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RESUMEN

En el presente documento se explica el desarrollo del proyecto HAY U basado en la produccion
de tomates cherry organicos mediante una capacitacion realizada a diversos agricultores del
Peru. Asimismo, se busca poder contar con una certificacion que abale la calidad de nuestros

productos, la cual no se presenta en el mercado local.

Primero, se plantea el estudio de mercado donde se realizd el analisis del publico objetivo,
posibles competidores, clientes potenciales y planificacion de estrategias por ejecutar con el
fin de posicionar el producto. Ademas, se efectud un estudio técnico donde se desarrollaron los

balances para los distintos elementos a utilizar.

Posteriormente, se realiz6 el estudio organizativo, tributario, legal y el estudio financiero que
ayudo a evaluar la viabilidad del proyecto con una proyeccion a cinco afios. Este Gltimo
permitio realizar ajustes respecto a los montos de inversion que se necesitaran, y a identificar

los posibles costos, gastos y ganancias.

Por ultimo, se desarroll6 un analisis del proyecto con ayuda del programa Risk para una mejor

proyeccion de los posibles escenarios y se establecio la planificacion de riesgos y seguimiento.
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ABSTRACT

This document explains the development of the HAYU project based on the production of
organic cherry tomatoes through training given to various farmers in Peru. Likewise, we seek
to have a certification that guarantees the quality of our products, which is not present in the

local market.

First, the market study is proposed where the analysis of the target audience, possible
competitors, potential customers and planning of strategies to be executed in order to position
the product was carried out. In addition, a technical study was carried out where the balances
for the different elements to be used were developed.

Subsequently, the organizational, tax, legal and financial study was carried out, which helped
to evaluate the viability of the project with a five-year projection. The latter allowed
adjustments to be made regarding the investment amounts that were needed, and to identify the

possible costs, expenses and profits.

Finally, an analysis of the project was developed with the help of the Risk program for a better

projection of possible scenarios and risk planning and monitoring was established.
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CAPITULO 1: ESTUDIO DE MERCADO

1.1. Bienes y servicios del proyecto

1.1.1. Descripcion del producto

El producto que se desarrollard son tomates cherry orgénicos de mejor calidad y
amigables con el medio ambiente que cuentan con la certificacion QAI (Quality
Assurance International), eliminando asi el uso de insumos contaminantes como los
fertilizantes y plaguicidas sintéticos, medicamentos veterinarios, semillas y especies
modificadas y con propiedades nutricionales elevadas al ser rico en vitamina A'y

vitamina C, asi como contar con sales minerales.

1.1.2. Aspectos arancelarios del producto

La clasificacion del producto estd denominada como “TOMATES FRESCOS O
REFRIGERADOS?” en la partida nacional jError! Referencia de hipervinculo no vélida. del
Arancel de Aduanas. (SUNAT, 2022).

Tabla1.1

Gravamenes
Gravamenes Vigentes Valor
Ad/ Valorem 0%
Impuesto Selectivo al Consumo 0%
Impuesto General a las Ventas 0%
Impuesto de Promocion Municipal 0%
Derecho Especificos N.A.
Derecho Antidumping N.A.
Seguro 2%
Sobretasa Tributo 0%
Unidad de Medidas *)
Sobretasa Sancion N.A.

Nota. Datos del sector agrario: Hortalizas, raices, plantas y tubérculos alimenticios obtenidos de
Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria, 2022 (
http://www.aduanet.gob.pe/itarancel/arancel SO1Alias).



http://www.aduanet.gob.pe/itarancel/arancelS01Alias

1.1.3. Identificacion de bienes sustitutos y complementarios segin ocasion de

consumo

1.1.3.1. Bienes Sustitutos:

De acuerdo con Mankiw (2002), le elasticidad precio cruzada de la demanda representa
cémo responde la cantidad demanda de un bien ante un cambio del precio de otro bien.
Asi, los bienes sustitutos son aquellos que presentan una elasticidad precio cruzada de la
demanda positiva. Es decir, que un incremento del precio de estos bienes va a originar

que la demanda de los tomates organicos incremente.

En adicion, se puede afirmar que, debido a la gran variedad de usos que presentan
los tomates en general, tales como su presentacion en ensaladas, su funcién de insumo
para la elaboracion de salsas y, sobre todo, sus elevadas propiedades nutricionales,
generan que esta hortaliza no presente sustitutos perfectos en otras verduras.

No obstante, realizando un analisis de corte deductivo, podemos afirmar que, si
bien las otras verduras no pueden ser denominados competencia del tomate, entre las
distintas variedades de tomates si podemos encontrar sustitutos al tomate cherry que

estamos analizando.

En esa linea, podemos afirmar que el principal sustituto del tomate cherry seria el
tomate fresco, el cual se vende en los distintos supermercados a un precio mas econémico
que el que presentan los tomate cherry. Sin embargo, es necesario mencionar que esta
amenaza no es muy elevada para el producto presentado, debido a que el tomate cherry
puede ser etiquetado como un “bien veblen”, orientado a un segmento social distinto al
que estan orientados los tomates frescos. En otras palabras, como el tomate cherry
presenta una sefial de prestigio o status, serd consumido por los individuos pertenecientes
a las clases sociales mas elevadas, quienes estaran dispuestos a pagar un precio mas
elevado que el que podrian pagar por un tomate fresco, a cambio de poder recibir un

producto que les brinde mayor prestigio.

Asimismo, continuando con el andlisis deductivo, podemos encontrar de forma
mas especifica al tomate cherry normal como un sustituto del tomate cherry organico,
debido a que ambos generan la misma sefial de status en la sociedad. No obstante, el
tomate cherry organico presenta mayores propiedades nutricionales que el tomate cherry

normal y, a su vez, le brinda mayor seguridad al consumidor al presentar un certificado
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que lo etiquete como un producto inocuo y que no cuenta con productos quimicos en su

proceso de siembra.

De esta manera, podemos afirmar que, si bien el tomate cherry orgénico presenta
distintos productos con capacidades muy similares, sigue presentando una ventaja
competitiva elevada en su sector por sus caracteristicas particulares que le permiten tener
no solo un mayor status, sino también brindarle mayor seguridad alimentaria al

consumidor.

1.1.3.2. Bienes Complementarios:

Los principales bienes complementarios de los tomates organicos se pueden dividir

dependiendo del uso del tomate organico.

En primer lugar, tomando el uso que presentan los tomates organicos como
acompafiamientos en las comidas, podremos encontrar que presenta una relacion
complementaria con productos como la cebolla, debido a que ambos van a servir para

poder condimentar distintas recetas como el lomo saltado, el escabeche, entre otros.

En segundo lugar, podemos encontrar que los tomates organicos también pueden
ser usados en recetas de distintas ensaladas. No obstante, es necesario mencionar, que las
variedades de estos productos que presentan una relacién con el producto analizado
también cumplen con los estdndares organicos. En estos casos, se evidencian distintas
verduras como la lechuga hidropdnica, los choclos bebe organicos, los pepinillos

organicos, entre otros.

De esta manera, podemos concluir que la mayoria de los productos
complementarios de los tomates organicos son otros vegetales y hortalizas, los cuales
presentan comportamientos en sus precios de manera muy similar a la del producto
analizado, por ende, la elasticidad cruzada elevada entre bienes no supondria una

amenaza.



1.2. Antecedentes y aspectos metodologicos

1.2.1. Deteccion, seleccion e identificacion de las oportunidades

De acuerdo con Serrat (2017), para realizar un analisis exhaustivo del producto que sera

presentado en el mercado, es menester poder realizar a priori la técnica de creatividad del

método SCAMPER, la cual fue creada por Eberle (1974) quien se inspird en el

brainstorming de Alex Osborn (1953) quien lo desarrollé a partir de un listado de

verificacion.

Tabla 1.2
Tabla SCAMPER

PRODUCTO Tomate Orgénicos Hayu
Sustituir pesticidas dafiinos para la salud y altamente
Sustituir contaminantes con el medio ambiente por procesos eco
amigables.
Combinar Combinar responsabilidad social con produccion organica
Adaptar Adaptar los mayores beneficios de salud al consumidor.
. Modificar la forma de producciéon de los cultivos con
Modificar

Put-other-Uses
Eliminar

Reordenar

capacitacion técnica.
Poder cultivar de manera orgénica los productos.

Buscamos eliminar productos que afecten a la salud de las
personas y generen contaminacion ambiental.

Generaremos una apertura al mercado internacional organico.

Elaboracion Propia

1.2.2. Mapa de ubicacion del producto en la cadena productiva del sector

Figural.l

Cadena Productiva

Procesamiento
del producto

Nota. Datos del sector agricola obtenidos de MIDAGRI, 2022.

(https://www.agrorural.gob.pe/wp-

content/uploads/transparencia/dab/material/ficha%20tecnica%20tomate.pdf)




El mapa de ubicacion de nuestro producto “Hayu” forma parte de la industria agricola.
La cadena productiva del presente sector consiste en que los agricultores, tras haber
recibido las capacitaciones que seran presentadas por nuestro equipo de especialistas en
agronomia y cultivos organicos, procederdn a otorgarnos los tomates organicos que
puedan producir. De esta manera, la principal labor de nuestra empresa seré actuar como
una suerte de intermediarios entre los agricultores y los supermercados de Lima, donde
los tomates organicos podran ser vendidos a los clientes minoristas, es decir a las distintas

familias, principalmente a los que residen en la zona 6 y 7 de Lima Metropolitana.

1.2.3. Breve descripcién de la cadena de suministro de un negocio similar: Empresa

Dole Food Company

Dole Food Company es una empresa multinacional que se encarga de la comercializacion
de distintas frutas y verduras, tales como uvas, pifias, brécoli, entre otros. Esta compafiia
opera en mas de 90 paises y presenta ventas aproximadas que ascienden a los 10 mil

millones de dolares.

El producto més relevante de la empresa analizada consiste en los platanos que se
encarga de distribuir y la llevaron a posicionarse entre las dos mayores empresas

comercializadoras de platanos a nivel mundial.

En esta linea, el proceso de produccién de sus platanos organicos consiste en lo

siguiente:

)] Realizar una serie de capacitaciones a los distintos agricultores del Valle del
Chira, en el norte del Peru para poder ensefarles las técnicas necesarias para
cultivar platanos organicos y, de esta manera, permitirles competir con sus
productos en el mercado internacional. Precisamente, ahora cuenta con un
equipo de 1600 pequerios agricultores, quienes esperan aumentar sus ingresos
en un 20% en dos afios de venta de platanos organicos en comparacion de los

platanos no organicos.

i) Mas adelante, compran los platanos producidos por los agricultores peruanos
y se encargan de la distribucion de este producto en distintos paises del

mundo, en especial en Estados Unidos, Europa y Japon.



i) Finalmente, sus productos que son adquiridos por distintos mercados y
supermercados de corte minorista y mayorista son adquiridos por los

clientes provenientes de todo el mundo.

Asi, cabe concluir que Dole presenta un modelo de negocio que permite no
solamente la generacion de ganancias para la empresa, sino que es exclusivo al permitir
que los agricultores puedan verse beneficiado al recibir la capacitacion y el capital
necesario para poder producir de manera organica y recibir asi un mayor beneficio. Y, a
su vez, es responsable con el medio ambiente y con los consumidores finales, quienes
pueden obtener un producto de mejor calidad a comparacion de los productos no

organicos.

1.2.4. Disefio metodoldgico para el desarrollo del estudio de mercado
Primero, se ha determinado la demanda potencial por medio del analisis del
segmento de mercado que emplearemos para el disefio del servicio. El pablico
objetivo al que nos dirigimos son familias pertenecientes a los Niveles
Socioecondmicos A y B con hébitos nutricionales saludables que impliquen la
necesidad de incluir tomates en sus recetas y que vivan en las zonas 6 y 7 de Lima
Metropolitana (APEIM, 2020).

En segundo lugar, con los datos extraidos, efectuamos la recoleccion de datos
mediante encuestas a una muestra de 600 familias. Este instrumento nos ha permitido
conocer datos muy relevantes de nuestro publico objetivo, quienes respondieron
preguntas como: edad, distrito en el que viven, frecuencia de compra, presupuesto
destinado a la compra del producto analizado, canales por el cual adquiere el producto,

otros aspectos mas.

Por altimo, con los datos que se recopilaron de las encuestas, se realizé un analisis
de conglomerados por SPSS para conocer a detalle y determinar con mayor precision el

publico al cual nos dirigiremos.



1.3 Mercado Objetivo

1.3.1 Segmentacion del mercado usando herramientas estadisticas avanzadas

Para el estudio del proyecto “Hayu” se ha extraido la informacion de la Asociacion
Peruana de Empresas e Investigacion de Mercados (APEIM, 2020). En ese sentido, las

variables de investigacion son 4:

e Demograficas: hombres y mujeres entre 18 y 55 afos.
e Nivel socioeconomico: Ay B.

e Geogréficas: pertenecientes a la Zona 6 y 7 de Lima Metropolitana, que
comprenden los distritos de Jesus Maria, Pueblo Libre, Lince, Magdalena, San

Miguel, San Isidro, Miraflores, San Borja, La Molina, Surco.

e Psicografica: Personas que consumen tomates cherry o productos organicos.

Para calcular el mercado objetivo, primero se identifican los porcentajes de los
niveles socioeconomicos A y B. Posteriormente, se filtra por zonas, donde solo se

incluiran las zonas 6 y 7. Finalmente, se realiza un filtro por la edad solicitada.

Tabla 1.3

Segmentacion, poblacion y muestra

Total Poblacién Lima Metropolitana 2021 11,201,960
Variable: + NSE
NSE A B
(% por NSE) 2.50% 19.5%
Total 280,049 2,184,382
_ _ NSE
Variable: Geografica
A B
17.00% 10.30%
Zona 6
47,608.33 224,991.37
56.50% 10.50%
Zona 7
158,227.69 229,360.13




Total 205,837 454,352

Variable: Demogréfica NSE
. A B
Hombres y mujeres entre 26 y 30 afios
5.30% 8.30%
Total 33,552.00 95,869.00
Total Poblacién calculada (2020) APEIM 129,421

Nota. Datos a nivel nacional y de Lima Metropolitana obtenidos de APEIM, 2022
(http://apeim.com.pe/wp-content/uploads/2021/10/niveles-socioecono%CC%81micos-apeim-v2-
2021.pdf).

Posteriormente, se calculd la proyeccion de la poblacion para el afio de estudio
actual, en este caso para el 2022. Se empleo una ecuacion donde “Po” representa la
poblacion inicial; “R”, la tasa de crecimiento; “T”, el afio proyectado; y “To”, el afio base.
Segln el INEI (2020) la tasa de crecimiento poblacional promedio para Peru entre los
afios 2015-2025 seria de 1.42% (p.29). Para el célculo de la poblacion se empled la

siguiente ecuacion que emplea Torres-Degro6 (2011):

P = Py(1+R)T"To



Tablal.4

Poblacién proyectada

P 133,123
Po 129,421
R 1.42%
T 2,022
To 2,020
Poblacion

133,123
Proyectada 2021

Nota. Datos a nivel nacional y de Lima Metropolitana obtenidos de APEIM e INEI, 2022
(http://apeim.com.pe/wp-content/uploads/2021/10/niveles-socioecono%CC%81micos-apeim-v2-
2021.pdf)).

El resultado es una poblacion proyectada para el afio 2021 de ### personas para Lima
Metropolitana. Para el calculo de la muestra se empled la formula estadistica propuesta

por Murray y Larry (2005):

z*Npq
n =
e?(N —1) + z%pq
Tabla 1.5
Tamafo de muestra
n = Tamafo de muestra 384
N= Poblacion 133,123
z = Nivel de confianza 1.96
e = Error muestral 5.00%
p = Probabilidad de ocurrencia del fenémeno 0.50
g = Probabilidad de no ocurrencia del fenémeno 0.50
Tamario de la muestra 384

Nota. Datos a nivel nacional y de Lima Metropolitana obtenidos de APEIM e INEI, 2022
(http://apeim.com.pe/wp-content/uploads/2021/10/niveles-socioecono%CC%81micos-apeim-v2-
2021.pdf).



Con un nivel de significancia del 5%, se requiere realizar un minimo de 382 encuestas;

para asi, tener una referencia sobre la aceptacion de nuestro producto frente a nuestro

publico objetivo.

1.3.2 Resultados de la encuesta

En el presente trabajo se encuesto mediante la plataforma Google Forms donde se

presentaron 18 preguntas que permitieron establecer y dirigir el producto efectivamente

hacia el publico objetivo. Para calcular la predisposicion de compra se empled el

escalamiento de Likert con 4 niveles (definitivamente no, probablemente no,

probablemente si, definitivamente si). En base a ello, y segun el criterio de Hernandez

(2014), 1 es definitivamente no; 2, probablemente no; 3, probablemente si; y 4,

definitivamente si. En las tablas ##, ##, se sefialan las preguntas planteadas para el

estudio.

Tabla 1.6

Primera seccion de preguntas

Preguntas

Alternativas de respuesta

1. ¢Cudl es tu
edad?

2. ¢(Cudl es tu

género?

3. ¢En qué

distrito vives?

Menor de 18 afios

Entre 18 y 29 afios

Entre 30 y 39 afios

Entre 40 y 49 afios

Mas de 49 afios

Masculino

Femenino

Prefiero no decirlo

Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo)

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

Zona 3 (San Juan de Lurigancho)

Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria)

Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, EI Agustino)
Zona 6 (Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel)
Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, La Molina, Surco)

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

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

Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, Carmen de la Legua)

Nota. Preguntas de encuesta realizada para poblacion de Lima Metropolitana. Datos recolectados en

abril del 2022.
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Tabla 1.7
Segunda seccion de preguntas: Poblacion no atendida

Preguntas Alternativas de respuesta
- Si
4. ;Utiliza tomates cherry en tu comida? - No
- Aveces

Nota. Preguntas de encuesta realizada para poblacién de Lima Metropolitana. Datos recolectados en
abril del 2022.

Tabla 1.8
Tercera seccion de preguntas: Poblacién atendida

Preguntas Alternativas de respuesta

- 50 maés veces a la semana
- 3a4vecesalasemana
5. ¢Con qué frecuencia afiades tomates - 1a2veces alasemana
cherry a tus recetas? - 1la2vecesal mes
- 1a?2vecescada 3 meses
- 1a?2vecescada 6 meses
6. ¢Cuanto gasta en promedio a la semana
) Pregunta para completar
por tomate cherry? (en soles, ejm: 60)
- Ensaladas
) . - Almuerzos
7. ¢En qué recetas utilizas tomates cherry?
- Desayunos

- Cenas

Nota. Preguntas de encuesta realizada para poblacion de Lima Metropolitana. Datos recolectados en
abril del 2022.
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Tabla 1.9
Cuarta seccion de preguntas: Presentacion del proyecto

Preguntas

Alternativas de respuesta

10.

11.

12.

13.

14.

H&LYU

¢Estaria dispuesto a comprar nuestro

producto?

¢Cuénto estaria dispuesto a gastar en
nuestro producto por 250 gramos? (En

soles, ejm: 15)
¢DOnde prefiere comprar tomates cherry?

Ordene estos componentes de acuerdo

con la importancia que usted le otorgaria.

(Precio, Cantidad, Sabor, Propiedad
Medicinal, Organico)
¢(En qué presentaciones le gustaria

comprar el producto?

¢Ha comprado tomates cherry organicos
anteriormente en el Per(?
Si su respuesta a la pregunta anterior fue

"S{", brindenos mas detalle.

HAYU

Hayu se centrard en la venta de tomates cherry
organicos de mejor calidad y amigables con el
medio ambiente que cuentan con la
certificacion ~ QAl  (Quality  Assurance
International). En ese sentido, eliminamos el
uso de insumos contaminantes como los
fertilizantes y  plaguicidas  sintéticos,
medicamentos veterinarios, semillas y especies
modificadas y con propiedades nutricionales
elevadas al ser rico en vitamina A y vitamina
C.

- Definitivamente si

- Probablemente si

- Probablemente no
- Definitivamente no
- 5-6soles

- 7-9soles

- 10-12soles

- 13 amaéssoles

- Supermercado

- Mercados

- Bodegas

- Online

- Precio

- Cantidad

- Sabor

- Propiedad Medicinal
- Organico

- Vasos

- Bolsa Biodegradable
- Caja

- Oftro

- Si

- No

Pregunta para completar
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15.

16.

17.

18.

19.

¢{Qué aspectos cree que podriamos
mejorar para que ud. sea uno de nuestros

clientes?

Indique las veces que compraria si el
producto tuviera un precio de venta de 5 -

6 soles

Indique las veces que compraria si el
producto tuviera un precio de venta de 7 -

8 soles

Indique las veces que compraria si el
producto tuviera un precio de venta de 9 -

12 soles

Indique las veces que compraria si el
producto tuviera un precio de venta de 12

a mas soles

Pregunta para completar

5 0 mas veces a la semana
3 a4 veces a la semana

1 a2 veces a la semana

1 a2 veces al mes

1 a 2 veces cada 3 meses
1 a 2 veces cada 6 meses
5 0 més veces a la semana
3 a4 veces alasemana

1 a2 veces a la semana

1 a2 veces al mes

1 a 2 veces cada 3 meses
1 a 2 veces cada 6 meses
5 0 més veces a la semana
3 a4 veces alasemana

1 a2 veces a la semana

1 a2 veces al mes

1 a 2 veces cada 3 meses
1 a 2 veces cada 6 meses
5 0 més veces a la semana
3 a4 veces alasemana

1 a2 veces a la semana

1 a2 veces al mes

1 a 2 veces cada 3 meses

1 a 2 veces cada 6 meses

Nota. Preguntas de encuesta realizada para poblacion de Lima Metropolitana. Datos recolectados en

abril del 2022.

Durante la vigencia de la encuesta se recopilo la informacion de 885 encuestados,

de los cuales solo 442 de ellos cumplian con el criterio de pertenecer a las zonas6y 7'y

presentar una edad entre 18 y 29 afios.
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1.3.3 Procesamiento de Resultados de la encuesta

Se opto por realizar dos analisis de conglomerados para el procesamiento de la

informacion uno con formado por 4 variables y el otro conformado por 3 variables.

Por un lado, el andlisis de conglomerados de 4 variables agrupaba las preguntas 4
(¢ Utiliza tomates cherry en tu comida?), 5 (¢ Con que frecuencia afiades tomates cherry a
tus recetas?), 8 (¢ Estaria dispuesto a comprar nuestro producto?) y 16 (Indique las veces
que compraria si el producto tuviera un precio de venta de 5 - 6 soles). Las preguntas
fueron seleccionadas para recopilar la informacién de la demanda satisfecha que estaria
dispuesta comprar el producto. Entre las dos agrupaciones propuestas se observar que
existian 369 personas que estarian dispuesta a comprar el producto e, incluso presentan
una consistencia de consumo. Es decir, este conglomerado presentaba un consumo
estable del producto, el cual podria orientarse hacia Hayu cuando empiece produccion.
El otro conglomerado presentaba un comportamiento erratico que proponia que Su
consumo pudiera ser de una vez y no se compraria mas. En base a estas premisas, se
definid que los clientes que definitivamente comprarian el producto serian un 41.7% y la

frecuencia de consumo seria 3 a 4 veces a la semana (ver Anexo 14).

Por otro lado, el conglomerado de 3 variables esta conformado por las preguntas
1 (¢Cual es tu edad?), 3 (¢En qué distrito vives?) y 8 (; Estaria dispuesto a comprar nuestro
producto?). En este conglomerado se optd por definir la probabilidad de compra de la
muestra en su totalidad (ver Anexo 15). Inicialmente, el nivel de especificidad era buena
y se obtuvo 6 agrupaciones de las cuales se recopilo informacion significativa
individualmente, asi como comparable. En primer lugar, la informacion recopilada
propuso que la poblacién objetivo de hombres y mujeres entre 18 y 29 afios de las zonas
6y 7y el nivel socioeconémico Ay B, especialmente la zona 7 presenta una probabilidad
alta de comprar los tomates cherry organicos de Hayu. En segundo lugar, se observo que
dentro de las 6 y 7 existen 342 personas que podrian consumir el producto con una
probabilidad media; es decir, esta poblacidn optaria por consumir el producto, mas no se
sabria la consistencia que tendrian después de probarlo. En tercer lugar, se observé que
dentro de la zona 7 existen otros consumidores de consumo muy probable, los cuales son

los adultos entre 40 y 49 afios, lo cual se deberia al factor organico y saludable del
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producto. En cuarto lugar, se observé que existen consumidores potenciales en la zona 3,
una zona que no se consider6 por la percepcién del producto que existe; sin embargo,
esta excepcion favoreceria los resultados del proyecto. Finalmente, se observo que los
menores de 18 afios de la zona 6 son menos propensos a consumir el producto que el resto
de los grupos. En resumen, este cllster reconocio los grupos de interés del proyecto e,
incluso presento una demanda potencial externa al publico al que estd centrado el

producto.
1.3.4 Perfil del consumidor de los segmentos a los cuales se dirigira el negocio

El publico objetivo de “Hayu” es principalmente los jovenes de 18 a 29 afios de los
niveles socioecondémicos A 'y B de los distritos que componen la zona 6 y 7 de Lima
Metropolitana. Ademas, el producto esta dirigido a las personas que buscan consumir

tomates cherry o productos organicos.

En consecuencia, es relevante determinar la frecuencia del consumo del producto,
asi como el precio de este, dado que con ello se determinaran los precios de reserva por
grupo de cliente. Finalmente, se debe especificar la presentacion del producto porque es

el medio por el cual se exhibira el producto.

En ese sentido, Arellano Marketing (2017) plantearon que existen distintos estilos
de vida en base a lo que realiza cada peruano, motivo por el cual, con la informacién
recolectada a través de la encuesta, se determiné que nuestro publico encaja en el estilo
de vida “saludable” o “ecoldgico”. Este presenta un segmento mixto, con un nivel de
ingreso superior al promedio, el cual esta conformado por personas que pertenecen a los
NSE A y B, motivo por el cual, para sus decisiones de compra, consideran distintos
aspectos como la calidad, el servicio y marca del producto. En base a ello, estos

individuos presentan una tendencia por productos méas saludables y organicos.

1.4 Estudio de la demanda del producto
El presente estudio se desarrolla analizando la demanda que presentan los consumidores
frente a un determinado bien. Esta es una técnica muy utilizada por todos los proyectos

gue buscan ser exitosos ya que brinda al productor informacion muy valiosa la cual va a
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permitir identificar oportunidades potenciales de negocio y atender las necesidades de

consumidores que no estan siendo cubiertas (Arreguin, 2020).

Asimismo, cabe resaltar que para esta parte del estudio se consideraron todas las
edades de nuestra muestra y como resultado se presentd una poblacién objetivo de 582
personas. Esto se debe a que, de acuerdo con el estudio de mercado realizado en los
diferentes puntos de venta de nuestro producto, se evidencio una posicion favorable de la
demanda por parte del consumidor y, en base a esto, se consider6 que las personas de las
zonas 6 y 7 son mucho méas propensos a consumir nuestro producto independientemente
de la edad que tenga ya que el tomate cherry es un alimento que puede ser de consumo

casi a diario y para todas las edades.

1.4.1 Factores que influyen en la demanda del producto

Para este estudio, con el fin de conocer las decisiones de nuestro publico objetivo,

seleccionamos las variables que podrian influenciar en la demanda de nuestros productos:
e Precio del bien ofertado

El precio de los tomates Cherry ofrecidos por “Hayu”, de acuerdo con la

encuesta realizada, en la pregunta N° 9, se puede observar que el rango de

precios que los clientes estan dispuestos a pagar por nuestro producto se

encuentra entre los 5- 6 soles representando un porcentaje del 62% del total

de la muestra.

Figura 1.2
Resultados de la encuesta respecto al precio del producto
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N°9 ¢ Cuanto estaria dispuesto a gastar en
nuestro producto por 250 gramos?

m5-6soles ®m7-9soles = 10-12soles 13 a mas soles

Nota. Resultados de encuesta realizada para poblacién de Lima Metropolitana. Datos

recolectados en mayo del 2022.

Nivel de Ingresos de los consumidores potenciales

Nuestro producto esté orientado en su mayoria a consumidores que frecuentan
las grandes cadenas de supermercados y cuentas con un nivel de ingresos
mayor al promedio. En base a esto, de acuerdo con la pregunta N° 3, donde
determinamos en que distrito viven los consumidores, un 65% corresponden
a las zonas 6 y 7 que es donde se van a centrar gran parte de nuestra oferta

debido a que ese encuentra nuestro principal publico objetivo.
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Figura 1.3

Resultados de la encuesta respecto a la zona de los consumidores

500
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N°3 ¢En qué distrito vives?

Total
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Zona 3
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® Zona5

= Zona 6

m Zona 7

m Zona 8

Nota. Resultados de encuesta realizada para poblacién de Lima Metropolitana. Datos recolectados en

mayo del 2022.

e Calidad de la produccion

La calidad de los tomates Cherry destacan principalmente por su proceso de

produccidn que serd 100% organico; de primera calidad y la cual tiene como

principal objetivo el hecho de hacerle saber a al cliente que estan consumiendo

un alimento libre de componentes dafiinos para la salud.

e Precio de los bienes sustitutos

Los precios de estos bienes van a influir en la demanda y oferta de nuestro

negocio ya que seran competitivos y acordes al mercado. En base a esto, para

poder establecer los precios se realizara un estudio de campo donde

compararemos los precios de los principales proveedores de tomates cherry

en los principales supermercados como Wong, Metro, Tottus, Plaza Vea y

Vivanda, y tomarlos como referencia.
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1.4.2 Cantidad total que se demanda actualmente del producto

La cantidad total que se demanda de nuestro producto se obtuvo mediante el estudio de
campo Y el analisis de los sectores a donde nos estamos dirigiendo (zona 6 y 7). Para
poder obtener esta informacion, se establecieron las siguientes preguntas las cuales
sefialan la frecuencia y la disposicion de compra de los consumidores:

e Frecuencia de compra: “;Con qué frecuencia afiades Cherry a tus recetas (5 o mas
veces a la semana, 3 a 4 veces a la semana, 1 a 2 veces a la semana, 1 a 2 veces al
mes, 1 a 2 veces cada 3 meses, 1 a 2 veces cada 6 meses)?

e Disposicion de compra de nuestros productos: “;Estaria dispuesto a comprar
nuestro producto?” (Definitivamente no, definitivamente si, probablemente no,
probablemente si).

e Frecuencia de compra mensual en base a lo que se obtuvo en la frecuencia de

compra de tomates cherry.

FRECUENCIA DE COMPRA

Tabla 1.9

Tabla de frecuencia de compra de tomates Cherry.

Respuestas %

5 0 més veces por semana 0.17%
3 a 4 veces por semana 14.60%
1 a 2 veces por semana 18.73%
1a 2 veces al mes 35.91%
1 a 2 veces cada 3 meses 11.86%
1 a 2 veces cada 6 meses 18.73%
Total 100%

Nota. Resultados de encuesta realizada para poblacidn de Lima Metropolitana. Datos recolectados en
mayo del 2022.

DISPOSICION DE COMPRA
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Tabla 1.10

Tabla de disposicion de compra

Respuestas %

Definitivamente si 39.35%

Probablemente si 39.00%

Probablemente no 21.65%

Total 100%
Tabla 1.11

Analisis de Jeffrey Pope

Respuestas %
Definitivamente si 29.51%
Probablemente si 9.75%
Probablemente no 0.65%
Total 40%

Nota. Resultados de encuesta realizada para poblacién de Lima Metropolitana. Datos recolectados en

mayo del 2022.

Ahora, en base a la informacidn recolectada, para poder determinar la cantidad

total de la demanda de nuestro producto dentro del mercado, nos basamos en los

supuestos establecidos y el analisis de conglomerados, mencionados anteriormente. De

esta manera, se obtuvo que la poblacién objetivo es de 129,421 y; en base a esto, se

calcula la demanda potencial con la frecuencia de consumo mensual y anual de la

siguiente manera:

Tabla 1.12

Determinacion del mercado objetivo y demanda potencial

Total Poblacion Lima Metropolitana 2021

129,421 personas

Frecuencia Mensual

Frecuencia Anual

89

Vez al mes

Unidades al afio
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) 11,492,585 unidades
Total Demanda Potencial Anual

4,597,034 unidades
Total Demanda Efectiva Anual

Nota. Resultados de encuesta realizada para poblacidn de Lima Metropolitana. Datos recolectados en
mayo del 2022.

En base los resultados precedentes, se obtuvo que la demanda potencial anual que es
de 11,492,585 unidades al afio y, después de incluir la disposicion de compra aplicando
la metodologia de Pope, se obtuvo que la demanda efectiva anual es de 4,597,034
unidades. Asimismo, este dato nos permitird analizar si existe una oportunidad de
mercado acorde a la oferta que se presente y se podra calcular la cantidad de mercado que
no esté siendo atendida por la competencia.

1.4.3 Supuestos y proyeccién de la demanda del producto

Los supuestos a utilizar para hallar la proyeccion de demanda de nuestros productos son
los siguientes:

e Tasa de crecimiento de las exportaciones del tomate: acorde a lo datos obtenidos
por el International Trade Map (2022), las exportaciones a nivel mundial de este
producto se han incrementado en un 27% desde el 2016 hasta el 2020; asimismo,
a nivel nacional, las exportaciones de este producto durante los Gltimos afios se
han aumentaron en un 47.36%.

e Consumo de productos de tomate: de acuerdo con la demanda, la produccion de
tomate en promedio durante los ultimos afios se incrementd en un 7.6% en
promedio. Asimismo, acorde al Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (2021),
se espera que el consumo siga en una tendencia creciente apoya por la
reactivacion econémica.

e Crecimiento del sector agropecuario: este sector ha presentado un crecimiento de
3.8% durante el ultimo afio, gracias a la mayor eficiencia en la siembra y la
cosecha, y una mayor demanda y disponibilidad en los terrenos (La Camara,
2022).
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Por lo tanto, en base a la informacion recolectada, se puede realizar una
estimacion de la demanda en base a la variacion promedio de la produccion de
tomate la cual es de 7.6% durante los ultimos 10 afios; no obstante, después de
eliminar datos atipicos que distorsionen la variacion proyectada, se obtuvo que la
tasa de crecimiento para este subsector agricola seria de 4.97% y que caeria en
0.2% cada afio debido a que se espera que la economia se estabilice ya que

actualmente se esta viviendo un periodo inflacionario.

Tabla 1.13

Demanda proyectada efectiva para los afios 2022 - 2025

Frecuencia 2022 2023 2024 2025 2026 2027

Total

Demanda
4,597,034 4,825,507 5,064,369 5,314,042 5,574,962 5,848,135

Efectiva

Nota. Datos a nivel Lima Metropolitana obtenidos de APEIM e INEI con estimaciones, 2022

1.4.4

Analisis de la elasticidad demanda-precio

Cournot en 1850 fue el primero en establecer el concepto de la elasticidad de la demanda

y explica como frente a un cambio de los precios en un determinado bien, la demanda se

ve afectan de manera positiva 0 negativa y en menor o mayor proporcion acorde al tipo

de bien que se esté estudiando.

En base a esto, esta parte del analisis permitira visualizar como variaria la

demanda si ocurre un incremento en los precios. Para esto, se utilizaron las respuestas de

la siguiente pregunta:

Indique las veces que compraria si el producto tuviera un precio de ventade 5 - 6
soles

Indique las veces que compraria si el producto tuviera un precio de ventade 7 - 8
soles

Indique las veces que compraria si el producto tuviera un precio de venta de 9 -
12 soles

Indique las veces que compraria si el producto tuviera un precio de venta de 12 a
mas soles

Asimismo, se convierte la frecuencia de compras a su equivalente en afios y se

obtiene lo expuesto en la siguiente tabla:
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Tabla 1.14

Frecuencia de compra

Frecuencia Cantidad por afio
1 vez al afio 0

1 vez al mes 418

2 veces cada 6 meses 494

Més de una vez al mes 715

Nota. Resultados de encuesta realizada para poblacién de Lima Metropolitana. Datos recolectadAos en
mayo del 2022.

Después de esto, se realizo la multiplicacion de la informacion de “cantidad de
compras por afio” por la cantidad de consumidores encuestados, con la respectiva

frecuencia de compra. Quedd de la siguiente manera:

Tabla 1.15

Resultados de frecuencia de compra por precio

Pregunta: Indique las veces que compraria si el producto tuviera un precio de venta.

Respuesta: Frecuencia de compra 418 veces al afio

Precio Encuestados Encuestados por cantidad al afio
5 -6 soles 98 40,964

7—9soles 28 11,704

10 — 12 soles 83 34,694

13 a mas soles 0 0

Total 209 43,681

Respuesta: Frecuencia de compra 494 veces al afio

Precio Encuestados Encuestados por cantidad al afio
5 -6 soles 89 43,966

7 -9 soles 67 33,098

10— 12 soles 22 10,868

13 a mas soles 0 0

Total 178 31,684
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Respuesta: Frecuencia de compra 715 veces al afio

Precio Encuestados Encuestados por cantidad al afio
5—6soles 64 45,760
7-9soles 85 60,775
10 - 12 soles 42 30,030
13 a més soles 4 2,860
Total 195 38,025

Nota. Resultados de encuesta realizada para poblacién de Lima Metropolitana. Datos recolectados en
mayo del 2022.

Finalmente, para hallar la elasticidad-demanda utilizamos las cantidades
demandadas al afio con respecto a cada precio ofrecido, y dividimos la variacion

porcentual de la cantidad demandada entre la variacion porcentual del precio.

Tabla 1.16

Elasticidad de la demanda

Precio Cantidad total
5-6soles (1) 130,690
7- 9 soles (2) 105,577
10 — 12 soles (3) 75,592
13 a mas soles (4) 2,860
Caso 1
AQd/Qd -19.22%
AP /P 45%
E -0.4227

Elasticidad demanda precio (de
0.4227
rango 1 a 2)

Caso 2
AQd / Qd -28.4%
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AP /P 25%

E -1.1360

Elasticidad demanda precio (de

1.1360
rango 2 a 3)
Caso 3
AQd / Qd -96.22%
AP /P 30%
E -3.2072
Elasticidad demanda precio (de

3.2072

rango 3 a 4)

Nota. Resultados de encuesta realizada para poblacion de Lima Metropolitana y analizados en SPSS.

Datos recolectados en abril del 2021

De esta manera, se puede ver que la elasticidad varia de acuerdo con el intervalo de
precios que se les ofrece a los clientes. Es asi como, analizando el intervalo 1y 2 se
presenta una elasticidad de 0.4227 y al ser menor a 1 nos indica que es la demanda
permaneceria casi constante ya que es inelastica. No obstante, al analizar el resto de los
intervalos, salen resultados mayores a 1 lo cual nos indica que la demanda es elastica y;
por lo tanto, un incremente en los precios dentro de esos rangos si afectaria a la demanda
de por parte de los clientes.

Por dltimo, se complementd el andlisis de la elasticidad aplicando un estudio por
zona econOmica en la cual mediante la encuesta realizada por el Asociacion Peruana de
Empresas de Inteligencia de Mercados (APEIM) en el 2021, se obtuvieron los ingresos
promedios mensuales de acuerdo con el nivel socioeconomico de nuestro publico

objetivo y se presentaron los siguientes resultados:
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Tabla 1.17

Elasticidad de la demanda por zonas

Precio Cantidad total
Zona 6 2,715
Zona7 23,916
AQd/Qd 100%
AY Y 6%
E 17.18
Elasticidad demanda ingreso 17.18

Nota. Resultados de encuesta realizada por el APEIM. Datos recolectados en abril del 2021

Acorde a los resultados obtenidos, se puede evidenciar una impactante variacion en
la cantidad demanda de tomates cherry acorde a la zona econémica. Estos resultados
reflejan que, si se presenta a una variacion en la zona de los consumidores, nuestro
producto sera mas demandado. De esta manera, frente a un incremento de los ingresos,
la cantidad demanda se va a ver afectada positivamente ya que los agentes de la zona 7

tienen una mayor preferencia por comprar nuestros productos.

1.5 Estudio de la oferta actual producto

1.5.1 Principales competidores nacionales y extranjeros

El producto que se esta trabajando pertenece al sector agricola, y dentro de este sector
existe una gran cantidad de empresa proveedores de diverso tipo de frutas y vegetales.
Lo que busca nuestra empresa es establecer una especializacion en el tomate Cherry
organico y dentro del mercado existe una serie de competidores los cuales son Bells,
iVival, Ecologic, K&P; entre otros. Cada una de estas empresas ofrece bienes similares,

pero no cuenta con el valor agregado que nosotros buscamos darle a nuestros productos;
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no obstante, igual destacan por su proceso de produccion como la hidroponia o por ser

“organicos” sin ofrecer algiin reconocimiento de esto en el empaque.

1.5.1.1 Caracteristicas de la oferta de los competidores

Hayu es un producto agricola organico de mejor calidad y amigables con el medio
ambiente que cuenta con la certificacion QAI (Quality Assurance International), para
poder visualizar las caracteristicas distintas de nuestro producto, hemos seleccionado
algunos competidores, los cuales son Ecologic Bells, K&P y Vival.

A. Ecologic

_

¥
Senacy, #Q Ecologic es una empresa que ofrece frutas y verduras
Tomate o hidroponicas al mercado, es proveedore de los principales
cherry «

supermercados como Wong, Metro, Vivanda; entre otros

B. Bells, K&P y Viva!

VERDURAS [
GOURMET
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Estas empresas se centran en vender frutas y verduras las cuales se ofrecen como
“organicas”, pero no cuentas con un certificado que las abale y solo venden la idea en
base a una relacion de confianza con sus clientes. Ademas, producen sus productos
utilizando la hidroponia, un proceso de cultivo que se ejecuta colocando las plantas en
recipientes en una solucién nutritiva, haciendo el proceso de crecimiento lo mas rapido
posible. Sin embargo, se presentan diversos contras al utilizar este proceso, los cuales son
su gran utilizacion de metales, plasticos y energia eléctrica (luces y aire acondicionado),
también su sabor puede no estar a la par con las plantas cultivadas en suelos ricos,

especialmente los empleados en el cultivo organico

1.5.1.2 Precios de la competencia (por unidad fisica de venta pertinente)

Estas empresas rondan con un precio que oscila entre los 6 — 8 soles en promedio por
cada paquete de 250 a 300 gramos. Asimismo, cabe resaltar que los precios se establecen
en base al proceso de produccién que sigue cada empresa, como se habia mencionado
anteriormente, Ecologic elabora estos tomates aplicando hidroponia y el resto de los
competidores a través de procesos “organicos’’; entonces cada uno de estos impacta de
manera directa en el precio final.

Cabe resaltar que estos precios rescatados mediante el estudio de mercado, pueden
estar sesgados con el precio estdndar de los productos ya que en cada uno de los
supermercados nos indicaron que no es temporada del bien que queremos ofrecer y los

precios estaban elevados.

Tabla 1.18

Precios de la competencia

Puntos de venta Precio (por unidad de 250g aproximado) en soles
Vivanda 7

Mercados Zonales 6.25

Mayorista 4.5

Plaza Vea 7.9

Tottus 7.65

Wong 8.24
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Nota. Elaboracion Propia en Base a Trabajo de Campo

1.5.1.3 Capacidad instalada y cantidad total ofertada por los competidores

En este caso, los competidores analizados cuentan con capacidad y tecnologia importante.
De entre todos, destaca Ecologic, ya que al ser una empresa que ofrece productos 100%
hidropdnicos, necesita un zona capacitada y lista para cultivar. Dentro de este tipo de

procesos destaca la necesidad de los siguientes instrumentos:

e Invernadero
e Nutrientes especificos

e Estructuras para las diversas metodologias de cultivo

De esta manera, logra elaborar productos de calidad, en breves periodos de tiempo
y supera la estacionalidad de los bienes lo que le permite presentar una oferta constante
y siempre estar presente dentro del mercado; no obstante, produce una gran cantidad
frutas y verduras, lo cual nos deja como empresa una oportunidad de mercado al buscar
especializarnos en un determinado bien como lo seria el tomate cherry.

Por otro lado, el resto de los competidores utiliza procesos “organicos” en los cuales
no se utilizan elementos dafiinos para la salud de los consumidores y su mayor cantidad
ofertada esta presente en supermercados como Plaza Vea y Tottus, ya que Ecologic ha
logrado abarcar gran parte de los principales que serian Wong, Metro y Vivanda. Por lo
que hemos recolectado las ventas totales de los distintos competidores en la base de

ventas en cada cadena de supermercados y mercados.

e Vivanda

Se encontro que el precio unitario es de 7 soles por 250 gramos, con una rotacion de
productos de 90 paquetes cada 2 dias, lo que nos da un volumen de venta de 11.25kg
diarios. Vivanda cuenta con 7 locales en las zonas 6 y 7, lo que significa un volumen de

venta semanal de 551kg en todos sus locales.
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Tabla 1.19

Andlisis de Vivanda

Vivanda

N° locales 7
Peso 250g
Venta diaria(kg) 10

Venta Semanal en todos los locales(7) en kg~ 551.25

Nota. Elaboracion Propia en Base a Trabajo de Campo

e Wong

Se encontrd que el precio unitario es de 8.24 soles por 370 gramos, con una rotacién de
productos de 50 paquetes cada dia, lo que nos da un volumen de venta de 7.4kg diarios.
Wong cuenta con 17 locales en las zonas 6 y 7, lo que significa un volumen de venta

semanal de 880.6kg en todos sus locales.

Tabla 1.20
Analisis de Wong

Wong

N° locales 17
Peso 2509
Venta diaria(kg) 18.5

Venta Semanal en todos los locales (17) en kg 2201.5

Nota. Elaboracion Propia en Base a Trabajo de Campo

e Plaza Vea

Consultamos el precio unitario en Plaza Vea, el cual es de 7.9 soles por 300 gramos, con
una rotacién de productos de 50 paquetes cada dia, lo que nos da un volumen de venta de
9kg diarios. Plaza Vea cuenta con 22 locales en las zonas 6 y 7, lo que significa un

volumen de venta semanal de 2310kg en todos sus locales.

30



Tabla 1.21

Andlisis de Plaza Vea

Plaza Vea

N° locales 22
Peso 3009
Venta diaria(kg) 15

Venta Semanal en todos los locales (22) en kg 2310

Nota. Elaboracion Propia en Base a Trabajo de Campo

e Tottus

En Tottus el precio unitario es de 7.65 soles por 250 gramos, con una rotacion de
productos de 38 paquetes cada dia, lo que nos da un volumen de venta de 9.5kg diarios.
Tottus cuenta con 9 locales en las zonas 6 y 7, lo que significa un volumen de venta

semanal de 598kg en todos sus locales.

Tabla 1.22

Andlisis de Vivanda

Tottus

N° locales 9
Peso 2509
Venta diaria(kg) 9.5
Venta Semanal en todos los locales (9) en kg 598.5

Nota. Elaboracion Propia en Base a Trabajo de Campo

Mercados Zonales

En los mercados zonales el calculo del precio unitario se realizé6 comparando los precios
en 2 mercados, dandonos como resultado el mismo precio, 7 soles por 287 gramos en
promedio, con un volumen de venta de 6.25kg diarios. Se encontré que existen 46
mercados zonales con un tamafio medio en las zonas 6 y 7, por lo que el volumen de

ventas es de 2012.5kg semanales
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Tabla 1.23

Andlisis de Vivanda

Mercados Zonales

N° locales 46
Peso 250g
Venta diaria(kg) 175
Venta Semanal en todos los locales(46) en kg 5635

Nota. Elaboracion Propia en Base a Trabajo de Campo

De esta manera, el total de la oferta actual son 2,546,180 unidades.

1.5.1.4 Supuestos y proyeccion del comportamiento de los competidores

En primera instancia, los competidores no deberian tomarnos en consideracion ya que
no existen barreras de entada y se presenta un mercado competitivo. No obstante, como
empresa al centrarnos en la especializacion, buscar modificar el modelo de produccion y
otorgar un valor agregado diferencial al resto; es lo que nos permitira abarcar poco a poco
el mercado del resto de competidores. De esta manera, cuando se presente un punto en el
cual ya seamos una empresa bien posicionada y con una gran demanda por abastecer, la
competencia puede empezar un enfrentamiento directo con nosotros en la oferta de
tomate cherry o ir reduciendo progresivamente su oferta de este tipo de producto ya que
estas empresas también producen otra gran variedad de bienes y podrian centrar su
produccion en otro que le esté siendo més rentable en ese determinado momento.

De esta manera, se esperaria que, en el mediano plazo, la demanda que se abarque
como empresa crezca poco a poco Y asi en el largo plazo, y gracias a la especializacion,
seamos una empresa que abarque la mayor parte de la demanda y los competidores se

hayan reducido drasticamente.

1.3.1 Estrategia comercial de los competidores (Perfil estratégico de los

competidores)

1.3.1.1 Politica de precios

Para poder establecer los precios de nuestros productos, un analisis de mercado es vital
ya que nos brinda una referencia con respecto a la competencia. Ademas, la evaluacién

de costos e implementacion de nuevos productos en los procesos organicos que se van a
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implantar serén otra variable que influya en los precios de los tomates Cherry. Asimismo,
después de tomar todo esto en consideracion, se realizara un estudio interno de la empresa
para poder determinar si los costos marginales que obtendremos seran iguales al precio y
de esta manera poder seguir en el mercado a un mediano y largo plazo, basdndonos en un

supuesto de mercado perfectamente competitivo.

1.3.1.2 Negociacion con proveedores

Los tres competidores que estamos analizando y El negocio en si se centra en capacitar a
la agricultora cual seria el camino para una produccion organica de tomates y una vez
hayan sido producidos, toda la produccion que ellos han realizado pasaria a estar bajo
nuestro dominio ya que parte del convenio de ensefianza del nuevo proceso es el de la
compra de lo que se produzca. En base a esto, por cada agricultor que implemente el
proceso organico bajo nuestra capacitacion brindandonos en su totalidad lo producido a
un precio pactado previamente. Es asi como, tanto nosotros como empresa y los
agricultores se benefician ya que ellos recibirian unos ingresos continuos y nosotros un

stock permanente.

1.3.1.3 Negociacion con clientes

Los clientes en si pasaran por un intermediario quienes ofrecen suss productos, los cuales
son las grandes cadenas de supermercados como Metro, Wong y Vivanda. En base a esto,
estos supermercados seran los “clientes” de la competencia y ofreceran a sus clientes

finales su produccion.

1.3.1.4 Promocion y propaganda

Cada uno de los competidores se promociona y propaga de manera diferente; no obstante,
Ecologic destaca ya que tiene una mayor presencia y se moviliza aplicativos sociales
como Instagram en el cual comparte recetas, sus productos y promociona el cuidado de
la salud. Por otro lado, el resto usualmente se queda solo con la promocién que le otorga
los grandes supermercados al momento de exhibir sus productos y no realiza ninguna

actividad adicional como para poder tener una mejor penetracion de mercado.

1.3.1.5 Tecnologia

Dentro de las capacidades tecnologicas de las distintas empresas de la competencia, se

identifica algunas maquinas que se utilizan dentro del proceso de produccion hidroponica
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como los invernaderos, estructuras especificas y determinados nutrientes para obtener
bienes de calidad. Asimismo, mediante la metodologia orgénica, contar con los insumos

necesarios y que no sean dafiinos para la salud es un requisito indispensable y obligatorio.

1.3.1.6 Transportes

Todos los competidores cuentan con sus almacenes o invernaderos muy cerca o dentro
de lima, con lo cual pueden abastecer a los grandes supermercados de manera rapida
transportando sus mercaderias a través de camiones que recorrer los diferentes puntos en

los cuales deben ofrecer sus productos.

1.3.1.7 Canales de distribucién

Los canales de distribucion de las empresas competidoras se dan a través de los
principales supermercados del Perd, los cuales son Wong, Metro, Vivanda, Plaza Vea,
entre otros. Asimismo, solo unos cuantos manejan redes sociales como Instagram o
Facebook o cuentan con paginas web en las cuales pueden comprar de manera directa y

asi poder obtener un mayor margen de ganancias.

1.4 Oferta del proyecto

En la actualidad, en el mercado peruano, si bien existen proveedores de Tomates cherrys
organicos, estamos tomando el escenario de dos principales competidores: Ecologic y

Consorcio exportador.

1.4.1. Oferta efectiva proyectada

Para analizar las 2 empresas competidoras, no se cuenta con informacion respecto a las
unidades producidas anualmente. Por ello, analizaremos desde otra perspectiva; nimero
de reposicion de sus productos en cada supermercado Wong de Lima — Peru.
Perulab Ecologic:

- Razon social: PERULAB ECOLOGIC S.A.C

- Fecha de Inicio de actividades: 04/01/2018

- Caracteristica: Pequefia Empresa

- Numero de ventas por local Wong: 50 unidades de 250 gramos diarios.
- Precio: 6 soles

- Cantidad estimada vendida por mes: 33000
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Consorcio Exportador:

- CONSORCIO EXPORTADOR S.A.C
- Fecha de Inicio de actividades: 08/08/1984
- Caracteristica: Pequefia Empresa

- Numero de ventas por local Wong: 40 unidades de 250 gramos diarios.

- Precio: 10 soles

- Cantidad estimada vendida por mes: 26400

Supermercados Wong anualmente exporta e el 67% de su nivel de ventas a clientes

extranjeros, provenientes de EE. UU. y Espafia principalmente. Por lo cual, ingresar a

este mercado podria hacer la marca Hayu mas conocida internacionalmente y mas

adelante poder diversificar sus productos.

Tabla 1.19

Oferta proyectada efectiva

No. | Competidores (directos) Unidades Participacion

1 | Mercados Zonales 2846480 50%

2 | Plaza vea 960960 17%

3 | Wong 870,033 15%

4 | Metro 414960 7%

5 | Tottus 311,220 5.5%

6 | Vivanda 242,060 4.3%
TOTAL OFERTA ACTUAL ANO BASE 5,645,713 100%
No. | Descripcién 2021 2022 2023 2024 2025

1 | Tasa de crecimiento del sector 1.80% 4.00% 4.30% 4.30% 4.30%
TOTAL OFERTA EFECTIVA PROYECTADA
(2021-2025) 5,500,919 | 5,720,955 5,966,956 6,223,535 | 6,491,148

Nota: tasa de crecimiento a partir del MMM

1.2.5. Demanda Insatisfecha

Es un término usado en todo proyecto que engloba los siguientes conceptos:
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e Demanda no atendida: Es aquella en donde parte de una poblacion o un conjunto

de instituciones no reciben el servicio y/o producto que requieren, por lo tanto, la

demanda es mayor que la oferta. El proyecto cubrird una porcion o la totalidad de

la brecha identificada.

e Demanda atendida: Es aquella donde se brinda el servicio y/o producto a casi la

totalidad del mercado, pero se satisface en forma parcial la necesidad identificada,

por lo que también representa una demanda insatisfecha.

Aqui el proyecto debe brindar un nuevo servicio que incorpore esos

requerimientos, por lo tanto, la oferta actual del nuevo servicio seria nula.

Entonces, la «demanda insatisfecha» es aquella que incluye una de las demandas antes

mencionadas o su combinacidn; en este caso, el proyecto cubrird la demanda no atendida

ylo

la demanda atendida pero no satisfecha.

Para determinar la demanda insatisfecha se necesitan los datos numéricos respecto

a las unidades de la demanda de tomates cherrys organicos.

A partir de las proyecciones que involucra la oferta y la demanda se procederia a

calcular la demanda insatisfecha con la siguiente formula para el periodo del 2022-2026

Demanda Insatisfecha = Demanda Proyectada - Oferta Proyectada

Con esta formula se obtendrian estimaciones de la demanda insatisfecha donde

entrarian a competir nuestro producto final (tomates cherrys).

Tabla 1.20

Demanda insatisfecha proyectada

No. | Descripcion 2023 2024 2025 2026 2027
1 | Demanda proyectada
4,825,507 |5,064,369 |5,314,042 |5,574,962 |5,848,135
2 | Oferta proyectada
2,475,287 | 2,574,299 | 2,684,994 | 2,800,448 | 2,920,868
TOTAL DEMANDA INSATISFECHA PROYECTADA
2,350,219 | 2,490,070 | 2,629,049 |2,774,514 |2,927,267
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1.4.1 Supuestos y proyeccion de la demanda insatisfecha que atenderé el proyecto

El sector Agro en el Peru que es un pais exportador de los principales productos como
ardndanos, palta, café, entre otros. Por ende, es un mercado conformado por diversos
proveedores de pequefia, mediana empresa o informales. Ademas, nuestro producto es
diferente y no comun en el mercado peruano, ademas que los tomates tienen poca grasa,
mucha fibra, pocas calorias y muchas vitaminas y minerales, pero los hallazgos recientes
sugieren que los tomates tienen otro beneficio nutricional importante, estan llenos de
licopeno, un antioxidante que les da el color rojo. Los estudios han demostrado que el
licopeno puede ayudar a proteger contra el cancer de prostata, pulmoén, colon, esofago,
mamay piel.

Segun un estudio del CCI, la venta productos organicos en Europa, Japon y
Estados Unidos, principales mercados para estos productos organicos, crecié en mas del
doble de 1997 a 2001 (pasando de US$ 10.000 millones a US$ 21.000 millones,
aproximadamente). Con una venta al detalle de unos US$ 9.500 millones en 2001 (1,5%
a 2% del total de ventas de alimentos), Estados Unidos es el mayor mercado del mundo
para este grupo de productos.

A continuacidn, se presentan los supuestos establecidos para los tres escenarios:
optimista, probable y pesimista. En donde se tomo en cuenta los porcentajes de venta de

“Hayu” para un primer afio.

Tabla 1.21

Proyecciones de demanda insatisfecha en escenarios diferentes

Escenario Optimista

Descripcion 2023 2024 2025 2026

2027

1 | Demanda insatisfecha

2,350,219 | 2,490,070 | 2,629,049 | 2,774,514 | 2,927,267

2 | Participacion de mercado del proyecto (ventas 3.00% 3.45% 3.90% 4.35%
proyectadas)

TOTAL DEMANDA INSATISFECHA ATENDIDA

70,507 85,907 102,533 120,691 140,509

TOTAL DEMANDA INSATISFECHA NO

ATENDIDA 2,279,713 | 2,404,163 | 2,526,516 | 2,653,822 | 2,786,759
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Escenario Probable

Descripcion 2023 2024 2025 2026 2027

1 | Demanda insatisfecha
4,992,000 | 5,154,533 | 5,350,400 | 5,521,600 | 5,676,267
2 | Participacion de mercado del proyecto (ventas 2.50% 2.95% 3.40% 3.85% 4.30%

proyectadas)

TOTAL DEMANDA INSATISFECHA ATENDIDA
124,800 152,059 181,914 212,582 244,079

TOTAL DEMANDA INSATISFECHA NO
ATENDIDA 4,867,200 | 5,002,475 | 5,168,486 | 5,309,018 | 5,432,187

Escenario Pesimista

Descripcion 2023 2024 2025 2026 2027

1 | Demanda insatisfecha
2,350,219 | 2,490,070 | 2,629,049 | 2,774,514 | 2,927,267

2 | Participacion de mercado del proyecto (ventas 2.00% 2.45% 2.90% 3.35% 3.80%
proyectadas)

TOTAL DEMANDA INSATISFECHA ATENDIDA
47,004 61,007 76,242 92,946 111,236

TOTAL DEMANDA INSATISFECHA NO
ATENDIDA 2,303,215 | 2,429,064 | 2,552,806 | 2,681,567 | 2,816,031

Nota. Elaboracion Propia

1.5 Analisis de los riesgos comerciales del proyecto

1.5.1 Macroeconémico

El Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) identifica en el Marco macroeconomico
anual 2022-2025 que existen dos escenarios, uno en el que el crecimiento real del PBI
para el 2021 es de 11,3% y un 4,7% en promedio para el periodo 2022-2025, en el cual
se logra una recuperacién mas rapida de la economia, debido al control de la pandemia,
y la recuperacion progresiva a los niveles prepandemia de las actividades econdémicas. Y
otro en el que el crecimiento del PBI es de 9,3% en 2021 y 3,4% en promedio para el
periodo 2022-2025, debido a posibles rebrotes de COVID-19, un Fenémeno EL Nifio o
protestas sociales. En el presente momento se estd cumpliendo el escenario 1, ya que el
crecimiento del PBI real en el 2021 fue de 13.3% (BCR, 2022). Por lo que se presenta
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una situacién favorable para la ejecucion de nuestro proyecto, debido a la répida
recuperacion econdmica que se esta presentando. Sin embargo, la inestabilidad politica y
social que se ha presentado en los primeros meses del 2022, presentan un posible riesgo

para el crecimiento del PBI.

1.5.2 Politicos

Los primeros meses del 2022 han presentado distintos riesgos politicos, el principal es
las distintas protestas alrededor del pais por el incremento del costo de la canasta basica,
asi como de los combustibles y fertilizantes, lo que se ha producido bloqueos de las
principales vias del pais (Andina, 2022). Lo cual puede afectar negativamente nuestro
proyecto, en consecuencia, se tendrian que investigar medios de transporte alternativos

frente a esto.

1.5.3 Ambientales

Uno de los mayores riesgos en el &ambito ambiental para este proyecto son los fenémenos
de “El Nifio” y “La Nifia”, fendmenos que afectan negativamente la actividad en el sector
agricultura. Sin embargo, la Comision Multisectorial encargada del Estudio Nacional del
Fenomeno “El Nifio” (ENFEN), ha senalado que la alerta para estos fendmenos se
mantendr& como no activa por lo menos hasta otofio del presente afio (EI comercio, 2022),

por lo cual esto no representa una amenaza para el proyecto

1.5.4 Financieros

El principal riesgo comercial al que se enfrenta este proyecto es la demanda de tomates
Cherry, el cual segin la Empresa Municipal de Mercados S.A. (EMMSA) es uno de los
productos gourmet méas vendidos del Gran Mercado Mayorista de Lima, sin embargo,
esta situacién podria cambiar. Asi como se podria presentar riesgo de liquidez, si la

aceptacion del proyecto es menor de la esperada.

1.6 Estrategia del proyecto (perfil competitivo)

A este respecto, se utilizé la matriz FODA creado por Humpherey (1960) y luego con la
creacion de un grupo junto a Robert Stewart (1964) se cambié llegando asi a SWOT

0 FODA en espaiiol.
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1.6.3 Analisis FODA

Fortalezas
- Productos (tomates Cherry) de calidad, organicos y bien presentables
- Utilizamos la RSE como un pilar fundamental del proyecto
- Producto con potencialidad para la exportacion.
. Oportunidades
- Mejora de tecnologias de cultivo orgénico
- Creciente demanda por productos organicos
- Creciente demanda por productos con enfoque de RSE
. Debilidades
- Dificultad para las capacitaciones de agricultores
- Nueva marca en el mercado
- Producto con alto precio por sus caracteristicas
. Amenazas
- Plagas
- Fendmenos ambientales (Fendmeno del Nifio)

- Protestas y conflictos sociales

Tabla 1.22
Matriz FODA cruzada

FODA Cruzado

FORTALEZAS DEBILIDADES

F1: Productos (tomates Cherry) de D1: Dificultad para las capacitaciones
calidad, organicos y bien presentables |de agricultores

F2: Utilizamos la RSE como un pilar |D2: Nueva marca en el mercado.
fundamental del proyecto D3: Producto con alto precio por sus
F3: Producto con potencialidad para | caracteristicas

la exportacion.
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OPORTUNIDADES
01: Mejora de tecnologias de cultivo

organico

02: Creciente demanda por productos

organicos
03: Mayor importancia del RSE en la

demanda

AMENAZAS
Al: Plagas
A2: Fenémenos naturales

AZ3: Protestas y conflictos sociales

Nota. Elaboracion Propia

1.6.4 Politica de precios

Reforzar la mezcla entre calidad y lo
organico por medio de estrategias de
marketing

Reafirmar el compromiso con los
agricultores hacia el publico
Aprovechar la oportunidad de

exportacién

Establecer buenas relaciones con los
gremios de agricultores a fin de evitar

posibles conflictos.

Por medio de las nuevas tecnologias,
poder estar a la vanguardia con el
proceso de cultivo orgéanico
Reforzar la idea de productos
organicos para que el precio sea mas

atractivo

Establecer nuevas tecnologias de
cultivo y pagos adecuados a los
agricultores a fin de evitar posibles

conflictos en el proyecto

La politica de precios que usaremos se basara en las siguientes variables al momento de

su definicion:

Costo de produccion

e Costo por compra de producto: la intencién es comprar los productos finales de

los gremios de agricultores pagandoles un precio por ello

e Costo por asesoramiento de agronomos: este costo es por temas de capacitacion

de los agronomos hacia los agricultores en términos organicos

Costo de transporte

e Costo de transporte Arequipa — Lima: los cultivos se realizaran en Arequipa y

debera traerse hacia Lima a un almacén

e Costo de transporte Lima — Supermercados: Este es el costo de transporte de

almacén hacia los supermercados

Costo de empaquetado

e Costo adicional por temas de empaquetado de productos

También tomaremos como referencia al momento de determinar el precio de

venta de nuestros productos, los precios de la competencia por medio de un promedio y

también lo recogido en la encuesta.
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Dado los resultados de la encuesta fue entre 5 a 6 soles dado que tienen una
mayor aceptacion. Esto se refleja en la pregunta 9 de la encuesta (ver anexos). En este
sentido, la estrategia de precios seria empezar con un precio competitivo en el mercado
(5 soles) y tener un margen para elevar el precio con el marketing por la responsabilidad
social empresarial. Estos precios son los del mercado cuando estan los tomates Cherry en

temporada de cosecha.

1.6.5 Negociacion con proveedores

Para la elaboracién de los productos, dependemos principalmente de los agricultores,
servicio de transporte, empacado y de entrega. En este sentido, seran brindados en base a

los requerimientos de la empresa.

Tabla 1.23
Proveedores y sus productos o servicios

Proveedor Producto

Agricultores Tomates Cherry

Andes Express  Transporte de Arequipa — Lima

Nota. Datos de analisis e investigaciéon de mercado de proveedores de Lima Metropolitana, 2021.

El poder de negociacién de nuestros proveedores, sobre todo de los agricultores, es
alto debido a que seran los que nos proveeran de nuestra materia prima y producto
principal para la venta. En este sentido, se buscara establecer la mejor relacion con ellos
para evitar conflictos aparte. Asimismo, con respecto a los proveedores de transporte y
empacado, es menor debido a que existe una mayor competencia y suplir ante una subida

de precios de sus servicios.

1.6.6 Negociacion con clientes

El publico objetivo son familias con jovenes entre 18 a 29 afios de las zonas 6 y 7 que se
encuentran interesados en adquirir productos de calidad orgéanicos con un enfoque de

responsabilidad social.
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El poder de negociacion de los clientes es alto debido a que somos una marca nueva
en el mercado y el mercado es de productos comestibles por lo que existe una gran
competencia en ellos. Sin embargo, nuestro valor diferenciado se centra en lo organico y
la RSE por lo que ahi apostaremos nuestra ventaja. Ahi aplicaremos estrategia de

diferenciacion para resaltar esas diferencias frente a la competencia.

1.6.7 Promociony propaganda

Para promocionar nuestros productos aplicaremos diversas estrategias publicitarias y de
marketing. Principalmente nos publicitaremos mediante redes sociales, entre ellas:
Instagram, Facebook y TikTok, pues consideramos que en estas se logra mayor
interaccion y llegada a los consumidores. Utilizaremos la publicidad con pauta a fin de
alcanzar a un mayor publico. Asimismo, nos enfocaremos en el tema de la creacién de
una comunidad de redes sociales altamente activa para mejorar la experiencia de los
clientes. Podremos complementar con transmisiones de especialistas, asi como creacion
de blog para explotar mas la marca. También tendremos promociones con precios muy

atractivos al inicio para penetrar en el mercado.

1.6.8 Canales de distribucién

Nos centraremos en el canal de distribucion externo. En este sentido, buscamos forjar
alianzas estratégicas con supermercados debido a que en nuestro estudio de mercado
encontramos que fueron lo mas solicitado como se aprecia en la pregunta 10 de la
encuesta en los anexos. Nos centraremos en supermercados de las zonas 6 y 7 enfocados
en personas con alto nivel adquisitivo como Wong, Vivanda, Metro, Tottus y Plaza vea.
Estableceremos una politica de abastecimiento directamente con ellos por lo que los

transportes iran directamente hacia los almacenes de los supermercados.

1.6.9 Estrategia adoptada del proyecto frente a las estrategias de los competidores

En cuanto a la estrategia adoptada frente a nuestros competidores, consideramos que la
competencia tiene una mayor ventaja debido al tiempo que ya llevan en el mercado y que
no solo son proveedores de supermercados, sino también de restaurantes y tiendas
propias.

A fin de poder afrontar esta desventaja, nosotros buscamos explotar la relacion que

tenemos con nuestros productores pagandoles un precio justo y ofrecer productos de
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calidad de exportacion. De esta manera, podemos establecernos bien frente a la
competencia por el tema de la responsabilidad social empresarial.

Esta estrategia comercial la complementaremos con una creacion de una
comunidad digital para que los clientes puedan sentirse comprometidos y que no
solamente estan comprando un producto sino también apoyando a agricultores peruanos.

1.7 Conclusiones sobre la viabilidad comercial

Se concluye que nuestro proyecto “Hayu” es viable. Esto por tanto los resultados de las
encuestas como con las conversaciones que hemos tenido con los posibles productores.

Del lado de las encuestas, como mencionamos anteriormente, hemos definido
nuestro publico objetivo en familias que tienen miembros entre 18 a 29 afios que se
preocupan por su alimentacion (organico) y la responsabilidad social del proyecto.
Dentro de esto, vemos que el 67.5% de ellos corresponden al mencionado grupo etario.
Asimismo, encontramos que el sabor el 72.2% de los encuestados no han comprado
tomates Cherry organicos por lo que existe una demanda que aun falta atender.

Del lado de los productores, hemos tenido conversaciones con productores de la
zona de Ocofia en la region Arequipa. Cuando les comentamos del proyecto, tuvimos una
aceptacion por parte de algunos agricultores no agremiados (que esperarian organizarse
producto del proyecto) interesados en recibir capacitaciones en cultivos organicos.
Asimismo, les pareci0 atractiva la idea de asegurar la venta total de su produccion.

Por el lado de la competencia, vemos que existen marcas que también ofrecen
tomates Cherry organicos a supermercados como Plaza Vea en distintas presentaciones,
pero no tienen el componente de responsabilidad social empresarial en donde

encontramos nuestro valor diferenciador.

1.8 Cuadro a detalle de asignaturas

En la siguiente tabla se indican los temas utilizados de cursos aprendidos durante la
carrera de Economia en la Universidad de Lima, que ayudaron a obtener un mejor

desarrollo y analisis del primer capitulo.
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Tabla 1.24

Temas por asignatura del Plan de Estudios de Economia de la Universidad de Lima

Asignaturas

Temas o Teorias

Estadistica Aplicada
I

Proyectos de

Inversion |

Microeconomia I, |1

Macroeconomia I, 11,
Il

Finanzas I, Il

Andlisis de conglomerados

Herramienta SPSS

Anélisis de datos

Técnicas estadisticas de recoleccion de datos
Elaboracion de encuestas

Andlisis de competidores

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Andlisis de resultados de encuestas

Herramienta SPSS para analisis de datos de encuestas
Estructura de la realizacion de un estudio de mercado.
Instrumentos de anlisis del entorno (FODA)

Andlisis de competidores

Comportamiento del consumidor

Anélisis de factores externos que afectan la economia de los

mercados a nivel macro
Proyecciones
Anédlisis de la viabilidad del proyecto.

Presupuestos

Nota. Datos de los silabus temas de la carrera de Administracion obtenidos del plan de estudios de la

pagina de la Universidad de Lima, 2021 (https://www.ulima.edu.pe/pregrado/administracion/plan-de-

estudios).
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2 CAPITULO 2: ESTUDIO TECNICO

2.1. Proceso de produccion

2.1.1 Balance de equipos y eleccion de la tecnologia para el proceso de

produccion

Para el proyecto “Hayu”, buscamos triangular los productos orgéanicos de los agricultores
(tomates Cherry) con los supermercados en Lima. En ese sentido, podemos dividir el
proceso tanto en la compra y traslado de tomates Cherry desde los cultivos hasta la planta
de envasado y luego el traslado de la planta a los supermercados.

A fin del proceso de envasado, se considerara el proceso de empaque manual. Este
proceso se da en condiciones de higiene altas donde se limpian los tomates y luego se los
separa en funcién al tamafio, color y calidad en recipientes separados.

Tabla 2.1

Mueble, maquinaria y equipos

Area de Planta, Inspeccion y Almacén: Maquinaria, equipos y muebles

Precio Real ;
Bien Marca Cantidad Total Vida Util
(cv
incluido)
Refrigeradora Gastro MAC
. ] S/. 10000.00 3 S/.30000.00 10 afios
industrial SAC
Cajas cosecheras JUKI S1.2 100 S/.200.00 -
Alquiler de local ~ Alquiler S/. 3000 12 S/. 36000.00 -
Magquina
Infoagro S/. 72000 1 S/. 72000 10 afios
Envasadora

Nota. Aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de Administracion de la

Universidad de Lima.
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Segundo, para las &reas no industriales como la oficina se considerara lo siguiente:

Tabla 2.2
Area de oficina

Bien

Escritorio
ejecutivo

Silla ergonémica
ejecutiva
Computadora
Impresora
multifuncional
Tacho de basura
Botiquin de
emergencia
Tinta para
impresora
Archivador
tamafio oficio
Caja de lapiceros
x50

Perforador
Engrapadora
UHU x 60ml
Grapas x1000
Tijera

Total

Area de Oficina: Muebles, Equipos y Materiales

Marca

TUHOME

XION
PLAZA VEA
HP

SIMPLE HUMAN
RIMAX
(SODIMAC)

EPSON

ARTESCO

FABER CASTELL

FABER CASTELL

FABERCASTELL
UHU
ARROW
FABERCASTELL

Precio Real (IGV
incluido)

S/.440.00

$/.399.00
S/.2110.00
S/.1217.00
$/.199.00

S/.38.00

S/.32.90

S/.5.20

S/16.80

$/.27.90

S/.40.90
S/.10.10
S/.10.90
S/.7.90
S/. 4595.3

Cantidad

25

10

N =

Total

S$/.440.00

$/.399.00

S/.2110.00

S/.1217.00

$/.597.00

$/.38.00

S/.822.50

S/.52.20

S/.16.80

S/.27.90

S/.40.90
S/.50.50
S/.10.90
S/.7.90
S/.11847.7

Vida Util

10 afios

10 afios

7 afios

5 afios

5 afios

Nota. Aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de Administracion de

Universidad de Lima.

la

Tercero, se considerara los muebles y equipos para el area de produccion como

los equipamientos requeridos para los trabajadores y bafos.
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Tabla 2.3

Area de Servicio

Area de Servicio (servicios y kitchenette comedor)

Precio Real 3
Bien Marca Cantidad Total Vida Util
(cv
incluido)
Dispensador de  EVOLU
S/.199.90 2 S/.398.00 -
papel TION
Dispensador de ORAN
) ) S/.40.00 2 S/.80.00 -
jabén liquido GE
Alcohol 1L AVAL S/. 18.00 6 S/.108.00 -
VAINS
Lavatorio A S/. 350.00 2 S/.350.00 10 afios
Espejo KREA S/.120.00 2 S/.240.00 10 afios
SIMPL
Tacho de basura £ S/.199.00 2 S/.398.00 5 afios
Juego de mesas y
) SILLAZ S/.1200.00 2 S/.2400.00 10 afios
sillas
] SAMSU
Microondas NG S/. 299.00 1 S/.29.00 5 afios
papel higiénico
ELITE S/. 48.00 10 S/.480.00 -
X12
DAEW
Frigobar S/.700.00 1 S/.700.00 5 afios
00
Jabon liquido AVAL S/.7.00 10 S/.70.00 -
VIRUT
Escoba S/. 15.00 1 S/.15.00 -
EX
VIRUT
Recogedor S/.15.00 1 $/.15.00 -
EX
Servilletas ELITE S/.7.00 5 S/.35.00 -
Sefializacién - S/. 300.00 1 S/.300.00 -
Luces de
) - S/. 100.00 4 S/.400.00 -
emergencia
EXTIN
Extintor 12KG TOR S/. 170.00 3 S/.510.00 -
DE
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ESPUM

A GPC
Bota sanitaria VENUS  S/.44.90 10 S/. 449.00 -
Respirador con KAMA
] S/.17.90 5 S/. 89.50 -
polvo 2 filtros SA
NACIO
Cubrezapatos S/.31.26 1 S/.31.26 -
NAL
Overol Drill SM S/.64.90 5 S/. 324.50 -
Guantes de WERK
S/.9.90 10 S/.99.90 -
nitrilio EN
Total S/.3787.9 S/.6528.00

Nota. Aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de Administracion de la

Universidad de Lima.

2.1.2 Descripcion del proceso productivo

Identificamos los procesos de produccion para Hayu con el fin de poder garantizar la

fabricacion
El proceso

y desarrollar un adecuado producto.

de produccion es el siguiente:

Paso 1: Capacitacion de agricultores: al capacitar a los agricultores,
obtendremos un producto de alta calidad con las caracteristicas organicas
necesarias para conseguir la certificacion. Asimismo, esto nos dard una
ventaja competitiva al momento de la promocion.

Paso 2: Cosecha y compra de insumos: pasados los tres meses necesarios
para el crecimiento, se cosechara los productos con la mano de obra de los
agricultores.

Paso 3: Traslado del campo a la ciudad: Una vez recogido los tomates, el
traslado se haria desde el cultivo de Arequipa a Lima con camiones con
capacidad para refrigerar entre 3 a 5 grados centigrados para evitar su
deterioro.

Paso 4: Envasado y etiquetado: Una vez en Lima, los tomates Cherry iran
primero a una planta envasadora en donde se empacaran para que estén listos

para la comercializacion.
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e Paso 5: Traslado de planta a supermercados: En este traslado, se realizara
el envio hacia los supermercados para su posterior comercializacion. Se tendra

en cuenta que el envio es hacia los almacenes de estas empresas.

2.1.2.1 Diagrama de operaciones del proceso (DOP) y Diagrama de analisis del
proceso (DAP)

Garcia (2000) indica que el diagrama de operaciones del proceso (DOP) se utiliza como

una herramienta para identificar y tener en cuenta las operaciones e inspecciones dentro

de un proceso. A continuacion, se presenta el Diagrama de Operaciones del proceso del

proyecto el cual ha sido adaptado al producto propuesto.

50



Figura 2.1

Diagrama de operaciones del proceso (DOP)

Capacitacion de Agricultores

1 Casacha y verificacldn de calldad

Compra de Insumos de agricultores

Traslade del campo a la cludad

2 Separaclén de calldades de tomates

Frvasadn y etiquetado

Traslado de planta a supermarcados
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Nota. Elaboracion Propia

En la siguiente figura se muestra el Diagrama Analitico del Proceso del proyecto.

Figura 2.2

Diagrama Analitico del Proceso (DAP)

DIAGRAMA ANALITICO DEL PROCESO D.A. P

Almacenamiento

Operacién: Envasado RESUMEN DE ACTIVIDAD
y empaquetado de Operacién "'\.‘
tomates Hayu A 4
Transporte E:>
Inspeccion I:\
Demora D

Simbolos
Descripcion s D D V Observaciones
€ — ’:‘ ‘:: :
Capacitacion a X Se daré lugar en el campo
agricultores de cosecha de los
agricultores

Verificacién de X Por parte de nuestros
calidad y producto especialistas y
organico certificadora
Compra de insumos X
de agricultores
Traslado del campo a X Servicio tercializado por
la ciudad Andes Express
Separacion de X

calidad de tomates

(continta)

52



Envasado y X En planta de Lima

etiquetado
Traslado de planta a X Para la venta final de los
supermercados productos

Nota. DAP adaptado al presente proyecto con aplicacién de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera

de Administracion de la Universidad de Lima.

2.1.1.1 Célculo de las areas requeridas para el proceso de produccién (método de
Guerchet)

Con el fin de poder determinar el tamarfio total de nuestra planta, se tomaran en
consideracion las areas requeridas para la produccion de “Hayu”. Las areas son las
siguientes:

e Avrea de planta, inspeccion y almacén

e Areade oficina
e Avreas de servicios (Kitchenette y servicios higiénicos)

También, para evaluar las dimensiones que se necesitan para la planta de
produccion, se utilizara el Método Guerchet. Por ello, se considerara lo siguiente
e Superficie estatica (Sg): area de utilidad, donde iran especificamente las
maquinas.
e Superficie gravitacional (Sc): area de circulacion del personal y los materiales
alrededor de su puesto de trabajo
e Superficie de evolucion comun (Sc): éarea de circulacién del personal fuera de

Su puesto de trabajo.

A continuacion, se presenta lo mencionado para las distintas areas de
administracién, de planta y de servicios asignadas del proyecto.

Area de planta (produccién, inspeccion, almacenes)

1. Datos para los elementos estaticos (Ee)
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Tabla 2.4

Elementos estaticos de Area de planta

Elementos N N Largo Ancho Altura
Javas de almacenamiento 1 1 0,46 0,40 0,40
Estantes para separado de tomates 2 4 1,00 0,60 1.30
Méquina envasadora 1 1 4,80 0,820 1,450

Nota. Elaboracion propia con aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de

Administracién de la Universidad de Lima.

2. Datos para los elementos méviles (Em)

Tabla 2.5

Elementos mdviles del &rea de planta

Elementos n N Largo Ancho Altura
Trabajadores 10 1.69
Javas 3 0,60 0,40 0,40
Carretilla de carga 3 1,00 0.60 0.80
prom. 1,85

Nota. Elaboracion propia con aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de

Administracién de la Universidad de Lima.

3. Calculo del factor k

Tabla 2.6
Factor K del Area de planta

Célculo del factor k

k= 1,45

Nota. Elaboracién propia con aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de

Administracién de la Universidad de Lima.

4. Determinacioén del area total
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Tabla 2.7

Area de planta total

S
Elementos Ss (m2) d Se Sto
(m2)
Maquina envasadora 0,184 0,184 0,533 0,90
Estantes separados de tomates 0,6 1.2 2.61 17,64
Javas de Almacenamiento 3.936 3.936 11,41 19,29

Nota. Elaboracion propia con aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de

Administracion de la Universidad de Lima.

Area de oficina

1. Datos para los elementos estaticos (Ee)

Tabla 2.8
Elementos estaticos del Area de Oficina

Elementos Largo Ancho Altura

0,53 0,65 1,04
0,62 0,33 0,47
prom. 1,14

n N

Escritorio ejecutivo 1 1 2,00 1,50 1,90
Silla ergonémica 1 2
3 2

Tacho de basura

Nota. Elaboracion propia con aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de

Administracion de la Universidad de Lima.

2. Datos para los elementos moviles (Em)

Tabla 2.9

Elementos méviles del Area de Oficina

Elementos n N Largo Ancho Altura
Trabajadores 5 1,65
prom. 1,65

Nota. Elaboracién propia con aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de

Administracién de la Universidad de Lima.

3. Calculo del factor K
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Tabla 2.10

Factor K del area de Oficina

Célculo del factor k

k= 0,73

Nota. Elaboracion propia con aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de

Administracion de la Universidad de Lima.

4. Determinacion del area total

Tabla 2.11

Area total de Oficinas

Elementos Ss (m2) Sg (m2) Se Sto
Escritorio ejecutivo 3 3 8.7 14.7
Silla ergonémica 0.3445 0.3445 0.99905  3.3761
Tacho de basura 0.2046 0.6138 1.18668 4.01016
Total

Nota. Elaboracion propia con aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de

Administracion de la Universidad de Lima.

Area de Servicios (Kitchenette y servicios higiénicos)

Datos para los elementos estaticos (Ee)

Tabla 2.12

Elementos estaticos del Area de Servicios

Elementos n N Largo Ancho Altura
Tacho de basura 3 3 0,50 1,20 1,60
Mesa de comedor 2 1 1,60 0,75 1,00
Sillas de comedor 1 2 1,60 0,75 1,00

prom. 0,89

Nota. Elaboracion propia con aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de

Administracién de la Universidad de Lima.

56



Datos para los elementos moviles (Em)

Tabla 2.13

Elementos méviles del Area de servicios

Elementos n N Largo Ancho Altura
Trabajadores 2 1,65
prom. 1,65

Nota. Elaboracion propia con aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de
Administracion de la Universidad de Lima.

Calculo del factor k

Tabla 2.14

Factor K del Area de servicios

Calculo del factor k

k= 0,93

Nota. Elaboracion propia con aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de
Administracion de la Universidad de Lima.

Determinacioén del area total

Tabla 2.15

Area total de servicios: tengo que revisar

Elementos Ss (m2) Sg (m2) Se Sto Stl
Tacho de basura 0.6 1.8 3.48 17.64 0.6
Mesa de comedor 12 24 5.22 8.82 12
Sillas de comedor 1.2 1.2 3.48 11.76 1.2

Nota. Elaboracion propia con aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de

Administracién de la Universidad de Lima.

2.1.3. Capacidad instalada en uso y ociosa del sistema de produccion

Los supuestos que se usaron para los calculos de capacidad instalada y de uso son los

siguientes:
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- La maquinaria trabajara 8 horas diarias, 5 dias a la semana por 51 semanas al afio.
Asimismo, no se considerara una semana al afio con el fin de cubrir los dias no
laborables (feriados).

- Con respecto a los afios, se van a considerar 6 afios de evaluacion, los cuales
regiran desde el 2022 al 2028.

Se desarrollara el andlisis de capacidad en uso y ociosa de la Maquinaria de coser
industrial, la mano de obra y de la planta.
Tabla 2.16
Capacidades

Horas al afio ocupadas 2040
Maquina de Capacidad instalada Supuesto de Capacidad de uso Capacidad
envasado real (unidades/hora) uso (unidades/hora) instalada anual
1 1950 80% 31 48360

Capacidad ociosa de

o 20% 5 12090
maquina
Capacidad instalada Supuesto de Capacidad de uso Capacidad
Operarios real (unidades/hora) uso (unidades/hora) instalada anual
4 240 78% 188 44928
Capacidad ociosa de
) 22% 2.4 16156.8
operarios
Capacidad instalada ]
| Supuesto de uso Capacidad de uso (m2)
rea
Planta 270 92.59% 300
Capacidad ociosa de
7.41% 20.007

planta

Nota. Capacidad de uso y ociosa con aplicacion de temas y teorias de Administracion de Operaciones

obtenido de cursos de la carrera de Administracion de la Universidad de Lima.
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2.2  Balance de obras fisicas para el proceso productivo

El lugar donde se realizard el proceso productivo serd en un local de 300m2 que se

alquilara por S/ 3,000 por mes. Este cuenta con amplio espacio e incluye 2 bafios. El local

en mencion esta ubicado en el distrito de Ate.

Previo a esta eleccion se realizd el Método de calificacion de factores para elegir el

local correcto 0 mas adecuado para el proyecto (Sapag, 2008).

Factores criticos

e Factor 1: Permisos municipales

e Factor 2: Costo conveniente de alquiler de locales
e Factor 3: Seguridad

e Factor 4: Accesibilidad

Macro-localizacion

Tabla 2.17

Calificacién de Macro-localizacién del local

Ate Vitarte San Martin de Porres Comas

Factores

. Calificacion  Calificacion  Calificacion  Calificacion  Calificacion  Calificacion
Criticos (1-10) Ponderada (1-10) Ponderada (1-10) Ponderada
Factor 1 0.30 9 2.70 7 2.10 8 2.40
Factor 2 0.25 9 2.25 6 1.50 7 1.75
Factor 3 0.25 6 15 7 1.75 6 15
Factor 4 0.20 9 1.80 6 1.2 5 1

Total 1.00 8.25 6.55 6.65

Nota. Estrategias de localizacién aplicando el Método de Calificacion de Factores obtenido del curso de

Administracién de Operaciones de la Universidad de Lima, 2020.

Factores criticos

e Factor 1: Costos

e Factor 2: Entorno/vecindario
e Factor 3: Seguridad

e Factor 4: Accesibilidad

Micro-localizacion
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Tabla 2.18

Calificacién de Micro-localizacién del local

Factores Local 1 Local 2 Local 3
Criticos W Calificacion  Calificacion  Calificacion  Calificacion  Calificacion  Calificacion
(1-10) Ponderada (1-10) Ponderada (1-10) Ponderada
Factor 1 0.30 9 2.70 5 15 8 2.4
Factor 2 0.25 8 2 5 1.25 5 1,25
Factor 3 0.25 6 15 7 1.75 6 15
Factor 4 0.20 9 1.80 7 14 6 1.2
Total 1.00 8.00 5.90 6.35

Nota. Estrategias de localizacion aplicando el Método de Calificacion de Factores obtenido del curso de

Administracién de Operaciones de la Universidad de Lima, 2020.

En la siguiente Figura N°2.4 se muestra el local a alquilar ubicado en el distrito
de Ate Vitarte.

Figura 2.3

Local comercial

Nota. Imagenes de propiedad donde se muestra el local comercial obtenido de la pagina web de Urbania,
2022 (https://urbania.pe/inmueble/alquiler-de-local-industrial-en-ate-vitarte-lima-1-dormitorio-
64208849 ).

Se consideraran las siguientes areas:
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e Area de oficinas administrativas: el espacio destinado para esta area es de 30m2

En este se encontraran oficinas del supervisor de la planta y jefe de produccion.

e Area de planta: Consideramos un tamafio de 200 m2 para la planta en general.
Esto para que haya facilidad de movimiento y almacenamiento de los tomates ya

empaguetados luego del procesado respectivo de la maquina

e Areas complementarias: para los servicios higiénicos se requieren 5m2. Por ello,
se ha establecido contar con 2 bafios, que el local ya los incluye, estos estaran en
la zona cerca de oficinas y planta. Estos bafios ya vienen incluidos y

acondicionados por el alquiler.

Por las caracteristicas del local alquilado seré necesario invertir en algunos aspectos para
obtener la divisién y elementos que se requieren. En la siguiente tabla se muestra la

cotizacién de la inversion a realizar.

Tabla 2.19

Areas de remodelacion e inversion

) ) Unidad de
Remodelacion Inversion )
medida
Estanterias y divisiones S/ 3,000.00 m?
Instalaciones eléctricas S/600.00 metros
TOTAL S/ 3,600.00
Alquiler del local (mensual) S/ 3,000.00 m?
Total Balance de obras fisicas (anual) S/ 6,600.00

2.3  Balance de personal para el proceso productivo (jean paul)

Tabla 2.20

Descripcién del Personal

Cargo Cantidad de personal Funcion
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Operario de Control de
Calidad

Tiene que revisar constantemente
que la maquina esté calibrada y
operando de manera correcta.
También tiene que verificar que la
maquina esté trabajando dentro de
los limites superiores e inferiores
de control de calidad y la carga y
la descarga de los insumos dado
que es un proceso batch (por
lotes).

Operario de Produccion

Tiene que estar encargado de la
carga y descarga de los tomates.
Por altimo, mediante el método
visual establecer un control de

calidad.

Operario para el empacado

Serén los encargados de empacar
los tomates, asi como de verificar
que el producto este en un estado

optimo.

Personal del area de ventas

Encargados de las ventas y
captacién de nuevos clientes y

estrategias de venta.

Jefe de I+D

El encargado de la investigacion y
desarrollo de nuevas técnicas de
optimizacion de cultivos, asi
como de nuevas maquinas que

realicen un trabajo mas eficiente.
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Personal del area de|4 Encargados de las labores

administracion administrativas de la empresa.

Nota. Elaboracion Propia

2.4  Balance de materia prima e insumos para el proceso productivo.

Para el modelo de negocio que se esta planteando, la materia prima por utilizar es brindad
por los agricultores ya que ellos son quienes se encargan de cubrir todo lo necesario para
la produccion de tomates cherry.

Hayu, como empresa, solo se centra en la coordinacion del tema logistico, de
envasada y empaquetado, y asegurar la calidad de nuestros productos; en base a esto, en
la siguiente tabla se evidencian los insumos necesarios para poder obtener el producto

final:

Tabla 2.20
Cantidad de materia prima e insumos requeridos para la produccion por unidad

MATERIA
PRODUCTO INSUMO INSUMO
PRIMA
1 paquete de 0.25 kg de 1 envase de cartén 1 imagen de
tomates cherry tomates cherry ecoldgico nuestro logo

Nota. Aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de Administracion de la Universidad

de Lima.

Para realizar el balance de materia prima e insumos para el proceso productivo
utilizamos el costo por kg de materia prima bajo un escenario conservador, insumo
requerido basado en cientos, y se multiplico por las unidades requeridas al afio.

Tabla 2.21

Balance de insumos y materia prima para el proceso productivo

Balance de insumos y materia prima

Materia prima Proveedor Costo x kg Kg requeridos Costo total
Tomates Cherry Agricultores 11 14,688 161,568
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Costo x Und Costo

Insumos Proveedor ) )
ciento requeridas total
Envases de cartén Ecoestrategia
. s/. 115 147 s/. 18,055
ecologicos peruana
Logo de la empresa Soluciones de Papel sl. 20 147 s/. 2,940

TOTAL /. 182,563

Nota. Aplicacién de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de Administracion de la Universidad

de Lima.

A continuacién, mostraremos los precios unitarios tanto de la materia prima como
la de los insumos para los productos de Hayu.
Tabla 2.22

Materia prima e insumos

Casaca
Materia prima Proveedor Costo x kg Kg Costo unidad (250 gr)
Tomates Cherry Agricultores s/. 11 0.25 s/. 2.75
Costo x Costo
Insumos Proveedor ) Und )
ciento unidad
Envases de cartén Ecoestrategia peruana — Mercado
) ) s/.115 1 s/.1.15
ecoldgicos Mayorista
Logo de la empresa Logotex sl. 20 1 s/. 0.20

TOTAL s/. 4,10

Nota. Aplicacion de temas y teorias obtenido de cursos de la carrera de Administracion de la Universidad

de Lima.

2.5  Proceso de gestion de la calidad en todos los procesos del negocio

2.5.1  Analisis estratégico de la disponibilidad de insumos

El proceso productivo que se llevara a cabo dentro de la planta sera basicamente el
empaquetado y distribucion. Para el correcto funcionamiento de todos los procesos sera
necesario contar con lo siguiente:
e Disponibilidad de mano de obra: Para la elaboracion de nuestros productos se
requiere personal que capacitado en el area de envasado y empaque. Asimismo,

realizara la supervision de calidad y el envio de productos para su distribucion.
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e Disponibilidad de energia eléctrica: Toda nuestra maquinaria de envasado
requiere del uso de energia eléctrica, por lo que es de suma importancia contar
con este recurso. En base a nuestro establecimiento, se solicitar los servicios

eléctricos de las empresas disponibles como ENEL o Luz del Sur.

e Disponibilidad de materia prima:
Para la elaboracion de nuestros productos se requiere de las materias primas
que seran brindadas por parte de los agricultores, asimismo, los insumos son
basicamente los empaques y logos que va manejar la empresa. Asimismo,
estos insumos seran ecoldgicos con el medio ambientes y adquiridos dentro
del territorio nacional, ya que se cuenta con una gran oferta con respecto a los

productos gque se van a necesitar.

e Disponibilidad de transporte:
Se requiere del servicio de transporte tanto para la recoleccion como para la
distribucion de nuestros productos, para esto contrataremos los servicios de la
empresa “Andes Express”. El cual brindara a nuestra empresa el servicio de
recoleccion de tomates cherry en las zonas de produccion de los agricultores
y la distribucién de nuestro producto a los consumidores finales o

supermercados.

2.5.2 Gestion de inventarios de los insumos mas importantes

El aspecto de la gestion de inventarios es de suma importancia en el proceso productivo,
debido a que permite mantener un stock adecuado acorde a la demanda insatisfecha que
se presente en un determinado momento y con esto buscar satisfacerla. Asimismo, al ser
nuestro producto un alimento perecible y sensible a las condiciones que se le rodea, el
gestionarlos de manera adecuada permitird reducir en gran medida las posibles
provisiones de nuestro producto y asi maximizar las ganancias.

En adicidn, esta gestion contara con la maquinaria necesaria para poder maximizar
la vida de nuestra materia prima y en base a la empresa Decco Iberica (2022) la cual se

especializa en el tratamiento de la postcosecha de frutas y verduras, las temperaturas
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varias de acuerdo con la maduracion de los tomates por lo clasifican de la siguiente

manera:

e Verde Maduro: 12.5 — 15°C (55 — 60°F).
e Rojo Claro: 10 — 12.5°C (50 — 55°F).
e Maduro Firme: 7 —10°C (44 — 50°F).

Por dltimo, con respecto a la reposicion de inventarios de materia prima, la
empresa se basara en el analisis del tiempo de reposicion histdrico de la empresa, y la
tendencia de la demanda de nuestros productos; asi como el analisis de cantidades

utilizadas y cantidades sobrantes de materia prima en el proceso productivo.

2.5.3 Gestidn de inventarios de los productos en proceso y del producto terminado

Dentro de este aspecto, para poder establecer una adecuada gestion de inventarios,
respecto a productos terminados, materia prima y otros insumos; se realizaran analisis en
funcion del giro del negocio. Esto se debe a que como la produccion de los tomates cherry
se puede ver afectado por la estacionalidad y también se basa en la oferta y demanda del
marcado; por lo tanto, acorde a la cantidad demanda por nuestros consumidores se
gestionara la venta y distribucién de nuestros productos.

Asimismo, la produccion de los agricultores también determinara la gestion de
nuestros inventarios y como se iran distribuyendo acorde a lo demandado. Por otro lado,
en caso estos tiempos de venta y cosecha no calcen, los tomates cherry se preservaran el
tiempo necesario ya que se contara con la maquinaria necesaria como para darle
prolongar su ciclo de los tomates cherry hasta que se presente una mayor solicitud de
estos mismos.

Por ultimo, en caso se presenten posibles provisiones, estos mismo pueden servir
para poder elaborar otros productos o incluso ser vendidos a empresas como Nestlé o
Molitalia las cuales producen salsas de tomate y aprovecharian parte de nuestras cosechas
que ya se encuentran en su ultima fase de maduracion. De esta manera, se generarian

mayores ingresos Yy se reducirian las perdidas esperadas.
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2.6

Estudio del impacto ambiental

2.6.1 Planificacion de la calidad

Para poder realizar una adecuada planificacion de calidad en nuestros productos y poder

cumplir con las expectativas de nuestros consumidores, es de suma importancia contar

con los més altos estandares de produccion. En base a esto, el proceso de elaboracion

tomates cherry y el estudio de mercado permitiran planificar y establecer las medidas

adecuadas para poder obtener productos de calidad. Es asi como, se implementaran los

siguientes puntos para mejorar el proceso productivo:

e Benchmarketing: Se realizardn estudios de benchmarking orientados a

identificar las mejores estrategias aplicadas por nuestros principales
competidores en la industria para la calidad de sus productos. Como se habia
mencionado anteriormente, Ecologic y Don Miguel, son los principales
competidores y ambos utilizan diferentes métodos de produccion los cuales
les permiten minimizar sus costos y mantener precios competitivos dentro del

mercado.

Establecimiento de indicadores: Se estableceran indicadores basados en la
calidad de los productos para poder realizar un analisis posterior a la
produccién, tales como: cantidad tomates cherry dafiados durante el

transporte, tomates cherry perdidos por su ciclo de maduracion, entre otros.

Estandar de insumos: Se manejara unos empaques estandar con un disefiado
claro que refleje la mision y visién de la empresa en busca de otorgar la mayor
la calidad que se pueda reflejas en nuestros productos finales a los

consumidores.

Estandar de productividad y eficiencia: Nuestros operarios trabajaran 8 horas
al dia, en las cuales se buscaran envasar la mayor cantidad de paquetes de
tomates cherry. Se daran a conocer también los estandares de la empresa y los

objetivos que se esperan cumplir, tanto de planta como administrativos, y se
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implementaran estrategias para poder motivarlos e incentivarlos al momento

de buscar cumplir estos mismos.

e Estandar de tiempo empleado: Se implementara un horario establecido tanto
para la recoleccién como la distribucién de los productos lo cual estara
dirigido por la empresa Andes Express, y este manejara horarios acordes a los

agricultores y a los supermercados.

e Encuesta de resultados de satisfaccion: Implementaremos la aplicacién de
encuestas que seran enviadas a nuestros clientes, en este caso seria los
supermercados. De esta manera, se podra extraer informacion importante en
la cual se podria identificar oportunidades de mejora y asi buscar mayor
eficiencia en diferentes aspectos como en los tiempos que se manejan o la
solicitud de una mayor oferta ya que nuestros productos son de consumo
recurrente.

e Estandar de proceso productivo: este punto solo se centraria en el aspecto del
empaquetado de los tomates cherry, el cual se realizado y supervisado por los
operadores. Asimismo, el contar con la maquinaria necesaria para poder
realizar esta actividad mucho mas rapido sera fundamental para poder

presentar una mayor eficiencia.

2.6.2 Aseguramiento de la calidad

Para cumplir con las expectativas de nuestros clientes y brindarles un producto de calidad,
la principal caracteristica de nuestra empresa es que garantiza otorgar al mercado
productos 100% organicos y certificados.

En base a esto, Hayu buscara obtener este reconocimiento mediante empresas
certificadoras autorizadas. Como se habia explicado anteriormente, nuestro negocio
consiste en capacitar a los agricultores en el proceso de cultivo organico de tomates
cherry; por lo tanto, como empresa se necesita saber cuéles son las condiciones y
requisitos necesarios para lograr este objetivo y asi poder optar a la certificacion. Por lo
tanto, al término de nuestras capacitaciones, la produccion de los agricultores sera

evaluada por empresas como LETIS, la cual se dedicada a la auditoria y certificacion de
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productos en los diferentes sectores alimentarios y presenta un reconocimiento tanto en

el mercado nacional como internacional.

Con este certificado, Hayo no solo garantiza productos de primera calidad, sino

también otorga a los consumidores la seguridad de que estan consumiendo tomates cherry

libre de componentes dafiinos para su salud y 100% organicos.

Asimismo, nuestra empresa puede ejecutar otras técnicas que seran de gran

utilidad para en busca de presentar una mayor calidad en nuestros productos, las cuales

son.

Procesamiento de datos: Se procesaran los datos obtenidos mediante el
benchmarking, indicadores establecidos y las encuestas aplicadas a los
clientes para posteriormente realizar el andlisis de estos e identificar los
puntos en los cuales se puede mejorar.

Pruebas de mercado: Se realizardn un monitoreo de nuestros productos en los
supermercados y se analizara su estado y condicion para poder evidenciar
como es que los consumidores finales reciben y compran nuestros productos.
Asi, en caso se identifiquen fallas en el producto, estudiar soluciones y

conversar con la cadena de productos que este a cargo.

2.6.3 Control de la calidad

Analisis de datos: Después de recolectar los datos obtenidos a través del
benchmarketing, indicadores de calidad y encuestas realizadas, se procedera
con el andlisis de estos, elaborando reportes, tablas y graficos de control que
reflejen la calidad y eficiencia de nuestro proceso de produccion. De esta
manera, se identificara los posibles problemas y oportunidades de mejora para
la empresa y el giro del negocio.

Juntas directivas: Se programaran reuniones directivas con una frecuencia
quincenal o acorde a los requerimientos del giro del negocio. Dentro de estas
reuniones se discutiran diferentes aspectos en base a los andlisis recolectados,
identificar propuestas de mejora y el proceso de implementacion de estas.
Estudios de mercado: Se realizaran estudios de mercado orientados a conocer
el nivel de satisfaccion de los clientes con los productos entregados, para

analizar temas como: tiempo de entrega, calidad del empaque, calidad del
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producto, servicio post - venta, entre otros factores relevantes para la calidad
del producto y servicio ofrecido como empresa.

e Analisis de tendencias: Se mantendré un constante analisis de las tendencias
en el mercado y sector agricola, el comportamiento de los consumidores y su
potencial demanda. Con estos indicadores, Hayu podra plantear estrategias
comerciales, productivas y administrativas para satisfacer las necesidades del
mercado; asimismo, identificar las posibilidades de crecimiento que se puedan
generar dentro del mercado.

e Inspeccion post produccion: Se contard con un &rea encargada de la
supervision del empaque y producto antes que sean entregados a los
consumidores finales o supermercados, y con esto se buscara mantener los
estandares de calidad establecidos por la empresa, y se buscar la mayor

satisfaccion por parte de nuestros consumidores.

2.7 Andlisis de los riesgos técnicos del proyecto

En esta seccion se van a presentar los riesgos técnicos que afrontara el proyecto
analizado. Es por ello por lo que se hara uso el analisis de riesgo que fue empleado en la
Guia de los Fundamentos para la Direccién de Proyectos (PMBOK, 2017, p. 406).

Grosso modo, encontramos 7 principales riesgos técnicos que presenta el
proyecto analizado: ineficiencias presentadas en el reclutamiento o atraccion de personal,
la ocurrencia de accidentes de trabajo, fuga de talentos de la empresa, pérdida de tomates
por mala conservacion en el camino de las chacras a Lima, errores en los horarios o
lugares acordados para los envios de los tomates, no conseguir la certificacion organica
QA y la posibilidad de perderse la alianza con los proveedores (agricultores de la zona).
Estos riesgos presentan distintas causas y consecuencias, las cuales se detallan de manera

pormenorizada en las Tablas 2.26 y 2.27.

Asimismo, como se observa en las Figura 2.1, se hizo uso de una matriz que
relaciona el impacto, es decir el grado de afectacion que genera el riesgo al proyecto; con
la probabilidad, es decir, la frecuencia de ocurrencia que van a presentar los riesgos
analizados, con la finalidad de determinar cuantificar la magnitud que van a presentar

estos riesgos técnicos en la entidad y poder aplicar medidas eficientes para
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contrarrestarlos. Cabe mencionar que, los riesgos que puedan ser definidos como riesgo

“alto” o “criticos”, los cuales estan ubicados en el rea roja y naranja de la Figura 2.1,

deberan ser mitigados, debido a que son los que presentan una mayor amenaza para el
proyecto (PMBOK, 2017, p. 408).

Es asi como, para reducir los riesgos, se puede evidenciar cuatro acciones o

estrategias que deberan ser implementadas en la realizacion del presente proyecto, las

cuales consisten en evitar, transferir, mitigar o aceptar, las cuales han sido incluidas en la
Tabla 2.28 (PMBOK, 2017, p. 433).

Tabla 2.26

Analisis de los Riesgos Técnicos del Proyecto que Afectan a la Mano de Obra

Estrategias para las

Riesgos Causas Efecto
amenazas (PMBOK)
1) Se reduce Ila
) produccion Transferir
1) Ausencia de .
o ] ] potencial. Contratar a una empresa
Ineficiencias meritocracia en o
2) Se genera caos en externa con la finalidad de
presentadas en los procesos de . ]
B el ambiente  tercerizar las
el seleccion. _
) laboral. contrataciones, a la cual se
reclutamiento 2) Personal de ) o o
) 3) Se pierde la le exigira la realizacion de
0 atraccion de recursos ] o
oportunidad  de de habilidades
personal humanos poco )
o contar con técnicas y pruebas
cualificado. ] ) .
personal mas psicométricas.
cualificado.

La ocurrencia
de accidentes

de trabajo

Fuga de
talentos de la

empresa

1) No tener un
ambiente
sefializado y con
la
infraestructura
sanitaria
necesaria.
1) Los trabajadores
pueden recibir
mejores salarios
en otras

entidades.

2) Generaun
incremento de
gasto por multas.
3) Le brinda una
mala reputacion a

la entidad.

1) Se tendria que
capacitar
constantemente al

personal, lo que

Transferir

Contratar a una empresa
para que realice las

inspecciones necesarias

Mitigar

Adquirir la logistica de

seguridad mas adecuada.

Evitar

Generar un buen ambiente
laboral con salarios de
eficiencia que le brinde a

los trabajadores un
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generaria que se

pierda tiempo.

incentivo para quedarse en

la entidad.

Nota: Supuestos basados en el capitulo 11 Gestion de los Riesgos del Proyecto de la guia PMBOK (2017)

Tabla 2.27

Analisis de los Riesgos Técnicos del Proyecto que Afectan a la Distribucion

Estrategias para las

Riesgos Causas Efecto
amenazas (PMBOK)
1) Los camiones
donde se realiza )
) ) Transferir
Pérdida de el transporte de 1) Se reduce la cantidad
Contratar a una empresa
tomates  por los tomates no ofertada y, por ende, o
externa con experiencia
mala cuentan con los los tomates que seran
- . . en este rubro y los
conservacion equipos vendidos, . .
. ] o | equipos necesarios con
en el camino necesarios para disminuyendo asi los o )
) ) ) la finalidad de tercerizar
de las chacras mantener  bien ingresos potenciales. o
) la distribucién de la
alLima conservados los y
produccion.
tomates.
Mitigar
] Asegurar el correcto uso
Errores en los 1) Poco interés por i
) . o del tiempo vy los lugares
horarios o parte del area de 1) Genera pérdida de )
o ) de entrega mediante el
lugares distribucion. clientes.
o ) comparto de la
acordados 2) Organizacion 2) Le brinda una mala L
o y ubicacion y la
para los ineficiente reputacion a la L
) supervision de los
envios de los 3) Faltade entidad.
L repartos por el personal
tomates comunicacion.

interno mediante

aplicaciones moviles.

Nota: Supuestos basados en el capitulo 11 Gestidn de los Riesgos del Proyecto de la guia PMBOK (2017)

Tabla 2.28

Andlisis de los Riesgos Técnicos del Proyecto Relacionados a la Produccion

Riesgos

Causas

Efecto

Estrategias para las
amenazas (PMBOK)
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No conseguir

la certificacion

1) Incumplimiento
de los requisitos
para conseguir la
certificacion

internacional por

4)

Se reducirian las
ventas y los
ingresos
potenciales
debido a la

ausencia de una

Evitar
Realizar un estudio
exhaustivo de los

requisitos necesarios junto
con el equipo de

agrénomos e ingenieros

organica QAI la insuficiencia certificacion )
) . ambientales de la empresa
del producto internacional que o
) ) con la finalidad de poder
analizado. acredite el tema ) ]
. cumplir con los estandares
organico. . .
internacionales.
Puede ] . 1) Reduccion de la Mitigar
1) Insatisfaccion de . ]
perderse la producciony, por  Darles un trato justo a los

los trabajadores

alianza con los ende, de la agricultores a partir de
por el trato . L
proveedores ) cantidad de precios 6ptimos,
) inadecuado o
(agricultores o tomates que capacitaciones, entre otras
recibido.

de la zona) podra ser vendida facilidades

Nota: Supuestos basados en el capitulo 11 Gestion de los Riesgos del Proyecto de la guia PMBOK (2017)
Figura 2.1

Matriz de Probabilidad e Impacto de los Riesgos del Proyecto

PROBABILIDAD
Muy raro Raro Eventual | Frecuente |Muy frecuente

1 2 3 4 5

Catastrofico 5 Medio Medio Alt

Mayor 4 Moderad edio Alto

IMPACTO | Moderado 3 Moderado | Medio edio
Menor 2 Moderado | Medio Medio Medio
Insignificante 1 Moderado | Moderado Medio

Nota. llustracion planteada en soporte con la teoria del capitulo 11 Gestién de los Riesgos del Proyecto
de la guia PMBOK (2017)

Es asi como podemos observar que la mayoria de los riesgos expuestos se

encuentran en un nivel medio u alto; es decir, que el proyecto presentando no cuenta con
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riesgos criticos. De la misma manera, es necesario mencionar que los mayores riesgos
gue se encuentran son los riesgos que van a afectar a la distribucion; no obstante, bajo la
tercerizacion del sistema de distribucion con la finalidad de tener la implementacién

adecuada y un control éptimo de las entregas, se conseguird minimizar estos riesgos.

En adicidn, con respecto a los otros riesgos, se evidencia que, si bien no presentan
una magnitud tan severa, de igual manera se ha presentado una estrategia que permita

contrarrestarlos, con la finalidad de maximizar la utilidad del presente proyecto.

2.8 Conclusiones sobre la viabilidad técnica y ambiental

De esta manera, tras haber presentado los lineamientos técnicos del proyecto, se puede
afirmar que los riesgos que existen no presentan una magnitud de una proporcion
significativa en la entidad analizada y, a su vez, se puede evidenciar que cada uno de ellos
presenta una estrategia adecuada para contrarrestarlo.

Asimismo, se puede evidenciar que el proceso técnico no representa costos
elevados y permitird impulsar el desarrollo no solo de la empresa analizada, sino también
de cada uno de los agricultores al permitir que los beneficios recibidos por ellos sean
mayores por el valor agregado que representan los tomates organicos frente a los tomates

inorganicos.

En adicion, con respecto a la viabilidad ambiental, se puede evidenciar que el
proceso organico es mas amigable con el medio ambiente que la siembra y cosecha de
tomates inorganicos, debido a que no se hardn uso de pesticidas y fertilizantes
contaminantes, por ende, generara una reduccion en la contaminacién de la zona y un

mayor bienestar para el ambiente en su conjunto.

Finalmente, se concluye que este proyecto es viable tanto técnica como
ambientalmente debido a que presenta los planes de accion necesarios para poder mitigar

los riesgos expuestos y a los beneficios que traera este proyecto al medio ambiente.
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2.9

CAPITULO 3: ESTUDIO ORGANIZATIVO,
TRIBUTARIO Y LEGAL

Disefio Organizacional

2.9.1 Mision, Vision y Valores

Por un lado, la misién es el qué hace la empresa por sus clientes, motivo por el cual, la
mision de Hayu es el producto méas organico y adquirible para sus clientes; es decir,
brindar un producto saludable y ecoldgico al precio més barato posible. Por otro lado,

la vision de una empresa es la orientacion de largo plazo para decisiones estratégicas.

En base a esta premisa, la vision de la empresa es ser una empresa reconocida
por productos organicos que favorezcan tanto a nuestros consumidores como al medio

ambiente.

En ese sentido, una empresa debe estructurarse en valores para sefialar como

plantea cumplir con sus objetivos y de qué modo.

El primer valor es la calidad. Es un valor fundamental para Hayu por el
compromiso que tiene con sus clientes de otorgarle productos frescos, saludables y

ecoldgicos.

El segundo valor es el trabajo en equipo. Este se orienta de la idea de que todos
los trabajadores deben apoyar las ideas que estén correctamente sustentadas y siempre
apoyar el crecimiento profesional y personal de otros; y siempre apoyar a sus

compariieros de area y colaboradores para los mejores resultados posibles.

El tercer valor es la responsabilidad social. Los procesos deben tener el menor
impacto posible con el medio ambiente y de tenerlo debe ser favorable para ello. En
ese sentido, optaremos por buscar los recursos con contaminacion nula o0 minima (en

términos de transporte, almacenamiento, recursos basicos, entre otros).

El cuarto y el quinto valores son la humildad y el respeto. La mencion de estos

dos en conjunto estd orientada por una estructura jerarquica de respeto. Todos los
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trabajadores deben saludarse si se encuentran y siempre con respeto. Los trabajadores

no pueden minimizar a los otros basados en su estatuto laboral.

En relacién con el dltimo, el sexto valor es la tolerancia, dado que se debe
respetar la mentalidad de todos los colaboradores; es decir, no se debe prejuiciar a
ninguno de los colaboradores por su orientacion, creencias religiosas, género, nivel

socioeconOmico, entre otros.

Finalmente, el séptimo valor es la creatividad. ElI pensamiento creativo y las
nuevas ideas serdn fundamentales tanto para el proceso productivo como para el

alcance.

2.9.2 Objetivos estratégicos y procesos organizacionales principales del futuro

negocio

2.9.2.1 Objetivos estratégicos

Se planea que entre el mediano a largo plazo Hayu sea una empresa inclusiva que celebre
los logros y compromiso de sus trabajadores, asi como su compromiso con el medio
ambiente, y el resto de stakeholders. En esta linea, se establecieron los siguientes objetivos

planteados.

e Disponer de todas las facilidades necesarias para el cumplimiento de los procesos
y la automatizacion de procesos repetitivos.

e Implementacion de un “wellness day” para el descanso de los trabajadores una vez
al mes.

e Posicionarnos como una empresa comprometida con el medio ambiente a nivel
nacional al cierre del 2023.

e Proponer un dia de inclusion de areas donde todos los integrantes de la comunidad
Hayu puedan integrarse y desarrollarse adecuadamente.

e Ser una empresa con un ambiente laboral sano y dinamico.

e Presentar una cultura dinamica que fomente la cultura ecol6gica a los
consumidores.

e Presentar un crecimiento sostenible desde el inicio del proyecto para evitar cambios

significativos en la estructura.
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2.9.2.2 Procesos organizacionales principales

Dentro de la empresa “Hayu” tendremos los siguientes procesos organizacionales:

e Organizacion: Se organizara la documentacion recibida; ademas, también se
incluird el proceso de envasado para mantener el orden y realizar seguimiento
continuo.

e Almacenamiento: Tras organizar, se procederd al almacenamiento en los
lugares designados para el reparto posterior.

e Administrativos: En este proceso se incluira la gestion, planificacion y
control de todas las actividades relacionadas a la empresa y a su desempefio
en el mercado.

e Financieros: Se analizaran mensual y trimestralmente los estados financieros
de la empresa para evaluar la situacién financiera de la compaiiia, y analizar
aspectos a mejorar.

e Inspeccion: Proceso en el cual se inspeccionaran los insumos y materia prima
que sera utilizado para la elaboracion de nuestros productos, ademas,
posterior a la cosecha, se inspeccionard la calidad de los tomates, para

cumplir con los estandares establecidos.

2.9.3 Herramientas de gestion organizacional: modelo e indicadores

El modelo de gestion organizacional que utilizaremos en Hayu sera el de gestion de
procesos, dado que se enfoca en una mejora continua de los procesos organizacionales.
Asimismo, permite el monitoreo y evaluacion del desempefio de los procesos dentro de la
misma, y estandarizarlos, ademas de encontrarse en una activa busqueda de mejores
practicas mejorando la relacién entre los diferentes sectores de la comparfiia. Mediante la

aplicacion de este modelo, Hayu ofrecera productos de mejor calidad a sus clientes.

Los principales indicadores del modelo de gestion por procesos son tres:

productividad, cuota de mercado y rotacion de inventarios.

En primer lugar, la productividad, cuyo encargado es el jefe de procesos y su

frecuencia de andlisis es trimestral, sera evaluada por la produccion final entre el namero
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de horas trabajadas en total. Asimismo, el objetivo de este indicador es medir el nivel de

productividad para determinar si existe eficiencia.

En segundo lugar, la cuota de mercado, cuyo encargado es el jefe de marketing y su
frecuencia de andlisis es mensual, se determinara con la ratio de cantidad de unidades
vendidas de Hayu entre la cantidad total de tomates cherry vendidos en el mercado. Con

esta ratio se podra determinar el nivel de participacién en el mercado.

Finalmente, la rotacion de inventarios, cuyo encargado es el jefe de procesos y su
frecuencia sera trimestral, se determinard por el costo de mercaderia vendida entre el
promedio de inventarios. En base a esto, se determinara el nivel de liberacién de

inventarios.

Asimismo, existen ratios secundarias que se consideraran dentro del analisis: payback
dindmico, crecimiento de los ingresos y margen operativo. Estos seran analizados con una
frecuencia trimestral con excepcidn del payback dindmico y el encargado principal seré el
jefe de finanzas.

En primer lugar, el payback dinamico se evaluara como el valor descontado de la

utilidad neta acumulada anual entre la inversién inicial.

En segundo, lugar, el crecimiento de los ingresos serd el valor de las ventas actual

entre el afio pasado menos uno.

Finalmente, el margen operativo sera la utilidad operativa entre las ventas netas.

2.10 Aspectos legales y tributarios

2.10.1 Personeria juridica de la empresa

La personeria juridica de Hayu esta presentada en la tabla 3.1.

Tabla 0.1

Personeria juridica de la empresa

Denominacién o Razén Social Hayu S.A.C.
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] ) Produccién y comercializacion de tomates
Obijeto Social o
cherry organicos.

Cantidad de Accionistas 6 accionistas

, L Junta general de accionistas, gerencia y
Organos / Organizacion

directorio.
. . Se contribuira con un aporte de S/.
Capital social
157,410.76.
Duracion Duracién indefinida.
Todo acto referente a transferencia de
Transferencia de acciones acciones debera ser registrado en el libro de

matricula de acciones de la compaiiia.

Nota. Elaboracion Propia
3.2.2 Régimen Tributario

El régimen tributario que se acogera Hayu sera el Régimen Especial de Renta (RER), dado
que su nivel de activos fijos es menor a S/. 126,000, su nivel de compras y su nivel de
ventas son menores a S/. 525,000 cada uno y solo emplea 10 trabajadores. En ese sentido

en la tabla 3.2. se detallan los formatos que debera presentar.

Tabla 0.2

Descripcién del Régimen Especial de Renta

Decreto Supremo 179-2004-EF y normas modificatorias: Articulos 117°a

Decreto Legislativo
124°-A

1.5% Renta de los ingresos netos anuales
Tributos Mensuales 18% IGV (incluye Impuesto de Promocién Municipal)
Essalud (aportes por los trabajadores)
2 registros contables (compras y ventas)
Emision de todo tipo de comprobantes de pago
Informacion Adicional

Presentacion de declaraciones mensuales

No existe obligacion para presentar declaraciones anuales.

Elaboracion Propia
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2.11 Requerimientoy especificaciones de personal de gestion (incluye programas de

desarrollo y gestion del personal)

3 Gerente General: la persona con el mas alto nivel de responsabilidad, tomando las
decisiones mas importantes de la empresa, asi como verificar que las estrategias de
la empresa se cumplan; tanto las financieras, de marketing, de produccion y de
ventas. Asi como poseer habilidades de liderazgo y con experiencia en el rubro.
(Pérez, 2021)

4 Gerente de Marketing: Se encarga de dirigir al equipo en el planeamiento y
ejecucion de las propuestas de marketing de la empresa, por medio de publicidad en
distintos medios.

5 Gerente de produccion: Es el responsable de organizar y supervisar el correcto
envasado de los tomates, asegurando un funcionamiento optimo de la produccion.
(Bika, 2020) asi como una buena gestion de los almacenes y del personal a cargo.

6 Gerente de finanzas: Se hara responsable de realizar una gestién de la informacién
financiera de la empresa de manera mensual, trimestral y anual. Asi como también
gestionar los proyectos de inversion de la empresa, optimizacién de recursos,

gestion de riesgo y la planificacion de las estrategias a largo plazo.

Tabla 3.3

Personal del area de administracién

Cargo

Nimero de
puestos

Remuneracion
mensual bruta

Remuneracion
anual bruta

Gratificaciones

CTs

Essalud 9%

Costo total
anual

Gerente General

180,000

30,000

15,000

16

,200

241,200

Gerente de Finanzas

15,000

Gerente de Marketing

Gerente de Produccién

-

Total

Nota. Elaboracion Propia

Total

241,200
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2.13 Requerimiento de equipos y materiales para la labor administrativa
En el local que se va a utilizar se ubicaran el area de planta y el area administrativa.
Por lo que se realizo la planificacion del area de trabajo, tomando en cuenta las
actividades que se van a realizar en ese espacio, utilizando muebles ergonémicos que
tomen en cuenta la salud y la comodidad de los trabajadores, asegurando una mejor
productividad. (Gebesa, 2019)
Tabla 3.4

Equipos y materiales para la labor administrativa

Equipos/Materiales | Costo Unitario Numero de Costo Total
Unidades

Escritorios 300 2 600

Laptops 1500 2 3000

Sillas para 150 2 300

escritorio

Mesa de reuniones | 1000 1 1000

con sillas

Microondas 230 1 230

Mesa comedor 600 1 600

Sillas para el 100 4 400

comedor

Bloque de papel 13 5 65

Ad

Lapiceros (50 25 1 25

unds)

Perforador 25 1 25
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2.14

2.14.1 Planificacion de la ejecucion del proyecto:

Engrapadora 11 11
Impresora 250 250
Tinta para 54 54
impresora (11t)

Teléfono fijo 100 100
Total 6660

Nota. Elaboracion propia

Instalacion o implementacion del futuro negocio (de la empresa)

Segun Clark (1992) un diagrama de Gantt es un diagrama de barras que ilustra el progreso

de un proyecto. El grafico enumera las tareas que deben completarse en el eje vertical y

los intervalos de tiempo en el eje horizontal. El ancho de las barras horizontales en el

grafico muestra la duracion de cada actividad. Los diagramas de Gantt ilustran las fechas

de inicio y finalizacion de los elementos terminales y de resumen de un proyecto.

Tabla 0.5

Plazos y cronograma

Duracion Comienzo Fin

1 | Gestion de tramites legales 38 dias 1/08/2022 4/08/2022
1.1 | eleccién del nombre de la empresa y busqueda de indices en Sunarp 04 dias 5/08/2022 19/08/2022
1.2 | Obtention de permisos 15 dias 20/08/2022 25/08/2022
1.3 | elaboracion de la minuta de constitucion 6 dias 26/08/2022 28/08/2022
1.4 | Tramite del RUC 3 dias 29/08/2022 2/09/2022
1.5 | Registro del personal laboral en el Ministerio de Trabajo 5 dias 3/09/2022 7/09/2022
1.6 | Tramite de licencia de funcionamiento 5 dias 8/09/2022 2/10/2022

2 | Alquiler de local y adaptacion 25 dias 3/10/2022 12/10/2022
2.1 | Conseguir material necesario para acondicionar la planta 10 dias 13/10/2022 27/10/2022
2.2 | Adaptarlo en funcion a los requerimientos 15 dias 28/10/2022 11/11/2022

3 | Instalacién de maquinaria y equipos 15 dias 12/11/2022 21/11/2022
3.1 | Recepcidn e instalacion de maquinaria 10 dias 22/11/2022 26/11/2022
3.2 | Prueba de operaciones 5 dias 27/11/2022 26/11/2022
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Nota. Elaboracion Propia

Figura 0.1
Carta Gantt

Diagrama de Gantt

1/08/2022 21/08/2022 10/09/2022 30/09/2022 20/10/2022 9/11/2022

Gestion de tramites legales

Eleccion del nombre de la empresa y busqueda de indices en Sunarp
QObtencion de permisos

Elaboracion de la minuta de constitucion

Tramite del RUC

Registro del personal laboral en el Ministerio de Trabajo
Tramite de licencia de funcionamiento

Alguiler de local y adaptacion

Conseguir material necesario para acondicionar la planta
Adaptarlo en funcion a los requerimientos

Instalacion de maquinaria y equipos

Recepcion e instalacion de maquinaria

Prueba de operaciones

Nota. Elaboracion propia

3.5.2 Organizacion de la implementacion.

3.5.2.1 Organizacion requerida para la ejecucion o implementacion del

negocio

La organizacion de nuestra empresa se puede apreciar en la figura 3.2, en forma de

organigrama.

Figura 0.2
Organigrama

Gerente general

lefe de 1+D

Gerente de

Gerente de Finanzas
Marketing

Gerente de
Produccién

lefe de ventas

Vendedores

Nota. Elaboracion propia

Operario de
Produccion

Operario de
Empacado

Operario de Control
de Calidad
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3.5.2.2 Gestidn de la ejecucidon o la implementacion del negocio

Existen distintos pasos a seguir para la implementacién de nuestro negocio, los cuales son:

e Registrar el nombre de la empresa en SUNARP

e Constituir la empresa por medio de la minuta.

e Inscripcion por medio de la escritura publica, en registros publicos.

e Tramite del RUC en SUNAT

o Elegir el tipo de tributo que va a utilizar la empresa

e Obtener la autorizacion del ministerio de trabajo para obtener el libro de planillas

e Implementar el reclutamiento de personal

3.6  Requerimiento del area fisica para labor administrativa

El area fisica destinada para las areas administrativas de 45 m2. Esta area estara dividida
en 3 oficinas tanto para el supervisor de planta, jefe de produccion y responsable de
distribucion. Con respecto al area administrativa, consignamos en la siguiente tabla la

inversion requerida para la remodelacion de este espacio.

Tabla 3.6

Areas de remodelacion e inversion

) ) Unidad de
Remodelacion Inversion )
medida
Estanterias y divisiones S/ 3,000.00 m?
Instalaciones eléctricas S/ 600.00 metros
TOTAL S/ 3,600.00
Alquiler del local (mensual) S/°3,000.00 m?
Total Balance de obras fisicas (anual) S/ 6,600.00

Nota. Elaboracion Propia
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3.7 Andlisis de los riesgos organizacionales, legales y tributarios:

Se pueden encontrar distintos riesgos organizaciones, legales y tributarios. En ese sentido,
se evidencia que estos riesgos se encuentran relacionados con respecto a un
incumplimiento de una normal, ley o reglamento que esta relacionado al ambito tributario
o0 al ambito legal en general.

Grosso modo, con respecto a la entidad analizada, se pueden encontrar 7
principales riesgos organizaciones, legales y tributarios que presenta el proyecto
analizado: riesgo operativo, riesgo financiero, ineficiencia en el trabajo, generacion de un
juicio por problemas con la marca o patentes, denuncias por corrupcion, presentar
problemas con la SUNAT o ser investigados por la presente entidad y fluctuacion de las
tasas impositivas. Estos riesgos presentan distintas causas y consecuencias, las cuales se
detallan de manera pormenorizada en las Tablas 3.7 y 3.8.

Adicionalmente, como se observa en las Figura 3.2 y se ha venido analizando a
lo largo de todo el documento presentado, se hizo uso de una matriz que permite presentar
el impacto y la probabilidad de ocurrencia de cada uno de los hechos en el proyecto. De
esta manera, todos los riesgos que sean expuestos como “altos” o “criticos”, que se pueden
encontrar con color rojo o naranja en la Figura 3.2, generan una mayor exposicion para la
entidad y, por ende, es menester mitigarlos con la finalidad de reducir la amenaza que
pueden generar al proyecto (PMBOK, 2017, p. 408).

Asimismo, como se expuso previamente en la seccion 2.7, para poder mitigar los
riesgos es que se va a hacer uso de cuatro acciones o estrategias que deberan ser
implementadas en la realizacién del presente proyecto, las cuales consisten en evitar,
transferir, mitigar o aceptar y han sido incluidas en la Tabla 3.9 (PMBOK, 2017, p. 433).
Tabla 3.7

Analisis de los Riesgos Organizacionales

Estrategias para las

Riesgos Causas Efecto
amenazas (PMBOK)
Riesgo 1) Falta de | 1) La reduccion | Mitigar

Operativo capacitacion para la | de tomates que | Realizar capacitaciones a
correcta produccion | podran ser | los agricultores de manera

producidos y, por | constante, con frecuencia
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en el trabajo

no se sienten
motivados para
poder trabajar con
todas sus

capacidades posibles.

mayores costos
por contratar a
una mayor
cantidad de
trabajadores para
realizar una
accion que podria
ser generada por
solo una unidad

de trabajo.

de los tomates | ende, ser una |trimestral y con constante
organicos. potencial fuente | supervision.
de ingresos.
Riesgo 1) Los inversionistas | 1) Se genera un Mitigar
Financiero |y las entidades incremento del Realizar proyecciones a
bancarias consideran | costo de capital y | largo plazo y presentarlas
que el presente de la deuda. a los inversionistas.
proyecto es muy Transferir
riesgoso. Contratar a empresas
clasificadoras de riesgo
para que puedan
presentarnos evaluaciones
que generen confianza a
los inversionistas.
Ineficiencia | 1) Los trabajadores 1) Se generaran Evitar

Brindar incentivos a los
trabajadores de la empresa,
beneficios sociales,
ofertas, alianzas con otras
entidades que permitan
que los trabajadores
puedan contar con
beneficios externos, entre

otros.

Nota: Supuestos basados en el capitulo 11 Gestion de los Riesgos del Proyecto de

la guia PMBOK (2017)

Tabla 3.8

Analisis de los Riesgos Legales




Estrategias para

Riesgos Causas Efecto las amenazas
(PMBOK)

Generacion | 1) El proceso de | 1) Se tendria que destinar | Evitar

de un juicio | produccion de | dinero con la finalidad de | Realizar el registro

por productos organicos | poder atender el juicio | adecuado de la

problemas | puede ser tomado por | para defender las | marca y generar las

con la | la competencia. patentes 0 marcas de la | patentes necesarias

marca 0 entidad- para el proceso de

patentes produccién.
Transferir
Contratar a un
estudio de abogados
con la finalidad de
que  se pueda
terminar el juicio
raudamente y
minimizar los
costos.

Denuncias | 1) Los trabajadores | 1) Se genera una mala Mitigar

por de la entidad pueden | reputacion para la Se generarian

corrupcion | ofrecer sobornos a entidad, por lo que se comités

entidades
gubernamentales
locales con la
finalidad de evadir
impuestos, conseguir
la certificacion, entre

otras acciones.

reducirian las ventas.

anticorrupcién en la
entidad para
supervisar las
operaciones.

Se realizarian
capacitaciones para
generar conciencia
entre los empleados
y minimizar la

corrupcion.
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Nota: Supuestos basados en el capitulo 11 Gestion de los Riesgos del Proyecto de
la guia PMBOK (2017)

Tabla 3.9

Analisis de los Riesgos Tributarios

Estrategias para las

impositivas como el
impuesto a la renta
podrén el riesgo de

incrementarse.

Riesgos Causas Efecto

amenazas (PMBOK)
Presentar 1) Presentar problemas | 1) Se tendran que pagar | Mitigar
problemas con | fiscales  por incluir | cuantiosas multas. Presentar un equipo de
la SUNAT o | operaciones que no finanzas transparente al que se
ser deberian ser incluidas le realicen  supervisiones
investigados para manipular el mediante auditorias internas y
por la presente | impuesto a la renta o externas.
entidad evadir impuestos.
Fluctuacion 1) Por la inestabilidad 1) Se reducira la Mitigar
de las tasas economica y politica del | utilidad neta que sera Con la finalidad de no afectar
impositivas pais, las tasas libre para la empresa. directamente al cliente, se

tratara de no ver reflejado este
incremento en los precios,
pero para recuperar estos
montos se reduciran las
ofertas, promociones, entre

otras.

Nota: Supuestos basados en el capitulo 11 Gestién de los Riesgos del Proyecto de la guia
PMBOK (2017)

Figura 3.2

Matriz de Probabilidad e Impacto de los Riesgos del Proyecto
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PROBABILIDAD

Muy raro Raro Eventual | Frecuente |Muy frecuente

1 ) 3 4 5

Catastrofico 5 Medio Medio Alto

Mayor 4 Moderado | Me ig Alto

IMPACTO | Moderado 3 Moderado Medio Medio

Alto

Menor 2 Moderado Medio Medio Medio

Insignificante 1 Moderado | Moderado Medio

Nota. llustracion planteada en soporte con la teoria del capitulo 11 Gestion de los Riesgos
del Proyecto de la guia PMBOK (2017)

En ese sentido, podemos observar que la mayoria de los riesgos expuestos se
encuentran entre un nivel moderado y alto. En otras palabras, el proyecto presentado no va
a presentar riesgos criticos. No obstante, pese a que los riesgos no son elevados, de igual
manera se van a tomar las estrategias necesarias para minimizarlos, en especial en lo que
concierne a una exhaustiva supervision a los trabajadores de la entidad con la finalidad de
evitar presentar problemas tributarios y legales mediante la realizacion de distintas

auditorias exhaustivas internas y externas de la entidad

3.8 Instalacion o implementacion del futuro negocio (de la empresa)

En este sentido, tras haber presentado los lineamientos que conciernen al area
organizacional, legal y tributaria del proyecto, se puede evidenciar que los riesgos que
existen no presentan una magnitud severa en la entidad analizada. Asimismo, se puede

evidenciar que cada uno de ellos presenta una estrategia adecuada para contrarrestarlo.

De esta manera, con respecto a la viabilidad organizacional, se puede afirmar que el
proyecto presenta una idea formulada con respecto a las actividades necesarias para la
implementacion del negocio. Precisamente, se puede evidenciar una mision, vision y
valores de la empresa de manera estructurada y que permitiran guiar a la entidad a lo largo
de su desarrollo. A su vez, es necesario mencionar que se cuenta con toda la informacién
disponible con respecto a la organizacion y los procesos necesarios para la constitucion de

la entidad, pudiendo asi minimizar los riesgos de presentar mayores costos por falta de
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informacion o, en su defecto, tener que cancelar el proyecto por no cumplir con los
requerimientos establecidos.

Adicionalmente, con respecto a la viabilidad legal, se puede afirmar que se contaran
con servicios tercerizados, por lo que tendremos al alcance de la entidad a un grupo de
profesionales con experiencia en el presente rubro pertenecientes a reconocidos estudios
juridicos que nos permitiran defendernos a posteriori frente a cualquier problema de indole
legal.

En adicion, con respecto a la viabilidad tributaria, en el presente proyecto se realizaran
auditorias internas y externas con la finalidad de supervisar el cumplimiento de las normas
contables. Asimismo, se realizaran capacitaciones que permitiran que el area tributaria de
la entidad se mantenga actualizada y evite incurrir en actos ilicitos por desconocimiento
del tema, permitiendo que los potenciales costos por multas de entidades como la SUNAT,
se vean disminuidos.

Finalmente, se concluye que este proyecto es viable tanto organizacional, tributaria
como legalmente debido a que cuenta con cada uno de los planes de accion necesarios para

poder mitigar los riesgos expuestos.
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CAPITULO 4: ESTUDIO FINANCIERO Y

EVALUACION DEL PROYECTO

4.1. Supuestos para la formulacién de los presupuestos y proyecciones

4.1.1.Plazo de ejecucidn, horizonte temporal de analisis, vida util y moneda a

emplear

Plazo de ejecucidn: Para empezar la ejecucion de Hayu se usara el “Plazo
y cronograma de implementacion del negocio (Carta Gantt)”, el cual tiene
una duracion de 4 meses con 28 dias para empezar el proceso operativo de
Hayu.

Horizonte temporal de analisis: Se tomara un plazo de 5 afios para evaluar
el proyecto. Desde el 1 de enero del 2023 al 31 de diciembre del 2027.
Vida atil: Lavida atil de los presupuestos y proyecciones han sido pactados
en los primeros 5 afios del proceso de operacion. Esto se da para poder
proyectar las ventas, los costos, el desgaste de los equipos y herramientas,
el incremento o disminucion de la demanda y otros factores mas que una
pequefia empresa deberia tomar en cuenta a corto y largo plazo.

Moneda a emplear: Debido que primero la venta se dard a mayoristas
peruanos, la moneda a emplear seré el nuevo sol. Sin embargo, se evalua la
posibilidad de cambiar a dolares cuando se empiecen las importaciones a

clientes mayoristas del extranjero.

4.1.2. Precios, cantidad a producir y a vender por el proyecto

Tabla 0.1
Precio de venta unitario
2023 2024 2025 2026 2027
Precio de venta (Sin IGV) 5.23 5.23 5.23 5.23 5.23
Precio de venta (Con 6.17 6.17 6.17 6.17 6.17

IGV)

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 0.2

Cantidad a producir y a vender

Escenario optimista 2022 2023 2024 2025 2026
Inventario inicial 0 13,396 16,033 18,286 20,172
Produccién (unidades) 446,542 534,443 609,522 672,415 722,540
Ventas (unidades) 433,145 531,806 607,270 670,528 721,036
Inventario final 13,396 16,033 18,286 20,172 21,676
Variacion anual de la 19.69% 14.05% 10.32% 7.45%

produccion (%)

Nota. Elaboracion propia

En la Tabla 4.2 se ve una proyeccion acorde a la situacion actual, pero se esperan una buena
cantidad de ventas, que completara parte de la demanda insatisfecha ya hallada y que ira
en linea con una produccion que incluye la proyeccion de inflacién que seguira creciendo

en el contexto actual a nivel mundial.
4.1.2.1. Aspectos tributarios y legales

Estableceremos los regimenes tributarios aprobados en el Peru, de acuerdo con la
informacién obtenida de la pagina de la Superintendencia Nacional de Aduanas y
Administracion Tributaria (SUNAT) nos encontramos con 4 regimenes tributarios
existentes: Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS), Régimen MYPE Tributario
(RMT), Régimen Especial de Impuesto a la Renta (RER) y Régimen General (RG). En
desglose los tres ultimos (RMT, RER y RG) se aplican para personas juridicas y personas

naturales.

Por consiguiente, en Hayu se ha proyectado vender 433,145 unidades de paquetes
de tomates cherry, a un precio de S/.6.17 por paquete, se estima que los ingresos anuales
aproximados superan los S/.2,203,210; lo cual permitiria optar el régimen tributario MYPE
(RMT), ya que segun estimado se tendra ingresos menores a los 1700 UIT por ejercicio.
En otras palabras, anualmente no se supera los ingresos de S/.7,820,000 tomando el valor
unitario de la UIT como S/.4,600 al afio 2021 (Diario Gestidn, 2021).
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4.1.2.2. Politicas de ventas y cobranzas

Politica de ventas:

Politica de Lista de Precios: El precio puede aumentar o disminuir dependiendo de
la coyuntura actual y que no suceda alguna externalidad, fuera de la que ya se
proyectd, como Fendmeno del nifio, paro de transportistas, etc. Una vez solicitada
la cotizacion del servicio al &rea de Ventas, el precio queda establecido y es con el
que se debe emitir la facturacion y el inicio de ejecucién del servicio con una orden

de compra no mayor a los 60 dias.

Politica de Promociones, Descuentos y Bonificaciones: Las promociones o
bonificaciones son informadas por la Gerencia (CEO) al personal de Marketing,
teniendo como aprobacidn por el periodo de una camparia, la cual se renovara si la

promocion genero el margen estimado.

Politica de Contrato: La venta se cierra cuando los clientes este de acuerdo con los
términos y condiciones y firme el contrato de compra; el cual tiene respaldo legal
y clausulas que deberan cumplir ambas partes, caso contrario se disolvera el
contrato y las responsabilidades legales. A su vez, que se deberd cumplir el periodo

de compra estipulado segun la empresa.

Politica de Cobranzas:

La politica de cobranzas serd acorde al tiempo y tamafio de la empresa, con 3

comunicaciones directas al area de compras antes de tomar cualquier medida.

4.1.3. Compras

Tabla 0.3

Resumen de los costos de produccién (Sin IGV)

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Materias primas y materiales 22,464 23,195 24,077 24,847 25,543
Mano de obra directa 96,480 96,480 96,480 96,480 96,480
Mano de obra indirecta 32,160 32,160 32,160 32,160 32,160
Materiales indirectos 418,186 500,506 570,817 629,716 676,659
Gastos indirectos 3,334 3,334 3,334 3,334 3,334
Costos de mantenimiento 424 424 424 424 424
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Total costos de servicio (Con IGV) 573,048 656,099 727,292 786,961 834,600

Nota. Elaboracién propia

Tabla4.4

Resumen de los costos de produccion (Con IGV)

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Materias primas y materiales 26,508 27,371 28,411 29,320 30,141
Mano de obra directa 96,480 96,480 96,480 96,480 96,480
Mano de obra indirecta 32,160 32,160 32,160 32,160 32,160
Materiales indirectos 493,460 590,597 673,565 743,065 798,457
Gastos indirectos 3,934 3,934 3,934 3,934 3,934
Costos de mantenimiento 500 500 500 500 500
Total costos de servicio (Sin IGV) 653,041 751,042 835,049 905,459 961,672

Nota. Elaboracion propia

4.1.4. Presupuestos de gastos administrativos

Tabla 4.5

Resumen de los gastos de administracién (Sin IGV)

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Gastos en personal administrativo (Rem. 128,640 128,640 128,640 128,640 128,640
fija)
Servicios publicos (luz y agua) 1,933 1,933 1,933 1,933 1,933
Alquileres y otros servicios 25,810 25,810 25,810 25,810 25,810
tercerizados(local)
Utiles de oficina 797 797 797 797 797
Insumos de aseo y limpieza 325 325 325 325 325
Total gastos de administracion (Con IGV) 157,505 157,505 157,505 157,505 157,505

Nota. Elaboracion propia

Tabla 4.6

Resumen de los gastos de administracion (Con IGV)

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
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Gastos en personal administrativo (Rem. 128,640 128,640 128,640 128,640 128,640
fija)
Servicios publicos (luz y agua) 2,281 2,281 2,281 2,281 2,281
Alquileres y otros servicios 30,456 30,456 30,456 30,456 30,456
tercerizados(local)
Utiles de oficina 940 940 940 940 940
Insumos de aseo y limpieza 384 384 384 384 384
Total gastos de administracion (Sin IGV) 162,701 162,701 162,701 162,701 162,701
Nota. Elaboracion propia
4.1.1. Presupuestos de gastos de ventas
Tabla 4.7
Presupuesto de gasto de ventas (Con I1GV)
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos en personal de ventas (Rem. 86,832 86,832 86,832 86,832 86,832
Fija)
Comisiones a la fuerza de ventas (Rem. 0 0 0 0 0
Variable)
Servicios publicos 700 700 700 700 700
Total gastos de ventas (Con IGV) 7,867 7,867 7,867 7,867 7,867
Nota. Elaboracion propia
Tabla 4.8
Presupuesto de gasto de ventas (Con IGV)
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos en personal de ventas (Rem. 86,832 86,832 86,832 86,832 86,832
Fija)
Comisiones a la fuerza de ventas (Rem. 0 0 0 0 0
Variable)
Servicios publicos 593 593 593 593 593
Publicidad y marketing 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800
Total gastos de ventas (Sin IGV) 6,667 6,667 6,667 6,667 6,667

Nota. Elaboracion propia
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4.1.2 Inversiones

Tabla 4.9
Resumen de la inversién de activos
| . Inversion
nversiones Con IGV Sin IGV
Activo fijo 112,860 95,644
Activo intangible 7,548 6,397
Gastos pre operativos 1,072 909
Cambio en el capital de trabajo 740,752 627,756
Total Inversion 862,232 730,705
Nota. Elaboracién propia
4.1.2.1. Inversion fija
Tabla 4.10
Inversion en activo fijo
| . Inversién
AVersiones Con IGV Sin IGV
A. Terrenos - -
Terrenos - -
B. Edificaciones y remodelaciones 6,600 5,593
Edificaciones y otras construcciones - -
Remodelaciones a locales alquilados 6,600 5,593
C. Maquinaria y equipo 102,201 86,611
Maquinaria 72,000 61,017
Equipos e instrumentos 30,000 25,424
Herramientas y unidades de reemplazo 201 170
D. Unidades de transporte - -
Vehiculos motorizados - -
Vehiculos no motorizados - -
E. Muebles y enseres 1,949 1,652
Mobiliario del area de produccion 500 424
Mobiliario del area de administracion 1,449 1,228
Mobiliario del &rea de ventas - -
F. Equipos diversos 2,110 1,788
Otros equipos - -
Total Inversion 112,860 95,644

Nota. Elaboracion propia



Tabla4.11
Depreciacion anual de activos fijos

Depreciacion Anual

Activos Fijos Aol Afo2 Af03 Afod Afo5  Acum.
A. Terrenos 0 0 0 0 0 0
Terrenos N.A. N.A. N.A. N.A. N.A. 0
B. Edificaciones y remodelaciones 360 360 360 360 360 1,801
Edificaciones y otras construcciones 0 0 0 0 0 0
Remodelaciones a locales alquilados 360 360 360 360 360 1,801
C. Maquinariay equipo 7,303 7,303 7,303 7,303 7,303 36,517
Magquinaria 6,102 6,102 6,102 6,102 6,102 30,508
Equipos e instrumentos 1,185 1,185 1,185 1,185 1,185 5,924
Herramientas y unidades de reemplazo 17 17 17 17 17 85
D. Unidades de transporte 0 0 0 0 0 0
Vehiculos motorizados 0 0 0 0 0 0
Vehiculos no motorizados 0 0 0 0 0 0
E. Muebles y enseres 165 165 165 165 165 826
Mobiliario del &rea administrativa 42 42 42 42 42 212
Mobiliario del area de recepcion 123 123 123 123 123 614
Mobiliario del rea colaborativa 0 0 0 0 0 0
F. Equipos diversos 1,665 1,665 1,665 1,665 0 6,660
Otros equipos 0 0 0 0 0 0
Total Valor en Libros de Activos Fijos 9,494 9,494 9,494 9,494 7,829 45804
Nota. Elaboracion propia
Tabla 4.12
Valor en libros de activos fijos
. .. Depreciacion Anual
Activos Fijos Aol Af02  Af03  Afo4  Afo5
A. Terrenos 0 0 0 0 0
Terrenos 0 0 0 0 0
B. Edificaciones y remodelaciones 5,233 4,873 4513 4,153 3,792
Edificaciones y otras construcciones 0 0 0 0 0
Remodelaciones a locales alquilados 5,233 4,873 4,513 4,153 3,792
C. Maquinaria y equipo 79,307 72,004 64,700 57,397 50,094
Magquinaria 54,915 48,814 42,712 36,610 30,508
Equipos e instrumentos 24,239 23,054 21,870 20,685 19,500
Herramientas y unidades de reemplazo 153 136 119 102 85
D. Unidades de transporte 0 0 0 0 0
Vehiculos motorizados 0 0 0 0 0
Vehiculos no motorizados 0 0 0 0 0
E. Muebles y enseres 1,487 1,322 1,156 991 826
Mobiliario del &rea administrativa 382 339 297 254 212
Mobiliario del area de recepcion 1,105 982 860 737 614
Mobiliario del area colaborativa 0 0 0 0 0
F. Equipos diversos 123 (1,542) (3,207) (4,872) (4,872)
Otros equipos 0 0 0 0 0
Total Valor en Libros de Activos Fijos 86,150 76,656 67,163 57,669 49,840
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Nota. Elaboracién propia

4.2.2. Inversion intangible
Tabla 4.13

Activos Intangible

. . Inversion
Activos Intangibles Sin1GV Con1GV
A. Concesiones, licencias y otros derechos 453 535
B. Patentes y propiedad industrial 424 500
C. Programas de computadora (software) 5,520 6,514
D. Costos de exploracion y desarrollo -
E. Férmulas, disefios y prototipos -
F. Reservas de recursos extraibles -
G. Plusvalia mercantil (Goodwill) -
H. Otros intangibles -
Total Inversién en Activo Intangible 6,397 7,548

Nota. Elaboracién propia
Tabla 4.14

Amortizacion anual de intangibles

Activos Intangibles
A. Concesiones, licencias y otros derechos
B. Patentes y propiedad industrial
C. Programas de computadora (software)
D. Costos de exploracion y desarrollo
E. Férmulas, disefios y prototipos
F. Reservas de recursos extraibles
G. Plusvalia mercantil (Goodwill)

H. Otros intangibles

Depreciacién Anual

Afo 1
91

85

1,104

Total Amortizacion de Intangibles

1,279

Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 Acum.
91
91 91 91 453
85
85 85 85 424
1,104
1,104 1,104 1,104 5,520
1,279 1,279 1,279 1,279 6,397

Nota. Elaboracién propia
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Tabla 4.14

Valor en libro de intangibles

Depreciacién Anual

Activos Intangibles

A. Concesiones, licencias y otros derechos
B. Patentes y propiedad industrial
C. Programas de computadora (software)
D. Costos de exploracion y desarrollo
E. Férmulas, disefios y prototipos
F. Reservas de recursos extraibles
G. Plusvalia mercantil (Goodwill)
H. Otros intangibles

Afio 5

Total Amortizacién de Intangibles

Nota. Elaboracién propia

4.1.3. Otros presupuestos pertinentes

Tabla 4.15

Otros Gastos

Gastos preoperativos

Ao 2 Afno 3 Afo 4
272 181 91
254 169 85
3,312 2,208 1,104
3,838 2,559 1,279
Inversion

SinIGV  Con IGV

A. Gastos notariales

322 380
B. Gastos registrales

453 535
C. Permisos y licencias municipales

134 158
D. Tasas, comisiones y otros pagos
E. Otros gastos pre operativos
Total Inversién en Gastos Pre Operativos 909 1,072

Nota. Elaboracién propia

4.1.5. Analisis del valor residual del proyecto

En la siguiente tabla detallaremos el valor residual del proyecto al término de los 5 afios

del inicio del proyecto. Se detalla como sigue:

Tabla 4.16

Valor residual del proyecto

Valor residual del activo fijo/ Valor de

Liquidacion

Activo Fijo

Sin IGV Con IGV

99



Terrenos -
Edificios y otras construcciones -
Maquinaria y equipo 50,094
Unidades de transporte -

Muebles y enseres 826
Equipos diversos (4,872)
Total Valor Residual del Activo Fijo 46,048

59,111

975
(5,749)
54,336

Elaboracion Propia

Finalmente, se obtiene que el valor residual al 5to afio del proyecto, con IGV, sera

de s/.49,674, tomando en consideracion los items mencionados.

4.2. Estados Financieros Proyectados

En las tablas 4.17. y 4.18 se observas el balance general y el estado de resultados de la

empresa en los 5 afios mencionados anteriormente.
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Tabla 4.17

Balance General

Balance General

RUBROS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVO
Activo Corriente 1,397,215 2,656,009 4,077,562 5,590,169 7,001,068
Caja y Bancos 969,167 2,037,596 3,401,112 4,876,299 6,960,053
Cuentas por cobrar comerciales 396,057 583,525 639,068 674,425 -
Otras cuentas por cobrar - - - - -
Mercaderias 31,991 34,888 37,382 39,444 41,015
Activo No Corriente 91,268 80,494 69,721 58,948 49,840
Inmuebles, maquinaria y equipo 95,644 95,644 95,644 95,644 95,644
Intangibles 6,397 6,397 6,397 6,397 6,397
Depreciacion acumulada (9,494) (18,988) (28,481) (37,975) (45,804)
Amortizacion acumulada (1,279) (2,559) (3,838) (5,117) (6,397)
TOTAL ACTIVO 1,488,483 2,736,503 4,147,283 5,649,117 7,050,908
PASIVO
Pasivo Corriente 61,614 65,185 69,445 74,527 43,100
Tributos por pagar - - - - -
Cuentas por pagar comerciales 43,100 43,100 43,100 43,100 43,100
Préstamo CP 18,515 22,086 26,346 31,427 -
Pasivo No Corriente 79,859 57,773 31,427 - -
Préstamo LP 79,859 57,773 31,427 - -
TOTAL PASIVO 141,473 122,958 100,873 74,527 43,100
PATRIMONIO
Capital social 748,337 748,337 748,337 748,337 748,337
Utilidades (Pérdidas)
acumuladas - 598,673 1,865,207 3,298,074 4,826,253
Utilidades (Pérdidas) del

o 598,673 1,266,535 1,432,866 1,528,179 1,433,218
ejercicio
TOTAL PATRIMONIO 1,347,010 2,613,545 4,046,411 5,574,590 7,007,809
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO 1,488,483 2,736,503 4,147,283 5,649,117 7,050,908

Nota. Elaboracion Propia
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Tabla 4.18

Estado de Resultados

Estado de Ganancia y Pérdidas (sin gastos financieros)

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Ventas 2,263,185 3,334,426 3,651,817 3,853,859 3,767,414
Costo de ventas 1,034,389 1,160,050 1,243,585 1,312,746 1,365,586
Utilidad bruta 1,228,796 2,174,377 2,408,231 2,541,113 2,401,828
Gastos de
o N 252,892 252,892 252,892 252,892 252,892
administracion
Gastos de venta 104,892 104,892 104,892 104,892 104,892
Depreciacién 9,494 9,494 9,494 9,494 7,829
Amortizacion 1,279 1,279 1,279 1,279 1,279
Otros ingresos - - - - -
Otros egresos - - - - -
Utilidad
. 860,238 1,805,819 2,039,674 2,172,555 2,034,935
operativa
Gastos financieros 19,013 16,019 12,448 7,798 2,641
Utilidad antes de
) 841,225 1,789,800 2,027,226 2,164,758 2,032,294
impuestos
Impuesto a la
248,162 527,991 598,032 638,604 599,527
renta
Utilidad neta 593,064 1,261,809 1,429,194 1,526,154 1,432,767

Liq.

46,048
3,792

42,255

42,255

12,465

29,790

Nota. Elaboracion Propia
4.3. ldentificacion y evaluacion de alternativas de financiamiento

En esta seccion se van a presentar las alternativas de financiamiento con entidades
bancarias que se han evaluado para poder conseguir el fondeo necesario con la finalidad
de llevar a cabo el proyecto analizado. Es asi como, con la finalidad de determinar la tasa
de financiamiento que presente mayor realismo, se estudiaron las cotizaciones de 6 bancos:
BBVA, BCP, Pichincha, Scotiabank, Interbank y Mi Banco, las cuales se extrajeron de la
pagina de la Superintendencia de la Superintendencia de Banca y Seguros del Peru (SBS,
2022), tomando en consideracion la categoria de “Préstamos mayores a 360 dias™, debido
a que el préstamo analizado presentara una duracion de 60 meses 0 5 afios, y la categoria
de “Pequenas Empresas”, debido a que es el rango en el que se encuentra la entidad

presentada.
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En esta linea, en base a las tasas expuestas por cada una de las entidades bancarias,
se calcul6 un promedio, el cual correspondera al costo de financiamiento que sera escogido

para el proyecto analizado (ver Tabla 4.19).
Tabla 4.19

Resumen de las Tasas del Sistema Financiero

Tasa Anual (%)

BBVA 16,24%
BCP 20,99%
Pichincha 20,40%
Scotiabank 16,78%
Interbank 20,17%
Mibanco 21,15%
Promedio 19,29%

Nota. Resumen de las tasas por entidad bancaria para pequefias empresas a un plazo mayor de 360 dias,
obtenido de

https://www.sbs.gob.pe/app/pp/EstadisticasSAEEPortal/Paginas/T1ActivaTipoCreditoEmpresa.aspx?tip=B

De esta manera, tras obtener el costo de financiamiento, se procedié a realizar la

presentacion del detalle del financiamiento expuesto, el cual se evidencia en la Tabla 4.20.
Tabla 4.20

Detalle de financiamiento

Principal S/ 113.894,34
Plazo (meses) 60
Moneda Soles
TEA 19,29%
TEM 1,48%
Comision

. 0,25% del Monto
Estructuracion

Gastos
) S/1.000,00
Notariales
Cuota mensual S/2.877,79

Nota. Datos generales del préstamo a solicitar adaptado a la tasa promedio del Sistema Financiero
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En ese sentido, se va a solicitar un préstamo que ascienda a S/ 113,894.00 con una

TCEA de 19.29% a un plazo de 60 meses para poder iniciar el presente proyecto. De esta

manera, se tendra una cuota mensual de S/ 2,877.79, la cual presentara la proporcion de

amortizacion e intereses que se pueden observar en la Tabla 4.21.

Tabla 4.21

Cronograma de Pago

Mes Saldo Amortizacién Interés Comisiones Cuota
0 S/0 S/1.285 S/1.285
1 S/113.894 S/1.191 S/1.686 S/2.878
2 S/112.703 S/1.209 S/1.669 S/2.878
3 S/111.494 S/ 1.227 S/1.651 S/2.878
4 S/110.267 S/ 1.245 S/1.633 S/2.878
5 S/109.022 S/ 1.264 S/1.614 S/2.878
6 S/107.758 S/1.282 S/1.596 S/2.878
7 S/106.476 S/1.301 S/ 1.577 S/2.878
8 S/105.175 S/1.321 S/ 1.557 S/2.878
9 S/103.854 S/1.340 S/1.538 S/2.878
10 S/102.514 S/1.360 S/1.518 S/2.878
11 S/101.154 S/1.380 S/1.498 S/2.878
12 S/99.774 S/ 1.401 S/ 1.477 S/2.878
13 S/98.373 S/ 1.421 S/ 1.457 S/2.878
14 S/ 96.952 S/ 1.442 S/ 1.436 S/2.878
15 S/95.510 S/ 1.464 S/1.414 S/ 2.878
16 S/ 94.046 S/1.485 S/1.392 S/2.878
17 S/92.561 S/ 1.507 S/1.370 S/2.878
18 S/91.054 S/1.530 S/1.348 S/2.878
19 S/89.524 S/ 1.552 S/1.326 S/2.878
20 S/ 87.972 S/ 1.575 S/1.303 S/2.878
21 S/ 86.397 S/1.599 S/1.279 S/2.878
22 S/ 84.798 S/1.622 S/1.256 S/2.878
23 S/ 83.176 S/ 1.646 S/1.232 S/2.878
24 S/ 81.529 S/1.671 S/1.207 S/2.878
25 S/ 79.859 S/ 1.695 S/1.182 S/2.878
26 S/ 78.163 S/1.720 S/ 1.157 S/2.878
27 S/ 76.443 S/ 1.746 S/1.132 S/2.878
28 S/ 74.697 S/ 1.772 S/1.106 S/2.878
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29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
4
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

S/ 72.925
S/ 71.127
S/69.303
S/ 67.451
S/65.572
S/ 63.665
S/61.730
S/ 59.766
S/ 57.773
S/55.751
S/53.698
S/51.616
S/ 49.502
S/ 47.357
S/ 45.181
S/ 42.972
S/40.730
S/ 38.456
S/ 36.147
S/33.805
S/ 31.427
S/29.015
S/ 26.567
S/ 24.082
S/ 21.561
S/19.003
S/ 16.406
S/13.771
S/ 11.097
S/8.384
S/5.630
S/ 2.836
TOTAL

S/1.798
S/1.825
S/1.852
S/1.879
S/1.907
S/1.935
S/1.964
S/1.993
S/2.022
S/ 2.052
S/2.083
S/2.114
S/2.145
S/ 2.177
S/2.209
S/ 2.242
S/2.275
S/2.308
S/2.343
S/2.377
S/2.412
S/ 2.448
S/ 2.484
S/ 2521
S/ 2.559
S/ 2.596
S/ 2.635
S/ 2.674
S/2.713
S/ 2.754
S/2.794
S/ 2.836
S/113.894

S/1.080
S/1.053
S/1.026
S/ 999
S/ 971
S/ 943
S/ 914
S/ 885
S/ 855
S/ 825
S/ 795
S/ 764
S/ 733
S/ 701
S/ 669
S/ 636
S/ 603
S/ 569
S/ 535
S/ 501
S/ 465
S/ 430
S/ 393
S/ 357
S/ 319
S/ 281
S/ 243
S/ 204
S/ 164
S/ 124
S/ 83
S/ 42
S/58.773

S/1.285

S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/2.878
S/173.952

Nota: Elaboracion Propia

Adicionalmente, tras haber calculado las cuotas mensuales, y tras presentar una tasa de

impuesto a la renta de 29,5% podemos obtener el flujo de financiamiento presentado en

la tabla 4.13.
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Tabla 4.23

Flujo de financiamiento neto

Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
A. Principal S/113.894
B. Amortizacion -S/15.521 -S/18.515 -S/ 22.086 -S/ 26.346 -S/ 31.427
D. Interés -S/19.013 -S/16.019 -S/12.448 -S/8.188 -S/3.106
E. Escudo tributario S/ 5.609 S/ 4.726 S/ 3.672 S/2.415 S/ 916
Flujo de Financiamiento Neto S/113.894 -S/28.925 -S/29.808 -S/30.861 -S/32.118 -S/33.617

Nota, Flujo de financiamiento externo adaptado al proyecto con la aplicacion de temas y teorias obtenido

de los cursos de la carrera de Economia de la Universidad de Lima

En ese sentido, como se puede observar en el flujo presentado, el préstamo presenta
un plazo de 60 meses, por lo que, al finalizar el quinto afio, ya se encontraria liquidado el
presente préstamo. Asimismo, cabe mencionar que debido a que el pago de intereses es un
gasto financiero, podra permitirnos obtener un escudo fiscal y poder asi pagar una cantidad

menor de impuesto a la renta al final de cada afio analizado.
4.4 Analisis del costo de oportunidad de capital o tasa de descuento pertinente

Para poder calcular el costo de oportunidad del accionista, se utilizé la formula del
CAPM expuesta por Sharpe (1964), la cual se puede observar en las siguientes
lineas.

CAPM = Rf + Beta* (Rm-Rf) + EMBI Peru

Donde:

Rf = Tasa libre de riesgo

Beta = Beta apalancado de la entidad
Rm = Rentabilidad del mercado
EMBI = Tasa de riesgo pais

En primera instancia, para el céalculo de la tasa libre de riesgo, se realizd un
promedio de la rentabilidad de los bonos americanos a 10 afios de cada uno de los dias del
mes de junio del 2022. De esta manera, se pudo obtener una tasa libre de riesgo de 3.14%,

como se puede observar en la tabla 4.14.
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Tabla 4.24

Resumen del rendimiento de los bonos americanos a 10 afios en junio del 2022

Fecha 6 meses 1 afio 2 afos 3 afos 5 afos 7 afios 10 afios
01/06/2022 1,63% 2,16% 2,66% 2,84% 2,94% 2,98% 2,94%
02/06/2022 1,64% 2,15% 2,65% 2,83% 2,92% 2,95% 2,92%
03/06/2022 1,68% 2,18% 2,66% 2,87% 2,95% 2,99% 2,96%
06/06/2022 1,74% 2,23% 2,73% 2,94% 3,03% 3,07% 3,04%
07/06/2022 1,75% 2,26% 2,75% 2,91% 2,99% 3,02% 2,98%
08/06/2022 1,77% 2,29% 2,78% 2,94% 3,03% 3,06% 3,03%
09/06/2022 1,81% 2,35% 2,83% 2,99% 3,07% 3,08% 3,04%
10/06/2022 1,98% 2,58% 3,06% 3,21% 3,25% 3,24% 3,15%
13/06/2022 2,25% 2,89% 3,40% 3,56% 3,56% 3,53% 3,43%
14/06/2022 2,43% 3,15% 3,45% 3,60% 3,61% 3,60% 3,49%
15/06/2022 2,32% 2,93% 3,20% 3,35% 3,38% 3,39% 3,33%
16/06/2022 2,24% 2,88% 3,14% 3,33% 3,35% 3,36% 3,28%
17/06/2022 2,25% 2,86% 3,17% 3,35% 3,34% 3,34% 3,25%
Promedio 1,96% 2,53% 2,96% 3,13% 3,19% 3,20% 3,14%

Nota. Resumen del rendimiento de los bonos americanos a 10 afios obtenido de
https://home.treasury.gov/resource-center/data-chart-center/interest-
rates/TextView?type=daily_treasury yield curve&field_tdr_date value_month=202206

En segunda instancia, con la finalidad de calcular el beta apalancado del sector, es
que se extrajo el beta desapalancado de Damodaran (2022) del sector
“Farming/Agriculture”, el cual ascendia a 0.81, el cual luego fue apalancado considerando
la estructura de deuda/capital de la entidad analizada, obteniendo asi un valor de 0.90,

como se puede observar en la tabla 4.15.
Tabla 4.25

Calculo del Beta Apalancado de la Entidad

Beta del sector

desapalancado 081
Deuda S/113.894
Capital S/ 748.337

Tasa impositiva 29,50%
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Beta apalancado del
0,90
proyecto

Nota. Beta desapalancado del sector obtenido de

https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html

En tercera instancia, con la finalidad de calcular la rentabilidad del mercado es que se
analizo un promedio de la rentabilidad anual del S&P 500 de los ultimos 10 afios, pudiendo asi
obtener un valor que asciende a 11.23% anual.

Tabla 4.26

Calculo del Rendimiento del Mercado

Fecha Precio Precio Mas Alto  Precio Mas Bajo  Precio de Cierre Rendimiento
Inicio Anual
Jun 01, 2022 $4.150 $4.178 $3.637 $3.675 -14,49%
Jun 01, 2021 $4.217 $4.302 $4.164 $4.298 38,62%
Jun 01, 2020 $3.039 $3.233 $2.966 $3.100 5,39%
Jun 01, 2019 $2.752 $2.964 $2.729 $2.942 8,22%
Jun 01, 2018 $2.719 $2.791 $2.692 $2.718 12,17%
Jun 01, 2017 $2.416 $2.454 $ 2.406 $2.423 15,46%
Jun 01, 2016 $2.094 $2121 $1.992 $2.099 1,73%
Jun 01, 2015 $2.109 $2.130 $2.056 $2.063 5,25%
Jun 01, 2014 $1.924 $1.968 $1.916 $1.960 22,04%
Jun 01, 2013 $1.632 $1.654 $ 1.560 $1.606 17,92%
Jun 01, 2012 $1.310 $1.363 $1.267 $1.362 -
Promedio $2578 $2.651 $2.489 $2.568 11,23%

Nota. Rendimiento Anual del S&P 500 obtenido de
https://finance.yahoo.com/quote/%5EGSPC/history?period1=-
1325635200&period2=1655424000&interval=1mo&filter=history&frequency=1mo&include AdjustedClos
e=true

En cuarta instancia, con la finalidad de calcular el riesgo pais es que se utilizé la
cifra que brinda el JP Morgan, el cual, para el dia 17 de junio del 2022, ascendia a 1.86%.
(Redaccion Gestion, 2022).
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En esta linea, tras presentar los calculos mencionados previamente y, utilizando la
férmula del CAPM expuesta, se pudo calcular una tasa de oportunidad del accionista que
ascendid a 13.25% (ver tabla 4.27).

Tabla 4.27

Costo de oportunidad de inversionistas

Céculo Descripcion
Rentabilidad del . -
11,23% Promedio de la Rentabilidad del S&P500
mercado (Rm)
Tasa libre de riesgo (Rf) 3,14% Promedio de la Rentabilidad de los Bonos Americanos a 10 afios
Beta (B) 0,90 Betas de Damodaran
Prima de riesgo (Rm -
8,09% -
Rf)
Riesgo pais al 19 de ] i
] 1,86% Riesgo Pais de JP Morgan
noviembre 2021
Costo de oportunidad del
12,26% -

inversionista (COK)

Nota., Datos de la tasa libre de riesgo, beta, prima de riesgo y riesgo pais obtenidos de U.S. Department of
Treasury, Damodaran y Gestion.

Finalmente, tras haber calculado el costo de la deuda y el costo de capital, es que
se pudo calcular el costo de oportunidad del proyecto. En adicion, es necesario mencionar
que la estructura deuda/capital fue de 36.82%, debido a que de acuerdo con Damodaran
(2022), es la estructura promedio correspondiente a la categoria de “Farming/Agriculture”.
En esta linea, con los datos presentados, como se puede observar en la tabla 4.18, siguiendo
la formula expuesta en las siguientes lineas del WACC por Ross (2012), se pudo encontrar
un costo de oportunidad del proyecto de 12.43%.

E
WACC = Ke x————+ Kd + (1 — t
¢*m+py K410

* ——————————
(E+ D)
Donde:

WACC = Costo de Oportunidad del Proyecto
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Ke = Costo de Oportunidad del Accionista

E = Capital

D = Deuda

Kd = Costo de la Deuda

T = Tasa Impositiva

Tabla 4.28

Costo de oportunidad del proyecto

Capital aportado por los accionistas S/ 748.337

Deuda S/113.894

Costo de oportunidad del inversionista  12,26%

Tasa impositiva 29,50%

Costo de la deuda financiera 19,29%

Costo de oportunidad del proyecto 12,43%

Nota, Datos generales obtenidos previamente en el desarrollo del trabajo.

4.5. Flujo de Caja Proyectado y Analisis de Rentabilidad

4.5.1. Flujo de caja libre y flujo de caja financiero
En la tabla 4.29 el flujo de caja donde se obtiene el valor de liquidacion y el flujo de caja

econdmico, asi como el financiero.

Tabla 0.29
Flujo de Caja

Flujo de Caja Econémico (FCE) y Flujo de Caja Financiero (FCF)
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Afio 2

Afo 3

Afio 5

Liquid.

Flujo de

operacion
(+) Ingresos
operativos
(-) Egresos
operativos
G Icv
(-) Impuesto a la
renta

Flujo de

inversion
(+) Activos fijos
(-) Activos
intangibles
(—)Gastos
preoperativos
(~) Capital de
trabajo
Flujo de
liquidacion
(+) Liquidacion de
activos fijos
(+) Liquidacion de
capital de trabajo
Flujo de Caja
Econémico (FCE)
Flujo de
Financiamiento
Neto (FFN)
Flujo de Caja
Financiero (FCF)

(112,860)

(7,548)

(1,072)

(740,752)

(862,232)

113,894

(748,337)

2,203,210

(1,518,286)

(110,435)

(248,162)

(507,752)

(181,424)

(28,925)

(210,349)

3,713,411

(1,632,234)

(454,950)

(527,991)

(178,258)

919,979

(29,808)

890,171

4,243,602

(1,730,330)

(520,863)

(598,032)

(88,165)

1,306,212

(30,861)

1,275,351

4,505,832

(1,811,430)

(548,493)

(638,604)

(247,299)

1,260,007

(32,118)

1,227,889

5,241,370

(1,873,202)

(651,271)

(599,527)

2,117,371

(33,617)

2,083,754

(8,289)

(12,465)

54,336

1,762,226

1,795,808

1,795,808

Elaboracion Propia

4.5.2. Rentabilidad de la inversion, costo del financiamiento y de los accionistas

En esta seccidn se va a presentar la conformacidn y estructura que presenta el capital de

esta entidad, como se puede observar en la Tabla 4.30. En esta linea, se puede observar

que esta compariia presentara 4 accionistas, los cuales realizaran un aporte de capital en

partes iguales que ascendera a S/ 187,084 y, de esta manera, se conformara un aporte
total de S/ 748,337.
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Tabla 0.30

Aportes de inversion

Aporte de los socios e inversion a financiar

Accionistas Aporte Participacion
Accionista 1 S/187,084 25%
Accionista 2 S/187,084 25%
Accionista 3 S/187,084 25%
Accionista 4 S/187,084 25%

Total aporte de accionistas S/ 748.337 100%

Nota. Importes de accionista y monto de financiamiento, 2022. Elaboracion Propia

En cuanto al financiamiento bancario, como se mencion6 previamente, se cuenta
con una tasa de costo efectiva anual de 19.29%, siendo la mensual de 1.48% en un periodo

de 60 meses.

En esta linea, para poder determinar si el proyecto es rentable econdmicamente,
se hizo uso de 2 indicadores claves. En primer lugar, el VValor Actual Neto (VAN), el cual
consiste en el valor presente de los flujos del proyecto. Asi, la regla de decision en relacion
con la presente medida afirma que, si el proyecto es mayor a 0 y no se presenta una
restriccion de capital, debera ser aceptado. En segundo lugar, se analiz6 la Tasa Interna de
Retorno (TIR), la cual representa la rentabilidad que tendra el proyecto analizado. De esta
manera, si la TIR es mayor al costo de oportunidad del proyecto, entonces la decision sera
aceptarlo (Lledo, 2007).

En ese sentido, tras analizar la Tabla 4.31 y la Tabla 4.32, podemos afirmar que
nuestro proyecto debera ser aceptado, debido a que generaréa rentabilidad por presentar un
VAN econdmico y financiero mayor a 0 y una TIR econémica y financiera mayor al costo
de oportunidad del proyecto, el cual presenta un valor de 12.43%.

Tabla 0.31
Analisis del VAN

Valor Actual Neto (VAN)
VAN Econ6mico 3,374,689

VAN Financiero 3,392,842
Nota. Montos de VAN. Elaboracién Propia
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Tabla 0.32
Andlisis de la TIR

Tasa Interna de Retorno (TIR)
TIR Econdémica 69.44%

TIR Financiera 73.76%
Nota. Montos de TIR. Elaboracién Propia

En sintesis, el proyecto es viable y presenta rentabilidad econémica, por ende, es
menester implementarlo por los cuantiosos beneficios que va a generar en el periodo

analizado.

4.5.2.1.Anélisis de punto de equilibrio nominal y real

En esta seccidn se presenta el analisis del punto de equilibrio de la entidad analizada. Asi,
se puede observar que el punto de equilibrio de Hayu para el primer afio expuesto es de
226,387. En otras palabras, como se puede observar en la Tabla 4.33, se debe producir y
vender 226,387 paquetes de 500 gramos de tomates Cherry organicos durante el primer
afio con la finalidad de poder cubrir los costos que va a presentar el proyecto.

Tabla 0.33
Punto de Equilibrio

Calculo de punto de equilibrio

Variables Afo 1
Precio de venta (Sin IGV) 5.23
Costo fijo total 934,748
Costo variable unitario 1,10
Punto de equilibrio (Sin IGV) 226,387

Nota. Punto de equilibrio para el primer afio de Hayu. Elaboracién Propia

4.6. Analisis integrado de los riesgos altos o criticos para el futuro negocio

4.6.1 Identificacion de los riesgos del proyecto

Los riesgos que podrian impactar al proyecto son los siguientes:

e Insumos: dado que el producto es tomate, Cherry organico, el riesgo de este
factor va por el lado del cultivo de tomates. Al ser organicos, tienen una
mayor probabilidad de contraer enfermedades (Mildiu, oidio, podredumbre

gris, cladosporiosis, antracnosis, 0 ToMV) y plagas (arafia roja, heliothis,
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mosca blanca, minador, polilla del tomate o trips). Cualquier tipo de
aparicion de esto podria afectar la produccion y disminuir la cantidad que
llega a ser procesada.

Mano de obra directa: el riesgo en este aspecto va tanto por la capacitacion
como con la posibilidad de protestas o huelgas en el campo. Por un lado, el
primer riesgo seria el que los agricultores no aprendan correctamente el
proceso de cultivo de tomates organicos y los cuidados adicionales que
deben tener. Por otro lado, ante una protesta, tendrian un gran poder de
negociacion debido a que son quienes nos proveen del insumo principal del
negocio.

Econdmico: problemas de indole macroeconémica podrian afectar el
negocio con respecto a los habitos de consumo del tomate Cherry. Esto
debido a que, en épocas de recesion o dificultad econémica, se podria
preferir el tomate normal al tomate Cherry dado que este se considera un
bien superior con una mayor elasticidad de precio.

Bienes de capital-Activos fijos: nuestros competidores podrian adquirir una
maquinaria mucho mas eficiente que empaquete una mayor cantidad de
tomates Cherry al mismo tiempo.

Financieros: dado que el proyecto es nuevo, un riesgo es la falta de acceso
al crédito por parte de instituciones financieras que o bien no podrian prestar
el dinero frente al proyecto o poner tasas de interés bastante elevadas
incrementando el gasto financiero y reduciendo utilidades.

Distribucion: nuestra distribucion es tercerizada por medio de la empresa
“Andes Express” por lo que puede existir la probabilidad de problemas con
la distribucién del producto. En ese sentido, el riesgo va tanto por el traslado
de tomates del campo a la ciudad en que el refrigerante se malogre a mitad
de camino o que los productos no lleguen a tiempo a los almacenes de
nuestros clientes. Esto podria generar pérdidas de ventas que se traducen en

menores ingresos y menores utilidades.
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4.24 ldentificacion de los riesgos del proyecto

Tabla 0.34
Foda del Proyecto

OPORTUNIDADES

01: Mejora de tecnologias de cultivo
organico

02: Creciente demanda por productos
organicos

03: Mayor importancia del RSE en la

demanda

AMENAZAS
Al: Plagas
A2: Fendmenos naturales

A3: Protestas y conflictos sociales

FORTALEZAS

F1: Productos (tomates Cherry) de
calidad, organicos y bien presentables
F2: Utilizamos la RSE como un pilar
fundamental del proyecto

F3: Producto con potencialidad para

la exportacion.

Reforzar la mezcla entre calidad y lo
organico por medio de estrategias de
marketing

Reafirmar el compromiso con los
agricultores hacia el publico
Aprovechar la oportunidad de

exportacién

Establecer buenas relaciones con los
gremios de agricultores a fin de evitar

posibles conflictos.

Nota. Foda de la empresa. Elaboracion Propia

4.6.2 Andlisis con herramienta Risk

DEBILIDADES

D1: Dificultad para las capacitaciones
de agricultores

D2: Nueva marca en el mercado.

D3: Producto con alto precio por sus

caracteristicas

Por medio de las nuevas tecnologias,
poder estar a la vanguardia con el
proceso de cultivo organico
Reforzar la idea de productos
orgénicos para que el precio sea mas

atractivo

Establecer nuevas tecnologias de
cultivo y pagos adecuados a los
agricultores a fin de evitar posibles

conflictos en el proyecto

Con respecto a esta seccion, se utilizé la herramienta @Risk para poder realizar el analisis

correspondiente. De esta manera, se eligieron las cuatro variables mas representativas del

proyecto con el objetivo de establecer posibles escenarios mediante un andlisis de

sensibilidad.

En este sentido, se establecieron tres parametros o variables de entrada para proceder con

la simulacion. En primer lugar, el margen EBIT, el cual se calcula a través del EBIT sobre
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ventas, es la primera variable en donde se aplica una distribucion normal utilizando la

media y la varianza extraida de los periodos establecidos.

Tabla 0.35
Margen EBIT
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas
2,263,185 2,812,033 3,247,987 3,625,774 3,937,878
EBIT
860,238 1,805,819 2,039,674 2,172,555 2,034,935
Margen EBIT 38.01% 64.22% 62.80% 59.92% 51.68%

Nota. Andlisis del EBIT. Elaboracién Propia

En segundo lugar, el crecimiento de las ventas durante los periodos establecidos es otro

parametro el cual permitira establecer el analisis de sensibilidad. En este caso, se utiliz6

una distribucion triangular, donde se tomaron en consideracion las variables estadisticas

de minimo, maximo y escenario mas probable.

Tabla 4.36

Crecimiento de las ventas (g)

ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Ventas
4,049,322 4,236,407 4,423,493 4,610,578 4,797,663
G 2.83% 4.62% 4.42% 4.23% 4.06%

Nota. Andlisis de las Ventas. Elaboracion Propia

En tercer lugar, el costo de la deuda (kd), variable la cual se extrajo mediante los gastos y

deuda financiera, utilizo una distribucion uniforme y se tomaron como datos estadisticos

los valores minimos y maximos de los escenarios. Asimismo, se tomo el valor del kd en

periodo 5 como constante para poder realizar el analisis con la informacion mas ajustada

posible.
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Tabla 0.37

Costo de la deuda

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Gastos Financieros S/19.013 S/16.019 S/12.770 S/8.572 S/ 3.565
Deuda Financiera S/99.774 S/ 81.529 S/ 59.766 S/ 33.805 -
Kd 19.29% 19.29% 19.29% 19.29% 19.29%

Nota. Andlisis del Gasto Financiero. Elaboracién Propia

Ahora, con respecto a las variables de salida en las cuales se aplicard el andlisis de
sensibilidad por ser las mas importantes dentro del presente proyecto. Se seleccionaron el

flujo de caja de la empresa, flujo de caja neto de la deuda, flujo de caja de los accionistas.

Tabla 0.38

Variables de salida

FCL de la empresa
1,390,172.16 1,341,803.03 1,414,255.56 1,486,708.09 1,559,160.62

FC neto de la deuda

1,616,989.40 -92,541.99 -100,269.19 -107,996.40 -115,723.60
FC libre de los
accionistas 3,007,161.56 1,249,261.04 1,313,986.37 1,378,711.69 1,443,437.02
Ratio de cobertura
- 9.81 9.79 9.77 9.76

Nota. Elaboracion Propia

Con las variables de entrada y salida establecida, y aplicando un nivel de confianza del

90%, se procedi6 a realizar la simulacion donde se presentaron los siguientes resultados.
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Figura 0.1
Analisis de sensibilidad del flujo de caja libre de la empresa

r1.1

. s FDA
.FDP Flujo de Caja Libre Empresa FCL (100 Ensayos)

— =1.0
0.8

~0.8
0.7
~0.5

0.5
m0.4
0.3
0.2
lJ ra0.1

0.0

a .
759,148 1,253,148 1,759,148 2,253,148

Nota. Elaboracion Propia usando @Risk

En este caso, el flujo de caja de la empresa puede presentar un valor minimo de S/. 749,148
y un valor maximo de S/. 1,759,148. Asimismo, el escenario con mayor probabilidad o

punto de equilibrio es que este flujo adquiera un valor de S/. 1,259,148.

Figura 0.2

Analisis de sensibilidad del flujo de caja de la deuda

,FDPFlujo de Caja Neto de la Deuda FCN (100 Ensayos) 2%

- 1.1
- 1.0
- o9
Lo.g
L o7
0.6
- 0.5
- 0.4
- 0.3
29 0.2
- 0.1

Q =0.0
1,618,740 1,638,740 1,658,740 1,678,740 1,688,740

Nota. Elaboracion Propia usando @Risk

Con respecto al flujo de caja de la deuda, puede presentar un valor minimo de S/. 1,618,740
y un valor maximo de S/. 1,678,740. Asimismo, el escenario con mayor probabilidad es

que este flujo adquiera un valor de S/. 1,658,740.
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Figura 0.3

Analisis de sensibilidad del flujo de caja de los accionistas

FD®lujo de Caja Libre de los accionistas (100 Ensayos) P/ |
e =1.0

12 . L og
10 / - 0.8
2 f" o
/ 0.6

6 0.5
0.4

4 4 r0.3
i - 0.1
a 0.0
2,420,878 2,820,878 3420278 3,920,878

Nota. Elaboracion Propia usando @Risk

Por ultimo, el flujo de caja de los accionistas puede presentar un valor minimo de S/.
2,430,879 y un valor maximo de S/. 3,430,879. Asimismo, el escenario mas probable es

que este flujo adquiera un valor de S/. 2,930,879.

4.6.3 Planificacion de la respuesta a los riesgos altos o criticos

A fin de poder mitigar los riesgos altos y criticos, se deben planificar diversos caminos de
accion a fin de poder contrarrestar estas situaciones problematicas. En ese sentido, para el

adecuado desarrollo del proyecto “Hayu” planificamos las siguientes estrategias:

» Realizar un seguimiento de nuestros proveedores (agricultores y delivery): A
fin de realizar este seguimiento de manera méas adecuada, crearemos un cuadro de
comparativo entre proveedores de delivery en caso veamos que “Andres Express”
no estd cumpliendo el servicio de la manera adecuada. En este cuadro,
consideraremos variables tales como tiempo de entrega, nimero de tomates cherrys
en buenas condiciones, servicio post venta, entre otras. Asimismo, con respecto a
los agricultores, el seguimiento viene por el lado de la produccion total de tomates
Cherry en buenas condiciones. Realizar este seguimiento es importante debido a
que ante variaciones muy abruptas podremos cambiar de proveedores tanto de

delivery o que funcione como alerta para revisar los procesos de capacitacion.
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» Capacitaciones: Las capacitaciones van por el lado de los agricultores en su rol de
proveedores. En ese sentido, contaremos con ingenieros que puedan ir a las chacras
a capacitar a los agricultores en el cultivo de tomates cherrys con procesos
organicos y como es que deben realizarse los cuidados. Luego, se tomara pruebas
de conocimientos y un primer stock de tomates de prueba para ver si el aprendizaje
fue verdaderamente efectivo. Cada tres meses, los agronomos iran a supervisar los
cultivos.

» Certificaciones: Por el lado de obtener una mayor confianza del consumidor que
nos permita sobrellevar épocas econdmicamente adversas (Recesion, alta
inflacion), podemos diferenciar el producto obteniendo una certificacion de
producto organico que permita establecernos mejor en el mercado. Dado que el
tomate Cherry es considerado como un bien superior, nos posicionara de una
manera mas adecuada frente a la competencia en un entorno en el que nuestro
publico objetivo es de las zonas 6y 7.

» Supervision constante: Los agronomos juegan un rol importante en el proyecto,
pues no solo van a capacitar a los agricultores sino también revisar la calidad de los
tomates Cherry (o productos finales) envasados antes del envio. En ese sentido, la
supervision constante nos permitira también tener un producto adecuado y de

calidad.

4.6.4 Plan de seguimiento y control a los riesgos altos o criticos

Las acciones que se llevaran a cabo para controlar las posibles amenazas del negocio y

situaciones no favorables:

> Auditoria externa de calidad: A fin de obtener la certificacion del proyecto
como cultivo organico, es necesaria una auditoria externa de los cultivos en
nuestras zonas de produccion. Asimismo, buscaremos auditoria externa que
valide los procesos de produccion para que sean estos mas eficientes, con una
mayor seguridad para los colaboradores y asegurar la calidad de los productos.
> Reuniones periddicas (trimestrales y mensuales en época de cultivo) entre
agrénomos y agricultores: En estas reuniones buscaremos realizar un
seguimiento mas fuerte a los procesos de cultivo que se tienen en las chacras.

Son diferentes de las reuniones de capacitacion, pues se busca medir el proceso
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y resultado de los cultivos. Son necesarias tanto para que los agricultores se
sientan apoyados, parte del proyecto y aseguremos la produccion final de
calidad.

Evaluacion de riesgos periddicamente: Los directivos de la empresa
evaluaran los riesgos periddicamente (tanto reales y potenciales) que podrian
afectas las operaciones de “Hayu” cada mes. Esto permitira tener visibilidad y
poder crear planes de accion de forma oportunidad para mitigar o reducir el

impacto de los riesgos evitando asi afectar a la produccion de “Hayu”.
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5. CONCLUSIONES

Como conclusion, podemos decir que por los datos anteriormente presentados el proyecto
Hayu es un proyecto viable y rentable de llevarse a cabo. Para nuestro caso, dirigimos
nuestro producto hacia el publico objetivo de las personas del Nivel Socioeconomico Ay
B se las zonas 6, 7 y 8 que se preocupen por la salud y calidad de los alimentos y que
cuenten con miembros familiares entre 18 a 29 afios. En este contexto, desarrollamos
estrategias que puedan abarcar este mercado resaltando la importancia de la

responsabilidad social empresarial con la relacion que se tiene con los agricultores.

Asimismo, el proyecto es rentable por lo presentado en el capitulo 4 tanto por las
proyecciones como por los ratios. En ese sentido, se asegura una recuperacion de la
inversion. También, la relacion que se debe tener con los proveedores es importante, asi

como con los supermercados quienes seran los medios para llegar hacia nuestros clientes.

Por ultimo, nuestro trabajo incluy6 también una parte de trabajo de campo en la
que nos relacionamos con los vendedores de estos productos en mercados mayoristas lo
que nos permitié tener un mejor entendimiento de la realidad que viven tanto los
comerciantes como los agricultores. Esto nos sirvié como insumo para determinar qué
cantidades se pagan en el mercado por nuestros productos y establecer un precio acorde al
de la competencia de productos similares al nuestro. También se incluye en el trabajo el
balance de personal administrativo y de planta necesario para llevar a buen puerto el

proyecto.
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6. RECOMENDACIONES

Una primera recomendacion es que el proyecto debe invertir dinero su contenido en redes
sociales, pues al ser un producto nuevo es importante para posicionarlo en el mercado.
Asimismo, eso nos permitira resaltar nuestra mayor diferencia con el mercado que es la
responsabilidad social empresarial. Por lo tanto, la inversion en publicidad y marketing
sera vital para este proyecto. Cabe mencionar que esta inversién es mucho menor que en

medios tradicionales y llega de manera mas eficiente al pablico.

Como segunda recomendacion, se propone implementar un plan de seguimiento
hacia nuestros proveedores tanto de insumos como aquellos que hacen las entregas hacia
nuestros clientes finales. Este seguimiento serd realizado periédicamente bajo indicadores

faciles de medir.

Como tercera recomendacién, se propone hacer un seguimiento de los riesgos
también de forma permanente para tener una mayor libertad de accion al momento de
activar los planes de contingencia propuestos en el trabajo. Asimismo, es importante para
el correcto desarrollo del proyecto mantener las relaciones adecuadas con los agricultores.

Resaltamos esto dado su importancia vital en el proyecto.
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ANEXO 1: Resultados de la Pregunta 1

¢Cual es tu edad?
700
500 578
500
400
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, 1 ] —
Menor de 18 aflos  Entre 18 y 29 afilos  Entre 30y 39 afios  Entre 40 y 49 afios Mas de 49 afios

Resultados de encuesta realizada para poblacion de Lima Metropolitana y analizados en Excel. Datos
recolectados en abril del 2022
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ANEXO 2: Resultados de la Pregunta 2

¢ Cuél es tu género?

400 410 420 430 440 450 460 470

Resultados de encuesta realizada para poblacién de Lima Metropolitana y analizados en Excel. Datos
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ANEXO 3: Resultados de la Pregunta 3

¢En qué distrito vives?
500
454

450

400

350

300

250

200

150 128

100 82

63 51
50 27

19 21 I I 17 23
, W m ] m N

Zonal Zona 2 Zona 3 Zona 4 Zona s Zona 6 Zona7 Zona 8 Zona9 Zonal0
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ANEXO 4: Resultados de la Pregunta 4

¢, Utiliza tomates cherry su comida?

100 150 200 250 300 350 400

o
(S
o

Si

371

A veces

295

Resultados de encuesta realizada para poblacién de Lima Metropolitana y analizados en Excel. Datos
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ANEXO 5: Resultados de la Pregunta 5

¢ Con qué frecuencia afiades tomates cherry a tus recetas?
350

302
300

250 237

200

146
150 130

100
69

50

1
0 N
5omasvecesa 3advecesala la2vecesala 1a2vecesal 1a2vecescada 1a 2 vecescada
la semana semana semana mes 3 meses 6 meses
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ANEXO 6: Resultados de la Pregunta 7

¢En qué recetas utilizas tomates cherry?

722
490
208
87
Desayunos Almuerzos Ensaladas Cenas
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ANEXO 7: Resultados de la Pregunta 8

¢Estaria dispuesto a comprar nuestro producto?

439

320

Definitivamente Si Probablemente Si Probablemente No

recolectados en abril del 2022
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ANEXO 8: Resultados de la Pregunta 9

¢ Cuanto estaria dispuesto a gastar en nuestro producto por
250 gramos? (En soles, ejm: 15)

1000
900 885
800
700
600
500
400 394
300
200
151

100

0 4
5-6soles 7 -9soles 10 - 12 soles 13 a més soles
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ANEXO 9: Resultados de la pregunta 10

¢ Donde prefiere comprar tomates cherry?
500

460

450
400
350
300
250
200
150
100

43
50 24

, 1 —

Bodegas Mercados Online Supermercado
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ANEXO 10: Resultado Promedio de la Relevancia de las
Caracteristicas mencionadas en la Pregunta 11

Resultado Promedio de la Relevancia de las
Caracteristicas mencionadas en la Pregunta 11

Orgénico 3.43

Propiedad Medicinal 3.84

Sabor

4.59

Cantidad

4.27

>
~
(e)

Precio

w

3.2 3.4 3.6 3.8 4 42 4.4 4.6 4.8
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ANEXO 11: Resultados de la Pregunta 12

¢En qué presentacion le gustaria comprar el producto?

0 100 200 300 400 500 600 700
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ANEXO 12: Resultados de la Pregunta 13

¢Ha comprado tomates cherry organicos
anteriormente en el Perd?

700 637
600
500
400
300
200

100

Si No
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ANEXO 13: Resultados de las Preguntas 16 a la 19 agrupadas

Resultados de las Preguntas 16 a la 19 agrupadas

100% 2

90%

80%

70%

60% m 1 a2 veces cada 6 meses
m 1 a2 veces cada 3 meses

50% =1 a2 veces al mes
m1 a2 vecesalasemana

40% =3 a4 veces a la semana
m 5 0 mas veces a la semana

30%

20%

10%

0%

5-6soles 7 - 8 soles 9-12 soles 13 a mas soles
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ANEXO 14: Andlisis de Conglomerados de 4 Variables

Agrupaciones

Importancia de entrada (predictor)

M108o0s8M@0600,400,200,0

Claster 1 2
Etiqueta
|Descfipci6n
Tamaiio
58,3% 41,7%]
(516), (369)
|Entradas

4. ¢Utiliza tomates
cherry en tu comida?
Aveces (57,2%)

a comprar nuestro

producto?

Probablemente Si
(39,7%

8. ¢ Estaria dispuesto|8. ;Estaria dispuesto!

4. ¢;Utiliza tomates
cherry en tu comida?
Si(100,0%)

a comprar nuestro

producto?

Definitivamente Si
(68,8%

Resumen del
modelo

Algoritmo

Entradas 4

Dos fases

Agrupaciones 2

Calidad de clusteres

s Suficentes

T
05 00 05
Medida de silueta de la cohesion y separacion

Buenas

10

Tamanos de clusteres

Claster

=31
|

Tamaiio del cluster mas
pequefio 369 (41.7%)

Tamaiio del clister mas
grande 516 (58 3%)

Razén de tamaiios:
Del mas grande

clister 140
al cluster mas pequeiio
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ANEXO 15: Andlisis de Conglomerados de 3 Variables

Tamaros de clusteres

Clister

Resumen del ='2

modelo =

a 4

5

Algoritmo Dos fases B
Entradas 3
Agrupaciones 6

Calidad de clusteres TR e 61 g 9%)

88 Suficertes

Tamaiio del clister mas - 26.9%)

1 T
-10 05 00

Razon de tamaiios:

istrito | 3. (En qué distrito
vives?

Zona 6 (100,0%) Zona 6 (41,9%)

3. ¢Enc

v
Zona 7 (82,4%)

Entrk 30
(85,1%)

s distrito E dlstntn
2

Zona 3 (’ i 2%)

10 Del daurmhgumh 390
Medida de silueta de la cohesion y separacion al cluster mas pequeiio
Agrupaciones
Importancia de entrada (predictor)
@1,0808M0600,400,200,0
Claster 1 2 3 4 5 6
Tamaiio 6,9%] 18,1%) 26,9%) 15,9%)| 20,6%)| 11,6%|
(61) (160) (238) (141) (182) (103
|Entradas

Entrw 40
(65, D%)

Zona 7 (100,0%)
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