, ademas de la
promocion (32.85% Muy importante), margen de ganancia (31.43% Muy importante)
y el apoyo publicitario en la tienda o establecimiento comercial (32.86% Muy
importante).

Asi mismo, sobre las caracteristicas que valoran mas los consumidores
encuestados, casi la mitad de ellos indicé que, se fijan en el Valor Nutricional con el
46.23% en mencién, seguido de No Contiene Saborizantes, Ni Preservantes con el
19.81% de participacion y en menor proporcion el 16.98% los que consideran como
valor los Ingredientes Con Cereales Andinos

Por lo tanto, se concluye en resaltar los valores y atributos en el posicionamiento
de la granola sera sus Ingredientes Naturales y su Valor Nutricional.

8.1.8 Estrategias de precio

Sobre la estrategia de precio, segun las encuestas realizadas en los consumidores
finales de granolas artesanales, muestran que el 78.3% de encuestados manifestd su
aprobacion que adquiriria el producto con el precio que ofrece la empresa S/. 18 por
paquete.

Los precios que se tomd en cuenta resultan de las diez primeras marcas mas
mencionadas en el estudio de mercado en comercios y bodegas de productos naturales
ubicadas en Miraflores y San Borja, dichas marcas difieren por poco, considerandose

sus ingredientes, contenido y envase de presentacion.
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Luego de realizar el cruce de los analisis tanto de benchmarking, como se muestra
en tabla 8.4. y los resultados de la investigacion de mercado, considerando los
componentes de valor y ventaja competitiva de la granola, se definio que el precio de
final al pablico sera S/18.

Tabla 8.4 Comparativos de Precios del Mercado - Benchmarking

MARCAS GRANOLAS PRECIO™

SOLES
La Unién Granola Granos Andino- 280 gr 16.44
La Unién Granola con Miel de Abejas, avena, ajonjoli - 400gr 17.03
La Unién Granola Pasas y Almendras - 400 gr. 16.13
Bello Horizonte G. Instantanea con frutos secos 250gr 19.5
Bello Horizonte Granola con Stevia - 500g 27.7
La Purita Granola Mix de Avena — Caramel - 400gr 19.85
La viajera - Granola clasica 350gr 12.86
La Purita Granola Mix de Avena — Canela- - 400gr 19.86
La viajera - Naranja Power 350gr 12.32

Elaboracion: Autores de la Tesis.
8.1.9 Estrategias de distribucién

De acuerdo al analisis de mercado el 74.29% de establecimientos comerciales
indican que las granolas son adquiridas directamente de la empresa a través de sus
vendedores, mientras que el 18.57% indican que el producto les llega a través de un
mayorista. Por lo tanto, se concluy6é que la mejor modalidad de distribucion de la
granola sera directamente por la misma empresa.

Utilizaremos la estrategia de distribucion intensiva para que el cliente encuentre el
producto en los establecimientos comerciales de productos naturales y tiendas de
abarrote.

8.1.10 Estrategias de promocion y comunicacion

La estrategia de promocion estara enfocada a la atraccion del producto natural de
vida saludable, es una estrategia PULL, donde se llegara directamente al consumidor
final por redes sociales y en los mismos puntos de venta (comercios de productos
naturales y tiendas abarrotes). El objetivo principal es que el consumidor conozca la
marca de granola Grain Fit, prefiera nuestro producto, como la opcién al elegir
productos naturales y saludables como parte de su alimentacion diaria; efectuandose

una recompra en el canal de venta.

Por lo tanto, la publicidad se desarrollara en el primer afio, por plataformas virtuales

y en los mismos puntos de venta. También con mensajes que resalten el valor nutricional
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de la granola artesanal, presentando sus bondades y caracteristicas en espacios y
plataformas de comunicacién, como las redes sociales y la péagina web, dichas
plataformas virtuales informardn sobre recetas, tips saludables, entrevistas a
nutricionistas del medio con temas de alimentacion balanceada con el fin de incrementar

la visibilidad del producto, su posicionamiento y sus bondades.

La campafia de publicidad para la granola artesanal Grain Fit 100% natural,
utilizara canales digitales, plataformas virtuales y mdviles y las recomendaciones
directas de los clientes, asi como opiniones de especialistas nutricionales en las
plataformas virtuales. Por lo tanto, se lista las acciones que la empresa realizara para el
presente fin. Presencia en redes sociales: Se creard una cuenta, contenido y mensaje

publicitario para Facebook, Twitter, Instagram y YouTube.

Las plataformas virtuales tendran como fin el interactuar con los consumidores,
futuros consumidores y repotenciar el producto en el mercado. Se utilizara el marketing
de especialistas, donde se colocara diversas opiniones de nutricionistas, explicando los
beneficios de la granola artesanal. Se colocara publicidad impresa para los
establecimientos comerciales, tiendas naturistas de los distritos de Miraflores y San
Borja. Degustaciones: En el primer mes de lanzamiento de Grain Fit, se obsequiaran

productos de degustacion con el objetivo que el publico conozca el producto.

8.1.11 Indicadores de Control

Para evaluar el correcto desempefio del Plan de Marketing de la granola artesanal
se realizara lo siguiente: Participacion de mercado, ventas en unidades diarias, ventas
totales del mercado en unidades, margen bruto del producto, ventas canalizadas por el

vendedor y pagos totales de los clientes.
8.1.12 Plan de Accidn de la empresa

Presentamos en tabla 8.5., se detalla el plan de accién de la empresa

correspondiente a la granola artesanal.
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Tabla 8.5 Plan de Accién de la Empresa

Estrategia

Plan de Accion Responsable Tiempo estimado

Indicadores

Estrategia del producto:

Posicionamiento y
diferenciacion: Desarrollar
la visibilidad de la empresa|

en plataformas virtuales
Estrategia  de  Precio:
Anélisis de precio
mercado meta

Andlisis de Distribucion:

Estrategia de Promocion y
comunicacion

Desarrollar la diferenciacién en la

marca entre producto natural y Area de Administracion, Ene 2022-Dic 2026

sano con otros productos Comercializacion y MKT
alimenticios.
Posicionar en la mente del

consumidor sobre Io§ beneficios Area de Administracion y Ene 2022-Dic 2026
de la marca a través de redes MKT
sociales

Mapeo de precios de manera Area de Administracion,
semestral de productos de la Comercializacién, MKT y Ene 2022-Dic 2026
competencia. Ventas.

Mapeo de tiendas naturistas,
bodegas.
Area de Administracion,

T, Ene 2022-Dic 2026
Comercializacion y MKT ne |c

Cobertura distrital por vendedor
y colocacién del producto

Difusion de promociones 'y
comunicacion por redes sociales
y punto de venta

Area de Administracion,

Ene 2022-Dic 2026
MKT y Ventas ne c

N° de participacion de
mercado por ventas anuales,
ventas totales de la empresa

Ne° de interacciones por redes
sociales

Ne° de visitas a la pagina web

N° de ventas
anuales

mensuales,

N° de pedidos
diversos canales
distribucion por distrito

por los
de

N° de promociones 'y
comunicaciones mensuales y
anuales

Elaboracion: Autores de la Tesis.

8.1.13 Presupuesto del Plan de Marketing

A continuacion, en tabla 8.6, se presenta el presupuesto definido por categorias de

acciones para una etapa de cinco afos de la granola artesanal.

Tabla 8.6 Presupuesto Anual del Plan de Marketing.

DETALLE 2022 2023 2024 2025 2026
Soles Soles Soles Soles Soles

C_ontenldo Publicidad en Plataformas 4,200 8.400 8,400 8,400 8,400

virtuales

Hosting y Dominio 1,200 0 0 0 0

Creacion Pagina Web 1,200 0 0 0 0

Community Manager 3,000 0 0 0 0

Marketllng Dllrecto: Degustaciones, 23.905 0 0 0 0

obsequios, tarjetas personales

Medlos., Disefio de Afiches e 0 18,305 10677 0 0

Impresiones

Otros 600 300 300 300 300

Total 34,105 27,005 19,377 8,700 8,700

Elaboracion: Autores de la Tesis.
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8.2 Plan de cadena de Suministro

La presente seccion contiene los objetivos previstos y estrategias a ejecutar del plan
de operaciones, sus procesos, la seleccion de proveedores, compras, almacenamiento,
logistica inversa, control de calidad y la distribucion, dichas actividades crean valor en
la empresa.

Como Presentamos en la figura 8.3 tenemos la cadena de suministros donde se
describe los proveedores y clientes, proceso de transformacion, distribucién, y logistica
inversa.

Figura 8.3 Diagrama de cadena de suministros.

GRANOS DEL SUR S.A.C.

PROVEEDORES MANUFACTURA DISTRIBUCION CLIENTES

Almacen PLANTA DE Almacen 1Proveedor CANAL TRADICIONAL
Insumos PRODUCCION PT (TIENDAS NATURISTAS)
MIRAFLORES

SAN BORJA

2 Proveedores
Locales

1 proveedor de
materia primay 1
proveedor de
embalaje.

MARKETING Tercerizado
PLANEAMIENTO
COMPRAS

Elaboracidon: Autores de la Tesis.
8.2.1 Estrategia de Operaciones

El plan de operaciones tiene una estrategia de diferenciacion del producto,
siguiendo con lo establecido dentro del plan de marketing y desarrollo de
posicionamiento del producto, por lo tanto, en este capitulo, conlleva a diferenciar y
resaltar las bondades del producto y sus aportes nutricionales dentro de las estrategias
operacionales.

A continuacién, se presenta el ciclo de la cadena de suministro, donde se observa
desde el planeamiento, compras, proveedores, almacén de insumos, produccion,
almacén de producto terminado, distribucion, cliente final y logistica inversa. Que esta
alineado a la cadena de suministros disefiada.

8.2.2 Planeamiento de la Demanda
El plan de demanda del producto que queremos comercializar, vamos a

denominarlo sku 001: Granola Artesanal Grain Fit 200 gr, es desarrollado por los
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resultados del estudio de mercado ejecutado a los potenciales consumidores, como
conclusion de dicho estudio, la cantidad de venta de granola proyectada para
comercializar en el primer afio 2022 es de 63,913 unidades (13 toneladas) y a un precio
de 18 soles (inc. IGV).

Como se observa en la figura 8.4 se encuentra el detalle de la proyeccion de la
demanda mensual en el primer afio de operaciones en 2022, esta demanda presenta una
curva exponencial, por el lanzamiento del producto.

Figura 8.4 Demanda mensual en el primer afio.

Demanda mensual de Granolas afio 1

8.000

7 7978 7.142
7.000 X RE
6.551
. 6.168
6,000 5.816
5.433
5.000 5.049
4.602
4.000 4,027
3.000 3,260
2.000 1.917
1.000
0 2 4 6 8 10 12 14

Elaboracion: Autores de la Tesis.

Para la proyeccion de los siguientes afios se determina por juicio de expertos,
crecimiento del afio 2023 un 5% el primer trimestre, el segundo trimestre 7% y el tercer
9% y cuarto trimestre 9%. al 2024 crecimiento de 15% anual y 12% el cuarto afio y 12%
el quinto afio. En la figura 8.5, se muestra la proyeccién de la demanda anual desde el
afio 2022 al 2026, con esta demanda se realizan los diferentes planes para lograr las
capacidades necesarias para el cumplimiento con el cliente, con un nivel de servicio de
95%, es decir que de cada cien clientes 95 como minimo deben estar satisfechos, en
cantidad, calidad y disponibilidad del producto.

Figura 8.5 Proyeccion Demanda anual del 2022 al 2026.

Demanda anual (Unidades)
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Elaboracion: Autores de la Tesis.
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Se realiza seguimiento constante para evaluar el comportamiento del mercado, con
respecto a los pronosticos realizados, que ayude cémo referencia a la continuidad de la
compray asi realizar los respectivos cambios en produccion; la identificacion de dicha
variable se realizara de manera mensual y asi ajustar los planes de produccion y ventas.

En la tabla 8.7, se puede observar el plan de demanda mensual de los 5 afios del
desarrollo del proyecto, los valores indicados son en unidades del sku 001: Granola
Artesanal Grain Fit 200 gr.

Tabla 8.7 Plan de Demanda mensual 2022 a 2026

Meses 2022 2023 2024 2025 2026
Enero 1,917 4,854 5,582 6,252 7,002
Febrero 3,260 4,989 5,737 6,425 7,196
Marzo 4,027 5,123 5,891 6,598 7,390
Abril 4,602 5,357 6,161 6,900 7,729
Mayo 5,049 5,493 6,317 7,075 7,925
Junio 5433 5,630 6,475 7,252 8,122
Julio 5,816 5,875 6,756 7,567 8,475
Agosto 6,168 6,015 6,917 7,747 8,676
Septiembre 6,551 6,154 7,077 7,927 8,878
Octubre 6,871 6,293 7,236 8,105 9,077
Noviembre 7,078 6,432 7,397 8,285 9,279
Diciembre 7,142 6,572 7,557 8,464 9,480
Total 63,913 68,787 79,105 88,598 99,229
Crecimiento Anual 8% 15% 12% 12%

Elaboracion: Autores de la Tesis.
SS= ZxSp x\PE

PP=(d x PE) + SS
SS: Stock de seguridad Z: Desviacion Estandar So: Desviacion Tipica d: Demanda Mes
PP: Lote 6ptimo de compra PE: Plazo de entrega

Para determinar el Stock de seguridad hemos calculado la media de los meses de
enero a diciembre por cada afio. Luego, hemos calculado la media de enero a diciembre
por afio. También, hemos calculado la desviacion estandar como la raiz cuadrada del
nivel de servicio y finalmente se determiné el stock de seguridad con la formula que se
detalla lineas arriba.

Como se puede apreciar la tabla 8.8, se ha calculado el stock de seguridad para
producto terminado con un nivel de servicio de 95% para cada afio, por ejemplo, para
el aflo 2022 nos arroja un stock de seguridad de 2689 de producto terminado que nos
indica que debemos mantener esas unidades adicionales para no quebrar stock
mensualmente. También se ha calculado el lote 6ptimo de produccion, en este caso

estamos considerando para el afio 2022 unas 8015 unidades y tomandolo igualmente
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como stock maximo. También se puede apreciar para el mismo afio el stock promedio
valorizado de S/. 95 871.

Tabla 8.8 Stock de seguridad de productos terminados

ANO 2022 2023 2024 2025 2026
Media 5326 5447 6241 6971 7789
Desviacion 1635 579 666 746 835
SS (un) 2689 953 1096 1227 1374
z 1,64 1,64 1,64 1,64 1,64
Nivel de servicio 0,95 0,95 0,95 0,95 0,95
Tiempo de espera promedio(mes) 1 1 1 1 1
Stock Maximo 8015 6400 7336 8198 9163
Lote optimo de produccién 8015 6400 7336 8198 9163
Stock promedio valorizado (S/.) 95871 98045 112333 125478 140200

Elaboracion: Autores de la Tesis.

En tabla 8.9 sefialan los indicadores de desempefio de las actividades del Pronostico

de la Demanda, uno de los principales indicadores es nivel de servicio con meta de 95%,

debido que se quiere fidelizar a los clientes y generar prestigio en la marca. Con la

precision del prondstico realizaremos seguimiento al cumplimiento para poder

retroalimentar el plan de demanda conforme se genera la venta. En el caso del Fill rate

para verificar que se atiendan los pedidos buscando llegar al 98%.

Tabla 8.9. Indicadores de planeamiento de la demanda

pedidos

totales)x100

Indicadores Objetivo Formula Meta
[(N® de productos
Medir la vendidos)/( N° de
MNivel de Servicio | saatisfaccién |productos vendidos + N° 95%
del cliente de productos vendidos
pero no atendidos)]x100
L Conocer la real
Precision del (Ventas reales/ Ventas
.. conducta del 20%
prondstico plan)x100
mercado
Medir la (Pedidos
Fill rate atencion de atendidos/Pedidos 98%

Elaboracion: Autores de la Tesis.

8.2.3 Plan de Compras

En el proceso de compras, para la elaboracion del producto a comercializar de

acuerdo al plan de demanda se realiza el plan de compras, hemos identificado 13 skus

a comprar como muestra la tabla 8.10, utilizando la formulacion del producto se realiza

el detalle del requerimiento anual.
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Tabla 8.10. Requerimiento de formula de Granola Grain Fit

Afio 2022 2023 2024 2025 2026
Demanda
SKU Mate riales Receta 63,913 68,787 79,105 88,598 99,229
002 Avena (kg) 0.050 3,196 3,439 3,955 4,430 4,961
003 Coco (kg) 0.015 959 1,032 1,187 1,329 1,488
004 Kiwicha Pop (kg) 0.025 1,598 1,720 1,978 2,215 2,481
005  Ajonjoli (kg) 0.015 959 1,032 1,187 1,329 1,488
006 Chia (kg) 0.015 959 1,032 1,187 1,329 1,488
007 Castafias (kg) 0.015 959 1,032 1,187 1,329 1,488
008 Pecanas (kg) 0.015 959 1,032 1,187 1,329 1,488
009 Linaza (kg) 0.015 959 1,032 1,187 1,329 1,488
010 Canela (kg) 0.008 511 550 633 709 794
011 Miel (kg) 0.025 1,598 1,720 1,978 2,215 2,481
012 Envase (Und) 1.000 63,913 68,787 79,105 88,598 99,229
013 Caja Master (Und) 0.038 2,458 2,646 3,043 3,408 3,817
014 Etiquetas (und) 1.000 63,913 68,787 79,105 88,598 99,229

Elaboracion: Autores de la Tesis.

8.2.3.1. Proveedores

Etapa Previa: Para la seleccion de proveedores en insumos, la empresa previamente
realizara el cumplimiento de los requisitos comerciales.

Para los proveedores de insumos se contemplard la siguiente informacion
comercial: Nombre de la empresa, RUC, direccion comercial, representante legal,
teléfono, e-mail, cartera de materia prima, insumos y servicios, cartera de
presentaciones, envases, modalidad de entrega, condiciones de pago.

En el caso de materia prima se contemplara el cumplimiento de las principales
condiciones sanitarias con sus respectivos reglamentos, normas y guias como:
Reglamento sobre Vigilancia y Control de Alimentos y Bebidas D.S. N° 00 — 98 SA.
Como también normas complementarias a la implementacion de una linea de
produccién. Cddigo Internacional recomendado de Préacticas Principios Generales de
Higiene, (PGH) de los alimentos CAC/RCP 1-1969.

3.2.3.2 Politica de compras

A continuacion, se enumeran las pautas respecto a las politicas de compra como
en los casos de plazos de pagos de recibos y facturas, politica para proveedores, entre
otros aspectos, estos lineamientos se aplican a las compras de materia prima y empaque,
servicios, equipos y herramientas.

Todas las adquisiciones de Grain Fit se realizaran directamente el jefe de

Administracion y Marketing. Se seleccionard adecuadamente a los proveedores de la
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empresa para mantener y garantizar la calidad de los insumos y material de empaque,
asi como también al abastecimiento oportuno. La empresa solicitara muestras antes de
realizar la orden de pedido para garantizar la calidad de la produccion de la granola
artesanal. La prueba consistira en utilizar en su proceso productivo el insumo y verificar
la calidad de este.

Los empleados deben evitar aceptar bonificaciones, regalos u obsequios de un
proveedor. Las compras mayores como maquinarias seran evaluadas y autorizadas por
un comité de compras, las cuales requerirdn un cuadro de comparacion de precios,
categoria, experiencia en el mercado, lugar de procedencia, garantia, seguridad,
ventajas y desventajas del producto.

Al realizar la compra de alguna maquinaria con nueva tecnologia, la empresa
proveedora debera realizar capacitaciones al respecto para su optima utilizacion por
parte de los empleados. La empresa proveera informacion a los proveedores sobre las
politicas de ingreso de productos, politicas de recepcion de insumos, politicas de
entrega y pagos de facturas. Se realizara visitas periodicas a los proveedores, para

verificar los estandares de calidad de los productos.

Se realizd la busqueda de proveedores potenciales nacionales tanto para los diez
sku de materia prima como los tres sku de material de empaque, para los cuales se tienen
cotizaciones, con ello se elaboran cuadros comparativos para obtener el mejor postor

tanto para materia prima como para material de empaque.

En latabla 8.11, se presenta los proveedores de los insumos y material de empaque
con entrega a 7 dias y 4 dias respectivamente, para los insumos (materia prima)
trabajariamos con la empresa DISTRIBUIDORA FRANCIA S.R.L, empresa
implantada en Lima con una condicion comercial de pago al contado y para material de
empaque a la empresa ISI SAC con una condicion comercial de pago al contado
implantada en Lima también. El acuerdo comercial con los proveedores incluye que la

presentacion de entrega sera en bolsas de 10 kg cada uno.
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Tabla 8.11. Comparativo de precio de

insumos.

CUADRO COMPARATIVO DE OFERTAS

Codigo CPT: CPT-001

Divisa: s/
DESCRIPCION : GRANOLA GRAIN FIT Fecha: 2/10/2021
COMPRA: MATERIA PRIMA Rev.: 0
e e DISTRIBUIDORA e e INVERSIONES e e GRUPO SIERRA
’ FRANCIA S.R.L ’ QUINRO S.A.C ’ URBANA SAC
RUC: 20602853609 |RUC: 20600006577 |RUC: 20607279731
ITEM DESCRIPCION UM Q contacto: ROSA FRANCIA |Contacto: YHARRY QUIQUIN |Contacto: JHAMZ'S'ECF:RFAN
Tfno: +51938 938 938 |Tfno: +51 999 026 184 |Tfno: +51 947 953 290
e-mail: ventas@distribuidorafrancia. e-mail: uinrosac@amai.com  |e-mail: gruposierraurbana@gmail.c
: o : a @amail. : o
PRECIO IMPORTE
PRECIO UNITARIO = IMPORTE TOTAL | PRECIO UNITARIO | IMPORTE TOTAL | PRECIO UNITARIO  IMPORTE TOTAL
UNITARIO TOTAL
1.0  AVENA EN HOJUELA KG 1.0 9.75 9.8 12.2 12.2 12.8 12.8
2.0 COCORALLADO KG 1.0 5.0 5.0 6.3 6.3 6.6 6.6
3.0  KIWICHA POP KG 1.0 17.0 17.0 21.2 21.2 223 223
4.0  AJONJOLI TOSTADO KG 1.0 20.0 20.0 25.0 25.0 26.3 26.3
5.0 CHIA NEGRA KG 1.0 30.0 30.0 37.5 37.5 39.5 39.5
6.0 NUEZ DE BRAZIL KG 1.0 40.0 40.0 50.0 50.0 52.6 52.6
7.0  PECANA EN TAPAS KG 1.0 55.0 55.0 68.8 68.8 72.4 72.4
8.0 LINAZA KG | 1.0 8.5 8.5 10.6 10.6 11.1 11.1
9.0 CANELA MOLIDA KG 1.0 88.0 88.0 110.0 110.0 115.8 115.8
10.0 MIEL DE ABEJA KG 1.0 21.2 21.2 26.5 26.5 27.9 27.9
IMPORTE TOTAL SOLES (NO INCLUYE IGV)‘ S/ 294.36 | S/ 367.95 | S/ 387.27

OBSERVACIONES GENERALES
CONDICIONES COMERCIALES:

Forma de Pago

Contado contraentrega

Contado contraentrega

Contado contraentrega

Moneda de Cotizacion
PLAZQOS
Plazo

s/

7 DIAS

s/

7 DIAS
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Codigo CPT: CPT-001

CUADRO COMPARATIVO DE OFERTAS -
Divisa: s/
DESCRIPCION : GRANOLA GRAIN FIT Fecha: 2/10/2021
COMPRA: MATERIAL DE EMPAQUE Rev.: 0
INVERSIONES GRUPO SIERRA
R ial: 151 SA R jal: R jal:
azén Socia SI SAC az6n Socia QUINRO S.AC |razon Socia URBANA SAC
RUC: 20603138849 |RUC: 20600006577  |RUC: 20607279731
HAMPIER FARFAN
ITEM DESCRIPCION UM Q  |contacto: VICTOR MACHACA |Contacto: YHARRY QUIQUIN |Contacto: ! SULCA
Tfno: +51902 746 560 |Tfno: +51999 026 184 |Tfno: +51 947 953 290
e-mail: ventas@isisac.com e-mail: quinrosac@gmail.com  |e-mail: QEMW@M
PRECIO IMPORTE
PRECIO UNITARIO | IMPORTE TOTAL | PRECIO UNITARIO | IMPORTETOTAL | PRECIO UNITARIO | IMPORTETOTAL |\ 0 TOTAL
1.0 ENVASE DE PAPEL KRAFT UN 1.0 0.3 0.3 0.3 0.3 0.3 0.3
2.0  CAJASECUNDARIAPOR 26 UN | UN 1.0 1.0 1.0 1.1 1.1 1.1 1.1
3.0 ETIQUETAS UN 1.0 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1
IMPORTE TOTAL SOLES (NO INCLUYE IGV)| S/ 135 S/ 1.42 S/ 1.48

OBSERVACIONES GENERALES

CONDICIONES COMERCIALES:
Forma de Pago

Moneda de Cotizacién
PLAZOS

Plazo

Contado contraentrega

‘Contado contraentrega

‘Contado contraentrega

S/

4 DIAS

s/

4 DIAS

S/

4 DIAS

Elaboracién: Autores de la Tesis.
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8.2.3.3. Determinacion de stock de seguridad.

Con la confirmacién de los tiempos de lead time de los proveedores seleccionados,
se realiza el calculo del stock de seguridad y lote 6ptimo de compra para cumplir con el
compromiso de 95% de nivel de servicio con el cliente. Se presentan las formulas
utilizadas para el célculo, en el célculo de desviacion estandar consideramos 1 kg para
los insumos y 1 unidad para los materiales de embalaje.

SS= ZxSo xVPE

PP=(d x PE) + SS
SS: Stock de seguridad Z: Desviacion Estandar So: Desviacion Tipica
PP: Lote optimo de compra d: Demanda diaria PE: Plazo de entrega

Como se muestra en la tabla 8.12, el requerimiento de materiales mensual, luego se
realiza el célculo de requerimiento diario, dividiendo entre los 26 dias mensuales de
operacion.

Tabla 8.12. Demanda mensual de materiales afio 2022.

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

Materiales | 1917 3260 4027 4602 5049 5433 5816 6168 6551 6871 7078 7142
Avena 96 163 201 230 252 272 291 308 328 344 354 357
Coco 29 49 60 69 76 81 87 93 98 103 106 107
Kiwicha Pop 48 82 101 115 126 136 145 154 164 172 177 179
Ajonjoli 29 49 60 69 76 81 87 93 98 103 106 107
Chia 29 49 60 69 76 81 87 93 98 103 106 107
Castafias 29 49 60 69 76 81 87 93 98 103 106 107
Pecanas 29 49 60 69 76 81 87 93 98 103 106 107
Linaza 29 49 60 69 76 81 87 93 98 103 106 107
Canela 15 26 32 37 40 43 47 49 52 55 57 57
Miel 48 82 101 115 126 136 145 154 164 172 177 179
Envase 1917 3260 4027 4602 5049 5433 5816 6168 6551 6871 7078 7142
Caja master 74 125 155 177 194 209 224 237 252 264 272 275
Etiquetas 1917 3260 4027 4602 5049 5433 5816 6168 6551 6871 7078 7142

Elaboracion: Autores de la Tesis.

Con esta informacion se realiza el calculo de stock de seguridad, el lote 6ptimo de
compra, la frecuencia mensual se obtiene dividiendo la demanda mensual con la
demanda diaria, el stock maximo se calcula con la frecuencia de compra por el lote
Optimo de compra, el stock promedio se obtiene sumando el stock de seguridad con el
stock maximo entre dos y el stock promedio valorizado es el stock promedio por el valor
del costo unitario del producto.

Se realiza el calculo para todos los afios se presenta en las siguientes tablas del 8.13

al 8.26 lo obtenido para el primer de afio de operaciones, con esta informacién se toman
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decisiones de reabastecimiento, negociaciones, descuentos y reajustes de acuerdo al
avance de la venta a realizarse. También con la proyeccion del afio 2026 se realiza las

evaluaciones de la capacidad de almacén de insumos.

Tabla 8.13 Stock de seguridad de avena en afio 2022

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

Stock de seguridad (Kg) 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4

Lote optimo de compra

@ 30 48 59 66 72 77 83 87 93 97 100 100
Frecuencia de compra 32 34 34 35 35 35 35 35 35 35 36 36
mensual

Stock Maximo (kg) 9% 163 201 230 252 272 201 308 328 344 354 357

Stock promedio del
inventario (Kg)

Stock promedio valor del
inventario (S/.)

50 84 103 117 128 138 148 156 166 174 179 181

488 816 1,003 1,143 1252 1346 1439 1525 1618 1696 1,746 1,762

Elaboracion: Autores de la Tesis.

Tabla 8.14 Stock de seguridad de coco en afio 2022

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Stock de seguridad (Kg) 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4

Lote optimo de compra

i@ 12 18 21 2 %5 2% 28 29 a1 ) 3 33
Frecuencia de compra 24 28 29 30 31 31 31 32 32 3.2 32 32
mensual

Stock Maximo (kg) 2 49 60 69 76 81 87 % 98 103 106 107

Stock promedio del

inventario (Kg)
Stock promedio valor del

inventario (S/.)

17 27 32 37 40 43 46 48 51 54 55 56

83 133 162 183 200 215 229 242 257 269 276 279

Elaboracion: Autores de la Tesis.

Tabla 8.15 Stock de seguridad de kiwicha en afio 2022

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

Stock de seguridad (Kg) 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4

Lote optimo de compra

@ 17 % 31 35 38 4 a3 46 48 51 52 52
Frecuencia de compra 28 31 3.2 33 33 33 33 34 34 34 34 34
mensual

Stock Maximo (kg) 48 82 101 115 126 136 145 154 164 172 177 179

Stock promedio del
inventario (Kg)

Stock promedio valor del
inventario (S/.)

26 43 53 60 65 70 75 79 84 88 91 91

444 730 893 1,015 1,110 1,192 1273 1,348 1429 1497 1541 1555

Elaboracion: Autores de la Tesis.
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Tabla 8.16 Stock de seguridad de Ajonjoli en afio 2022

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

Stockdeseguridad (ko) | 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44
'(‘i%t)e optimo de compra 12 18 21 2 25 2 28 29 31 2 3 3
Frecuencia de compra 24 28 29 30 31 31 31 32 32 32 32 32
promedio mensual
Stock Maximo (kg) 29 49 60 69 76 81 87 % 98 103 106 107
Stock promedio del 17 27 2 37 40 43 46 48 51 54 55 56
inventario (kg)
Stockpromedio valordel | 31 535 G4g 734 go1 88 916 969 1026 1,074 1105 1,115
inventario (S/.)
Elaboracidon: Autores de la Tesis.
Tabla 8.17 Stock de seguridad de Chia en afio 2022

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Stock de seguridad (kg) 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 44 4.4 4.4 4.4 4.4
'(‘k‘;t; optimo de compra 12 18 27 2 25 2% 28 2 3 ) 3 3
Frecuencia de compra 24 28 29 30 31 31 31 32 32 32 32 32
promedio mensual
Stock Maximo (kg) 29 49 60 69 76 81 87 93 98 103 106 107
Stock promedio del 17 27 ) 37 4 e 4 48 51 54 55 56
inventario (kg)
Stockpromedio valordel | o7 299 971 1101 1200 1288 1374 1453 1539 1611 1658 1672
inventario (S/.)
Elaboracion: Autores de la Tesis.
Tabla 8.18 Stock de seguridad de castafias en afio 2022

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Stock de seguridad (kg) 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 44 4.4 4.4 4.4 4.4
'(‘k‘;t; optimo de compra 2 18 21 2 25 2% 28 29 31 ) o) 33
Frecuencia de compra 24 28 29 30 31 31 31 32 32 32 32 32
promedio mensual
Stock Maximo (kg) 29 49 60 69 76 81 87 93 98 103 106 107
Stock promedio del 17 27 ) 37 ) e 4 48 51 54 55 56
inventario (kg)
Stockpromedio valordel | - o) 4 s 1905 1468 1602 1717 1832 1937 2052 2148 2210 2230
inventario (S/.)
Elaboracion: Autores de la Tesis.
Tabla 8.19 Stock de seguridad de Pecanas en afio 2022

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Stock de seguridad (kg) 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4
'('k‘gf optimo de compra 2 18 21 2 25 2% 28 29 a1 ) ko) 33
Frecuencia de compra 24 28 29 30 31 31 31 32 32 32 32 32
promedio mensual
Stock Maximo (kg) 29 49 60 69 76 81 87 93 98 103 106 107
Stock promedio del 17 27 ) 37 40 43 46 48 51 54 55 56
inventario (kg)
Stockpromediovalordel | g1 1 460 1781 2018 2200 2361 2519 2664 282 2954 3039 3,066

inventario (S/.)

Elaboracion: Autores de la Tesis.
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Tabla 8.20 Stock de seguridad de Linaza en afio 2022

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Stock de sequridad (kg) | 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44
(chg; optimo de compra 1 18 21 23 25 26 28 29 3t 2 33 33
Frecuencia de compra 24 28 29 30 31 31 31 32 32 32 32 32
promedio mensual
Stock Maximo (kg) 29 49 60 69 76 81 87 93 98 103 106 107
Stock promedio del 17 27 ) 37 40 43 46 48 51 54 55 56
inventario (kg)
Stockpromediovalordel |y, 205 75 312 340 35 380 412 436 457 40 474
inventario (S/.)
Elaboracion: Autores de la Tesis.
Tabla 8.21 Stock de seguridad de Canela en afio 2022
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Stock de seguridad (kg) 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4 4.4
'(‘kcg)e optimo de compra 8 1 13 14 15 16 17 18 18 19 20 20
Frecuencia de compra 18 23 25 26 27 27 28 28 28 29 29 29
promedio mensual
Stock Maximo (kg) 15 26 ) 37 40 43 47 49 52 55 57 57
Stock promedio del 10 15 18 2 2 2% 25 27 28 30 30 2
inventario (kg)
Stockpromedio valordel | - goo 4339 1609 1811 1069 2104 2239 2363 2497 2610 2683 2,705
inventario (S/.)
Elaboracion: Autores de la Tesis.
Tabla 8.22 Stock de seguridad de Miel de abeja en afio 2022
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Stock de sequridad (kg) | 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44
(Lk‘;t)e optimo de compra 17 26 31 35 38 a 43 46 48 51 52 52
Frecuencia de compra 28 31 32 33 33 33 33 34 34 34 34 34
promedio mensual
Stock Maximo (kg) 48 g 100 115 126 136 145 154 14 172 177 179
Stock promedio del 26 43 53 60 65 70 75 79 84 88 a1 a1
inventario (kg)
Stockpromediovalordel | go) g0 g 193 1266 1384 1486 1587 1681 1782 1867 1922 1,939
inventario (S/.)
Elaboracion: Autores de la Tesis.
Tabla 8.23 Stock de seguridad de envase papel Kraft 2022
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Stock de seguridad (unid) 33 33 3.3 33 33 33 33 33 3.3 33 3.3 3.3
'(‘uontde)"p“mo decompra | ,o8 505 g23 711 780 839 898 92 1011 1060 1092 1,102
Frecuencia de compra 6.4 6.5 6.5 6.5 6.5 6.5 6.5 6.5 6.5 6.5 6.5 6.5
promedio anual
Stock Maximo (unid) 1,917 3260 4027 4602 5049 5433 5816 6168 6551 6871 7,008 7,142
Stock promedio del 90 1632 2015 2303 252% 2718 2910 3086 3277 3437 3541 3573
inventario (unid)
Stockpromedio valordel | - 00 4a9 g5 o1 758 815 873 926 983 1031 1062 1072

inventario (S/.)

Elaboracion: Autores de la Tesis.
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Tabla 8.24 Stock de seguridad de Caja Master por 26 unid. en afio 2022

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Stock de seguridad (unid) 33 3.3 3.3 33 3.3 33 33 3.3 33 33 3.3 33
'(-J:s)"p“mo de compra 15 3 27 il o) 35 38 40 ) 44 45 46
Frecuencia de compra 50 56 57 58 59 59 59 60 60 60 60 60
promedio anual
Stock Maximo (unid) 74 125 155 177 194 200 224 237 252 264 272 275
Stock promedio del 39 64 79 90 9 106 113 120 128 134 138 139
inventario (unid)
Stock promedio valor del | 54 64 79 90 9 106 113 120 128 134 138 139
inventario (S/.)
Elaboracidon: Autores de la Tesis.
Tabla 8.25 Stock de seguridad de etiquetas en afio 2022

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Stock de seguridad (unid) 33 3.3 3.3 33 3.3 33 33 3.3 33 33 3.3 33
'(‘uc:]tg)c’p"mo decompra | ,o8 505 G23 711 780 839 898 92 1011 1060 1092 1,102
Frecuencia de compra 64 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
promedio anual
Stock Maximo (unid) 1,917 3260 4027 4602 5049 5433 5816 6168 6551 6871 7,008 7,142
Stock promedio del 960 1,632 2015 2303 2526 2718 2910 308 3277 3437 3541 3573
inventario (unid)
Stockpromediovalordel | g5 163 500 30 283 272 201 309 328 344 354 357

inventario (S/.)

Elaboracion: Autores de la Tesis.
8.2.3.4. Medicion de Indicadores

Como presentamos en tabla 8.27, para la medicion de indicadores de proveedores

hemos considerado cuatro indicadores que marcan la diferencia al momento de evaluar

a los proveedores considerando que si no los mediriamos correriamos el riesgo de no

tomar acciones preventivas y correctivas antes posibles roturas de stock, hemos

agregado un indicador, Plan Covid, que lo consideramos importante por la coyuntura

mundial.

Tabla 8.26 Indicadores del Plan Operativo Proyectado por Afios - Proveedores

Indicadores

Objetivo

Formula

Meta

Nivel de servicio de proveedores

Conocer el nivel de
servicio de los
proveedores
homologados

(Entregas tardias/Entregas
totales)

=95%

Productos no conformes

Conocer la cantidad de
productos no conforme
que entregan para
tomar acciones
correctivas

(Entregas no conformes/Entregas

totales)

<5%

Tiempos de entrega

Conocer lavelocidad
de reaccion de los
proveedores en caso de

(Tiempos de entrega de
proveedores / Lead time de

=1

idad;
rotura de stock necesidad)
Conocer si el (Cuenta con plan covid /1)
Plan Covid proveedor cuenta con S=1 1
plan covid No=2

Elaboracion: Autores de la Tesis.
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8.2.4 Almacenamiento

Para la empresa se ha considerado tener dos almacenes uno insumos y otro de
producto terminado, estos se encontraran ubicados dentro de la planta de la empresa
Granos del Sur SAC.
8.2.4.1. Almacén de Insumos

De acuerdo a la politica de compras, las entregas de nuestros proveedores sera
presentacion de bolsa de 10 Kg. En este almacen se tendréa el control de los trece SKU
de materia prima y empaque, la unidad minima de almacenamiento seran bolsas de 10
kg. de cada uno de nuestros insumos, esto permitira su mejor control y uso. Para la
atencion a produccion sera considerado de cantidades 500 gramos a 10 kilos, por lo que
se utilizara balanza. EIl control que se llevara a cabo en el almacén sera de acuerdo al
sistema FEFO en caso de las materias primas.

En el proceso de recepcion se contard con un operario que reciba los insumos
validando cantidad, fecha de vencimiento y certificado de calidad enviado por el
proveedor, el cual estd plasmado en un formato de control de recepcién tal como se
muestra en la figura 8.6, de no cumplir con dichos estdndares se procederd a la
respectiva devolucion.

Figura 8.6 Registro de recepcidn de materias primas y embalajes

Guia de Cantidad Fecha de Certificado

item Fecha Insumo Proveedor T 2 i
remision (kg) vencimiento de calidad

Elaboracion: Autores de la Tesis.

De acuerdo a la proyeccion de la demanda se ha dimensionado el almacén de
insumos de manera que tenga capacidad para satisfacer el stock de seguridad y el
crecimiento proyectado en un periodo de cinco afos.

Para el calculo de la capacidad y dimensionar este almacén se ha considerado la
proyeccion de la demanda estimada promedio mensual, como muestra la tabla 8.27 el
tiempo de entrega de los proveedores que es 7 dias y el stock de seguridad.
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Tabla 8.27 Proyeccion demanda de insumos y ubicaciones

Insumo Cant kg Cant Bolsa (10kg) [N® Ubicaciones
Avena 474 48 16
Coco 142 14 5
Kiwicha 237 24 8
Ajonjoli 142 14 5
Chia 142 14 5
Castafias 142 14 5
Pecanas 142 14 5
Linaza 142 14 5
Canela 76 g 3
Miel 237 24 8
Total 1876 188 65

Elaboracidon: Autores de la Tesis.

Este almacen requiere almacenar 1876 kg del total de los 10 KSU de insumos.
Considerando que la presentacion de entrega de proveedores serd de bolsas de 10 kg, la
cantidad de bolsas a almacenar seré de 188, las cuales serdn almacenadas en estanteria
tipo anaquel de metal, para este volumen se ha considerado 3 anaqueles con capacidad
de 24 ubicaciones (3 niveles de altura con 8 columnas) cada uno que hace un total de
72 ubicaciones, se ha considerado almacenar 3 bolsas de 10 kg en cada ubicacién, ello
debido a la capacidad de carga para los que se ha disefiado. Para los SKU de embalajes
se va a requerir el espacio de almacenamiento de 7 ubicaciones debido al volumen que
ocuparian. A continuacién, en figura 8.7 se muestra el lay out del almacén de insumos
en donde se detalla las ubicaciones y ocupadas por cada insumo y las ocupadas por los
embalajes.

Figura 8.7 Lay Out almacén de insumos

Almacén de Insumos y embalajes

A B C D E E F G
3
2 Estanteria/Anaquel 1
1
3
2 Estanteria/Anaquel 2
1
H [} J K L mM N o
3
2 |
1 Estanteria/Anaquel 3

vena
Coco
Kiwicha
Ajonjoli
Chia
Castanas
Pecanas
Cinaza

anela

el
mbalajes

Elaboracién: Autores de la Tesis.
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Se considerara que la capacidad designada permite tener espacio para 7 dias de
inventario y nos permitira tener espacio para crecimiento futuro. El &rea total ocupada
dentro de la planta por este almacén es de 50m2. En la figura 8.8 se muestra los
indicadores de almacén, busca controlar la exactitud de inventarios, uso de capacidad y
tiempo de preparacion de pedidos.

Figura 8.8. Indicadores de almacén

Indicadores Objetivo Formula Meta
Medir la (cantidad de insumos
ERI exactitud de | cuadrados/ cantidad de =08%
inventario insumos totales)x100
i (N° Ubicaciones
Medir la

ocupadas/

Ocupabilidad capacidad de e =00%
i N°Ubicaciones
almacén i
designadas)
Medir tiempo
L. p N° pedidos preparadosx
Productividad de preparacién H »22
ora
de pedidos

Elaboracion: Autores de la Tesis.

8.2.4.2. Almacén de Producto Terminado

En este almacén se tendré el control del SKU granola Grain Fit, que sera la unidad
minima de almacenamiento la misma que serd almacenada en una caja master
conteniendo 26 unidades de este producto, como muestra la figura 8.9 para dicho
almacenamiento se han considerado anaqueles de metal.

Figura 8.9. Anaqueles de metal

Elaboracién: Autores de Tesis

El control en este almacén serd de acuerdo al sistema FEFO, en el proceso de
produccidn se coloca de acuerdo a la fecha de produccién se coloca el lote, utilizando
las siguientes siglas: FV AB CD EFGH, donde AB es el dia de elaboracion, su rango es
de 01 a 30; CD corresponde el mes expresado en nimero, su rango es 1 a 12 donde 1 es
enero y 12 diciembre. En el caso de EFGH es el afio se vencimiento por ejemplo 2022.

En planta se contard con tablas donde se tenga la fecha actual al lado sumado los 3
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meses de vida del producto. Por ejemplo, lo producido el 01 de octubre del 2021, la
fecha de vencimiento serd FV 30 12 2021.

De acuerdo a la proyeccién de la demanda se ha dimensionado el almacén de
manera que tenga capacidad para satisfacer el stock de seguridad y el crecimiento
proyectado en un periodo de cinco afios.

Como presentamos en Figura 8.10 Lay out almacen de productos terminados, los
productos seran almacenados en estanteria tipo anaquel de metal, tendremos tres
anaqueles, cada anaquel esta disefiado para 32 ubicaciones, con cuatro niveles de altura
y ocho columnas, la capacidad de almacenamiento de cada ubicacion, es de 4 cajas
master, por lo tanto, en cada anaquel se puede almacenar 128 cajas de medida estandar:
(0.8cmx0.3cmx0.3cm), la cantidad de producto final por cada anaquel es 3328 unid de
producto final. La capacidad total del almacén es de 9984 unidades de producto
terminado. El &rea total ocupada dentro de la planta por este almacén es de 60m2.

Consideramos como politica mantener 3 dias de inventario, pues los insumos tienen
mayor tiempo de vida, es mejor procesar solo necesario siguiendo el avance del plan de
demanda.

Figura 8.10 Lay Out almacén de productos terminados.

Almacén de Producto Terminado

A B C D E E F G
4
3
2 Estanteria/Anaquel 1
1
4
3
2 Estanteria/Anaquel 2
1

H 1 J K L M N o
4
3
2 Estanteria/Anaquel 3
1

P Q R S T U Vv w

Elaboracion: Autores de la Tesis.

El operario designado en este almacén se encarga del etiquetado y movimiento de
los productos que, dentro de las ubicaciones de acuerdo a la fecha de vencimiento, los
que primero se vencen seran los primeros que se prepare para la atencion de pedidos.
También llevara un control en una plantilla Excel con la informacion de cantidades y

fechas de vencimiento, como muestra en figura 8.11 este archivo lo actualizara de
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manera diaria y serd enviado al jefe de Operaciones, al jefe de ventas y al jefe de
administracion.

Figura 8.11. Lay Out almacén de productos terminados

Control Diario de Inventario

Fecha:
Producto  Granola Grain Fit
N° Lote/FV Cant
1
2
3
4
5

Elaboracion: Autores de la Tesis.

8.2.6 Plan de Produccion

La produccion se realizara de acuerdo a la demanda pronosticada establecida segun
el andlisis de demanda del mercado y para su progresién y avance seré evaluado cada
quincena de acuerdo con la estrategia de compra establecida. Las actividades de
produccidn se realizaran en cumplimiento a los lineamientos de las Buenas Préacticas de
Manufactura (Ministerio de Salud, 1998).

Como observamos en la figura 8.12, se presenta el lay Out de planta la cual busca
de mantener un flujo adecuado de materiales en procesos y producto terminado.
Figura 8.12 Lay Out de Planta

Lay out Planta Granos del Sur

Oficinas Bah
anos
Administrativas Zona de despacho
. Herramientas
Almacén de
Granos
Area de Mezclado
Areade
Seleccion
Almacén de
recepcion Area de Almacén de
. Area de Horneado Area de Envasado )
produccion producto terminado
y otros
insumaos

Elaboracion: Autores de la Tesis.
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En nuestro proceso de elaboracion la etapa critica es el del horneado, como
mostramos en la tabla 8.21, para realizar el envasado y programa de produccién se
cuenta con preparaciones por batch de envasado, el batch corresponde a 8 kg de granola,

al envasar se obtiene 40 unidades de producto de 200 gr, siendo la capacidad diaria por

turno 56 kg.
Tabla 8.28. Descripcion de capacidades de horneado en el proceso de produccion
Descripcién Capacidades Valor Unidades
Tiempo de Preparacion / Limpieza 1 hrs
Tiempo de preparacion y cambio 0.5 hrs
Tiempo de coccién 0.5 hrs
Granola por bandeja 2 kg
Numero de bandejas 4 und
Bacth por horneado 8 kg
Capacidad Instalada 23 Batch
Capacidad x turno 7 Batch

Elaboracion: Autores de la Tesis.

Como presentamos en la tabla 8.28, la linea de envasado tiene una capacidad
instalada por turno de trabajo de 7 batch, con ello se cumple demanda programada y en
caso de incremento de demanda se puede implementar mas turnos de trabajo para poder
cumplir el requerimiento. Con los planes actuales suficiente con un turno de trabajo.

En la tabla 8.29 se ha calculado el programa de produccién para los afios del
2022 al 2026 evidenciando que se inicia con una capacidad mensual instalada de 16
dias de un total de 26 al mes (62%) y terminando en el mes de diciembre del 2026 con
una capacidad instalada de 131%, teniendo aqui la maxima utilizacién de planta y
requiriéndose implementar horas extra. Estas horas extra seran necesarias implementar
a partir del afio 2024 en el mes de diciembre, donde la capacidad requerida empieza a
aumentar, siendo este 27 dia de un total de 26 dias en el mes. Para mitigar esta
sobrecarga de la capacidad instalada es necesario adicionar hora extra al horario de

trabajo, desde el mes sefialado.

Tabla 8.29. Programa de produccién proyectado 2022 a 2025

2022

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OoCT NOV DIC
Stock Inicial 0 2689 2689 2689 2689 2689 2689 2689 2689 2689 2689 2689
Venta 0 1917 3260 4027 4602 5049 5433 5816 6168 6551 6871 7078
Demanda 1917 3260 4027 4602 5049 5433 5816 6168 6551 6871 7078 7142
Stock de seguridad 2689 2689 2689 2689 2689 2689 2689 2689 2689 2689 2689 2689
Plan de Produccién 4606 5949 6716 7291 7738 8122 8505 8857 9240 9560 9767 9831
Programa de Produccién (und) 4606 3260 4027 4602 5049 5433 5816 6168 6551 6871 7078 7142
Kg de Producto 921 652 805 920 1010 1087 1163 1234 1310 1374 1416 1428
Capacidad diaria x turno 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56
Dias requeridos 16 12 14 16 18 19 21 22 23 25 25 26
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2023

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET oCT NOV DIC
Stock Inicial 2689 953 953 953 953 953 953 953 953 953 953 953
Venta 7142 4854 4989 5123 5357 5493 5630 5875 6015 6154 6293 6432
Demanda 4854 4989 5123 5357 5493 5630 5875 6015 6154 6293 6432 6572
Stock de seguridad 953 953 953 953 953 953 953 953 953 953 953 953
Plan de Produccién 5807 5941 6076 6310 6446 6583 6828 6967 7107 7245 7385 7524
Programa de Produccién (und) 3118 4989 5123 5357 5493 5630 5875 6015 6154 6293 6432 6572
Kg de Producto 624 998 1025 1071 1099 1126 1175 1203 1231 1259 1286 1314
Capacidad diaria x turno 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56
Dias requeridos 11 18 18 19 20 20 21 21 22 22 23 23
2024
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET oCT NOV DIC
Stock Inicial 953 1096 1096 1096 1096 1096 1096 1096 1096 1096 1096 1096
Venta 6572 5582 5737 5891 6161 6317 6475 6756 6917 7077 7236 7397
Demanda 5582 5737 5891 6161 6317 6475 6756 6917 7077 7236 7397 7557
Stock de seguridad 1096 1096 1096 1096 1096 1096 1096 1096 1096 1096 1096 1096
Plan de Produccién 6678 6832 6987 7257 7413 7570 7852 8012 8173 8332 8492 8653
Programa de Produccién (und) 5725 5737 5891 6161 6317 6475 6756 6917 7077 7236 7397 7557
Kg de Producto 1145 1147 1178 1232 1263 1295 1351 1383 1415 1447 1479 1511
Capacidad diaria x turno 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56
Dias requeridos 20 20 21 22 23 23 24 25 25 26 26 27
2025
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OoCT NOV DIC
Stock Inicial 1096 1227 1227 1227 1227 1227 1227 1227 1227 1227 1227 1227
Venta 7557 6252 6425 6598 6900 7075 7252 7567 7747 7927 8105 8285
Demanda 6252 6425 6598 6900 7075 7252 7567 7747 7927 8105 8285 8464
Stock de seguridad 1227 1227 1227 1227 1227 1227 1227 1227 1227 1227 1227 1227
Plan de Produccién 7479 7652 7825 8127 8302 8479 8794 8974 9154 9332 9512 9691
Programa de Produccién (und) 6384 6425 6598 6900 7075 7252 7567 7747 7927 8105 8285 8464
Kg de Producto 1277 1285 1320 1380 1415 1450 1513 1549 1585 1621 1657 1693
Capacidad diaria x turno 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56
Dias requeridos 23 23 24 25 25 26 27 28 28 29 30 30
2026
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OoCT NOV DIC
Stock Inicial 1227 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374
Venta 8464 7002 7196 7390 7729 7925 8122 8475 8676 8878 9077 9279
Demanda 7002 7196 7390 7729 7925 8122 8475 8676 8878 9077 9279 9480
Stock de seguridad 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374
Plan de Produccién 8377 8571 8764 9103 9299 9496 9849 10051 10252 10452 10653 10854
Programa de Produccidn (und) 7150 7196 7390 7729 7925 8122 8475 8676 8878 9077 9279 9480
Kg de Producto 1430 1439 1478 1546 1585 1624 1695 1735 1776 1815 1856 1896
Capacidad diaria x turno 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56
Dias requeridos 26 26 26 28 28 29 30 31 32 32 33 34

Elaboracion: Autores de la Tesis.

Proceso productivo de la granola artesanal.

Primer paso. - Se recepcionara las diferentes materias primas, se realizard una

selecciéon y pesado de los insumos, se realizard una mezcla homogénea para poder

mezclar los diferentes granos, se colocara en bandejas inoxidables para ser horneada a

150°c por un tiempo de 30 minutos.

Segundo paso. - Luego del tiempo de enfriamiento, la granola seré envasado en su

presentacion final en papel Kraft con polipropileno.

Tercer paso. - Terminado el envasado se colocar la fecha de produccion, fecha de

vencimiento etiquetado de informacidn nutricional y sera almacenado bajo sombray en

condiciones de cumplimiento de buenas préacticas de almacenamiento.
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Este proceso resumido en los tres pasos se detalla en el capitulo 6.4. Proceso
productivo de granola artesanal. De acuerdo a pruebas sensoriales, el producto con
envase y condiciones de almacenamiento adecuad tiene tiempo de vida de 3 meses.

Se considerara para el cumplimiento de indicadores:

El programa de produccion ejecutado vs el programa de produccién programado:
Que consiste en llevar el control de la produccién programada con el objetivo de
mantener el stock de granolas terminadas anualmente, definido entre 1% a 2% sobre
ventas y de cumplir con la entrega.

Los costos de produccion vs las ventas: la cual consiste en que cada 30 dias se
verificaran los costos de produccion vs la venta de materia prima y empaque.

Valor de merma menor a 0.1% anual.

Presentamos en la tabla 8.30, los equipos a adquirir por la empresa son los
siguientes:

Tabla 8.30 Equipos de planta de produccion

Categoria Detalle Moneda Cantidad CuU Costo total
Proveedor Ray Scale
Marca / Modelo  Balanza industrial
Peso: 30 kilos PEN 1 200.59 200.59
Especificaciones 4000 mAh
Garantia 3 afios
Proveedor Alibaba
Marca / Modelo Maquma.cortad(?ra de
verduras industrial
Capacidad: 300-1000 Kg/h PEN ! 1106986 11,069.86
Especificaciones Potencia: 2.2 KW
Garantia 1 afio
Proveedor Alibaba
Marca/ Modelo Maquina mezcladora
i PEN 1 11,969.26 11,969.26
. Potencia: 2.2 kW
Especificaciones . .
Garantia 3 afios
Proveedor Nova S.A.
Horno automatico con
Marca / Modelo  temporizador conveccion PEN 1 5 833.92 5 833.92
Incluye bandejas de coccion e R
. Alimentacién a Gas
Especificaciones . N
Garantia 3 afios
Proveedor INGESIR
Marca / Modelo Enva.lsado'ra al vacp
multifuncional vertical
Potencia: 220 /50 Hz PEN 1 1'59900 1'59900

Especificaciones

Tiempo llenado: 6a 10
segundos

Garantia 1 afio

Elaboracion: Autores de la Tesis.
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8.2.6 Plan de Distribucién

Comprende el desarrollo de los procesos de ingreso, preparacion, facturacion y

distribucion de pedidos, considerando el lead time acordado con los clientes que es de

48 horas. Como muestra la figura 8.13 la estrategia de distribucion sera directa, es decir

la empresa Grain Fit realizara la entrega de los productos a los clientes que en este caso

pertenecen al canal tradicional ya que son establecimientos de venta como bodegas y

tiendas naturistas.

Figura 8.13. Proceso de flujo de pedido

PEDIDO

| |

Jefe de ventas ===} Jefe de Almacén

Flujo General

Preparacion de pedidos mesm) Embalaje

== Facturacion

!

Distribucion

Elaboracién: Autores de la Tesis.
8.2.6.1. Ingreso de Pedidos

Para el ingreso de pedidos se ha considerado una plantilla en Excel utilizando

macros, como muestra la figura 8.14 en donde se encuentra el formulario de registro de

pedidos, el formulario de registro de clientes y el formulario de pagos, de esta plantilla

también obtenemos el reporte de las ventas, el reporte de las entregas y el reporte de

pagos.

Figura 8.14. Plantilla de control de pedidos y entregas
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Elaboracion: Autores de la Tesis.
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Para registrar el pedido se ingresa la fecha de pedido, fecha de entrega, y se puede
cargar los datos de un cliente nuevo o buscar un cliente existente y finalmente se coloca
la cantidad, con esto se registra el pedido, considerando que sélo tenemos un SKU.

Para validar que el pedido ha sido ingresado se puede actualizar en el reporte de
ventas y de entregas, en este Ultimo permite ir organizando en el almacén los pedidos
de acuerdo a la fecha solicitada de entrega.

Los pedidos seran registrados en la plantilla Excel por el jefe de ventas quién

realizara las visitas y comunicacién con los clientes.

8.2.6.2. Preparacion de Pedidos

Para este proceso se ha considerado la hora de corte de pedidos a las 3 de la tarde,
es decir a esa hora el jefe de operaciones revisa y consolida el reporte de ventas
considerando las entregas a realizar al siguiente dia, imprime una hoja Excel que es el
picking, como muestra la figura 8.15, en el que contiene el nombre del cliente y la
cantidad de unidades solicitadas, luego se la entrega al operario encargado del almacén
de los productos terminados para que proceda con la preparacién considerando el
método FEFO.
Figura 8.15. Plantilla de preparacion de pedidos

HOJA DE PICKING

FECHA:

N° Cliente Cant Lote/FV Distrito

NnIh|WIN|R

Elaboracion: Autores de la Tesis

La preparacion de pedido consiste en la separacion de unidades por cliente las
cuales son colocadas en bultos o cajas en el que coloca el nombre del cliente, la cantidad
y distrito a entregar. La unidad minima de venta es el paquete de 200gr de granola, los
cuales se almacenan en cajas master de 26 unidades, éstas se encuentran ubicadas en el
almacén de productos terminados. De acuerdo a la demanda estimada, la cantidad de
pedidos diarios a preparar es de 20 en promedio por dia, el tiempo que se tarda en

preparar y embalar los pedidos es de 2 horas.
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8.2.6.3. Facturacion de pedidos

Este proceso de emision de guias de remision lo realiza el operario de almacén
luego de haber realizado la preparacion de pedidos, para ello se ha creado una plantilla
en Excel para que pueda imprimir los documentos utilizando la data de la plantilla de
control de pedidos y entregas. Una vez impresas las guias de remision ordena de manera
que pueda entregar al transportista las copias destinatario para el cliente, control
administrativo para la liquidacion y la copia transportista.

La facturacion se emitira de manera electrénica y se enviara a los clientes a traves
de correo o a su celular como imagen archivo.

Para la facturacion el tiempo de pago que se ha decidido es crédito a 15 dias, no
hemos considerado contado porque somos nuevos en el negocio. EI método de pago es
pago a una cuenta creada para la empresa Grain fit. La plantilla creada también permite

hacer control y seguimiento de los pagos por cliente.

8.2.6.4. Distribucion

Para este proceso se ha considerado la distribucidn tercerizada. El jefe de
operaciones es el responsable de elaborar la ruta de los clientes a atender cada dia y de
coordinar con el transporte la carga de los pedidos y la liquidacion de los documentos
dentro de las 48 horas como maximo luego de realizada la entrega.

De acuerdo al analisis de la demanda la cantidad de puntos de entrega seran de 20
puntos por dia como maximo, considerando que son so6lo dos distritos donde los clientes
se encuentran relativamente cerca, se ha considerado una unidad de transporte y por lo
tanto por eso en nuestro local se ha considerado una sola puerta de despacho, el tiempo
de carga de la unidad es de una hora como méaximo.

Las entregas se realizaran en el puesto de venta de los comercios y tiendas, los
clientes tienen ventana horaria libre en el dia de 8:00am a 6:00 pm.

Segln el estudio de mercado en los establecimientos comerciales de ambos
distritos, indican que el despacho de este producto es una vez al mes. Para la gestion de
entrega de las granolas del presente proyecto se ha considerado que tendriamos una
demanda estimada en 487 establecimientos en ambos distritos, por ello se ha
considerado hacer las entregas una vez al mes a cada una de ellas, en caso requieran

mas veces, se podra atender con la unidad que se contratara para el transporte.
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8.2.6.5. Transporte

Para este proceso se contratard una empresa que brinde servicio de distribucién, se
ha considerado que, por el volumen de pedidos a despachar, el tamafio de la unidad seria
el de un furgdn tipo Van que tiene una capacidad de carga de hasta 850 kg la empresa.
El costo del servicio considera el conductor para la entrega de los pedidos, asi como
también el combustible y los mantenimientos. El costo sera de S/. 175 por dia de
alquiler, es una tarifa flat por este tipo de unidad.

El proveedor para el servicio se considera a la empresa Transportes Sotranic, que
cuenta con 10 afios en el mercado peruano, especializandose en la distribucion a cliente
final. Local principal esta ubicado en la Av. 1ro de mayo 559, EI Agustino — Lima. Telf:
362-1000, transportes.sotranic@gmail.com.

Los productos terminados seran trasportados desde el local de la empresa Grain Fit
en el distrito de San Anita, hacia los canales de venta final ubicados en los distritos de
Miraflores y San Borja.

Se transportara en cajas que pueden llevar 26 paquetes de granolas, por lo que,
considerando meses de maxima venta, el nimero de cajas a transportar por viaje podra
ser en torno de 08 a 10 cajas.

En la tabla 8.31 se presenta los gastos de transporte proyectados, los cuales estan
contemplados en los gastos administrativo.

Tabla 8.31 Gastos de Transporte Proyectados.

2021 2022 2023 2024 2025 2026
Demanda promedio 5426 5326 5732 6592 7383 8269
mensual
Demanda diaria 181 178 191 220 246 276
Numero de tiendas total 487 487 487 487 487 487
Demanda mensual x 11.1 10.9 118 13.5 152 17.0
tienda
Dias mensuales de 20 20 21 22 23 24
despachos
Puntos de entrega por dia 24 24 24 24 24 24
Granolas a Despachar 271 266 287 330 369 413
por dia
Costo Alquiler Unidad de S/ 175 8/ 175 8/ 179 S/ 182 8/ 186 S/ 189
despacho x dia
Costo de despacho 8/ 3,500 & 3,500 & 3,749 & 4006 S/ 4271 S/ 4,546
mensual

Costo Amial de Distribuci 8/ 3500 80 42000 S/ 44982 8/ 48066 S5/ 51236 S/

)
o+
LA
=l
LM

Elaboracién: Autores de Tesis
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El Plan de Transporte para el nimero de tiendas de San Borja que son 260 y las
tiendas de Miraflores en 227. La demanda para el 2021 se est& considerando solo de un
mes S/ 3,500.00. El nimero total de tiendas es de 487 y se mantiene para los afios del
2021 al 2026. Los dias mensuales de despacho se consideran solo de lunes a viernes y
tiene variaciones para los afios 2023 al 2026 porque se considera un 2% por incremento
por temas relacionados con incremento de combustible, inflacién y mantenimiento de

vehiculos del proveedor tercerizado.

8.2.6.6. Medicion de Indicadores

Estamos considerando dos indicadores que se observa en tabla 8.32 para medir
nuestro desempefio de transporte porque consideramos que un mal manejo de ellos
derivaria en entregas de mercaderia tardias, poca productividad de entrega y ciclo de
transporte poco eficientes.

Tabla 8.32. Indicadores de distribucion y transporte

Indicadores Objetivo Férmula Meta
Medir entregas | (N° Pedidos entregados
OnTime de pedidos a a tiempo/ N° Pedidos >98%
tiempo totales)x100
Costo de Controlar el (Costo de transporte/ <1
Transporte costo Costo presupestado)
Medir la
Nivel de capacidad (capacidad utilizada)/
el g - . >80%
utilizacion utilizada de la capacidad real)x100
unidad

Elaboracion: Autores de la Tesis.

8.2.7 Logistica inversa

Este proceso inicia con la solicitud de devolucion o reclamo de parte del cliente
por diversos motivos que se listaran mas adelante, luego esta solicitud es revisada y
aprobada por el jefe de Ventas, en caso proceda, el recojo se coordina con el jefe de
Operaciones para el recojo en el punto del cliente con la misma unidad de transporte
que hace las entregas diarias. Una vez que llega al almacén los productos devueltos se

revisan para su posterior realizacion de la nota de crédito o cambio mano a mano con el
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cliente conforme al acuerdo que se llegue con este. En la figura 8.16 se encuentra el
flujo de este proceso.

Figura 8.16 Diagrama de un proceso de Devoluciones del producto

Solicitud de devolucién Solicitud de Recepcion de

»
" Autorizacion devoluciones

4 v 4

Gestion de Gestion de Nota Reemplazos de

envios (cambios) de Crédito mercaderia

Elaboracién: Autores de tesis

Posterior a esto, de acuerdo a las acciones preventivas, para que no vuelvan a
suceder estos eventos, cuantificaremos la pérdida mensual para tomarlo en cuenta
dentro de una provisién contable.

En la siguiente tabla 8.32, podemos observar las causas de las devoluciones de los
productos y los componentes observados en la cadena de suministro inversa.

Tabla 8.32 Causas de devoluciones de producto

TIPO CAUSA
Error en toma de pedidos
Error en despachar la mercaderia

Servicio Faltantes en la entrega
Pedido duplicado

Pedido no entregado
Productos préximos a vencer
Productos dafiados
Productos vencidos
Acuerdos comerciales y otros | Dafios en transporte

Exceso de inventarios

No operativos o defectuosos

Elaboracion: Autores de tesis
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Tabla 8.33 Componentes de la cadena de suministro inversa

Componentes Caracteristicas
Adguisicidn del producto El producto con reclamo debe ser
recuperado.
Logistica inversa Después de su recoleccion, los productos se

entregan en las instalaciones para su

mspeccion, clasificacion v disposicion.

Inspeccion v disposicion Se analizan, se clasifican v se califican los
productos devueltos. Si un producto es

nuevo puede retornar a la cadena de

suministro principal.

Elaboracion: Autores de tesis

8.3 Plan de recursos humanos

El presente plan desarrolla el componente de los recursos humanos relacionados a
la gestion, perfiles de puestos de trabajo, estructura administrativa y propuesta
administrativa del plan de negocio de granola artesanal, asi mismo, también se detallan
los aspectos donde se considera tercerizar los servicios que serdn de soporte para

algunos procesos del negocio como el de distribucién del producto.

Los objetivos por desarrollar seran:
o Delimitar la estructura organizacional para el funcionamiento de la empresa.
e Establecer las politicas y normas de acuerdo a ley.
8.3.1 Plan Administrativo
La empresa desempefiard sus acciones en el marco de la normativa de la Ley N°
28015, Ley de Promocion y Formalizacion de la Micro y Pequefia Empresa, cumpliendo
con la siguiente descripcion.
Inscripcion SUNAT: La razon social es “Granos del Sur S.A.C”.
Nivel Ventas: Microempresa: Hasta el monto maximo de 150 unidades impositivas
tributarias UIT Pequefia empresa: Mayor a 150 unidades impositivas tributarias UIT.
NUmero de trabajadores: De 2 hasta 12 trabajadores Fuente: Sunat (2019)
La empresa iniciard acciones a un nivel de microempresa por el tamafio de
facturacion, sin embargo, segun la demanda, pasara al régimen de pequefia empresa.
El régimen laboral serd de acuerdo a la Ley N° 28015 antes mencionada, por lo que

debera cumplir con los requisitos de la mencionada ley, segin la Sunafil 2019.

93



Remuneracion: Todo trabajador recibird como pago a sus labores, asi mismo, se
establecera un cuadro de escalas de salarios de acuerdo al puesto laboral.

Descanso Vacacional: Todo trabajador tendra derecho a 15 dias por afio de servicio
para sus vacaciones.

Jornada méxima de trabajo: La jornada laboral es de 8 horas por dia 0 48 horas
semanales segun régimen laboral. De lunes a viernes de 8:00 am a 5:00 pm. Marco
legal: Ley N° 28015 para MYPE.

Seguro de salud: Por requerimiento legal los trabajadores seran inscritos en el ES
SALUD. Se realizara un aporte equivalente al 9% de aporte mensual.

Sistema pensionario: Todo trabajador de la empresa debera optar por afiliarse al
Seguro Nacional de Pensiones o AFP.

CTS: Beneficio que otorga el empleador al trabajador que se encuentra en planilla.

Gratificaciones: Este beneficio laboral se debe entregar a los trabajadores que por
lo menos hayan trabajado un mes sin importar su tipo de jornada.

Indemnizacion por despido injustificado: El trabajador que sea despedido
injustificadamente tendréa el sueldo correspondiente de acuerdo a Ley vigente.

Luego de pasar la primera fase de operaciones detallada en el plan de MKT vy el
Plan de Operaciones, la empresa estaria aplicando para el cambio de régimen tributario.
8.3.3 Estructura Organizacional

Segun Granjo Aguilar J. (2008), indica que el proceso de recursos humanos
estructurado en una empresa estara hecho con el rigor del tamafio de la misma, asi como
su complejidad y funciones de sus trabajadores, por lo tanto, la empresa Grano del Sur
EIRL, estd constituida como micro empresa, por lo tanto, estard encabezada por el
gerente general, quien tendra la funcion de planificar, organizar, administrar, dirigir y
controlar el funcionamiento de la empresa.

También contara con un jefe de operaciones, almacén y calidad quien realizara la
planificacion y control de la produccién, asi como el supervisor de calidad
periédicamente bajo los estrictos procesos y controles.

Como se muestra en la figura 8.17, el jefe administrativo y marketing, controlara,
administrara y supervisard las labores administrativas y facilitara los recursos
necesarios en marketing.

El jefe de ventas sera quien gestionara los contratos de publicidad, marketing,

seguimientos de clientes, post venta, gestion y control de facturas y notas de crédito.
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Figura 8.17 Organigrama de la empresa Granos del Sur
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Elaboracidon: Autores de Tesis
8.3.4 Proceso de gestion de recursos humanos

La empresa contard con un reclutamiento y seleccion de personas competente y
capacitado para llevar a cabo los objetivos establecidos en los diversos planes.

El proceso de reclutamiento y seleccion esta disefiado para atraer el mejor personal
a nuestra empresa, para ellos se disefia el puesto, de acuerdo al organigrama y perfiles
requeridos para cada uno de los puestos.

Evaluacion de personal: Se convocard a cada uno de los candidatos
preseleccionados, quienes pasaran un examen de competencias y psicoldgicas.

Entrevista a candidatos seleccionados: A los candidatos que pasaron las pruebas,
se les realizard una entrevista personal y seran efectuados por el jefe de operaciones y
gerente general.

Para la contratacion se requerira documentos de acuerdo a ley vigente y certificados
de trabajos, certificados de estudios, capacitaciones, entre otros. Se realizara la firma de
contrato.

Induccion: Antes del ingreso laboral, se le realizard al nuevo trabajador una
induccion labora definiendo sus funciones en el proceso productivo.

Al ingresar el personal se ensefia los procesos de las operaciones y recursos. Para
su primer dia, el trabajador debera familiarizarse con los documentos de la empresa,
politicas, aspectos legales, mision, vision y el reglamento interno, entre otros

documentos de gestion.
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Capacitacion de personal

Las capacitaciones estaras dirigidas al personal para fortalecer los procesos claves
de la empresa y por ello, se prevé lo siguiente: Capacitacion en control de calidad de
los productos para la elaboracién artesanal de granola. Optimizacién de los productos
para la produccion de granola. Capacitacién en empaque y control de calidad de la
granola. Capacitacion en los procesos de distribucion de la granola

8.3.5 Administracién de compensaciones
Se utiliza la Ley N° 28015, de acuerdo a puesto se establecen los montos

presupuestados de pagos para el personal como se detallen en la Tabla 8.34.

Tabla 8.34 Rangos Salariales en montos brutos por Puesto Laboral

N° Essalud Gratifica Monto Monto Total
Puesto Sueldo A CTS SCTR ., Total
Personal B cion Anual
Mensual

Gerente General 1 3,500 341 170 45 292 v 4,348 S/ 52,175
Jefe de Administracion y Marketir 1 3,000 293 146 38 250 7 3,727 S/ 44,720
Jefe de Operaciones 1 3,000 293 146 38 250 7 3,727 S/ 44,720
Jefe de Ventas 1 3,000 293 146 38 250 7 3,727 S/ 44,720
Operarario 1 1 1,200 117 55 18 100 " 1,491 S/ 17,889
Operarario 2 1 1,200 117 55 18 100 7 1,491 S/ 17,889
Operarario 3 1 1,200 117 55 18 100 " 1,491 S/ 17,889
Total Mensual 16,100 1,570 774 215 1,342 20,000

Total Anual 193,200 18,837 9,283 2,581 16,101 S/ 239,998

Elaboracion: Autores de tesis

8.3.6 Servicios de terceros

El plan de operaciones contempla la distribucion de las granolas naturales, un
servicio que trasporte de abastecimiento logistico a las tiendas comerciales de productos
naturistas, bodegas, tiendas de los distritos de San Borja y Miraflores; dicho servicio de
distribucion seré realizados durante la semana, en coordinacion con el area logistica de

la empresa.
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Capitulo IX. PLAN FINANCIERO
Se establece los presupuestos e inversiones para cumplir con los planes de

operaciones, marketing y recursos humanos.

9.1 Plan de Inversiones

Se estima que el proyecto tiene una inversion inicial que encuentra entre los S/.
424,170.67. Se detalla a continuacion la inversion requerida, siendo el aporte de los
socios un 81%, y el 19% restante sera financiado. En las siguientes tablas se puede

observar el desglose de la inversion inicial.

Tabla 9.1 Inversiones de activos tangibles

Items PU Cantidad Subtotal IGV Afio 0
Maquinarias S/. 25.993,75 1 S/. 25.993,75 S/. 4.67888 S/. 30.672,63
Equipos S/. 11.346,78 1 S/. 11.346,78 S/. 2.042,42 S/. 13.389,20
Herramientas S/. 301,27 1 S/. 301,27 S/. 54,23 S/. 355,50
Mobiliario S/, 1.21125 1 S/. 121125 S/ 218,03 S 1.429,28
Utensilios S/. 513,05 1 S/. 513,05 S/. 92,35 S/. 605,40
Utiles de oficina S/. 991,10 1 S/. 991,10 S/. 178,40 S/. 1.169,50
Elementos de bioseguridad S/. 855,42 1 S/. 855,42 S/ 153,98 S/. 1.009,40
Total (S/) S/. 4121264 S/. 741827 S/. 48.630,91

Elaboracién: Autores de Tesis

En la siguiente tabla 9.2 se presenta el detalle de la inversion de los activos

intangibles

Tabla 9.2 Inversiones de activos intangibles

Items PU Cantidad Subtotal IGV Afio 0

Gasto de Constitucion S/. 600,00 1 S/. 600,00 S/. 600,00
Licencia Inicial S/. 450,00 1 S/. 450,00 S/. 450,00
Marca S/. 500,00 1 S/. 500,00 S/. 90,00 S/. 500,00
Habilitacién Sanitaria (DIGESA) S/. 900,00 1 S/. 900,00 S/ 162,00 S/. 900,00
Promocién de Lanzamiento 1 S/. - S/. - S/. -

Software Office 365 S/. 185,59 1 S/. 185,59 S/ 3341 S/ 185,59
Total soles (S/) S/. 2.63559 S/. 28541 S/. 2.635,59

Elaboracién: Autores de Tesis

A continuacion, en la tabla 9.3, los gastos preoperativos y de garantia
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Tabla 9.3 Gastos preoperativos

Items PU Cantidad Subtotal IGV Ao 0
Costo del disefio
Creacion del logo S/. 140,00 1 S/. 140,00 S/ 2520 S/. 165,20
Gastos de adecuacion
Instalacion electrica S/.  3.705,00 1 S/. 3.705,00 S/. 666,90 S/. 4.371,90
Pintado y limpieza S/ 3.964,50 1 S/. 3.96450 S/ 71361 S/ 4.678,11
Conexion telefonica S/. 685,00 1 S/ 685,00 S/. 123,30 S/. 808,30
Servicios complementarios S/ 7.039,00 1 S/, 7.039,00 S/. 1.267,02 S 8.306,02
Compras de materiales e insumos
Compra de materiales S/. 62.966,55 1 S/. 6296655 S/. 11.33398 S/. 74.300,52
Compras de insumos S/, 1.959,57 1 S/ 1.959,57 S/. 352,72 S/. 2.312,29
Gastos de servicios
Planilla S/, 56.350,00 1 S/. 56.350,00 S/ 56.350,00
Servicios basicos S/, 2.021,86 2 S/.  4.043,73 S/ 72787 Sl 4.771,60
Alquiler S/. 4.000,00 2 S/, 8.000,00 S/. 1.440,00 S/ 9.440,00
Garantia del Alquiler S/. 4.000,00 1 S/. 4.000,00 S/ 720,00 S/ 4.720,00
Total (S/) S/. 152.853,34 S/. 17.370,60 S/. 170.223,95

Elaboracién: Autores de Tesis

En la siguiente tabla 9.4, se detalla de los inventarios iniciales con los que iniciamos
operacion.

Tabla 9.4 Inventarios iniciales

Items PU Cantidad Subtotal IGV Afo 0
Avena S/. 9,75 316 S/. 3.079,66 S/. 554,34 S/. 3.634,00
Coco S/. 5,00 95 S/. 475,00 S/. 85,50 S/. 560,50
Kiwicha Pop S/. 16,95 158 S/. 2.677,97 SI. 482,03 S/. 3.160,00
Ajonjoli S/. 20,00 158 S/. 3.160,00 S/. 568,80 S/. 3.728,80
Chia S/. 30,00 158 S/. 4.740,00 S/. 853,20 S/. 5.593,20
Castarias S/. 40,00 158 S/. 6.320,00 S/. 1.137,60 S/. 7.457,60
Pecanas S/. 55,00 158 S/. 8.690,00 S/. 1.564,20 S/. 10.254,20
Linaza S/. 8,47 158 S/. 1.338,98 S/. 241,02 S/. 1.580,00
Canela S/. 88,00 158 S/. 13.904,00 S/. 2502,72 S/. 16.406,72
Miel S/. 21,19 158 S/. 3.347,46 S/ 602,54 S/ 3.950,00
Envase de papel kraft S/. 0,25 3165 S/. 804,66 S/. 144,84 S/. 949,50
Caja secundaria por 26 und S/. 1,02 122 S/. 124,07 S/. 22,33 S/. 146,40
Etiquetas S/. 0,08 3165 S/. 268,22 S/. 48,28 S/. 316,50
Total (S/) S/. 48.930,02 S/. 8.807,40 S/. 57.737,42

Elaboracién: Autores de Tesis

A continuacién, en la tabla 9.5 se detalla el calculo y recuperacién del capital de
trabajo.

Tabla 9.5. Recuperacidn del capital de trabajo

Célculo y Recuperacion del Capital de Trabajo

Items Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Capital de trabajo calculado S/ 144.943

Ingreso por ventas S/ 1150452 S/ 1238166 S/ 1423891 S/ 1594758 S/ 1.786.128
Ratio WC S/ 0,1260 S/ 0,126 S/ 0,126 S/ 0126 S/ 0,126
Req capital de trabajo S/ 144943 S/ 155.994 S/ 179.393 S/ 200.920 S/ 225.030
Variaciones S/ 144943 S/ 11.051 S/ 23399 9/ 21527 S/ 24.110
Inversion Wk (S/) -S/ 144943 -S/ 11.051 -S/ 23399 -S/ 21527 -S/ 24110 S/ -
Recuperacién Wk (S/) S/ 225.030

Elaboracién: Autores de Tesis
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Finalmente, a continuacion, en la tabla 9.6 el resumen de la estructura de las
inversiones para el proyecto.

Tabla 9.6. Estructura de Inversiones

Estructura de inversiones

Items s/ %%
Activo Fijo 8 48.630.91 11%
Activo Intangible 8 263559 1%
(Gastos preoperativos 3 170223.95 40%%
Inventarios iniciales 5 37.737 42 14%%
Capital de Trabajo 3 14404280 4%
Total Inversion inicial 5. 424.170,67 100%

Elaboracidon: Autores de Tesis

De acuerdo al plan de inversiones mostrado en la tabla 9.6, se concluye que se
requieren S/. 424,170.67 para poder poner en marcha el proyecto.
9.2 Financiamiento

De acuerdo con el siguiente cuadro observamos que el financiamiento necesario
para cumplir con el proyecto de manera 6ptima es de S/. 80 000. Este préstamo sera
financiado por el BCP con una TCEA del 30%.
Anualmente la cuota del financiamiento seria de S/. 29 042.17.

Tabla 9.7 Estructura de Inversiones y financiamiento

Estructura de Inversiones

Inversiones Monto Financiamiento Capital Propio %
Activos Fijos S/ 48.631 S/ 40.000 S/ 8.631 11%
Activos Intangibles S/ 2.636 S/ 2.636 1%
Gastos preoperativos S/ 170.224 S/ 170.224 40%
Inventarios iniciales S/ 57.737 S/ 57.737 14%
Capital de Trabajo S/ 144943 S/ 40.000 S/ 104.943 34%
Inversion Inicial S/ 424171 S/ 80.000 S/ 344.171 100%

Elaboracion: Autores de Tesis

En la tabla 9.8 se detalla del financiamiento a cinco afios con el BCP, el monto de
la cuota es S/ 2,420.18

Tabla 9.8 financiamiento

Financiamiento
Entidad BCP
Prestamo S/. 80,000.00
Monto S/.  80,000.00
TCEA 30.00%
Plazo (anual) 5
Plazo (mensual) 60
Ao de pago 1
TEM 2.21%
Cuota S/. 2,420.18

Elaboracién: Autores de Tesis
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Tabla 9.9 Servicio de deuda

Servicio de Ia Deuda
Afios 2020 2021 2022 2023 2024 2025 Totales
Préstamo S/ 80.000,00 S/ 80.000,00
Cuota S/ 2904217 S/ 2904217 S8/2904217 5/29.04217 S5/29.04217 8/116.168.70
interés S/ 2019565 8/ 1734169  S/1409155 8/ 960636 S/ 377562 S/ 61.43526
Amortizacion 8/ 8.846,52 8/ 11.50048 &/14.950,63 S/19.43581 §/25266.56 S/ 5473344
Escudo Fiscal 5 595772 &/ 517480 S/ 415701 S/ 283388 &/ 111381 S/18.123 40

Elaboracién: Autores de Tesis

9.3 Célculo de la tasa de descuento

El costo del capital para el proyecto es de 10.77% considerando la metodologia del

CAPM, y el costo del capital para el financiamiento es de 9.62%.

Tabla 9.10 Costo de Oportunidad

Costo de Oportunidad (Ke)
CAPM
(Rpais) Riesgo 1 Ta%% BCRP
Pais (PERU) e
(Rf) Tasa Libre
de Riesgo 0,79% Treasury bond
(EE.ULL)
(Rm)
Rendimiento de 14 349 S&P 500
Mercado
(EE.UU)
(Pm) Prima de
riesgo de 13,83% Risk premium
mercado
(Bl) Beta O s .
0,59 Bl =B 1+ DIE*(1-T
Apalancada u™( (-n)
(Bu) Beta .
Desapalancada 0.51 Food processing
(D) %D .
(Financiamienta) 18,86%
(E) "@E (Capital 81 14%
Propic)
(I) Impuesto a la 29.5%
renta
Ke {modelo
CAPM) 10,78% BETA APALANCADA

Ke = Rf + Bl * (Rm - Rf) + Rpais
9,62% BETA DESAPALANCADO
Ke = Rf + Bu * (Rm - Rf) + Rpais

Ke (modelo
CAPM)

Elaboracion: Autores de Tesis
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9.4 Costos Fijos y Costos Variables

Se proyectan los costos fijos y variables en los que incurre la empresa de forma

anual durante los 5 primeros afios de operacion. Ver tablas 9.11y 9.12

Tabla 9.11 Costos fijos

Ttems Ano 1 Ano 2 Arno 3 Aro 4 Ano 5
Mano de obra 53,664 53,664 53,664 53,664 53,664
Costos indirectos 107.461 107.461 107.461 107.461 107.461
Gastos administrativos 155,455 155,455 155,455 155,455 155,455
Gastos de ventas 132,640 128,522 123,979 116,491 119,789
Depreciacién 5,157 5,157 5,157 5,157 2,582
Amortizacion 227 227 227 227 227
Costos fijos S/ 454,605 S/ 450487 S/ 445944 S/ 438456 S/ 439,179
Elaboracion: Autores de Tesis
Tabla 9.12 Costos variables
Items Ano 1 Ano 2 Ano 3 Arno 4 Ano 5§
Materiales
313.167 373,240 415,016 459,007 482,262
Publicidad 34,105 27,005 19,378 8,700 8,700
Comisiones - - - - -
Total CV 347,272 400,245 434,394 467,707 490,962
Granola 63,913 76,173 84,699 93,677 08,423
Costo variable S/. 543 S/ 525 S/ 513 S/ 4.99 S/ 4.99

unitario

Elaboracién: Autores de Tesis

9.5. Gastos de Operacion

Los gastos operacionales de Granos del Sur son aquellos gastos que una empresa

incurre en concepto del desarrollo de las diferentes actividades que despliega, por

ejemplo: pago por el alquiler del local, pago de salarios a sus empleados y compra de

suministros.

Los principales gastos estan clasificados de la siguiente manera:

9.5.1Gastos Administrativos

Los gastos administrativos de Granos del Sur seran aquellos desembolsos que la

empresa deberd realizar para cumplir con las siguientes actividades:

- Planilla: Gerente General, jefe de Administracién y Marketing
- Servicios Tercerizados: Contabilidad, seguridad, limpieza
- Servicios basicos: Luz, Gas, agua, internet
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9.5.2Gastos de Ventas

En los gastos de ventas de Granos del Sur estan:

- Planilla: jefe de Ventas
- Servicios Tercerizados: seguridad, limpieza, servicio técnico
- Servicios basicos: Luz, agua, internet, alquiler

9.5.3 Gastos de Promocién y Publicidad

Son todos aquellos desembolsos que la empresa realizara para llegar a cumplir el
objetivo planteado por ventas y posicionar al producto en el mercado objetivo.

- Publicidad en redes sociales
- Publicidad en medios de comunicacion
- Eventos

Tabla 9.13 Gastos Administrativos

Gastos administrativos

Item Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano §
Planilla S/ 96.894 S/ 96.894 S/, 96.894 S/ 96.894 S/, 96.894
Servicios tercerizados  S/. 36.374 S/ 36.374 S/ 36.374 S/ 36.374 S/ 36.374
Servicios S/, 22.187 S/ 22.187 S/ 22.187 S/ 22.187 S/ 22,187
Total S/ S/ 155.455 S/ 155.455 S/ 155455 S/ 155.455 S/ 155.455
Total § S/. 37.916 S/ 39.860 S/. 39.860 S/. 39.860 S/ 39.860
Elaboracién: Autores de Tesis
Tabla 9.14 Gastos de ventas

Gastos de ventas

Item Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ao 4 Afio §
Planilla S/. 44,720 S/ 44720 S 44720 S/ 44720 S/, 44.720
Comisiones S/. - 8/ - S/ - S/ - 8L -
Publicidad S/, 34,105 S/ 27.005 S/ 19.378 S/, 8.700 S/, 8.700
Servicios tercerizados S/. 46.080 S/ 49.062 S 52.146 S/ 55.336 S/. 58.635
Servicios S/. 7.735 S/ 7735 S 7.735 S/ 7.735 S/ 7.735
Total S/ S/, 132.640 S/, 128522 S/, 123,979 S/, 116491 S/, 119.789
Total § S/. 32.351 S/ 32954 S/ 31.790 S/ 20870 S/ 30.715

Elaboracién: Autores de Tesis
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Tabla 9.15 Gastos de publicidad

Gasto en publicidad
Item Adio 1 Ajio 2 Ajfio 3 Ajio 4 Adio 5§
Publicidad en redes sociales S/, 2600 S/ 3400 S/ 2400 S/ 8400 S 3.400
Publicidad en medios S/, 23805 &/ 18305 S/ 10678 S/ - 5 -
Otros S 600 8/ 00 8L 00 8/ E1II 300
Total S/ S/ 34105 S/ 27005 S/ 19378 S/ 8.700 3700
GV S/, 6.13% 5/ 4861 S/ 3488 S8/ 1.566 1.566
Total con IGV S/ 40244 &/ 31.866 S/ 22866 S/ 10266 10266
% Publicidad 13,6% 1229 10,3% 8.6% 7.0%

Elaboracion: Autores de Tesis
9.6. Punto de Equilibrio Econémico y Financiero

Como se observa en la siguiente tabla 9.13, el punto de equilibrio se da al vender
el primero afio 46 292 unidades, lo que equivale a S/. 706 138.

Tabla 9.16 Punto de Equilibrio Econdmico y Financiero.

Items Ano 1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Punto de equilibrio Unids 46,292 45,047 44,044 42,732 42,780
Punto de equilibrio Soles 706.138 687.185 671.834 651.809 652.583
%'[;’f:“ de seguridad 17.621 31,126 40,655 50,045 55,643
Comprobacién S/. 268,791 _ S/. 474,822 S/. 620,139 S/. 777,086 S/. 848,800
Elaboracion: Autores de Tesis
Tabla 9.17 Estado de Resultados Método Directo de Comprobacion.
Items Ano 1 Amno 2 Ano 3 Ano 4 Ano §
Unidades 46,202 45,047 44,044 42,732 42,780
Ventas 706,138 687,185 671,834 651.809 652,583
Costos Variables (251,528) (236.696) (225.888) (213,351) (213,399)
Margen de Contribucién 454,610 450,489 445,946 438,458 439,184
Costos Fijos S/ -454,605 S/ -450.487 S/. -445.944 S/  -438.456 S/  -439,179
Utilidad Operativa S/. 5 s/ E R 3 SL 5

Elaboracién: Autores de Tesis

Figura 9.1 Punto de Equilibrio unidades

Punto de Equilibrio en Unidades Afio 1

1,400,000
1,200,000
1.000.000 PE = 46292
e} 800.000
& 600,000
400.000 Costo Total
200.000 m—]ngresos
00 00 000 00 000000000 QQ
= ellecl=NlelclclclclcRoRoRoR=-R-R-E=h-E=]
QQOOOOOOOOOOOOOOOOOO
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Unidades

Elaboracién: Autores de Tesis
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CAPITULO X EVALUACION FINANCIERA

10.1 Justificacion del periodo de flujo de caja

El periodo de evaluacion del flujo de caja sera de 5 afios, siendo el altimo afio el

correspondiente al periodo de liquidacion del negocio. Asimismo, se considera el tema

tributario para el flujo de caja, tanto el impuesto general a las ventas y el impuesto a la

renta.

Asimismo, la politica de cobros serd de 50% al contado y 50% al crédito para las

ventas del canal retail.

10.2 Flujo de caja de inversiones

A continuacion, en la tabla 10.1 se presenta el Flujo de Caja de Inversiones

Tabla 10.1 Flujo de Caja de Inversiones.

Flujo de Capital en 8/
Items Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Total
[nversion en Activo Tangible (48.631) (48.631)
[nversion en Activo Intangible (2.636) (2.636)
I.m'ers1.0n en Gast_os preoperativos y (170224) 00 (166.224)
Garantia del Alquiler
[nventarios Iniciales (37.737) (37.737)
Capital de Trabajo Inicial (144.943) (11.031) (23.399) (21.527) (24.110) (223.030)
Recuperacion Activo Tangible 4263 4263
Recuperacion Inversion Intangible - -
Recuperacion de Capital de Trabajo 225.030 225030
Flujo de Capital en 8/ (424171)  (11.051) (23.399) (21.527) (24.110) 233203 (270.965)
Elaboracion: Autores de Tesis
10.3 FC Operativo
Tabla 10.2 Flujo de Caja de Inversiones.
Items Ario Ario 1 : Aﬁc‘r 2 Ario 3 Ario 4 Afio 5 Total
Inversion en Activo Tangible (48.631) (48.631)
Inversion en Activo Intangible (2.636) (2.636)
Im'ersi.on efn Gast.os preoperativos ¥ (170224 1000 (166.224)
Garantia del Alquiler
Inventanos Imciales (37.737) (37.737)
Capital de Trabajo Inicial (144.943) (11.051) (23399 (21.327) (24.110) (225.030)
Recuperacion Activo Tangible 4263 4263
Recuperacion Inversion Intangible - -
Eecuperacion de Capital de Trabajo 225.030 225.030
Flujo de Capital en 5/ (424.171) (11.051) (23.399) (21.527) (24.110) 233.203 (270.965)

Elaboracién: Autores de Tesis
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Tabla 10.3 Flujo de Caja Operativo

Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Total
Ingresos 6.901 11.736 42.102 63.511 76.165 85.828 93.643 100.440 107.334 113.555 119.815 124.654 945.684
Cobro a clientes 6.901 11.736 42.102 63.511 76.165 85.828 93.643 100.440 107.334 113,555 119.815 124.654 945.684
Egresos 55.076 63.074 69.410 74.504 83.235 81.861 94.008 88.127 91.361 94.074 100.560 105.349 1.000.698
Compra de materias primas 14.809 25.175 31.099 35.542 38.997 41.959 44921 47.636 50.597 53.066 54.670 55.163 493.633
Compra de insumos 852 1.448 1.788 2.044 2243 2413 2.583 2.739 2910 3.052 3144 3.172 28.388
Planilla 17.73% 17.739 17.73% 17.739 22.435 17.739 26.608 17.73% 17.73% 17.739 22.435 26.608 239.998
Servicios 7.106 7.106 7.106 7.106 7.106 7.106 7.106 7.106 7.106 7.106 7.106 7.106 85.270
Servicios tercerizados 5.984 5.984 5.984 5.984 5.984 5.984 5.984 5.984 5.984 5.984 5.984 5.984 71.808
Otros gastos 8.586 5.622 5.694 6.150 6.471 6.661 6.806 6.923 7.025 7.128 7.222 7.315 81.602
[tems Amio 0 Amio 1 Afio 2 Ario 3 Ario 4 Afio 5 Total
Ingresos por ventas 245.684 1253.681 1.393.803 1.568.917 2027351 T.193.393
Compra de materiales (493.633 (350.693) (623.893) (6935.033) (620.692) (3.035.967)
Compra de insumos (28.388) (31.457) (33.812) (39.772) (41.940) (177.369)
Planilla (239.998) (239.098) (239.998) (239.998) (239.998) (1.199.992)
Servicios (85.270) (85.270) (85.270) (85.270) (85.270) (426.348)
Servicios tercerizados (121.368) (124.887) (128.326) (132.200) (136.182) (643234)
Gasto en publicidad (40.244) (31.866) (22.866) (10.266) (10.266) (115.508)
Pago de IGV (80.592) (126.033 (151.631) (175.784) (204.223) (738.264)
Impuesto ala Benta 57.090 71279 110.130 141330 170258 336.007
Flujo de Caja Operativo en 5/ - {86.718) 142.756 215.935 331.820 788.997 1.392.790

Elaboracion: Autores de Tesis
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10.4 FC Econémico

Tabla 10.4 Flujo de Caja Econémico

Flujo de Caja Economico en 5/

Ttems Afio 0 Ario 1 Atio 2 Atio 3 Aiio 4 Ao 5 Total
Flujo de Capital (424.171) (11.031) (23300 (21.527) (241100 233.283 (270.963)
Fluyjo Operativo - (36.718) 142.756 215833 331.820 788.997 1.392.790
Flujo de Caja Econdmico en S/ (424.171) (97.769) 119.356 194.408 207.710 1.022.289 1.121.824
Elaboracion: Autores de Tesis
10.5 FC Financiero
Tabla 10.5 Flujo de Caja Econémico
Flujo de Servicio de la Deuda en S/
Items Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Atio 4 Afio 5 Total
Prestamo 80.000 - - - - - 30.000
Cuota - (20.042) (29.042) (29.042) (28.042) (29.042) (145211)
Escudo fiscal - 3938 3173 4157 2834 1.114 19237
Flujo de Deuda en S/ 80.000 (23.084) (23.867) (24.885) (26.208) (27.928) (45.974)
Elaboracidon: Autores de Tesis
10.6 FC de Libre Disponibilidad del Accionista
Tabla 10.6 Flujo de Caja Libre Disponibilidad del Accionista
Flujo de Caja Financiero en 8/
Items Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Total
Flujo de Caja Economico (424.171) (07.769) 112336 194 408 307.710 1022289 1.121.824
Flujo de Deuda 20.000 (23.084) (23.867) (24.883) (26.208) (27.928) (43.974)
Flujo de Caja Financiero en 5/ (344.171) (120.853) 95.489 169.523 281.502 994.361 1.075.851

Elaboracién: Autores de Tesis

10.7 VANE / VANF/ TIR/ TIRE

El valor actual neto econdmico define la rentabilidad actualizada para el proyecto,

el cual arroja un valor de 470,616 soles, que al ser positivo refleja beneficios y por ende

es recomendable llevar a cabo el proyecto. Mas aun, la tasa interna econémica es de

32.75%, que representa la rentabilidad intrinseca del proyecto.
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Tabla 10.7 Indicadores econdmicos

Indicador Economico
VANE 470.616
WACC 12.74%

TIRE 32.75%

Elaboracidon: Autores de Tesis

El valor actual neto financiero define la rentabilidad actualizada para el accionista,
el cual arroja un valor de 576,755 soles, que al ser positivo refleja beneficios y por ende
es recomendable llevar a cabo el proyecto para el inversionista. Mas aun, la tasa interna

financiera es de 34.53%, que representa la rentabilidad intrinseca del proyecto.

Tabla 10.8 Indicadores financieros

Indicador Financiero
WANF 576.755
COK 9.62%
TIRF 34.53%
TIRM 29.15%

Elaboracion: Autores de Tesis
10.8. Periodo de Recuperacion de Capital
Para este proyecto el periodo de recuperacion es de 4.08 afios, lo que sefiala que la

inversion realizada para el proyecto se recupera en mas de 4 afos.

Tabla 10.9 Periodo de Recuperacion Econémico

Indicador Financiero

Periodo de recuperacion 4,08

Elaboracién: Autores de Tesis

10.9. Analisis de Riesgo Montecarlo
Al realizar el analisis de riesgo, se tiene en cuenta que la variable precio y demanda
inicial son criticas, pues determinan in 80.0% de éxito para el precio y de 95.3% para

la demanda inicial.

107



Tabla 10.10 Analisis de Exito del Proyecto.

Probabilidad Escenario Precio Costo Avena  Costo Coco CGSiGPI:::‘ﬁC]lI Costo Ajonjoli Demanda inicial
14.3% -30% -842.520 1.115.373 1.062.781 1.107.269 1.102.734 -63.290
14.3% -20% -189.3135 1.094 661 1.059.590 1.089.258 1.086.268 342722
14.3% -10% 443743 1.073.949 1.056.418 1.071.247 1.069.752 T15.803
14.3% 0% 1.053.237 1.053.237 1.053.237 1.053.237 1.053.237 1.053.237
14.3% 10% 1.662.730 1.032.524 1.030.033 1.035.226 1.036.721 1.246.681
14.3% 20% 2272224 1.011.812 1.046.874 1.017.2135 1.020.205 1324376
14.3% 30% 2.881.717 991.100 1.043.693 900204 1.003.690 1.401.670
100,0%

Valor esperado 1.040.259 1.033.237 1.033.237 1.053.237 1.033.237 339.583
Varianza 1.33E+12 1.72ZE+09 4.03E+H)T L30E+09 1OE+09 2,63E+11
Riesgo 1.236.867 41424 6.363 36.022 33031 512.758
Prob(éxita) 80,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 93,3%

Elaboracién: Autores de Tesis
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CAPITULO XI. CONCLUSIONES
Se determin6 mediante el estudio de mercado a los consumidores finales de granolas

artesanales, que el 78.3% adquiriria el producto con el precio que ofrece la empresa.

De acuerdo a los resultados obtenidos del estudio de mercado, se considera una
demanda potencial de 707 personas de los distritos de San Borja y Miraflores, se

proyecta que ellos compraran 113 paquetes de granolas Grain Fit de 200gr al afio.

Para la estrategia de diferenciacion, se determiné que el valor y atributo de
posicionamiento de la granola, la cual se resaltard, sera sobre sus Ingredientes Naturales
(70% Muy importante, segun estudio de mercado tiendas naturistas) y su Valor
Nutricional (46.23% segun estudio de mercado consumidores), ambos atributos

coinciden en los distintos publicos analizados.

Se identificaron a sus principales competencias en el mercado potencial, las cuales son:
La Union con un 38.10% de participacion en el mercado, seguido Bello Horizonte
6.67% y en tercera ubicacion se encuentran Life, y Granola Artesanal con 4.76% de

participacién entre los consumidores.

Para la estrategia de posicionamiento del producto, se identificd que los canales ideales
de comunicacion serian las plataformas virtuales, degustaciones y recomendaciones de
nutricionistas en redes sociales, dicho efecto lograra el objetivo de posicionar la marca

en la mente de los consumidores.

Se establecié que las operaciones de la empresa tendrian un componente tercerizado

(Asesoria Nutricionista en redes sociales).
La rentabilidad actualizada para el accionista esta garantizada con un valor de 576,755

soles, que al ser positivo refleja beneficios y por ende es recomendable llevar a cabo el

proyecto para el inversionista
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CAPITULO XII. RECOMENDACIONES

Cumplir con los indicadores de metas de cada procedimiento para lograr el objetivo
deseado como en la elaboracion de la granola, las ventas y distribucion de estas, con
proyeccion de ventas en cadenas de supermercado y también a través de comercios de
mayoristas, siempre cuando este acorde al costo y precio del mercado.

Ser rigurosos en el control de calidad de materias primas, certificando que se cumplan
con todos los estandares de calidad para cumplir con las exigencias del mercado.

Para realizar nuevas estrategias de marketing, una vez posicionado el producto en su
primer afio, recomendamos realizar una investigacién de mercado a potenciar el

producto o identificar nuevas lineas o presentaciones en peso o empaque de la granola.
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ANEXOS

ANEXO 1

Modelo de encuesta canal de distribucion de Granola

ENCUESTA A ESTABLECIMEINTOS PRODUCTOS NATURALES

Julio 2021
FILTRO PARA LA ENCUESTA
Jvenden granolas?
a.- Si b.- No (terminar encuesta)

DATOS DE CONTROL POR OBSERVACION: (Circule solo una alternativa)

1. Género:
a. Hombre b. Mujer

Nombre del Establecimiento:

Direccion

2. ¢En qué distrito esta el negocio?

a. San Borja b. Miraflores

3.- Nombre del encuestado:

A.- PRODUCTO, EMPAQUE, PRESENTACION: (Detallar cada uno segln cuadro)
4.- ¢Cuales son las granolas naturales que venden? Detallar

5.- De las que vende ¢ Cudl es la mas vendida? Marcar solo una marca

6.- De las que vende ¢ Cuantos paquetes de Granolas pide al mes? Detallar

7 .- Cantidad de stock que tiene en el momento de la visita en la Granola. Detallar
No va

8.- De las que vende ¢Cual es el precio al plblico de cada una de ellas? Precisar

9.- ¢ Cual es el costo de ganancia?
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C. EVALUACION PRODUCTO GRANOLA ARTESANAL:

En una escala del 1 al 5, donde 1 es nada importante y 5 muy importante, ¢qué tan
importante son estos aspectos para la venta de la GRANOLA Artesanal?
1 es nada importante y 5 muy importante

CUALIDADES PRODUCTO EN GENERAL 1 2 3 4 5
a. Ingredientes naturales 1 2 3 4 5
b. Envase Trilaminado con abertura 1 2 3 4 5
rectangular transparente.

c. Envase ecolégico de Carton con tapa 1 2 3 4 5
trasparente.

d. Apoyo publicidad en la tienda

e. Buen margen de ganancia

f. Promociones

g. Medidor de racion adecuada

R
SN NN
w| w w w w
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h. Otras:

D. INTENCION DE COMPRA GRANOLA ARTESANAL: DESCRIPCCION PRODUCTO (E:
MOSTAR EL PRODUCTO)

LA GRANOLA ARTESANAL GRAIN FIT 100% NATURAL, TENDRA: PECANAS, CASTANAS,
AJONJOLI, LINAZA, CHIA, COCO, MIEL DE ABEJA, CANELA, AVENA Y KIWICHA POP;
CONTIENE 200 GR, EN PRESENTACIONES DE ENVASE DE TRILAMINADO CON ABERTURA
RECTANGULAR TRANSPARENTE Y ENVASE ECOLOGICO DE CARTON CON TAPA
TRANSPARENTE. SU PRECIO DE VENTA SERAS/. 13 Y EL PRECIO AL PUBLICO SERA ENTRE
S/16a S/ 18.

10. Segun la descripcion del producto ¢lo compraria? (E: Circule solo una alternativa)
1. Si 2. No

10.a. ¢,Por qué razén la compraria? (E: Esperar respuesta espontanea)

11. Segln el producto mostrado ¢Qué atributo es el mas importante en comparacion a
los que vende? E: Marcar la que considere mas importante

1. Precio

2. Presentacion

3. Imagen

4. Otro Enc: especificar

12. ¢Cual seria el monto aproximado que estaria dispuesto a pagar por la GRANOLA
segln la descripcion?

13. Segln su experiencia ¢Qué tipo de personas son las que compran este producto?

1. Jovenes 2. Adultos 3. Ancianos
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13.a ¢Género? 1. Hombres 2. Mujeres

14, Respecto a la granola que mas vende en su establecimiento. E. Ver el nombre en

Preg.. 5 ¢Quién le vende? E. Mencionar alternativas

1. Un mayorista
2. Directamente la empresa
3. Otros (detallar)

ANEXO 2

RESULTADOS DE ENCUESTAS A TIENDAS NATURISTAS

De acuerdo con los resultados de las encuestas realizadas a las tiendas comerciales que

venden productos naturales, se obtuvo un total 70 comercios de ventas de granolas

divididas entre el distrito de San Borja (35 encuestas) y el distrito de Miraflores (35

encuestas). Es importante mencionar que la mayoria de los encuestados fueron

empleados administradores con una representacion de 64%, encargados 24% y duefios

11%.

A continuacion, se presentan los resultados de las granolas que venden.

Tabla 1. P4. ;Cudles son las granolas naturales que venden?

MARCAS DE GRANOLAS (*) Total %
La Union Granola Granos Andino- 280 gr 25.71
La Union Granola con Miel de Abejas, avena, ajonjoli - 22.86
400gr

La Unién Granola Pasas y Almendras - 400 gr. 17.14
Bello Horizonte G. Instantanea con frutos secos 250gr 11.43
Bello Horizonte Granola con Stevia - 350gr 10.00
Del Paraiso - Granola energética 8.57
Bello Horizonte Granola con Stevia - 500g 7.14
LA PURITA Granola Mix de Avena — Caramel - 400gr 7.14
LA PURITA Granola Mix de Avena — Canela- - 400gr 571
La viajera - Naranja Power 350gr 5.71

DISTRITO

San Borja%
22.86
25.71

17.14
20.00
17.14
14.29
14.29
5.71
5.71
8.57

Miraflores%
28.57
20.00

17.14
2.86
2.86
2.86
0.00
8.57
5.71
2.86

En la presente Tabla N°1, se lista las diez primeras marcas de granolas que mas mencion

tuvieron al momento de preguntar sobre las marcas que venden en dicho

establecimiento comercial, las cuales fueron: La Unién Granola Granos Andino, La

Union Granola con Miel de Abejas, La Unidn Granola Pasas y Almendras, se observa

que las tres primeras son la empresa Unidn.
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Tabla 2. P5. De las que tiene ¢Cuél es la mas vendida?

MARCAS DE GRANOLAS (*) Total % DISTRITO
San Borja%

La Union Granola con Miel de Abejas, 8.57 11.43

avena, ajonjoli - 400gr

La Unién Granola Granos Andino- 280 gr  7.14 2.86

La Viajera - Naranja - 350gr 4.29 5.71

Miraflores%

571

11.43
2.86

De las granolas que existen dentro de cada una de las tiendas que se expende, se lista

las 3 marcas mas vendidas o con mayor frecuencia de venta: La Union Granola con

Miel de Abejas 8.57%, La Union Granola Granos Andino 7.14 %. La Viajera - Naranja

- 4.29%.
Tabla 3. P6. De las que vende ¢Cuéntos paquetes de Granolas pide al mes a su
proveedor?
MARCAS DE GRANOLAS (*) Total MEDIA (cantidad)
San Borja Miraflores
La Union Granola Granos Andino- 280 gr 12 9 15
La Union Granola con Miel de Abejas, 10 9 11
avena, ajonjoli - 400gr
La Viajera - Naranja - 350gr 14 9 30
En la tabla presentada, se refleja los datos de la cantidad de paquetes que se compra

mensualmente a sus proveedores en las diferentes tiendas que expenden estos

productos: La Viajera— Naranja (14 paquetes), La Union Granolas Granos Andinos (12

paquetes), La Unién Granola con Miel de Abejas (10 paquetes).
Tabla 4. P.7 (1,2,3) ¢Cuédl es el precio al publico de cada una de ellas?

MARCAS DE GRANOLAS (*) Total, Soles MEDIA (Precio Soles)
San Borja Miraflores
La Union Granola Granos Andino- 280 gr 11.44 11.36 11.50
La Union Granola con Miel de Abejas, avena, 12.03 11.54 12.64
ajonjoli - 400gr
La Viajera - Naranja - 350gr 12.32 12.10 13.00
En la Tabla N°4 se observa sobre el precio de las granolas que se venden al publico en

ambos distritos; el precio promedio de La Unidn Granola Granos Andino- 280 gr es de
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11.44 Soles, el precio promedio de La Unidn Granola con Miel de Abejas - 400 gr es
de 12.03 Soles y La Viajera — Naranja es de 12.32 Soles.

Tabla 5. P8. (1,2) ¢Cual es el costo de ganancia de cada una de ellas?

MARCAS DE GRANOLAS (*) Total, MEDIA (ganancia Soles)
La Unién Granola Granos Andino- 280 gr 2.13

La Unién Granola con Miel de Abejas, avena, ajonjoli - 2.28

400gr

La Viajera - Naranja - 350gr 3.11

En la Tabla N° 5 se ha obtenido datos sobre el costo de ganancia de cada una de ellas
(granolas), por lo tanto, el costo de ganancia promedio de La Viajera - Naranja es de
3.11 Soles, y La Union Granola con Miel de Abejas es de 2.28 Soles, el costo de
ganancia promedio de La Unién Granola Granos Andino es de 2.13 Soles

Tabla 6. P.9. ;Quién le vende las granolas?

Total DISTRITO
Miraflores% San Borja%
Un mayorista 18.57 20.00 17.14
Directamente la empresa - 81.43 80.00 82.86
Proveedor
Base: Total (70) (35) (35)

En la Tabla N° 6 se obtiene datos acerca de quien les vende las granolas; en ambos
distritos el 81.43% que representa la mayoria del total de establecimientos encuestados
manifiestan que es directamente la empresa que les vende las granolas; seguido de un
18.57 % de encuestados que es través de un mayorista.

Tabla 7. P. 10(1 al 7) ¢ Qué tan importante son estos aspectos para la venta de la granola

artesanal?
Total
Importante % Muy Importante %
Ingredientes naturales 24.28 70.00
Envase trilaminado con abertura rectangular 14.28 42.86
transparente.
Envase ecoldgico de cartén con tapa trasparente. 11.42 41.43
Apoyo publicidad en la tienda 25.71 32.86
Buen margen de ganancia 25.71 31.43
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Promociones 12.85 32.86
Medidor de raciéon adecuada 50.00 38.57

En la Tabla N°7, segln las caracteristicas que importan para la venta de la granola, es
en primer lugar, los ingredientes naturales que lo contiene (70% Muy importante),
seguido por el medidor de racion adecuada (50% Importante) y el envase trilaminado
con abertura rectangular transparente (42.86% Muy Importante), dichos atributos
fueron los mas mencionados por los entrevistados en sus establecimientos comerciales,
ademas de la promocion (32.86% Muy importante), margen de ganancia (31.43% Muy
importante) y el apoyo publicitario en la tienda o establecimiento comercial (32.86%
Muy importante).

Tabla N° 8. P 11. Segun el producto mostrado (envase A y B) ¢Qué atributo es el méas

importante en comparacion a los que vende?

Total % DISTRITO

San Borja% Miraflores %
Presentacion 74.29 91.43 57.14
Precio 20.00 2.86 37.14
Ingredientes 12.86 0.00 25.71
Imagen 5.71 5.71 5.71
Base: Total (70) (35) (35)

En la Tabla N° 8 se tomaron en cuenta los principales atributos que tienen los productos
mostrados, en ambos distritos el 74.29% manifestaron que la caracteristica mas
representativa es la presentacion que estos llevan, el 20% indicd que es el precio y el
12,86% mencionaron que son por los ingredientes que estos contienen.

Tabla N° 9. P 12. ;Cual seria el monto aproximado que estaria dispuesto a pagar por la
GRANOLA segun la descripcion?

Total % DISTRITO

San Borja % Miraflores %
(S/1-S/4) 4.29 2.86 5.71
(S/5-S/9) 44.29 65.71 22.86
(S/10-S/14) 37.14 25.71 48.57
(S/15-5/19) 14.29 5.71 22.86
Base: Total (70) (35) (35)
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En la Tabla N° 9, se menciona el monto aproximado que los encuestados estan dispuesto
a pagar, se obtiene que el 44.29 % pagarian un promedio de 5 a 9 Soles, mientras que
el 37.14% estarian dispuestos a pagar de 10 a 14 Soles y un 14.29% estan en las
posibilidades de pagar de 15 a 19 Soles.

Tabla N° 10. P 13. Para ambas presentaciones, el precio de venta serd S/. 13y el precio

al publico sera entre S/16 a S/ 18. ¢ Creé que tenga demanda?

Total % DISTRITO

San Borja% Miraflores%
Si 45.71 45.71 45.71
No 54.29 54.29 54.29
Base: Total (70) (35) (35)

En la Tabla N° 10 el 54.29% de los encuestados opinan que no habria una demanda del
producto con ese precio, mientras que menos de la mitad de los encuestados, el 45.71%
mencionaron que si habria demanda.

Tabla N°11. P 14. Usted ¢lo compraria para venta al pablico?

Total % DISTRITO

Sn Borja % Miraflores %
Si 40.00 31.43 48.57
No 60.00 68.57 51.43
Base: Total (70) (35) (35)

En la Tabla N° 11, el 60% de los encuestados indicaron que no compraria dicha granola
(para la venta al publico), y el 40% si estaria dispuesto a obtener estos productos para
ser expendidos al publico.

Tabla N° 12. P 14 A. ;Por qué? Razones por que Si

Total % DISTRITO

Sn Borja % Miraflores %
El producto es natural debido a su contenido 78.57 81.82 76.47
saludable. El cliente tiene tendencia consumir
saludable
La presentacion es muy llamativa, innovadora, 39.29 63.64 23.53
estético.
Tiene buenos ingredientes que se 21.43 0.00 35.29
complementan
Relacion cantidad precio indicada 14.29 0.00 23.53
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Producto con mucha demanda, muy consumido  14.29 0.00 23.53

Producto con empaque ecoldgico 3.57 9.09 0.00

Base: SI compraria (28) (11) a7

Sobre las razones de su eleccién de compra (Si), en primer lugar, los encuestados
detallaron que el producto es natural debido a su contenido saludable, seguido en la
mencion de que la presentacion es muy llamativa, innovadora y estética y, en tercer
lugar, se encuentra la opcion que tiene buenos ingredientes las cuales se complementan.

Tabla N° 13. P 14 B ¢Por qué? Razones por que No

Total % DISTRITO

San Borja % Miraflores %
Precio muy caro a comparaciéon de otros 76.19 70.83 83.33
productos de la competencia.
Deberia tener variedad de presentaciones, 33.33 12.50 61.11
mas individuales, compactas y personales.
Hay demanda de presentaciones més ch
No hay relacion entre precio y contenido es 26.19 33.33 16.67
muy poco.
Imagen y/o presentacién no llamativa, es un 23.81 29.17 16.67
material que se maltrata o arruga con
facilidad, no transmite querer comprar
No necesitan o piensan expandir su catalogo 9.52 16.67 0.00
de productos nuevos.
Preferible un envase laminado, plastificado 4.76 4.17 5.56
Base: NO compraria (42) (24) (18)

Los datos obtenidos en la Tabla N°13, son las razones del por qué (No) compraria para
la venta al publico, algunas de las razones fueron: el precio es muy caro a comparacion
de otros productos de la competencia con el 76.19% en mencion, en segundo lugar,
porque deberia de tener variedad de presentaciones, mas individuales, compactas y
personales con el 33.33% y en tercera mencién, indicaron que no hay relacién entre el
precio y el contenido es muy poco 26.19%.

Tabla 14. P 15. ¢ Cual de los dos empaques compraria, A o B?

Total % DISTRITO
Sn Borja % Miraflores %
Papel Karf 57.14 72.73 47.06
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Envase redondo con tapa 42.86 27.27 52.94

trasparente

Base: SI comprarian (28) (12) a7

En la Tabla N° 14 respecto a las preferencias en cual de los empaques compraria se
manifiestan que el 57.14% prefiere el envase de papel karf, y en menor porcentaje el
42.86% prefiere el envase redondo con tapa trasparente.

Tabla 15. P 15 A. ¢{Por qué compraria el envase de Papel Karf - A?

Total % DISTRITO

Sn Borja % Miraflores %
El envase es practico, hermético, 81.25 75.00 87.50
comercial, facil de exhibirlo y guardar.
El envase es compacto y facil de 12.50 0.00 25.00
transportar.
Facil almacenamiento 12.50 0.00 25.00
Empaque mas practico para abrir 12.50 12.50 12.50
Es el mismo envase que suelen comprar 6.25 12.50 0.00
aqui
Base: SI comprarian A (16) (8) (8)

Respecto a la eleccion del Papel Karf - A 'y el por qué compraria esta presentacion, en
ambos distritos la mayoria indica que la razon es porque el envase es practico,
hermético, comercial, facil de exhibirlo y guardar, otros encuestados manifestaron que

el envase es compacto, facil de transportar, y de facil almacenamiento.
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ANEXO 3

Modelo de encuesta Publico consumidor.

Encuesta Publico consumidor.

¢ Consumes Granola?
Si No (Terminar la encuesta)

Nombre:
Genero:

a. Masculino b. Femenino
Edad:

Distrito de domicilio:

¢Con qué frecuencia consumes Granola en la semana?:
- 1lvezalasemana

- Solo fines de semana

- Interdiario

- Todos los dias

¢ Cudl es la caracteristica del producto que valoras mas?:
- Valor nutricional

- Contiene cereales andinos

- No contiene saborizantes, ni preservantes

- Ingredientes innovadores y sanos

- Oftra:

¢Qué marcas son las que mas prefiere?:
¢ Qué ingredientes de la granola son de su mayor agrado?:

¢Cuéanto es lo que invierte en la compra de Granola en la semana?
- DeS/.10-S/20
De S/.20 — S/30
De S/.30 - S/40
De S/.50 - S/70

¢Hay algin nuevo ingrediente que quisiera que se incorpore en su granola
favorita?:
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INTENCION DE COMPRA GRANOLA ARTESANAL: DESCRIPCCION PRODUCTO

LA GRANOLA ARTESANAL GRAIN FIT 100% NATURAL, TENDRA: PECANAS, CASTANAS,
AJONJOLI, LINAZA, CHIA, COCO, MIEL DE ABEJA, CANELA, AVENA Y KIWICHA POP;
CONTIENE 200 GR, EN PRESENTACIONES DE ENVASE DE TRILAMINADO CON ABERTURA
RECTANGULAR TRANSPARENTE (Imagen N°1) Y ENVASE ECOLOGICO DE CARTON CON
TAPA TRANSPARENTE (Imagen N°2). El precio al plblico sera de 16 - 18 soles.

Imagen N°1 Imagen N°2

9.

10.

11.

Fuente: elaboracion propia Fuente: elaboracion propia

¢ Crees que el precio del producto va acorde con sus caracteristicas?

1. Definitivamente si
2. Probablemente si
3. Tal vez siono

4. Probablemente no
5. Definitivamente no

Si este producto estuviera en la tienda donde acostumbras a comprar granola,
¢lo comprarias?

1. Definitivamente si
2. Probablemente si
3. Tal vez si o no

4. Probablemente no
5. Definitivamente no

¢ Qué caracteristicas te harian adquirir este producto antes que otros?

a. Calidad
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Precio

Empaque (Cual es el que te agrada mas Imagen N°1 o Imagen N°2 )
Valor nutricional

Otros:

T o0 o

12. ;Recomendarias el producto a tus amigos y familiares?

1. Definitivamente si
2. Probablemente si
3. Tal vez siono

4. Probablemente no
5. Definitivamente no

13. ¢ Qué mejorarias de este producto?:

ANEXO 4
RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS A CLIENTE FINAL

De la poblacion encuestada, estuvo representada por 50% hombres y 50% mujeres,
mayores de 18 afos, pertenecientes a los distritos de Miraflores y San Borja,
representado por el rango de edad entre 25-39 el 44.34%, seguido de 40 afios a mas con
el 32.08% vy por ultimo el rango de 18-24 afios con el 23.58% de representatividad.

Tabla N°18. P05. ;Con qué frecuencia consumes Granola en la semana?

Total % DISTRITO GENERO
Miraflores % San Borja % Masculino % Femenino %
1 vez a la semana 52.38 44.68 58.62 54.72 50.00
Solo fines de semana 17.14 19.15 15.52 15.09 19.23
Interdiario 22.86 27.66 18.97 16.98 28.85
Todos los dias 7.62 8.51 6.90 13.21 1.92
Base: Total (105) (47) (58) (53) (52)

La mayoria de los encuestados respondieron que consumen granolas Una vez a la
semana, 52.38%, seguido de Interdiario con 22.86% Yy solo Los fines de semana con el
17.14%.
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Otros (especificar) : 4.72% \

400 gr:13.21%
350 gr: 9.43%
280 gr: 3.77%
200 gr: 23.58%
250 gr: 20.75%

Sobre la presentacion de granolas mas adquiridas por el pablico consumidor, se

a0 gr: 24.53%

encuentra que el 24.53% de los encuestados indicaron que la presentacion de 80gr es la
que suelen adquirir, en segundo puesto de adquisicion, se encuentra el 23.58% de los
encuestados compran la presentacion de 200gr, y el 20.75% suelen comprar la
presentacion de 250gr.

Tabla N° 19 P07. ;Cada cuanto tiempo compras granola?

Total % DISTRITO GENERO
Miraflores % San Borja % Masculino % Femenino %
Semanal 29.52 31.91 27.59 39.62 19.23
Quincenal 37.14 38.30 36.21 37.74 36.54
Mensual 29.52 23.40 34.48 20.75 38.46
No sabe/No Recuerda 3.81 6.38 1.72 1.89 5.77
Base: Total (105.00) (47.00) (58.00) (53.00) (52.00)

Respecto a la frecuencia de compra, los encuestados manifestaron que mayormente
compran Quincenal 37.14%, seguido de la frecuencia de compra Semanal y Mensual
29.25%.

Figura P08. ¢ Cual es la caracteristica del producto que valoras mas?
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Ingredientes innovadores y sanos : 15.09%

Mo contiene saborizantes, ni preservantes : 19.81% —

Otros (Especificar) : 1.89%

Contiene cereales andinos : 16.98%

Valor nutricional : 46.23%

Sobre las caracteristicas que valoran mas los consumidores encuestados, casi la mitad

de ellos indicé que, se fijan en el Valor Nutricional con el 46.23% en mencién, seguido

de No Contiene Saborizantes, Ni Preservantes con el 19.81% de participacién y en

menor proporcion el 16.98% los que consideran como valor los Ingredientes Con

Cereales Andinos

Tabla N°20 P09. ;Qué marcas son las que mas prefiere?

La Unidn

Bello Horizonte
Life

Grano Artesanal
La Viajera
Tottus

Wong

Grano de Oro
Kellogs
Lakanto

Total %

38.10
6.67
4.76
4.76
3.81
2.86
2.86
2.86
2.86
1.90

DISTRITO

GENERO

Miraflores %

4255

2.13
6.38
4.26
6.38
4.26
0.00
2.13
0.00
4.26

San Borja %

34.48
10.34
3.45
5.17
1.72
1.72
5.17
3.45
5.17
0.00

Masculino %

35.85
5.66
3.77
1.89
5.66
3.77
5.66
5.66
3.77
0.00

Femenino %

40.38
7.69
5.77
7.69
1.92
1.92
0.00
0.00
1.92
3.85

Las 10 marcas mas compradas por los encuestados son: La Union 38.10%, Bello

Horizonte 6.67%, Life, Grano y Artesanal con 4.76%, La Viajera, Totus, Wong, Grano

de Oro, Kellogs, Lakanto

Tabla N°21. P10. ;Qué ingredientes de la granola son de su mayor agrado?
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Frutos Secos; Cashues, Nuez, Almendra,...
Cereales: Avena, Arroz Inflado, Kiwicha,...
Frutos deshidratados: Pasas, Fresas,...
Endulsantes: Mantequillas, Mieles,...
Semillas: Ajonjoli, Chia, Cebadas, Anis,...

Chocolates: Chips de chocolate,...

No sabe, no opina, prefiere probarlo...

Especias: Canela

Nada - Ninguno

15%
11%
10%
6%

1%

2%
3%

31%

51%

Sobre los ingredientes de granolas con mayor agrado para el consumidor encuestado,

resalta al 51% los de Frutos Secos; Cashues, Nuez, Almendra, Mani, Castafias, Pecanas.

Tabla 22. P11. ;Cuénto es lo que invierte en la compra de Granola al mes?

Total % DISTRITO FRECUENCIA DE COMPRA
Miraflores%  SanBorja%  Quincenal %  Mensual % No sabe/No
Recuerda %

De S/.10 - S/20 43.81 36.17 50.00 41.03 48.39 100.00

De S/.20 - S/30 39.05 46.81 32.76 48.72 38.71 0.00

De S/.30 - S/40 11.43 12.77 10.34 7.69 12.90 0.00

De S/.50 - S/70 5.71 4.26 6.90 2.56 0.00 0.00

Base: Total (105) (47) (58) (39) (31) (4)

El 43.81% de los encuestados de Miraflores y San Borja, indicaron que invierten en la

compra de granola al mes entre S/10 a S/ 20, y los que invierten entre S/.20 — S/30 esta

representado por el 39.05%, y en menor proporcion los que se ubican entre el rango de

compra entre los S/.30 — S/40 lo representa el 11.43%.

Tabla N°23. P12. ;Hay algun nuevo ingrediente que quisiera que se incorpore en su

granola favorita?

Frutos deshidratados: Pasas, Fresas,

Frutas, Manzana, Durazno, Higo

Frutos Secos; Cashues,
Almendra, Mani, Castafias, Pecanas,

Coco, Sachainchi, Huanarpo Macho

Nuez,

Total
%

16.19

15.23

DISTRITO FRECUENCIA DE COMPRA
Miraflores  San Semanal  Quincenal Mensual No
Borja sabe/No
Recuerda
17.02 1551 2258 12.82 12.90 25.00
17.02 13.79 9.67 23.07 12.90 0.00
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Granos Andinos, Cereales, Avena, 8.57 8.51 8.62 9.67 7.69 9.67 0.00

Arroz Inflado, Kiwicha, Quinua,

Cafihua

Chocolates: Chips de chocolate, 8.57 2.12 13.79 6.45 7.69 12.90 0.00
chocolates de cacao

Frutos del bosque: Fresas, b5.71 6.38 5.17 6.45 2.56 9.67 0.00
Arandanos, Frambuesas, Moras

Endulzantes: Mantequillas, Mieles, 3.81 4.25 3.44 3.22 0.00 6.45 25.00
Yogurt, Stevia, poca azlcar,

Algarrobina

Semillas: Ajonjoli, Chia, Cebadas, 0.95 2.12 0.00 3.22 0.00 0.00 0.00
Anis, Linazas, Trigo

Otros 0.95  0.00 172 0.00 0.00 3.22 0.00
Nada - Ninguno 38.09 4255 3448 38.71 41.02 32.25 50.00
No sabe, no opina 1.90 0.00 3.44 0.00 5.12 0.00 0.00
Base: Total (105)  (47) (58) (31) (39) (31) 4)

Los encuestados sugieren que los nuevos ingredientes que les gustaria que incorpore en
su granola favorita al 16.19% en mencion son: Frutos deshidratados: Pasas, Fresas,
Frutas, Manzana, Durazno, Higos, seguido de Frutos Secos los cuales fueron
mencionados por el 15.23% de los encuestados: Cashues, Nuez, Almendra, Mani,
Castafias, Pecanas, Coco, Sachainchi, Huanarpo Macho

Tabla N° 24. P13. ;Cudl de las dos presentaciones de granolas artesanal compraria?

Total% DISTRITO GENERO
Miraflores %  San Borja%  Masculino %  Femenino %
Bolsa de Papel Karf 65.71 70.21 62.07 58.49 73.08
Envase redondo con 31.43 27.66 34.48 35.85 26.92
tapa trasparente
Ninguna 2.86 2.13 3.45 5.66 0.00
Base: Total (105) (47) (58) (53) (52)

Respecto a las presentaciones de granolas, los encuestados se inclinan mas por el
empaque de bolsa de papel Kart con 65.71%, mientras que el del envase redondo tuvo
un resultado de 31.43%

Tabla N°25.P 14 Sobre el monto de cuanto estaria dispuesto a pagar, el encuestado

respondio que

Total % DISTRITO FRECUENCIA DE COMPRA
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Miraflores  SanBorja% Semanal% Quincenal% Mensual% No sabe/No

% Recuerda%
1 a4 soles 2.86 213 3.45 3.23 5.13 0.00 0.00
5a9soles 8.57 10.64 6.90 12.90 2.56 6.45 50.00
10aldsoles 31.43 29.79 32.76 16.13 35.90 41.94 25.00
15a19soles 35.24 40.43 31.03 48.39 30.77 32.26 0.00
20a24soles  20.00 17.02 2241 16.13 25.64 16.13 25.00
25a29soles 0.95 2.13 0.00 0.00 2.56 0.00 0.00
30a34soles 0.95 0.00 1.72 0.00 0.00 3.23 0.00
35a39soles 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
40a45soles  1.90 2.13 1.72 6.45 0.00 0.00 0.00
Base: Total  (105) (47) (58) (31) (39) (31) 4

En la P 14, respecto al monto de cuanto estaria dispuesto a pagar, mayoritariamente los

encuestados respondieron que pagaria entre 15 a 19 Soles.

Tabla 26.P15. La Granola Grain Fit tendria un precio entre S/16 a S/ 18. ¢usted lo

compraria?
Total % DISTRITO GENERO
Miraflores % SanBorja%  Masculino %  Femenino %
Si 78.30 72.34 81.03 73.58 80.77
No 21.70 27.66 18.97 26.42 19.23
Base: Total (105) 47) (58) (53) (52)

Cuando se le indico al encuestado sobre el precio real al mercado, el 78.3% de

encuestados manifestd su aprobacion que adquiriria el producto.

Tabla N°27. P16. ;Crees que el precio del producto va acorde con sus caracteristicas?

Total % DISTRITO GENERO
Miraflores % San Borja % Masculino % Femenino %

Definitivamente no 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Probablemente no 3.81 2.13 5.17 5.66 1.92

Tal vez si 0 no 16.19 19.15 13.79 18.87 13.46
Probablemente si 45.71 48.94 43.10 4151 50.00
Definitivamente si 34.29 29.79 37.93 33.96 34.62

Base: Total 105 47 58 53 52
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