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1.1 Resumen ejecutivo

El presente trabajo analiza la viabilidad del plan de negocio de “Frucoffe”. Una empresa
que se caracteriza por ser una bebida de café mezclado con pulpa de frutas naturales

que puede ser tomado frio o caliente, al gusto del cliente.

El proyecto surge al cambiar la forma tradicional de tomar café. Nuestra propuesta fue
desarrollada con el objetivo de mantener activo durante el dia a sus clientes en sus
diversas actividades. Con el propdsito principal de cubrir las necesidades de energia,
revitalizacion y probar algo nuevo e innovador en el mercado. Lo toman con limén o
café, ya que les ayuda a cambiar el sabor tradicional. Por ello, buscamos contribuir
otorgando una nueva alternativa, en cuanto al sabor y la rapidez, con un café listo para

tomar y con sabores variados.

La realizacidon de esta propuesta de negocio nos permiti6 conocer los retos que se
presentan en el entorno empresarial, dejandonos un aprendizaje. La informacion que
se obtuvo en todo el proyecto de investigacién nos permitié conocer, analizar y evaluar
de la mejor manera el funcionamiento de Frucoffe. Es importante precisar, que el
proyecto actual genera valor y rentabilidad para sus accionistas y que siendo un
negocio sostenible consideramos seguir gestionando e implementando mas

estrategias.



This paper analyzes the viability of the "Frucoffe" business plan. A company that is
characterized by its coffee drink mixed with natural fruit pulp that can be taken cold or
hot, it's to the client's taste. The project arises under the idea of change the traditional
way of drink coffee. Its main purpose is to meet the needs of energy, revitalization and
the idea of try something new and innovative in the market. People usually drink coffee
with milk or lemon, because it helps them to change the traditional flavor. That is why
we seek to contribute by granting a new alternative, in terms of taste and speed, with
a coffee ready to drink and with varied flavors. The realization of this business proposal
allows us to know the challenges that arise in the business environment, leaving us
learning. The information obtained in the entire project allowed us to know, analyze
and evaluate in the best way the operation of Frucoffe. It is important to specify that
the current project generates value and profitability for its shareholders and that being
a sustainable business we consider to continue manage and implement more

strategies.



2. FUNDAMENTOS INICIALES
2.1. Equipo de trabajo

El equipo de trabajo del siguiente proyecto a presentar esta conformado por cinco
estudiantes de la facultad de Negocios de la Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas:

e Chaccara Chang, Percy Gerson

TIf: 980656497
Email: chaccarapercy@gmail.com

Estudiante de la carrera de Contabilidad y Administracién, con conocimiento en SAP
ERP/3. SIS CONT. Con conocimiento en Excel avanzado, tablas dinamicas y macros
SAP Lumira, Dashboard.

e Huertas Esquivel, Estefany
TIf: 913893851
Email: estefanyhuertas@hotmail.com

Estudiante de la carrera de Contabilidad y Administracién, con conocimiento en en
Microsoft Office nivel avanzado y disefio grafico. Con experiencia en el area contable
por 6 meses.

e Nolasco Blas, Rely Hellen
TIf: 940209329
Email: rh_nb@hotmail.com

Estudiante de la carrera de Contabilidad y Administracién, con conocimientos y
estudios en disefio grafico, certificada por el programa de SUNAT - NAF (Ndcleo de
Apoyo Tributario y Fiscal) y conductora de NAF TV, Con experiencia y capacidades
obtenidas en el area de tributos y contable, labor6 durante 1 afio en una empresa
IXOM Pera S.A.C en el area de contabilidad y 3 meses en la Empresa NEO
Consulting S.A.C en el area operativa. Alumna de Décimo Superior.

e Perez Saavedra, Alejandra
TIf: 941395429
Email: alesaa.1294@gmail.com

Estudiante de la carrera de Contabilidad y Administraciéon, con conocimientos
basicos de CONCAR y en Microsoft Office nivel intermedio. Con experiencia en el
area contable y contraloria. Laboré un afio en el area de consultoria en la empresa
Ebiz Latin, 4 meses en el area contable de Chevrolet y un afio en el area de
contraloria para la empresa Intursa en el hotel Westin. Me considero una persona
proactiva y predispuesta a siempre aprender cosas nuevas.

e Vilca Becerra, Alex Omar
TIf: 957349714



Email: alomvilbe8@gmail.com

Estudiante de la carrera de Contabilidad y Administracion, con conocimiento en
CONCAR. Con conocimiento en Excel Intermedio, tablas dinAmicas.Experiencia en
area contable y fiscalizacion en SUNAT por 6 meses

2.1.1. Descripcion de las funciones y roles a asumir por cada integrante

Chaccara Chang, Percy Gerson

Estudiante de Contabilidad y Administracién. Encargado del area de marketing y de
presupuestos de la empresa. Apoyo en los estados financieros de la empresa.
Elaboracion de ventas y actividades diversas.

Huertas Esquivel, Estefani
Estudia de Contabilidad y Administracion. Encargada de realizar analisis interno y
externo, competidores, imagen del productos y redes sociales.

Nolasco Blas, Rely Hellen

Estudiante de Contabilidad y Administracion. Encargada de realizar las cotizaciones,
la elaboracidon del café, redes sociales, imagen del producto, validacion de MVP's y
validacién y planteamiento del problema a solucionar. responsable de ventas,
difusion e artes de redes sociales. Encargada del plan financiero (Dossier).

Perez Saavedra, Alejandra

Estudiante de Contabilidad y Administracion. Encargada de realizar el canvas,
mapa de valor, explicacion modelo de negocio, planteamiento de las hipétesis,
validacién de las MVP e interpretaciones.

Vilca Becerra, Alex

Estudiante de Contabilidad y Administracion. Encargado de lienzo de propuesta de
valor, andlisis de competencia indirecta, objetivos y estrategias, metas,
formalizacion, diagrama de gantt, Estrategias FO, DO, DA y FA; y Dossieri
(validacién del problema)



2.2. Proceso de Ideacion

2.2.1. BMC del proyecto

Key Partners Insert

Proveedor de café

Key Activities Insert

Produccion del café

Proveedor de esencia de
fruta

Proveedor de botellas y
empaques

Transporte delivery

Glove
Rappi

Puntos de ventas

Bodegas y minimarkets

Empaquetado

Distribucién del producto

Ventas del producto

Key Resources Insert

Equipos y
vehiculos

Trabajadores
Local
Café frutado

Materia prima

Value Proposition Insert Customer Relationships

Insert

Energizante
natural a base de Satisfaccion y
café organico y rapidez

fruta organica

Producto
innovador

Energizante
natural

Producto
nutricional

Channels Insert

Redes sociales

Facebook e
instagram

Ferias naturales
Bodegas

Entregas a
domicilio y oficinas

Customer Segments
Insert

Hombres y
mujeres de 18-39
anos que estudien
y/o trabajen

Nivel
Socioeconomico
ABC

Cost Structure Insert Revenue Streams Insert
Inventario Remuneracion de los Venta del producto
trabajadores
Cafe
Fruta
Promocion

Proveedor de botellas

Redes sociales, ferias

Equipos

https://canvanizer.com/canvas/ruliolxwlp2VH

Segmento de clientes

producto.

Propuesta de valor

Mujeres y hombres entre 18 y 39 afios de edad que estudien y/o trabajen y que éstos
consuman café y bebidas RTD.

Hombres y mujeres con un nivel socioeconémico A,B y C para poder adquirir el

Mujeres y hombres podran encontrar un energizante natural, Frucoffe, para que

puedan mantenerse activos durante el dia en sus distintas actividades. Este producto



https://canvanizer.com/canvas/ru1iolxwIp2VH

se caracteriza por ser una bebida de café mezclado con esencia de frutas naturales

gue puede ser tomado frio o caliente, al gusto del cliente.

Canales de distribucion
Redes sociales: Poder mantener un contacto mas directo y rapido con los clientes.
Bodegas: Para que a nuestro publico objetivo se le sea mas rapido de poder
adquirirlo si es que se encuentra en la calle mediante este canal indirecto.
Entrega a domicilio u oficina: Una manera de poder darle la facilidad al cliente de
poder llevarle el producto en donde se encuentre.

Relacion con clientes
Satisfaccion y rapidez, es lo que el cliente encontrara en el producto preparado de
Frucoffe.
Producto innovador, es lo que es Frucoffe en el mercado peruano. Café con esencia
de frutas.
Energizante natural, Frucoffe busca ser el energizante natural para el consumo de

las personas en sus diversas actividades del dia.

Fuentes de ingreso

Nuestra principal fuente de ingresos proviene de la venta de nuestro producto, la
cual se concreta de forma online a través de redes sociales como canal directo y
de manera indirecta mediante tiendas y minimarkets. Por otro lado, la forma de
pago sera en efectivo al momento de la entrega de nuestro producto, ya que somos
un producto nuevo en el mercado y el pago con tarjeta puede generar desconfianza

en algunos clientes.

Recursos clave
Los vehiculos y equipos, los cuales nos permitiran poder desempefiar
favorablemente la entrega de los productos y fabricacion de los mismos.
El local, lugar basico para la preparacion de los productos Frucoffe.

Los trabajadores, pieza importante para poder elaborar el producto.



Actividades clave
Produccién de café, empaquetado, distribucién del producto y las ventas del

producto.

Socios clave

Para poder realizar la produccion de nuestro producto Frucoffe es necesario y de suma
importancia poder contar siempre con nuestros proveedores de café, proveedores de
botellas y empaques ya que estos siempre nos van a poder permitir entregar un
producto 100% calidad. Asi mismo, debemos mantener una relaciébn con los
influencers para que estos nos puedan permitir llegar a mas publico.

Estructura de costos

Nuestros principales costos son la promocién que se hara en las redes sociales con el
fin de poder llegar a mas publico objetivo. Luego tenemos a los proveedores de café,
empaques, botellas y pulpa de fruta, basico para poder producir nuestro producto
Frucoffe. Asi mismo, tenemos el mantenimiento de los equipos y por ultimo, la

remuneracion de los trabajadores.

2.2.2. Explicacion del Modelo de Negocio

“Frucoffe” fue desarrollado con el objetivo de mantener activo durante el dia a sus
clientes en sus diversas actividades. Este proyecto tiene como propésito principal
cubrir las necesidades de energia, revitalizaciéon y probar algo nuevo e innovador en

el mercado.

El producto consta de una bebida concentrada de café con esencia de diversas frutas

elaborado con materia prima de alta calidad.

“Frucoffe” es una opcién para empezar el dia de la mejor manera, ya sea en
actividades laborales, actividades académicas o actividades deportivas puesto que su
capacidad de antioxidante y fuente de energia la hace un producto infalible al momento

de buscar una ayuda extra al agotamiento diario de nuestras actividades.

Nos enfocamos en el canal tradicional con la salvedad de buscar la promocion del

producto mediante ferias de café y tiendas especializadas. No obstante, uno de los



objetivos principales es poder venderlos en markets o tiendas por conveniencia para
poder llegar a una cantidad mayor de publico. Asi mismo, tenemos el canal online, en
el cual estara a disposicién toda la informacion necesaria para poder comprar nuestros

productos.

“Frucoffe” utilizara las redes sociales como principal medio para poder conectar con
sus clientes y potenciales clientes con el Unico objetivo de que se acerquen a un punto
de venta autorizado o en su defecto nos realicen un pedido mediante el canal online
ya sea via Facebook o Instagram. Mediante las redes sociales “Frucoffe” buscara
transmitir el valor agregado y la ventaja competitiva del producto ademas creemos en

un futuro sostenible con una responsabilidad social importante.

2.2.3. Justificacion de escalabilidad del modelo de negocio elegido

En cuanto a la escalabilidad del producto, se dara offline. Para comenzar, en cuanto a
nuestro canal de ventas por redes sociales de Frucoffe se daran por Facebook e
instagram, donde ofreceremos nuestro producto en los tres distintos sabores mango,
cereza y naranja. Con ello, para seguir creciendo y expandiéndonos en el mercado
online, invertiremos en publicidad en facebook e instagram, como también
realizaremos planes de marketing digital para que la marca pueda ser mucho mas
reconocida. Asimismo, crearemos nuestra pagina web para que se pueda conocer de
nuestra marca, los beneficios de nuestro café y puedan realizar sus pedidos al por
menor y mayor. Por otro lado, tenemos el mercado offline, en este nuestro tema de
escalabilidad, iniciaremos por vender nuestro producto en bodegas, minimarkets y
ventas directas a empresas, debido a que es un mercado mucho mas accesible y con
menos restricciones, pero con un gran alcance. Luego de un tiempo, nos enfocamos
en ingresar a tiendas saludables, donde se enfocan en brindar productos innovadores
y donde brindan una mayor diversidad de productos naturales, aqui encontraremos un
mercado que busca probar cosas naturales y nuevas. También, buscaremos clientes
grandes como lo son supermercados, ya que aqui tendremos mayor participacion de
mercado y colocaremos nuestro pedido de forma periddica y tendremos la ventaja de
conocer la frecuencia de consumo de Frucoffe, para esto tendremos que evaluar la
compra de maquinas de produccion a gran escala para producir en volimenes altos,
de no ser posible esto tercerizamos la produccion. Por dltimo, a largo plazo, buscamos

ingresar al mundo de los vending machines, es decir realizar una alianza para que sea



ofrecida junto a otras bebidas de la categoria RTD (Ready to drink - listo para tomar).
Ademads, se espera multiplicar los beneficios para utilizarlo como inversion para poder
ingresar a otras ciudades del pais para tener mayor participacion de mercado, con el
objetivo de luego tener la experiencia y alianzas para ingresar al mercado

internacional.

3. VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO
3.1. Descripcion del problema que se asume tiene el cliente o usuario

Un problema concurrente dentro de la sociedad, comenzando por los jovenes y
adultos es el cansancio. Esta situacién se manifiesta y se conoce como fatiga y es
muy frecuente durante el dia, incluso podria afirmar que hemos caido en ella mas
de una vez. Esto se debe ala vida tan acelerada que llevamos entre realizar nuestras
actividades comunes como estudiar, trabajar y realizar diversas labores durante el
dia. La forma més usual de identificarla es mediante una observacion detallada a
cualquier compafiero de clase e incluso para aquellos que trabajan y estudian, el
cansancio se refleja con mayor fuerza en las aulas, ya que no prestan atenciéon o se
guedan dormidos. EI mismo escenario ocurre en las oficinas cuando los
colaboradores que realizan labores administrativas al llegar a su centro de trabajo
llegan sin energia, desganados y bostezando a cada momento. Este problema,
causa la ineficiencia en las actividades y con ello, un sobrecosto ante algunas
circunstancias. Por este motivo, las personas, jovenes y adultos, buscan
contrarrestar el cansancio con una taza de café. El detalle de esto es que muchas
personas buscan acompafiar con algo adicional su café, debido a que consumir
todos los dias el mismo café, les resulta hostigante. Por este motivo, muchas
personas buscan opciones para combinarlo, algunos lo toman con limén o café, ya
gue les ayuda a cambiar el sabor tradicional. Por ello, buscamos contribuir otorgando
una nueva alternativa, en cuanto al sabor y la rapidez, con un café listo para tomar

y con sabores variados.

3.1.1. Disefio y desarrollo de experimentos que validen la existencia del
problema



Para validar el problema se realizé entrevistas a personas tanto de oficina, estudiantes
y jévenes que se encontraban para conocer realmente la existencia del problema
“cansancio y falta de energia” y si ellos buscan recuperar energia consumiendo o
bebiendo un producto que se las otorgue de forma mas inmediata, con esto se busca
conocer las alternativas de consumo de nuestro publico objetivo para revitalizarse y si
estas son productos naturales o sintéticos. Por ello, hicimos unas cuantas preguntas

en las cuales conocemos el problema mas frecuente durante el dia.

A continuacién, mostraré las preguntas realizadas a los entrevistados:

¢,Como empiezas tu dia?
¢,Durante tus actividades del dia te da suefio o te sientes cansado?
¢, Qué haces para dejar de sentirte cansado, comes o tomas algo?

Las preguntas culminan aqui, si es que no me menciona que bebe café. Si por el
contrario, si me menciona que bebe café para despertarse, le haré dos preguntas

adicionales, las cuales son:

¢, Con qué frecuencia tomas café?

¢, Qué tipo de café consumes?

En base a las entrevistas realizadas, logramos conocer que el problema del cansancio,
no solo se presenta en los centros de trabajo, sino también en jovenes estudiantes.
Por ello, luego de haber entrevistado a 10 personas para validar el problema y mas
alla de eso, conocer las verdaderas necesidades que sientes.

Los entrevistados fueron los siguientes:



Guia de
entrevista

Entrevista

Tipo: Investigacion Cualitativa
Fecha: 28 de Agosto del 2019
Asunto: Entrevista publico objetivo

Participantes:

Hernandez, Richard Rodriguez, Estefany
Mendoza, Anel Cérdova, Fernando
Motta, Santiago Vasquez, Sergio
Lopez, Aurora Huertas, Karla

Real, Elaine

Ramirez, Juan

Material de Soporte:

Tipo de material: Formato:

Grabacion de videos Fotos

Lista de preguntas:

1. ;Como comienzas tu dia?

2. ¢,Durante tu horario de trabajo te da suefio o te sientes cansado?

. ¢ Qué haces para dejar de sentir ese cansancio, quizas comes o tomas algo?

. ¢ Con qué frecuencia tomas café durante el dia?

gl | W

. ¢ Qué tipo de café consumes?

6. ¢ Qué caracteristicas valoras mas de un café?




3.1.2. Anédlisis e interpretacion de resultados

En cuanto a los resultados obtenidos gracias a las entrevistas a los 10 integrantes, se
logré obtener la siguiente data que nos ayuda a validar lo antes sustentado como

problema principal en nuestro publico.

Segmento de mercado

Entrevista Usuario 1: Fernando Co6rdova

Se pudo destacar de la entrevista que el sefior de 41 que no suele tomar desayuno en
casa por llegar temprano al trabajo. Asimismo, sefiala que toma todos los dias toma
su desayuno en la oficina y acompafia sus panes con unataza de café que les ofrecen
en la oficina. También nos coment6 que consume un café cusquefio que es dulce y es
muy agradable a su paladar. Por otro lado, resalta que siente un mayor cansancio
luego del almuerzo y que consume alrededor de dos tazas diarias de café para afrontar

el cansancio. Ademas, resalta el cuerpo y que tenga un buen aroma.

Entrevista Usuario 2: Sergio Vasquez

Lo mas importante de la entrevista del Controller Financiero de la empresa IXOM Peru
S.A.C, Sergio de 50 afios, es que nos comento que al despertar hace el desayuno en
su casa y toma una taza de café (los cuales siempre busca una nueva variedad para
probar). Ademas, sefiala que ni bien llega a la oficina toma una taza de café para
comenzar el dia y por lo menos, toma 3 tazas de café del que ofrecen en el trabajo y
gue se siente mas cansado luego del almuerzo. Por ultimo, Sefiala que resalta en un

café el aromay sabor.

Entrevista Usuario 3: Karla Huertas

La sefiorita de 25 afios, nos pudo relatar que como vive lejos a su centro laboral, debe
despertarse muy temprano y no suele tomar desayuno en casa. También nos pudo
comentar que siente cansancio desde que llega al trabajo, porque no duerme muchas

horas. Por lo cual, afronta este problema tomando 2 a 3 tazas diarias de café en el



trabajo. Sin embargo, resalté que toma café con leche, ya que no le gusta el sabor
muy fuerte del café pero que es consciente que tiene que tomarlo para mantenerse
despierta. Asimismo, sefiala consume el café tostado y nos afirmé que lo que mas

resalta de un café es su sabor suave medio dulce y que no sea tan amargo.

Entrevista Usuario 4: Rodriguez, Estefany

Sefiorita de 26 afos, asistente de marketing nos cont6 que al llegar a la oficina, suele
comenzar el dia tomando una taza de café, ya que siempre se levanta con pocas
energias. Lo que regularmente consume de café al dia es 2 tazas de café y siempre
lo suele acompafiar con galletas, ya que suele desayunar en casa. Asimismo, sefialo
gue suele consumir café de cuzco pero que no le gusta que el café sea muy fuerte si

no le causa mucha acidez.

Entrevista Usuario 5: Hernandez, Richard

Joven de 25 afios, asistente de Quinoa Café, indicé que por el tiempo no consume
desayuna. Ademas, que por las mafianas tiene mas suefio que lo usual y luego del
almuerzo y que para contrarrestar toma su mug de café que se prepara en su casa en
su maquina de Dolce Gusto que le sale el café listo. Cabe sefialar que prefiere
consumir su café en diferentes presentaciones, es decir prefiere combinarlos con leche

porque ya cansado del café solo.

Entrevista Usuario 6: Mendoza, Anel

Sefiorita de 23 afios, estudiante de Ingenieria Industrial, sefiala que ni bien se levanta
suele alistarse rapido para llegar a tiempo a sus clases y que toma un desayuno leve,
pero que siempre antes de ingresar a sus clases, recurre a starbucks para comprarse
un café ya que sufre de cansancio a todo tiempo y le encanta el café y siempre suele

acompafiarlo con crema o vainilla, siempre le gusta probar nuevos sabores.

Entrevista Usuario 7: Lopez, Aurora

Seforita de 29 afos, universitaria de la carrera de contabilidad y Administracion, nos

comenta que cuando se levanta toma regularmente su desayuno, sin embargo que



durante el dia o cuando tiene cursos de corrido, el cansancio le viene “de golpe”, por
lo cual, va a las maquinas dispensadoras de café que le cuesta entre 1.00 - 3.00 soles
y regresa a su aula para seguir con los estudios, porque de no ser asi, se queda

dormida.

Entrevista Usuario 8: Motta, Santiago

Joven de 31 afios, jefe del &rea de Finanzas, nos relaté que durante la mafiana cuando
llega a la oficina, suele llegar super cansado y se viene durmiendo en el carro, por lo
cual siempre llegando a la oficina toma una taza y media de Café de la cafetera, para
seguir con sus actividades y no equivocarse, porgue le ha sucedido que se ha quedado
dormido incluso en reuniones. También, nos indic6 que después del almuerzo suele ir

a starbucks a comprarse un latte machiatto.

Entrevista Usuario 9: Real, Elaine

Sefiorita 29 afios, auxiliar contable de la empresa IXOM Perd S.A.C. Nos comentaba
gue durante las mafianas no suele tomar desayuno pero que es adicta al café, ya que
ella lo considera un remedio y le brinda energias que le permite andar durante todo el
dia. Nos comentaba que ella le gusta salir un momento de la oficina porque su café
favorito es el de Juan Valdez, incluso nos comentaba que suele mandarlo a comprar
por glovo, ya que ella lo considera su mejor eleccion para contrarrestar el suefio y el

cansancio laboral.

Entrevista Usuario 10: Ramirez, Juan

El joven universitario de la Universidad de Lima, Juan de 21 afios de la carrera de
negocios internacionales nos sefala que suele tomar su desayuno fuera de casa, y a
veces por ahorrar se espera hasta el almuerzo. Por ello, durante sus clases se siente
cansando y suele no prestar mucha atencion, ante eso lo contrarresta yendo a la
cafeteria a comprarse un vaso de café para que le quite el suefio y lo ayude a seguir
despierto. Nos contd que le suele suceder lo mismo por la noche y corre a una maquina
dispensadora a su “cafecito de maquinita” Asimismo, nos indicé que le gusta el café

de tostado suave o café con limén y resalta mucho el aroma y sabor al tomarlo.



Ante lo expuesto, se concluye que las personas suelen tener durante el dia el problema

del cansancio, suefio o falta de energia, que en repetidas ocasiones les ha generado

ser poco eficientes en sus labores diarias como estudios o trabajos, pero siempre ante

ellos lo contrarrestan con una taza o mas tazas de café, todos lo consumen aunque

en diferentes casos y todos concuerdan que su remedio ante este gran problema que

todos lo pasamos, es su “cafecito”.

3.2. Descripcién del segmento de cliente(s) o usuario(s) identificado(s)

diversos medios
de pago

PRODUCTO

novedad

CREADOR DE ALEGRIAS
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CI®
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3.2.1. Determinacion del tamafio de mercado

muero de
sueiio en la
oficina

TRABAJOS
DEL
CLIENTE

pago online

pago en
efectivo

FRUSTRACIONES

Al analizar y determinar nuestro tamafio de mercado, nos hemos enfocado en estudiar

al grupo de personas, estudiantes, universitarios, profesionales, trabajadores que les

gusta el café y diariamente lo consumen por las siguientes razones:

Mantiene despierto.
Listo para tomar.

Es una bebida natural.



Por este motivo, tomamaos el articulo de Agraria.pe donde sefala el consumo en soles

de las principales cadenas de venta de Café como son Starbucks, Altomayo y Juan

Valdez, algunas de las principales cadenas que compiten de manera directa con

nuestro producto. Segun lo sefialado estas empresas se disputan el mercado de US$

63 millones. De estas, Starbucks lidera con el 66.9% de este mercado, seguido por

Altomayo con el 13.3% y la cadena colombiana Juan Valdez con un 11% de la

participacién del mercado.

Cadena Participaciéon % Participacion soles
Starbucks 66.90% S/ 42°147,000.00
Altomayo 13.30% S/ 8’379,000.00
Juan Valdez 11.00% S/ 6°930,000.00
Mc Café 1.00% S/ 630,000.00
Otros 7.80% S/ 4’914,000.00
Total 100% S/ 63°000,000.00

PARTICIPACION DE MERCADO DE
PRINCIPALES CADENAS DE CAFE
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Se conoce que del total de consumo de café listo para tomar - RTD por las principales

cadenas de café mueven alrededor de 63’°000,000.00.

Por otro lado, consultamos a un experto en el rubro cafetero, Graciela Chacara -
Administradora de la tienda Starbucks Arequipa, es decir visitamos un local de la

franquicia estadounidense Starbucks - a la cual le realizamos las siguientes preguntas:

¢, De las ventas realizadas al dia de bebidas a base de café, cuanto es el % de clientes

gue se queda a consumir en el establecimiento y qué % es para llevar?

Durante las ventas del dia, cuando se hace entrega a los clientes su pedido, a todos
se les brinda un empaque listo para llevar o consumir en el camino. Sin embargo,
algunos de ellos prefieren consumirlo en la tienda, ya que tienen beneficios como
donde cargar su tablet, celular e incluso el wifi. También es comun notar, que durante
las mafianas las personas suelen comprar para ir tomando, son muy pocos los que se
guedan en tienda. Sin embargo, a partir de las 12 del mediodia en adelante, el
consumo para quedarse en tienda aumenta y podemos ver el local un poco mas lleno,
eso si, nunca pasamos la capacidad maxima y aunque haya personas que decidan
guedarse podria estimar que del 100% de las ventas, un 70% son ventas para "llevar"
por asi decirlo, entonces solo nos estariamos quedando con un 30% que permanece
en la tienda (entre estos consumidores gran parte de ellos permanece un aproximado
de 1:30 a 2 horas).

TOTAL POBLACION RTD | 100% S/ 63'000,000.00
Clientes para llevar 70% S/ 44'100,000.00
Consumo en tienda 30% S/ 18'900,000.00

https://agraria.pe/noticias/starbucks-altomayo-y-juan-valdez-se-disputan-mercado-de-
us-6-15133



https://agraria.pe/noticias/starbucks-altomayo-y-juan-valdez-se-disputan-mercado-de-us-6-15133
https://agraria.pe/noticias/starbucks-altomayo-y-juan-valdez-se-disputan-mercado-de-us-6-15133

ESTADISTICAS PARA ESTIMAR EL MERCADO POTENCIAL

Para analizar el mercado potencial, se ha ubicado a cada sector econdmico al cual va
dirigido nuestro producto, para con ellos crear diversas estrategias para la venta y
comercializacién de nuestro producto. Luego de haber realizado los respectivos Focus
group, testeo del producto y encuestas hallamos nuestro mercado factible, que
basicamente esta entorno de dos segmentos de edades. El primero de ellos es un
publico joven que se encuentra en blusqueda de productos naturales e innovadores,
estamos hablando de jovenes entre 18 a 24 afios de nivel socioeconémico A, By C
gue puedan adquirir nuestra bebida de café frutado para cualquier momento del dia,
luego de estudiar o trabajar en cualquier, bodega y minimarket. Por otro lado, se
encuentra el segundo grupo de adultos entre 25 y 39 afios de nivel socioecondémico A,
B y C ya que estos llevan una vida mas cansada y buscan un energizante con un sabor
distinto con que despertarse en las mafianas y ademas buscan una tendencia
saludable y buscan sus bebidas y alimentos en lugares como tiendas saludables,
minimarkets, supermercados y centros comerciales. Para ambos segmentos de

edades nuestra presentacion sera de una botella de café frutado de 200ML.

Grafico N° 8
Lima metropolitana 2019: Poblacion segin nivel socioeconomico
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Grafico N° 7

Lima metropolitana 2019: Poblacién por segmento de edad
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A continuacion, analizaremos el tamafio de mercado de clientes potenciales segun

los niveles socioecondmicos para nuestro producto es:

A N° total de personas en Lima Metropolitana 10,580.9 Miles
B Niveles Socioecondmicos del Merc. Potencial (A,By C) 70%
C Tamafio de Mercado Principal a comercializar (a*b) 7,406.6 Miles
D Segmento de edad de Mercado Factible 38.3%
E Tamaiio de mercado potencial final (d*e) 2,836.7 Miles




A partir de hallar el tamafio de mercado potencial se pasara a mostrar la segmentacion
en soles

A N° total de personas en Lima Metropolitana 10,580.9 Miles
B Niveles Socioeconémicos del Merc. Potencial (A,By C) 70%
C Tamaiio de Mercado Principal a comercializar (a*b) 7,406.6 Miles
D Segmento de edad de Mercado Factible 38.3%
E Tamaiio de mercado potencial final (d*e) 2,836.7 Miles
F Precio de producto Frucoffe (soles) S/.5
G Mercado potencial en SOLES (f*g) S/. 14,183.5 Miles

3.3. Descripcion de la solucién propuesta
3.3.1. Planteamiento de las hipétesis del modelo de negocio (BMC)

Frucoffe es una bebida de café con pulpa de diversas frutas que busca brindar al
cliente una mejor manera de poder comenzar sus actividades diarias, ya sean
laborales, académicas u otras. Brindando productos de la mejor calidad y ofreciendo
un alto valor nutricional en el momento mas importante de su dia a dia. Asi mismo,
brindando apoyo y beneficios sociales para las comunidades andinas productoras de

café.

- Transmitir el valor de nuestra marca que junto a nuestros clientes estaremos
logrando.

- Frucoffe brinda la suficiente energia a los consumidores para poder
mantenerse activos durante el dia en sus distintas actividades.

- Utilizar las redes sociales como pilar canal de comunicacion para llegar a
nuestro diverso publico objetivo.

- Poder lograr un precio accesible para nuestro publico objetivo.



- Lograr una alianza con las comunidades andinas productoras de café en pro

del medio ambiente.

A continuacion, se presentan las hipétesis a validar con respecto al cuadrante de
nuestro BMC.

Segmentos de clientes

Hipotesis 01

Comprobar que las personas que trabajan y/o estudian en
oficina sienten cansancio durante su horario de trabajo y/o
estudio

Experimento

Entrevista

Métrica Porcentaje de personas que estudian y trabajan sienten
suefio o0 cansancio durante la mafana

Porcentaje 50%

Hipotesis 02 Comprobar que las personas que trabajan y/o estudian

suplen su cansancio con una taza de café durante el dia

Experimento

Entrevista

Métrica Saber porcentaje de las personas que trabajan y/o estudian
consumen café
Porcentaje 50%

Hipotesis 03

Comprobar nuestro publico objetivo se encuentra en
basqueda de un café no tradicional

Experimento

Entrevista

Métrica Saber si nuestro target esta interesado en cambiar el sabor
clasico del café por uno con sabor a fruta
Porcentaje 50%

Propuesta de valor




Hipotesis 04

Comprobar si el sabor del café frutado es del agrado de las
personas que trabajan y/o estudian.

Experimento

Entrevista

Métrica Saber si la combinacién de café y la esencia de fruta tiene
un sabor agradable para las personas que trabajan en
oficina

Porcentaje 50%

Hipotesis 05 Comprobar si el aroma del café frutado es del agrado de las

personas que trabajan y/o estudian

Experimento

Entrevista

Métrica Saber si la combinacién de café y la esencia de fruta tiene
un olor agradable y refrescante para las personas que
trabajan y/o estudian

Porcentaje 50%

Hipotesis 06 Comprobar si el café frutado quita el suefio o0 cansancio en

las personas que estudian y/o trabajan

Experimento

Entrevista

Métrica Saber si el producto suple la necesidad de recuperar el
cansancio en las personas que trabajan en oficina

Porcentaje 50%

Hipotesis 07 Comprobar si las personas que trabajan y/o estudian estan

en busca de una bebida revitalizante nutricional natural

Experimento

Entrevista

Métrica

Saber si las personas que trabajan y/o estudian estan
interesados en productos saludables

Porcentaje

50%




Hipotesis 08

Comprobar si el envase en el que se vendera el café frutado
es del agrado de las personas que trabajan y/o estudian

Experimento

Entrevista

Métrica Saber si las personas que trabajan y/o estudian aceptan la
propuesta del envase del café frutado
Porcentaje 50%
Canales
Hipotesis 09 Comprobar si las personas que trabajan y/o estudian suelen

asistir a eventos de ferias naturales

Experimento

Entrevista

Métrica Saber si las personas que trabajan y/o estudian suelen
consumir productos de bebidas en ferias naturales
Porcentaje 50%

Hipotesis 10

Comprobar si las personas que trabajan y/o estudian
desean recibir la informaciéon de manera online, mediante
Redes Sociales o correo electrénico

Experimento

Entrevista

Métrica Saber cudles son las Redes Sociales que utilizan con mayor
frecuencia las personas que trabajan y/o estudian y si
reciben informacién mediante ellas

Porcentaje 50%

Hipotesis 11

Comprobar si a las personas que trabajan y/o estudian les
gustaria que existiera un lugar fisico propio en el que se
venda este café

Experimento

Entrevista

Métrica

Saber si las personas trabajan y/o estudian estarian
dispuestas a ir a un local propio de la empresa para adquirir
el producto

Porcentaje

50%




Relaciéon con el cliente

Hipotesis 12

Comprobar si las personas que trabajan y/o estudian
consideran nuestro producto innovador

Experimento

Entrevista

Métrica Saber que tan innovador les parece el producto de café con
esencia de fruta

Porcentaje 50%

Hipotesis 13 Comprobar qué caracteristicas considera mas importante a

la hora de consumir una bebida energizante

Experimento

Entrevista

Métrica Saber si la inmediatez e instantaneidad son competencias
muy importantes a la hora de adquirir una bebida.
Porcentaje 50%

Flujo de ingresos

Hipotesis 14

Comprobar cuanto estan dispuestos a pagar las personas
gue trabajan y/o estudian por un café frutado

Experimento

Entrevista

Métrica Saber el rango de precios que estan dispuestas a pagar las
personas que trabajan en oficina por un café frutado
Porcentaje 50%

Hipotesis 15

Comprobar cuales son los medios de pago mas utilizados
por las personas que trabajan y/o estudian

Experimento

Entrevista

Métrica

Saber cuales son los medios de pagos que mas utilizan las
personas que trabajan y/o estudian

Porcentaje

50%




3.3.2. Disefio y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio
propuesto. (validaciones MVP)

PROTOTIPO MVP 1

Experimento 1

Variable: Aceptacion de Frucoffe

Objetivos del Experimento: Determinar si Frucoffe logré cumplir con las
expectativas de nuestros posibles clientes entrevistados tomando como base sus
necesidades anteriormente validadas que, basicamente, se resumen en probar un
café con un sabor y aroma mas agradable que a su vez les ayude a mantenerse mas

despiertos dentro de sus actividades diarias.

Disefio del Experimento: Con el fin de obtener respuestas y tener un mayor
conocimiento de lo que piensan sobre nuestra propuesta, se procedié a utilizar
diversas técnicas de investigacion. Para este caso se realizé entrevistas presenciales
Se entrevistd alrededor de 30 personas que residen en Lima y que actualmente
cumplen el perfil de nuestros potenciales clientes, se realizaron en empresas y
universidades ubicadas en el distrito de Surco, Miraflores, San Miguel, Pueblo Libre,
Los Olivos entre el 27 de agosto y el 17 de setiembre. Con lo que se debe
conseguir la informacion que nos permita validar el problema. en el cual se mostré a
nuestro publico objetivo un primer prototipo. El cual consistia en presentarles el
producto (disefio, degustacion y presentacion). Asi mismo, indicar que se realizaron
degustaciones del café con dos frutas de estacion, las cuales fueron mango y cereza.

Para dar cumplimiento al objetivo, se realizé una serie de preguntas.

- ¢ Qué te pareci6 el café?

- ¢ Te agradaron las combinaciones con las frutas?
- ¢Qué opinas de la presentacion de la botella?

- ¢Qué es lo que més te gusto del producto?

- ¢Qué es lo que menos te gusto del producto?

- ¢Qué nos recomendarias para mejorar?









MVP 2
Experimento 2

- Variable: Aceptacion de nuevos sabores

- Objetivos del Experimento: Determinar si Frucoffe logra la aceptacion de nuevos
sabores en el publico objetivo, tomando como referencia las sugerencias que
surgieron en el primer experimento donde se decidié por preparar el café con naranja
y licuma. También se pretende determinar si el nuevo sistema de tapa enroscable
les parece mas seguro, practico y agradable ya que en el ler experimento nos
sugirieron cambiar la tapa de corcho.

- Disefio del Experimento: Para poder cumplir con el objetivo del experimento 2 se
procedi6 a elaborar mas combinaciones de café con distintas esencias de frutas para
poder hacer la degustacion al publico las cuales fueron de licuma y mango. Asi

mismo, se realizaron algunas preguntas a nuestros futuros clientes.

¢, Qué te parecio6 las combinaciones de las esencias de frutas con el café?

¢,Crees que le falta algo al café?

¢, Qué te parecit la presentacién de Frucoffe?

¢ Se te facilita abrir la botella?

¢, Qué nos recomendarias para mejorar?

Para este caso se realizé entrevistas presenciales, se entrevistd alrededor de 40
personas que residen en Lima y que actualmente cumplen el perfil de nuestros
potenciales clientes, se realizaron en el distrito de Surco, Miraflores, San Miguel,
Pueblo Libre, Los Olivos, Jesus Maria y San Borja entre el 27 de agostoy el 17

de setiembre.






MVP 3

Experimento 3

- Variable: Aceptacién presentacion final Frucoffe

- Objetivos del Experimento: Determinar si Frucoffe logra ser aceptado por el publico
a raiz de todas mejoras que se han realizado gracias a los resultados y aprendizajes
obtenidos del MVP 1y MVP 2

- Disefio del Experimento:

Para cumplir con este objetivo se realizaron entrevistas presenciales a nuestro
publico objetivo en donde se les mostré una mejora en la presentacion del sticker de
Frucoffe y los sabores que han sido seleccionados para este producto. Asi mismo,

se realizaron algunas preguntas a nuestros futuros clientes.



Se entrevistd alrededor de 50 personas que residen en Lima y que actualmente
cumplen el perfil de nuestros potenciales clientes, se realizaron en empresas y
universidades ubicadas en el distrito de Surco, Miraflores, San Miguel, Pueblo Libre,
Los Olivos, Jesus Maria, San Borja y Barranco entre el 27 de agostoy el 17 de

setiembre.
- ¢ Qué te pareci6 la presentacion del producto Frucoffe?

- ¢ Te agradan los sabores de las frutas con el café?
- ¢Qué es lo que més te gustd de nuestro producto?

Muestra de la nueva etiqueta




Nuevas etiquetas para tapas roscas segun sabores elegidos

MVP 4
Experimento 4
Variable: Frucoffe en redes sociales / Aceptacién

Objetivos del Experimento: Determinar si Frucoffe como producto final logra ser
aceptado por nuestro publico objetivo en redes sociales

Disefio del Experimento:

Para cumplir con este objetivo se realiz0 promociones en nuestras redes sociales
(facebook e instagram) en donde se mostro la version final de nuestro producto, de
acuerdo con la mejoras y recomendaciones obtenidas previamente en las anteriores
MVP’s
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3.3.3. Andlisis e interpretacion de los resultados

Luego de realizar los 3 experimentos a nuestro publico objetivo pudimos concluir con

los siguientes resultados.

MVP 1

Una vez que se realizaron las entrevistas a nuestro segmento de mercado pudimos
concluir en que al publico le gusto la idea de poder probar una bebida de café mezclado
con esencia de frutas. Esto se vio reflejado en los gestos, expresiones que las
personas hacian al probar el producto. Asi mismo, pudimos concluir a raiz de las
respuestas brindadas en lo siguiente:

- Les pareci6 una idea innovadora la creacién de Frucoffe (café con esencia
de frutas)

- Los dos sabores que se les hizo degustar fueron positivos. Estos sabores
guedan para nuestras ventas, que son las siguientes: mango y cereza. Pero
nos dijeron que les gustaria probar otros sabores para que tenga mas
variedad.

- La aceptacién de la botella fue positiva, ya que se les facilita poder
transportarla, agarrarla o poder meterlo en su mochila o cartera. Sin
embargo, nos indicaron que la tapa tipo corcho no les gustaba ya que es un
poco complicado el volver a cerrar la botella, por ende, nos recomendaron
ponerle tapa rosca.

- Como ultima observacion nos dijeron que el disefio de la etiqueta podria
mejorar en algunos detalles para que se pueda lucir la combinacion del café

con el de las frutas.

MVP 2

Para este experimento se buscaba poder incorporar nuevos sabores de frutas y
hacerlos probar al publico objetivo. Para lo cual se incorporé la esencia de licuma y
naranja junto con las de mango y cereza. Asi mismo, se hicieron algunas
modificaciones al producto a raiz de las sugerencias del primer experimento. Las
conclusiones que pudimos obtener a raiz de nuestra entrevista en la degustacion

fueron las siguientes:



- La nueva combinacion de naranja con el café resultd positivo, ya que
obtuvimos buenos comentarios de esa preparacion. Sin embargo, no
sucedi6 lo mismo para la combinacion de la licuma con el café ya que nos
mencionaron que el sabor de la licuma se perdia junto con el café por lo
gue no tenia buena aceptacion del publico.

- Muchas de las personas entrevistadas nos indicaron que les gustaba que el
producto esté endulzado de la misma fruta a mezclar ya que lo sentian mas
natural y de mejor sabor.

- La aceptacion que tuvo la nueva tapa de la botella fue positiva ya que la
cambiamos a una tapa rosca, esto con la finalidad de poder facilitar el uso
del mismo para los clientes.

- Nos recomendaron afadirles algunos toques personalizados a las etiquetas.

MVP 3

Para este experimento se buscaba la aceptacion final del producto Frucoffe. Para lo
cual, luego de hacerle algunas modificaciones al etiquetado y personalizacién del
disefio obtuvimos una aceptacion positiva del publica ya que les agrado desde el
empaquetado hasta el producto terminado. Es decir, la etiqueta estuvo acorde a cada
sabor de café y las botellas estaban bien disefiadas. Esto fue positivo para poder

concluir con nuestro producto de Frucoffe.

MVP 4

Para este Ultimo experimento se procedio a realizar promociones organicas y pagadas
tanto en facebook como en instagram con la finalidad de conocer si nuestro producto
estaba logrando captar la atencion de nuestro publico objetivo y los resultados fueron

los siguientes:
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3.3.4. Aprendizajes de las validaciones

MVP 1

En cuanto a la presentacion en esta primera entrevista se dio a degustar el café en
vasos descartables. Lo que obtuvimos de las entrevistas fue que la presentacion de
las botellas estaba acorde a lo que el producto iba a ofrecer, sin embargo, la tapa fue
de obstaculo para las personas ya que se les dificultaba al abrir. En cuanto a los
sabores de mango y cereza fueron aceptados positivamente. A raiz de ello se concluy6
poder hacer el cambio a una tapa rosca. Es por ello, que para el MVP2 estos serian
los principales cambios para poder llegar a una aceptacion mayor del producto.
Buscando mejorar el producto y brindar lo mejor a nuestros posibles clientes en base
al feedback recibido.

MVP 2

Gracias al feedback recibido por parte de nuestros entrevistados, pudimos comprender
gue es importante tener en cuenta todo tipo de sabores al momento de elaborar
nuestro café frutado ya que de esta manera podemos tener un mayor alcance en
nuestro segmento de mercado, logrando la satisfaccion de cada uno de ellos. En este
experimento se determin6 agregar la linea de café con sabor a naranja debido a los
buenos comentarios de nuestro publico. Asi mismo, pudimos obtener algunas ideas
para cambiar el disefio de la etiqueta y que estos estén personalizados acorde a la
fruta y el café. Esto nos ha favorecido para poder hacer los cambios necesarios para
el MVP3.

MVP 3
Con el ultimo feedback obtenido por parte de los entrevistados, obtuvimos que el
envase es aceptado a raiz de los cambios que le hicimos, mejorando junto con ello la

etiqueta que ahora refleja una mejor personalizacién relacionado a cada fruta.



MVP4

Se logra determinar que Frucoffe genera distinto alcance en nuestro target. Cuando es
organica el nivel de interacciones y ‘me gusta’ es muy baja, cuando la promocion es
pagada dichos parametros sufren cambios drasticamente favorables. Sin embargo,
independientemente del tipo de promocién elegido se puede afirmar que el producto
si genera un interés propio ya que inicialmente nuestro publico objetivo mostr6 mucha
expectativa por frucoffe viéndose esto reflejado en los comentarios en las
publicaciones. En estas también se obtienen comentarios favorables por parte de
nuestros clientes y a su vez se muestran interesados por los distintos sabores con lo
gue cuenta frucoffe y sugieren nuevas presentaciones. Es por esto que se determiné
realizar campafias de marketing en nuestras redes sociales con el fin de obtener mayor

alcance de consumidores.

3.4 Plan de ejecucion del concierge

3.4.1. Diseio y desarrollo de los experimentos

En la elaboracion del concierge, realizamos las ventas por nuestros dos canales
planteados (Directo: Tiendas, Minimarkets e Indirecto: Redes sociales como Facebook
e instagram. Este se dio durante un plazo de 8 semanas de clase y el precio de venta
al publico directo fue de S/ 6.00. Sin embargo, en nuestro canal indirecto el precio
otorgado es de S/ 5.10 para poder brindarles un margen y se respete el precio
sugerido. Ademas, se hizo publicidad pagada para incentivar la compra de nuestros
productos en sus diferentes sabores (Frucoffe Naranja, Mango y Cereza). Ademas, se
realizo historias en instagram y publicaciones de post (Facebook e instagram). A
continuacion, se muestra algunas de las imagenes publicadas en las redes, donde

obtuvieron una buena aceptacién del publico:



32 Me gusta

frucoffe.peru Te sientes cansado del mismo sabor
&) .
i del café... Que esperas para probar Fruco... y mas

frucoffe.peru
Lima

P Le gusta a flaviopreciadodel y 55 personas mas

frucoffe.peru jUn nuevo sabor llega con toda la
energia! Les presentamos nuestro nuevo... y mas

jhasmincoarita Deseo uno, en que lugar puedo

comprarlo? T Le gusta a flaviopreciadodel y 28 personas mas
frucoffe.peru Y ta ya tienes el tuyo?... Que esperas
consulta por tu sabor preferido (MANGO ® -

frucoffe.peru @jhasmincoarita Hola, te
escribiremos por interno @

Asimismo, se realiz6 visitas en distintos distritos de lima a tiendas y minimarkets para

ofrecer nuestro producto y comentarles un poco mas del proyecto y de esta idea de
negocio para su respectiva venta, colocacion y distribucion.



A continuacion, se muestran algunas de las tiendas visitadas y donde se realizé con

éxito la venta de frucoffe:




Asi como hubo ventas realizadas en el canal indirecto, también existieron una
buena aceptacién del producto y se concretaron ventas por redes sociales para

personas e incluso empresas.
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Enviar mensaje




3.4.2. Andlisis e interpretacion de los resultados

Las ventas realizadas durante las primeras 8 semanas, los segmentamos por canal

directo y tradicional y por sus sabores, como se indica en la imagen:

Semana| Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana

1 2 3 4 5 6 7 8

Frucoffe Cereza - Tradicional 6 6 7 15 16 19 25 28
Frucoffe Naranja - Tradicional 5 8 7 9 11 19 24 25
Frucoffe Mango - Tradicional 7 5 4 9 12 12 21 23
Frucoffe Cereza - Online 4 10 7 8 11 13 17 28
Frucoffe Naranja - Online 5 15 9 6 14 19 21 23
Frucoffe Mango - Online 3 8 4 13 12 18 19 19
Total 30 52 38 60 76 100 127 146

La tabla visualizada, es la de las proyecciones de ventas semanales, se realizé en

base a las 8 semanas de ventas reales, las cuales nos dejaron un aprendizaje, puesto

gue se observa como podemos observar cémo ha obtenido una tendencia de

crecimiento sostenible. Entre los principales resultados podemos ver:

Las ventas de frucoffe al inicio en las primeras 3 semanas se mantuvieron de
manera constante entre 6 y 8 productos por sabor y por medio ya sea tradicional
o0 moderno (Canal directo o indirecto).

sobre las ventas realizadas de las semanas 4 a la 7, se evidencia un incremento
debido a la incursion de minimarkets y tiendas, a su vez tiene un mayor nimero
de pedidos online durante la semana.

Entre las preferencias en los sabores, durante las 8 semanas, se nota una
preferencia en el canal indirecto (tiendas) del sabor de Cereza, mientras que en
el canal directo (redes sociales) el sabor que lidera es el de naranja.

La particularidad de Frucoffe causo, que empresas nos hagan algunas compras
corporativas, es por ello que en la semana 2 se nota una repentina alza en las
cantidades.

Como respuesta de la innovacion en el producto, obtuvimos ofertas por otros

emprendimientos para realizar un nuevo producto.




Asimismo, mostraremos la tabla de ventas proyectadas mensualmente durante el

primer afo.

Cantidad Venta Ano 1

Mes | Mes | Mes | Mes | Mes [ Mes | Mes [ Mes | Mes | Mes | Mes

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 |Mes 12| Total Anual

Frucoffe Cereza - Tradicional | 50 | 105 | 226 | 256 | 415 | 407 | 475 | 542 | 609 | 676 | 743 | 1024 5478
Frucoffe Naranja - Tradicional | 29 | 100 | 213 | 242 | 393 | 386 | 450 | 514 | 578 | 642 | 706 | 973 5199
Frucoffe Mango - Tradicional | 25 | 84 | 206 | 244 | 404 | 402 | 472 | 543 | 613 | 684 | 754 | 1042 5447
Frucoffe Cereza - Online 29 | 89 | 257 | 320 | 545 | 551 | 653 | 756 | 858 | 960 |1.063| 1473 7525
Frucoffe Naranja - Online 35 | 90 | 169 | 182 | 286 | 276 | 318 | 359 | 401 | 442 | 484 | 663 3670
Frucoffe Mango - Online 28 | 79 | 132 | 135|204 | 192 | 218 | 244 (269 | 295 | 320 | 436 2524
30039

Del cuadro anterior, observamos que las ventas mes a mes tiene un crecimiento

constante del doble en cantidades totales. Asimismo, apreciamos que el producto mas

vendido es Frucoffe cereza. Por otro lado, observamos que los meses con mayor

crecimiento es en el mes 3y mes 12.

3.4.3. Aprendizajes del concierge.

Luego de realizar el concierge aprendimos lo siguiente:

Se necesita concretar una mayor cantidad en el mercado tradicional (Tiendas/
minimarkets), puesto que gran parte de las ventas se han realizado por el
mercado directo y a través de las redes sociales (Instragram).

El feedback de los clientes ha sido positivo, puesto que algunos clientes en
los canales tradicionales (indirecto) han vuelto a pedir reposiciéon de nuestros
productos e incluso nuestros clientes de redes sociales, nos han reposteado.
Debemos de contar con una mayor cantidad de seguidores en nuestras redes
sociales (Instagram y Facebook) para lograr un mayor alcance e impacto. Asi
como, obtener mayores compras del producto.

En nuestro canal directo e indirecto, nos encontramos con la mejor
disposicién para resolver dudas, puesto que somos un producto en etapa de
introduccion y hemos notado que varias personas se encuentran interesadas
en saber un poco més sobre nuestro producto porque les parece un producto

interesante.




e Realizamos visitas a las tiendas donde nos compraron una semana antes y
observamos que los precios a los que vendian nuestro producto era entre S/
6 y S/ 6.50, siendo nuestro precio sugerido S/ 6. Es por ello, que en base a
ello hallamos un margen esperado por nuestros clientes equivalente a S/ 0.90
centavos.

e Las ventas tuvieron mayor aceptacién por compra al por mayor, es decir las
nuevas personas que se encontraban interesadas en comprar nuestro
producto nos solicitaban de 3 a 6 botellas por la necesidad de probar todos
los sabores, incluso algunos de ellos manifestaban eran para sus tiendas o

familiares.

3.5. Proyeccién de ventas

En el cuadro mostrado anteriormente, detallamos los productos vendidos por semana y
en base a esto se proyectaron las ventas del primer afo. El primer mes, es resultado de
la suma de las ventas de las primeras 4 semanas, del mismo modo, de la semana 5 ala
8 se obtiene las ventas totales para el segundo mes. La proyeccién de ventas del primer
afio se realiz6 semanalmente a (52 semanas) con la férmula de pronéstico, en la cual se
tomaban las ventas de las Ultimas 4 semanas para conocer el comportamiento de las
mismas y se dio el mismo procedimiento hasta la dltima semana. Luego de ello, se
agrupd cada 4 o 5 semanas, guiandonos del calendario y conociendo por mes cuantas
semanas aproximadamente ingresan. Asimismo, cabe resaltar que las ventas de la
primera a la segunda semana aumentaron casi al doble y las semanas siguientes a ello

tuvo un crecimiento sostenible del 50%.

Luego de haber realizado la proyeccion, obtuvimos el siguiente pronéstico semanal.

Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana
9 10 11 12 13 14 15 16
33 37 41 45 49 54 58 62
32 35 38 43 46 51 55 59
28 33 36 41 46 50 54 59
31 39 46 51 58 64 70 77
27 29 31 34 36 39 42 44
23 23 25 27 28 30 31 33
172 195 217 241 264 287 310 333




Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana
17 18 19 20 21 22 23 24
66 70 75 79 83 87 91 96
63 67 71 75 79 83 87 91
63 68 72 76 81 85 90 94
83 90 96 102 109 115 122 128
47 49 52 55 57 60 62 65
35 36 38 39 41 42 44 46
357 380 403 426 449 473 496 519

Semana | Semana | Semana | Semana | Semana Semana Semana | Semana
25 26 27 28 29 30 31 32
100 104 108 112 117 121 125 129
95 99 103 107 111 115 119 123
98 103 107 112 116 120 125 129
135 141 147 154 160 167 173 179
68 70 73 75 78 81 83 86
47 49 50 52 54 55 57 58
542 565 589 612 635 658 681 705

Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana
33 34 35 36 37 38 39 40
133 138 142 146 150 154 159 163
127 131 135 139 143 147 151 155
134 138 142 147 151 156 160 164
186 192 199 205 211 218 224 231
88 91 94 96 99 101 104 107
60 62 63 65 66 68 70 71
728 751 774 797 821 844 867 890

Semana | Semana | Semana | Semana | Semana Semana Semana | Semana
41 42 43 44 45 46 47 48
167 171 175 180 184 188 192 196
159 163 167 171 175 179 183 187
169 173 178 182 186 191 195 200
237 243 250 256 263 269 275 282
109 112 114 117 120 122 125 127
73 74 76 78 79 81 82 84
913 937 960 983 1.006 1.029 1.053 1.076




Semana Semana Semana Semana

49 50 51 52 Total
201 205 209 213 5528
191 195 199 203 5239
204 208 213 217 5484
288 295 301 307 7565
130 133 135 138 3719
86 87 89 90 2564
1.099 1.122 1.145 1.169 30099

Luego de realizar los prondsticos en base al concierge para el primer afio y analizar las

noticias con respecto al mercado RTD (Ready to drink) y el mercado cafetero, los cuales

sefialaban que para los siguientes afios un crecimiento entre 3.5% - 7%, con ello nos

guiamos para pronosticar el afio 2 con un crecimiento mensual del 4.5% y para el afio 3 un

5% para ir acorde al mercado. A continuacion, mostraremos la tabla de proyecciones

mensuales del afo 2.

Cantidad Venta Ao 2

Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 | 11 | 12 Total Anual
Frucoffe Cereza - Tradicional [1070|1119(1170{1223(1279|1337|1398|1461|1527|1596 (1668|1744 16592
Frucoffe Naranja - Tradicional |1017|1063{1111|1161|1214{1269|1327|1387|1450(1516|1585|1657 15757
Frucoffe Mango - Tradicional |1089|1139|1191|1245|1302|1361|1423|1488(1555|1625|1699|1776 16893
Frucoffe Cereza - Online 1539(1609|1682(1758|1838|1921|2008 (2099|2194 2293 (2397|2505 23843
Frucoffe Naranja - Online 694 | 726 | 759 | 794 | 830 | 868 | 908 | 949 | 992 |1037|1084 (1133 10774
Frucoffe Mango - Online 457 | 478 | 500 | 523 | 547 | 572 | 598 | 625 | 654 | 684 | 715 | 748 7101
90960

El siguiente cuadro es la proyeccion del 3er afio en base a un crecimiento del 5% en

ventas mensuales. En el vemos el comportamiento de los sabores y concluimos que si

bien tenemos buenos buenas ventas, los sabores de Cereza y naranja lideran el ranking

dejando atras al sabor de mango. Por otro lado, se observa que las ventas del tercer afio

superan las 150000 botellas.




Cantidad Venta Afio 3

Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Total

Mes 1|Mes 2| 3 4 5 6 7 8 9 10 | 11 | 12 | Anual

Frucoffe Cereza - Tradicional | 1832 | 1924 | 2021|2123 (2230|2342 |2460|2583( 2713|2849 2992 (3142| 29211
Frucoffe Naranja - Tradicional| 1740 | 1827 | 1919 |2015|2116|2222 2334 (2451|2574 |2703 (2839|2981 | 27721
Frucoffe Mango - Tradicional | 1865 | 1959 | 2057 |2160 (2268|2382 |2502 (2628|2760 |2898|3043 (3196 | 29718
Frucoffe Cereza - Online 2631 | 2763 | 2902 |3048|3201 (3362|3531 (3708|3894 | 4089 (4294|4509 | 41932
Frucoffe Naranja - Online | 1190 | 1250 1313 (1379|1448|1521 (159816781762 |1851|1944 (2042| 18976
Frucoffe Mango - Online 786 | 826 | 868 | 912 | 958 |1006 1057 (1110|1166 |1225|1287|1352| 12553
160111

4. DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO

4.1. Plan Estratégico

4.1.1. Declaraciones de Misién y Vision.

Mision:

Ofrecemos el mejor café frutado organico brindando la maxima calidad, aroma y

frescura que el cliente merece.

Vision:

Posicionar a Frucoffe como uno de los mejores cafés frutados a través de insumos

eco-amigables, apoyados por comunidades nativas y tecnologias que nos proveen

productos de la mejor calidad, logrando la rentabilidad y bienestar en la sociedad.

4.1.2. Andlisis Externo

4.1.2.1. Andlisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Analisis de

proyectos similares locales e internacionales.

En primer lugar, analizaremos la competencia directa, la cual se encuentra

conformada por las siguientes empresas:




Competencia Directa:

Starbucks: Es una cadena de cafeterias internacional, que se dedica a la

venta de café elaborado. Dentro de ellas se encuentran las bebidas calientes
como café, capuchino, Moka, americano y en las bebidas estan el café con
vainilla, los frapuchinos entre otros que se sirven listos para tomar. Ademas,
sus productos satisfacen la necesidad de consumir una bebida que les brinde
energia y de probar algo distinto al café convencional. Por ello, muchos
clientes no dudan de ir a sus establecimientos cada vez que necesitan una

bebida lista para tomar y que le brinde energia y un sabor nuevo.

¥
JuanVade= @fé

Juan Valdez: Es una empresa colombiana con fuerte presencia en

Latinoameérica y con mas de 10 establecimientos a nivel nacional. Se dedica
a la venta de café premium extraido de comunidades integradas por a mas
540.000 familias cafeteras en Colombia, con ellas se producen las mejores
bebidas frias y calientes que conforma su principal fuente de ingreso. Se
caracteriza por vender bebidas listas para el consumo del cliente y se
diferencia por la diversidad de ellas. Es una de las primeras opciones cuando

se piensa en tomar un café para combatir el cansancio diario.



ALTOMAYO

MAQUINAS EXPENDEDORAS

Vendomatica: Son maquinas expendedoras en Peru de la empresa Arca
Continental, este grupo empresarial tiene una gran trayectoria en el mercado
y es la Unica empresa de servicios de maquinas expendedoras en el pais.
Vendomética cuenta con las expendedoras de bebidas de café, el grano
utilizado es de la marca Altomayo siendo la empresa lider del sector cafetero.
En las maquinas se encuentran diferentes bebidas calientes como capuccino,
mokaccino, americano, latte, entre otros. Su publico lo prefiere por la rapidez

al obtenerlo y por bajo precio del mercado.

Competencia Indirecta:

Red Bull: Es una empresa de Austria con presencia de mercado en Europa
y América. La bebida tiene un precio elevado en el mercado y se caracteriza
por tener un efecto revitalizador y desintoxicante, ademéas cuentan con
propiedad que incrementan las capacidades fisicas y velocidad mental.
También es una empresa que patrocina los deportes extremos por eso su

principal publico son los jovenes.



Coca Cola: Empresa americana con una alta participacion a nivel mundial en
tiendas, restaurantes y maquinas expendedoras, se dedica a la venta de
bebidas gaseosas siendo la bebida mas consumida. El consumidor lo prefiere
por su sabor peculiar y por la cafeina que contiene, lo cual ejerce un efecto

directo en el sistema nervioso, esto ayuda a reducir el cansancio.

Volt: Pertenece a la empresa multinacional Aje con presencia en 23 paises
latinoamericanos, Asia y Africa. Se dirige a consumidores que buscan
productos de calidad a precio justo. Volt es una bebida energizante que
contiene los ingredientes necesarios para que el cliente tenga un alto

rendimiento, lo cual no dudan en ir a comprar la bebida para su dia a dia.



Matriz de Competidores

Frucoffe Starbucks Vendomatica Redbull Coca Cola
Tipo de Potencial Directa Indirecta Indirecta
competencia
Precios S/.6.00 S/. 14.00 S/.2.00 S/.7.20 s/.2.50
Presentacién Botella Vidrio Botella Vaso Lata Botella
Canales venta Tiendas, Locales Oficinas y Supermercad | Supermercad
online, propios universidades | osy tiendas os y tiendas
empresas
Calidad del Excelente Buena Regular Buena Buena
producto
Innovacion Alta Alta Media Media Media
Publicidad Media Alta Media Alta Alta
Posicion Media Alta Alta Alta Alta
Financiera

4.1.3. Andlisis Interno

A continuacién, se mostrara los factores que se tendran en cuenta para el

analisis interno de Frucoffe:

e Personal capacitado

La compafia, busca que sus productos tenga la mejor calidad, por eso cuenta
con los mejores proveedores especializados de verificar que el producto pase

por control de calidad peridodicamente.

e Financiamiento



Se utilizara los recursos que cada uno aportd, sin embargo, en un futuro se
espera tener una buena capacidad de endeudamiento, por lo que se podria

acceder a una deuda con los bancos en caso sea necesario.

e Posicionamiento

Frucoffe busca brindar una bebida ecoldgica... sin incorporar sustancias
quimicas desde la germinacion hasta obtener el producto final, con el objetivo
de cuidar el medio ambiente y mejorar la calidad de vida. Ademas, no solo se
trata de brindar una bebida natural y diferente, sino que también es un

producto nacional.

e Canales de distribucion
Se considera que como es un producto nuevo se tiene que utilizar la mayoria

de canales de distribucion para que mas publico pueda conocer la bebida, los

canales seran las bodegas, minimarkets, redes sociales y delivery.

4.1.4. Andlisis FODA

Fortalezas Debilidades
- Nuevas lineas de productos - Producto facil de copiar
- Insumos oriundos peruanos - Falta de Financiamiento
-Se emplea métodos naturales| - Faltade equipo propio de produccién
durante la produccion del café. - Poca Experiencia en produccion
- Nuevo en el mercado - Producto con 0% participacion en el
- El café organico contribuye a la mercado peruano.
proteccion y conservacion de la| - Desconocimiento por parte del
diversidad. consumidor del producto y marca.
Oportunidades Amenazas
-54% de los hogares peruanos se| - Nuevoscompetidores sustitutos
considera saludable. - Alza del precio del fertilizante.
-Aumento de Ila tendencia a| - Competenciadirecta
productos naturales y saludables - Fuerte apoyo publicitario y de
- Programas de financiamiento para promociones de la competencia.




emprendedores - El café organico tiene costos mas

- Apoyo del gobierno para realizar elevados que el café tradicional.
proyectos que apoyen el medio| - Bajas barreras de entrada.
ambiente.

- Incremento del ingreso personal y el
consumo de café.

- Los peruanos cada vez consumen
mayor cantidad de productos
ecoldgicos.

4.1.5. Andlisis de objetivos y estrategias
4.1.5.1. Objetivos

Frucoffe busca ser reconocido en el mercado peruano por ser un producto
Unico e innovador. Logrando con ello un crecimiento del 0.5% del mercado
peruano. Asi mismo, buscamos fidelizar a nuestro consumidores y nuevos
consumidores para poder crecer en posicionamiento e ingresos.

A continuacion, se mostraran los objetivos de corto y largo plazo para la
empresa.

Corto Plazo
- Conseguir ventas de 20,000 botellas para los primeros 12 meses.
- Obtener un 20% mas de seguidores en nuestras redes sociales durante los

primeros 12 meses.

- Establecer campafias de marketing interactiva con nuestro target para la
fidelizacion de marca

- Obtener un margen de contribucién minimo del 40% para nuestro primer afio
de actividades para tener mayor capacidad financiera

- Obtener una participacion de mercado del 5% durante el primer afio a través
de nuestra camparfa de marketing

- Conseguir 3 proveedores de insumos como minimo para evitar demoras por
disponibilidad durante el primer afio



Largo Plazo
- Aumentar las ventas de nuestro producto en un 20% para los siguientes afos.

- Obtener un 50 % mas de seguidores en nuestras redes sociales durante el
segundo afo

- Aumentar el margen de contribucién a 50% para los siguientes afios de
actividades para tener mayor capacidad financiera

- Aumentar nuestra participacion de mercado a un 15% durante los siguientes
afos a través de nuestra campafia de marketing

- Aumentar red de proveedores de insumos a 5 como minimo para evitar
demoras por disponibilidad durante el segundo afio.

4.1.5.2. Estrategia Genérica

Frucoffe, buscara la estrategia genérica de Liderazgo en Costos, ya que
se busca ofrecer un producto innovador y con alta calidad que se diferencie
por su precio competitivo en referencia al mercado y por venir en una
presentacion de 300 ml adecuados para este tipo de bebidas RTD. Nuestro
publico objetivo esta en la busqueda de adquirir un café RTD para poder
disminuir el cansancio y sobre todo a un precio competitivo para poder
adquirirlo en cualquier lugar de su preferencia ya sea una bodega, una
tienda por conveniencia o a través de nuestro canal online mediante
pedidos por internet. Los productos mas cercanos a competidor de
Frucoffe vienen en el sabor clasico americano o espresso con lo que nos
da una ligera diferencia frente a los competidores, ademas es parte de
nuestra estrategia poder captar clientes de otro tipo de preferencias ya
sean las personas que se preparan el café. Buscamos en algin momento

poder tener gran participacion dentro del mercado RTD en Peru.



4.1.5.3. Estrategias FO, DO, DAy FA

- F1: Se emplea métodos naturales

durante la produccidn del café.

- F2: Nuevo en el mercado
- F3: El café organico contribuye a

la proteccidn y conservacioén de la
diversidad.

- D1: Producto con 0%
participacion en el mercado
peruano.

- D2: Desconocimiento por parte
del consumidor del producto y

marca.

- D3: Falta de Financiamiento

- D4: Falta de equipo propio de
produccion

- D5: Poca
produccion
- D6: Producto facil de copiar

Experiencia en

- 01: 54% de los hogares peruanos
se considera saludable.

- 02: Aumento de la tendencia a
productos naturales y saludables

- 03: Programas de financiamiento
para emprendedores

- 04: Apoyo del gobierno para
realizar proyectos que apoyen el
medio ambiente.

- 05: Incremento del ingreso
personal y el consumo de café.

- 06: Los peruanos cada vez
consumen mayor cantidad de
productos ecoldgicos.

- Incentivar mediante campaiias al

consumo de productos naturales
como estilo de vida (F1,F2 y O5)
Resaltar y  transmitir  los
beneficios nutricionales que
presenta nuestra bebida (F1,F2,
06)

Aprovechar el aumento del
consumo de café para aumentar
la cobertura de mercado (05, 06,
F2,)

- Aprovechar eventos de
capacitacién gratuitas
impulsadas por el gobierno para
la preparacion de nuestro
producto (03,04,D3,D4,D5)
Participar en el programa
PERUCOMEX con el fin de
obtener financiamiento para la
escalabilidad del proyecto (03,
04, D3)

- Al: Alza del precio del fertilizante.
- A2: Competencia directa

- A3: Fuerte apoyo publicitario y de
promociones de la competencia.

- A4: El café orgdnico tiene costos
mds elevados que el café
tradicional.

- A5: Bajas barrera de entrada.

Hacer seguimiento
constantemente a las
fluctuaciones de precio que sufre
los fertilizantes, ya que estas
afectaradn al costo del producto
(A1, F1)

- Buscar proveedores alternativos
0 renegociar las compras a
futuro del café (A1,A4,D5)

- Potenciar competencias

empresariales de directivos para

evitar perder participacién en el
mercado (A2,A3,D1)

Aprovechar el segmento de

mercado no atendido o no

satisfecho de nuestros

competidores y fidelizarlos a

nuestra marca. (A2,A3,D1)




4.1.5.4. Metas

Meta
Objet,|v'os Estrategia Indicador
Estratégicos
1 2 3
. Estandar de e . Iso
Calidad calidad Cafe Certificacion Digesa 9001
- Incremento de % anual de incremento o o o
Rentabilidad ventas de ventas 55% 7% 10%
Nueva lineas de
productos # Linea de producto 3 2 2
(sabores)
Innovacion de Conocer
productos aceptacion de
nuevos sabores 1 > >
# Focus group
Realizar o~
. ~ # Campanas
Promocion campafias promocionales 2 3 3
promocionales

4.1.6. Formalizacion de la empresa

En el Perd, existen mas de 3.5 millones de micro o pequefia empresa dentro de
la cual el 84.7% esta dentro de la informalidad. Frucoffe, busca posicionarse no
solo como una empresa que fomenta el consumo de bebidas naturales con
insumos peruanos, sino que también busca contribuir econémicamente al pais
mediante la aportacion de impuestos reglamentados en el pais. Ademas, esto
lograra tener una mayor reputacion y asi poder captar mayores distribuidoras

gue ayudaran a la expansion de nuestro producto.

En el Perd, los procedimientos para formalizar una empresa son los siguientes:

1. Registro/constitucion de empresa



Eleccion de la Razon Social

La razon social elegida es la de Sociedad Andnima Cerrada (S.A.C),
debido a que esta es la que mejor se acomoda a nuestras
caracteristicas de empresa: somos 5 accionistas de la empresa,
nuestro capital es definido por los aportes de cada socio y somos
nosotros quienes seremos propietarios de las acciones, tendremos un
gerente general. Al elegir esta razon social tendremos la ventaja de
poder obtener créditos a largo plazo con mas facilidad, siempre y
cuando tengamos activos de garantia, y en caso de tener deuda no
estara en riesgo nuestro patrimonio personal porque el dinero que los
accionistas arriesgan o pueden perder al invertir en una sociedad

andnima cerrada se limita SOLO a la cantidad invertida.

Blsqueda de nombre y reserva del nombre en registros publicos

El tramite debe hacerse a titulo personal en SUNARP, tiene un costo
de S/. 5.00 y se puede obtener el resultado el mismo dia. Luego se
debe realizar una reserva de nombre que tiene un costo de S/. 18.00,
el cual te da la preferencia para inscribir tu empresa con el hombre

elegido por 30 dias.
Elaboracién y elevaciéon de la minuta de Constituciéon

Debe ser realizado por un abogado y debe contener los estatutos de
la empresa que se va a crear. Los estatutos deben contener
informacion como: Aporte de capital, actividades econdmicas y

funciones del representante legal

Inscribir escritura publica en Registros Publicos

El notario llevara el documento a la Oficina de Registros Publicos en

donde se realizaran los tramites necesarios para inscribir la empresa.

Obtencion del RUC



Para obtener el RUC es necesario ir a la SUNAT para iniciar el

registro. Dicha entidad es la encargada de administrar, fiscalizar y

recaudar los tributos que daréa la empresa durante su funcionamiento.

El RUC es necesario para cualquier gestién que se haga en la SUNAT

y es de uso exclusivo del titular que lo pidio.

Elegir régimen tributario

Se debe elegir el régimen tributario, el cual dependera del tipo de

negocio que desees abrir.

Nuestra empresa cumple con las

caracteristicas para regirse mediante el Régimen MYPE Tributario

Selecciona tu Nuevo RUS Régimen Especial Régimen MYPE Régimen General
régimen Tributario Tributario
Ventas e Ventas e Ingresos e Notiene
mensuales no anuales no Anuales limites de
deben superar deben superar no deben ventas.
S/. 8000 los S/. 525,000. superar
las 1700 UIT. e Emite todo

Emite sélo Emite todo tipo tipo de
algunos de Comprobantes @ Emite todo Comprobantes
comprobantes de de pago. tipo de de pago.
pago (Boleta de Comprobantes
ventas y tickets). Tiene actividades de pago. ® Notiene

que no pueden actividades
Tiene actividades acogerse a este e Notiene restringidas.
que no pueden régimen. actividades
acogerse a este restringidas. e Presenta
régimen. Presenta dedaracion

Declaracién e Presenta mensual por
Un tnico pago Mensual por Declaracién y pago IGVy Renta
mensual segin IGVy Renta. a cuenta mensual y Declaracion
categoria. del Impuesto a la Anual.

Sélo lieva dos Renta con tasas

No se llevan libros

registros contables

diferenciadas de

De acuerdo a

Contables. (Registro de Compras  acuerdo a sus sus INgresos
y Registro de Ventas).  ingresos netos puede llevar

No obligado a anuales. contabilidad

presentar No obligados a completa

declaraciones presentar e Presenta Declaracion

mensuales y declaraciones Anual con tasas

anuales. anuales. diferenciadas de

acuerdo con sus
ganancia o utilidad

Obligado a
llevar Libros
Contables

de acuerdo

a sus ingresos.

2. Licencia para abrir un negocio

Requiere de permiso de la municipalidad del distrito donde se abrira el

negocio, se requiere de fotocopia del RUC, el certificado de zonificacion, el



contrato de alquiler o del titulo de propiedad del local, una copia de la escritura

publica, recibo de pago por derecho de licencia y el formulario de solicitud

Permisos especiales para venta de productos

Debido a que nuestra empresa producird y comercializara bebida de café, se
debera de contar con el Reglamento Sanitario (D.S. N° 010-97) del Ministerio
de Salud

Se debe de presentar a DIGESA la Declaracion Jurada de Registro sanitario
de alimentos y bebidas la cual tiene un tiempo estimado de respuesta de 7
dias y un costo de S/. 360.

A. Nombre o razén social, domicilio y nimero de R.U.C

B. Nombre o Razoén Social, direccion del pais solicitante.

C. Nombre comercial y marca del producto o grupo de productos.

D- Relacién de ingredientes y composicién cuantitativa de los aditivos,
identificando a estos Ultimos por su nombre genérico y su N° SIN o el nombre
comercial.

E. Condiciones de conservacion y almacenamiento.

F. Datos sobre el envase utilizado, considerando tipo y material.

G. Periodo de vida util del producto en condiciones normales de conservacion

y almacenamiento.

Aqui algunos links de que nos apoyan en el conocimiento de los pasos a

realizar, segun lo sefialado anteriormente.

https://drive.google.com/file/d/0Bxnjv4YDvCo7ZmY2YTBjNjltZWY3Mi00ZjIxL
Tk3ZWUtM2MzNmZkZmUzNjMx/view?sort=name&layout=list&num=50

https://drive.google.com/file/d/0Bxnjv4dYDvCo7MjMyY2M5N21tZWFIYy0OMm
M3LWFINDEtZTN|YTJIY]jljYiBh/view?sort=nameé&layout=list&num=50



https://drive.google.com/file/d/0Bxnjv4YDvCo7ZmY2YTBjNjItZWY3Mi00ZjIxLTk3ZWUtM2MzNmZkZmUzNjMx/view?sort=name&layout=list&num=50
https://drive.google.com/file/d/0Bxnjv4YDvCo7ZmY2YTBjNjItZWY3Mi00ZjIxLTk3ZWUtM2MzNmZkZmUzNjMx/view?sort=name&layout=list&num=50
https://drive.google.com/file/d/0Bxnjv4YDvCo7MjMyY2M5N2ItZWFlYy00MmM3LWFjNDEtZTNjYTJlYjljYjBh/view?sort=name&layout=list&num=50
https://drive.google.com/file/d/0Bxnjv4YDvCo7MjMyY2M5N2ItZWFlYy00MmM3LWFjNDEtZTNjYTJlYjljYjBh/view?sort=name&layout=list&num=50

4. Ademas de ello adjuntamos un certificado validado por la Universidad

Nacional de la Agraria de la Molina

UNIVE

LA MOLINA CALIDAD TOTAL LABORATORIOS

RSIDAD NACIONAL AGRARIA LA MOLINA

SOLICITANTE

PRODUCTO
NUMERO DE MUESTRAS
IDENTIFICACION/MTRA.
CANTIDAD RECIBIDA
MARCA(S)

FORMA DE PRESENTACION
SOLICITUD DE SERVICIO

Instituto de Certificacion, Inspeccion y Ensayos

INFORME DE ENSAYOS
N° 008701 - 2019
: NOLASCO BLAS RELY HELLEN
JR.JUNIN NRO. 1620 LIMA - LIMA - RIMAC
RUC: 10768097301 Teléfono: 975623951
BEBIDA DE CAFE CON CEREZA
Uno
Ss1
: 13418 g (+envase) de muestra proporcionada por el solicitante.
SM
Envasado, la muestra ingresa en botella sellada.
/S N°EN-005721 2019

REFERENCIA PERSONAL
FECHA DE RECEPCION 2201072019
ENSAYOS SOLICITADOS . FisIco/Quimico
PERIODO DE CUSTODIA : No aplica

RESULTADOS

ENSAYOS FISICOS/QUIMICOS :
ALCANCE : N.A

ENSAYOS RESULTADO

T~ % Keal. proveniente de Grasa 0.0

% Keal. proveniente de Proteinas 0,0
- Carboidratos(s / 100 & de muestra original) 67
Energia Tots(Keal / 100 g de mucstea original) 268
" | 5.~ Proteina Crudw(g / 100 g de muestra original) (Factor 6,25) 0.0
6.- Cenizas(g / 100 g de muestra original) 02

7.+ % Keal. proveniente de Carbohidratos
8- Grasaig 100 & de mucsira ceiginal) 0.0
9. Humedad(g / 100 g de muestra original) 93,1

METODOS UTILIZADOS EN EL LABORATORIO :

1.+ Por Calculo MS-INN Cotazos 1993

2. Por Calculo MS-INN Cofazos 1993

3- Por Diferencia MS-INN Coliazos 1993

4.- Por Calculo MS-INN Collazos 1993

5.- AOAC 954 01 Cap. 4, Pg. 24-25, 20th Edition 2016

6.- ADAC 942.05 Cap. 4, Pag. 8, 20th Edition 2016

7.- Por Cékculo MS-INN Collazos 1983

8- AOAC 920.39 Cap. 4, Pag. 40, 20th Edition 2016

9- AOAC 934.01 Cap. 4, Pag. 1. 20th Edition 2016
FECHA DE EJECUCION DE ENSAYOS: Del 23/1072019 Al 30/1072019.

4.1.7. Diagrama Gantt de las metas propuestas

Inicio

Setiembre

Duracion ,
) Final
en Dias

18/09/2019
19/09/2019
20/09/2019
21/09/2019
22/09/2019
23/09/2019
24/09/2019
25/09/2019
26/09/2019
27/09/2019
28/09/2019
29/09/2019
30/09/2019
1/10/2019
2/10/2019
3/10/2019
4/10/2019
5/10/2019
6/10/2019
7/10/2019
8/10/2019
9/10/2019
10/10/2019

11/10/2019
12/10/2019
13/10/2019
14/10/2019

Octubre

15/10/2019
16/10/2019

17/10/2019
18/10/2019
19/10/2019
20/10/2019
21/10/2019
22/10/2019
23/10/2019
24/10/2019
25/10/2019
26/10/2019
27/10/2019
28/10/2019
29/10/2019

Busqueda local operaciones | 19/09/2019 23/09/2019 .......
Formalizacidn de la empresa 24/09/2019 30/09/2019

Licencia para abrir negocio 29/09/2018| 21 | 20/10/2019 BN
Permiso de Digesa 26/09/2019 4/10/2019

Campafias de Marketing 27/09/2019 30 27/10/2019

Degustacion de producto 5/10/2019 3 8/10/2019

Distribucion a proveedores 21/10/2019 4 25/10/2019




4.2. Plan de Operaciones

4.2.1. Cadena de valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Planeacién Estratégica e Investigacién de Mercados

Planeacién Presupuestario y Financiero.

Planeamiento para el desarrollo de los productos.

Innovacion y Comunicacion constante con el cliente con simplicidad de procesos en la adquisicién de las botellas

de Frucoffe.

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Contar con personal capacitado para la realizacion de las esencias y bebida Frucoffe.

La Cultura Organizacional de los miembros del proyecto estaran basados en el logro de los objetivos.

Reuniones de capacitacion con los colaboradores encargados, para desarrollar el proceso del insumo con mayor

eficacia.

DESARROLLO DE LA TECNOLOGIA

Desarrollo adecuado del manejo de informaciéon de nuestras clientes virtuales a través de redes sociales

(Facebook e instagram).

Actualizacién e implementacién de plataformas que apoyen mi base de datos.

COMPRAS

Compra de insumos principales para la elaboracién de la bebida.

Compra de envases y empaques del producto.

. LOGISTICA MARKETING Y
LOGISTICA INTERNA | OPERACIONES EXTERNA VENTAS SERVICIO POST VENTA
Recepcion de los Elaboracion de la |Envio de las Degustaciones |Atencion al cliente, se

envases (Botellas, tapas,
precintos).

Almacenamiento de
insumos (Café. frutay
envases)

esencia de frutas
y refrigerado.

botellas a zonas
de Lima
Metropolitana
(Delivery)

en ferias en
donde se
mostraran el
producto
ademas de
promover el

brindara un nimero telefénico
para comunicarse con la
empresa.




Molicion de café
(Grano a polvo)

Procesamiento de
los pedidos

producto en
empresas
durante los 2
primeros afos.

Recepcion de los
productos para la

Almacenamiento
de productos

Uso de Redes
Sociales para
informar y

Recepcion de reclamos y/o

e insumos clave de
Frucoffe (Botellas, tapas,
precintos, frutas, azucar).

elaboracién de las terminados . .
. . promocionar sugerencias.

esencias, café y (Botellas de

. . , Frucoffe y los
producto final. Filtrado de café en |Frucoffe).

sorteos.
los decatadores.

Control adecuado del Productos Visita a tiendas
inventario de los envases terminados y minimarkets

entregados al
cliente con sus
especificaciones

para la venta de
botellas de
Frucoffe.

Participar en
eventos que
permitan hacer
conocida la
marca.

Actividades de Soporte

Infraestructura

Espacio fisico (Local / domicilio fiscal) donde ocurre la prestacion y las interacciones
con el cliente. Ademas, de la elaboracién del producto. En esta oportunidad, Frucoffe
esta conformado por cinco integrantes del equipo, a cada una se le ha asignado una
funcién importante en la empresa de acuerdo con las habilidades que presentay con
su carrera y las habilidades que han adquirido con estudios adicionales. La empresa
se encuentra definido las areas de Administracién, Contabilidad, area comercial,
marketing y Recursos Humanos, con el fin de no descuidar ningun punto relevante

en la comercializacion del producto.

Gestidon de Recursos Humanos

Son las tareas que se contribuyen a sentar los pilares de una cultura de servicio
motivada en direccién a una visién de compromiso con el cliente y brindar un mejor
producto. Asimismo, es apoyo de una base para una buen clima laboral y Definicion

especifica de funciones por area, se debera de realizar una buena reclutacion de




personal, las cuales deberan contar con habilidades y competencias necesarias para

poder incrementar el valor a las empresas.

Desarrollo de la Tecnologia

En este &mbito se vera el disefio del servicio, el desarrollo del proceso. Asimismo,
Frucoffe hara uso de la tecnologia y contard con redes sociales como Facebook,
instagram y pagina web “Frucoffe Perl” en las cuales se haran diversas
publicaciones y promociones para poder vender y otorgar nuevas ofertas. Asimismo,
al ser una empresa que va a la vanguardia de productos naturales y de origen
saludable, pues nos apoyaremos de la tecnologia para conocer nuevas

investigaciones sobre nuestro producto base y como mejorarlo cada dia.

Compras
Se encargara basicamente de las siguientes actividades como son, la adquisiciéon de

insumos y materiales base (café, frutas, envases, etc), el soporte fisico que se pueda
necesitar, los servicios de capacitacion para el personal, los espacios publicitarios
para difundir nuestro producto, los seguros de salud y los elementos que sean de
suma importancia para la correcta prestacioén de nuestro servicio. En general ayudara
a la cadena de suministros para trabajar de manera eficiente y eficaz para lograr los

objetivos.

En este caso, se cuenta con la compra de insumos tales como el café que es clave
y base de nuestro producto, afiadiendo a ellos las frutas que se coordina la
adquisicion de las frutas (de aqui se realiza la pulpa o esencia). Ademas de ello, se
encargan de ver la adquisicion de las botellas y de los respectivos envases y
empaques eco-amigables. Asi como, la adquisicion de las maquinarias base para la

elaboracion y de todo el proceso completo.

Actividades Primarias

Logistica Interna

Comprendera todo el proceso antes de iniciar con el proceso de produccion, ya que
son clave para el desarrollo eficiente de toda la cadena en adelante. De acuerdo con

nuestro producto, se deberda mantener un stock en almacén de aproximadamente 50



botellas por sabor (Mango - Cereza - Naranja), ya que al ser dos canales por los
cuales distribuimos Frucoffe (Canal tradicional: Tiendas y minimarkets y Canal
Online: Redes sociales). Es decir, debemos tener en almacén un stock inicial de 150
botellas para poder abastecer pedidos que nos puedan llegar. Asimismo, al ser un
producto que tiene un envase de vidrio se debe tener en buen estado y se debera

tener mucho cuidado al momento de la entrega.

Por otro lado, se encargara de observar que contemos con un stock minimo de 100
kilos minimo de café para no tener problemas de produccion.

Operaciones
Son todas las operaciones para el proceso de elaboracion del producto. Frucoffe

cuenta con un proceso cuidadoso y exclusivo de elaboracion de una manera peculiar
el café que ofrecemos traido desde Junin se encuentra en granos y con un tostado
exacto, para utilizarlo procederemos a molerlos. Asimismo, al trabajar con esencias
100% naturales realizadas por nosotros mismos, luego de elaborarlas, las
envasamos y refrigeramos para su uso en el momento indicado. Ademas, el proceso
de envasado y empaguetado tendran que ser de calidad para transmitir el valor de
nuestra alternativa como algo superior al mercado del cual se garantice un buen

producto.

Logistica Externa

Es donde nuestro producto esta terminado y listo para su comercializacién. Aqui es
donde se realizan los delivery por nuestro personal, hacia las tiendas segun las
ordenes de compra y también las respectivas entregas de las ventas realizadas por
redes sociales. El nivel de servicio y atencion es fundamental, ya que al realizar la
entrega el cliente se debera sentir en confianza al cliente, para con ello traer una

mejor relacién a futuro y asegurar futuras compras.

Marketing y Ventas

Esta actividad primaria nos proporcionara la difusion de productos hacia nuestro
publico objetivo. En este caso, Frucoffe maneja un precio aceptado y al alcance de
su publico objetivo, el cual nos ha permitido realizar ventas exitosas. Sin embargo,

nuestra meta es ser reconocidos por el cliente, es por ello, que se realizardn



NECESIDADES DEL CLIENTE

ESTRATEGICO

OPERATIVO

DE APOYO

diferentes presentaciones cada 3 meses en ferias en las cuales ofreceremos nuestro
producto y lo brindaremos en degustaciones para que lo puedan disfrutar y conocer.
Asimismo, realizaremos las visitas de campo en las tiendas y minimarkets para las
ventas tradicionales, por redes sociales haremos difusion de nuestro producto para
gue lo conozcan y también para incentivar las ventas por redes. Asimismo, para
promocionar la marca y el reconocimiento, se realizaran degustaciones en empresas
para que conozcan nuestro producto como una nueva alternativa a sus compras

tradicionales.

Servicio Post Ventas

La actividad que se realizara en el servicio post venta serd el servicio de atencion al
cliente, por medio de redes sociales para recibir el feedback y también podran
comunicarse con un nuamero telefénico para conocer en caso exista algun incidente,

recibir sugerencias, resolver sus dudas.

4.2.2. Determinacién de procesos

Gestidn de compras y
abastecimiento (frutas -

4.2.2.1. Mapa general de procesos de la organizacion

Diraccidn administrativa Gestidn y control de la D+ Desarrollo de plan de |dentificacidn y alianzas
produccidn marketing con socios claves
Transformacicn de Café Envasado y empaguetado Bestidn de inventarios de Ventas y bestidn de
/ Fruta a esencias de producto productos terminados pedidos

café - botellas)

[estidn del talento actualizacidn de redes Mndlisis de indicadores

Mantenimienta de
equipos e
infraastructura

Bestidn de servicios post

humano sociales financieros venta

4.2.2.2. Descripcion de procesos estratégicos

Procesos Estratégicos

Distribucidn de pedidos

SATISFACCION DEL CLIENTE




Direccion Administrativa

Objetivos:

Actualizar estrategias para incrementar la participacion de mercado
y fomentar el fortalecimiento del producto

Responsables:

Gerente General

Frecuencia: Trimestral

Descripcién: Evaluar y analizar las estrategias y tacticas propuestas al inicio y
conocer si fueron efectivas y si realmente incremento nuestra
participacibn de mercado en ese trimestre. Si realmente
funcionaron, pues se deben de mantener y fortalecer con nuevas
practicas otorguen un mayor resultado apoyados de indicadores
para obtener resultados cuantitativos. De no ser asi, proponer
nuevas estrategias y tacticas segun el estudio de mercado
previamente realizado.

Indicadores de | Participacion de mercado aumenté 5 % cada 3 meses

medicién:

Gestién y Control de la calidad

Objetivos:

Verificar el buen estado de los insumos a utilizar.

Responsables:

Colaboradores encargados de realizar el proceso del café, las

esencias de frutas.

Frecuencia:

Antes de iniciar con el proceso de produccion.

Descripcion:

Se revisaré el estado de las materias primas (Café / Frutas) para
evitar que estos causen dafios en la elaboracion (Sabor y
consistencia) y en el producto final. Ademas, que posean las
caracteristicas necesarias para la realizacién de una buena esencia

y pueda salir con la calidad necesaria.




Indicadores

medicion:

de

% de materia prima en buen estado

Investigacion y Desarrollo

Objetivos:

Investigar e implementar las nuevas certificaciones en seguridad y

calidad para nuestro producto

Responsables:

Colaborador General

Frecuencia: Semestral

Descripcion: Es importante contar con certificaciones que respalden la calidad,
eficiencia e innovacién en los procesos de elaboracion para brindar
un mejor producto. Con ello, lograr el ingreso en nuevos y mas
grandes mercados e incrementar las ventas.

Indicadores de [ Numero de certificaciones.

medicion:

Desarrollo del plan de marketing

Objetivos:

Incrementar el nUmero de nuestros clientes

Responsables:

Colaborador ventas

Frecuencia:

Mensual

Descripcion:

Las campafias de marketing se realizardn con publicidad pagada en
redes sociales para nuestro canal online y para el tradicional seran

las activaciones en ferias con degustaciones del producto.

Indicadores

medicion:

de

NUmeros de clientes nuevos al mes




Alianzas con clientes - Canal tradicional

Objetivos: Incrementar las ventas en tiendas y Minimarkets

Responsables: Colaborador ventas y Colaborador general

Frecuencia: Semanal

Descripcién: Realizar acuerdo con las tiendas y minimarkets para poder vender

Frucoffe en sus distintos sabores en sus instalaciones y por cuotas

de ventas otorgarles un descuento.

Indicadores de | Numero de tiendas donde se podra comercializar Frucoffe / Namero

medicion: de tiendas actuales.

4.2.2.3. Descripcién y flujograma de procesos operativos

Gestion de compras y abastecimiento

A. Envases

El proceso comienza en el area comercial, la cual es la encargada de revisar
el stock de los envases, es asi que en el caso de contar con stock minimo de
50 botellas, se mantiene ese mismo hasta agotarlo, sin embargo, si no se
encuentra el stock requerido de envases se realiza el pedido al proveedor, se
le envia la orden de compra, donde se especifica el tamafio y modelo de las
botellas, emite el comprobante y se acuerda una fecha de entrega (1-2 dias
hébiles). Una vez terminado y entregado, el area de almacén debe revisar
gue cumpla con los requerimientos pedidos, en caso el producto no esté
correcto se envia al area comercial para que se encargue de la gestion de

devolucién.




Proceso logistico y de abastecimiento

Area Comercial Proveedor Almacen
Recibe la orden de »] Recibe el pedido
compra
v
" i

Revision del stock

as . . Revision del pedido
de los envases se alista el pedido ” P

¢

Se emite el

omunicar

combrante al area

v

Se acuerda la fecha si

comerci

Generar orden de
de entrega

compra
:

Entrega segun plazo | |
establecido

| Elaboracién propia

B. Frutas

El abastecimiento de las frutas comienza en el area comercial, que se
encarga del abastecimiento, si no hubiera stock se emite una orden de
compra al proveedor de frutas, en este caso el proveedor de las frutas,
selecciona las mejores frutas y fija una fecha de entrega con el area
correspondiente. El area de almacén se encarga de recibir y revisar que el
pedido esté correcto y en buen estado, en caso de que no sea correcto se

comunica al area comercial.

En el caso del mango se hara la revision respectiva, es decir, al momento
de recibir las frutas debe de estar madura -lista para comer- Es por ello, que
el personal encargado debera cerciorarse que se encuentren ligeramente
blandos y que desprendan un buen aroma ya que el mejor sabor del mango
se consigue cuando esta maduro. Ademas de ello, El color de la piel no
exactamente un indicador de madurez, esta coloracibn nos cuenta
Unicamente cudl es la variedad de la fruta. Ademas, el color de cada pieza,
aun siendo de la misma variedad, puede cambiar en funcion de la posicion

que haya tenido en el arbol respecto al sol. Aunque cabe mencionar que se



prefiere una fruta de color medio amarillento rojiza. Por ultimo, se debera

mantener a una temperatura entre 20°-25°,

Existen 3 tipos de madurez:

Madurez fisiol6gica

Estado que alcanza la fruta cuando la semilla esta
desarrollada y tiene el maximo peso y tamafio.

Madurez de cosecha

Es el momento adecuado para la recoleccién y
permitir que esta llegue en buenas condiciones al
mercado sin sufrir dafios o pérdida de calidad.

Madurez de consumo

Es el estado adecuado de ser consumida con un
equilibrio de dureza, sabor, color y aroma.

En nuestro caso debera de encontrarse en madurez de consumo.

Proceso logistico y de abastecimiento

Area Comercial Proveedor Almaceén
Recibe laordende [ » Recibe el pedido
compra

v

Revision del stock

v

frutas

Se alista las frutas
(mango, naranja y

Revision del pedido

cereza) ¢

Se acuerda la
entrega

|| N omunicar
¢Es correcto? > —® al area

Generar orden de
compra

comerc

¢si
Cm D>

| Elaboracién propia

C. Café

La compra de café se inicia en el area comercial, el cual debe revisar la

disponibilidad del café, si no hubiera la cantidad necesaria se genera la orden

de compra y se envia al proveedor. Apus Union proveedor del café alista el

pedido. Después, emite el comprobante y acuerda la fecha de entrega,




cuando llega la fecha de entrega se envia por agencia para que llegue a lima.
Cuando se encuentre en la ciudad el area de almacén es el encargado de
recoger el pedido y revisar si es correcto, en caso contrario se debe comunicar

gue hay un problema con el pedido.

Proceso logistico y de abastecimiento
Area Comercial Proveedor Almacén

N Recibe la orden de # serecoje el pedido

compra

v I }

Revision del stock
de café Emite la factura

v '

¥

Revisién del pedido
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¢ comerci
¥ NO se envia por agencia
Generar orden de |

¢si
compra [
1

| Elaboracién propia

Transformacion de café y pulpa de frutas

A. Café

El &rea de produccion coloca los granos a la moledora por 10 minutos, en el
cual se revisa si el grano esta 100% polvo, en caso esté conforme se toma el
decantador, se coloca el papel de filtro, café y se agrega el agua destilada
para pasar a filtrar. Se utiliza agua destilada porque es blanda, ya que la
dureza del agua genera iones de calcio y magnesio, lo cual bloquearan los
grupos polares del agua anulando su capacidad solvente. Luego, se verifica
gue el sabor sea el correcto, continuando se coloca en botellas para que luego

se pase a refrigerar.



Transformacion del cafe
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B. Pulpade fruta

Se inicia en el almacén, donde se selecciona las tres frutas (cereza, naranja
y mango). Después, las frutas se llevan al area de operaciones, en este area
se limpia con el fin de eliminar cualquier particula que esté adherida en las
frutas. Una vez limpia se desinfecta. Luego, se extrae la cascara (excepto la
cereza), corta y se licua, todo el jugo se cuela para quitar los restos. Por
ultimo, la pulpa se coloca en envases de vidrios previamente desinfectados y
se pasa a refrigerar.

Transfromacion de la fruta

Almacén Operarios
Recibe |a fruta ‘
T v
Lavado y se
Selecciona la fruta desinfecta

v

Se extrae la cascara

v
Se corta la fruta

v
Se coloca en la
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L J
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envases de vidrio

v

| Se refrigera |

v

e D

| Elaboracion propia




C. Envase y empaquetado

El almacén recibe el café y esencia de frutas, ambos se colocan en una olla
en el cual se agrega el preservante. El preservante que se utiliza es el sorbato
de potasio y se agrega la cantidad de 3 gramos cada 1000 ml. Después, todo
el contenido se calienta unos 10 - 15 segundos a una temperatura de 90 - 95
°c. Se espera que se enfria hasta que este a 82 - 85 °c, se coloca a esa
temperatura para que mate los microorganismos. Los envases ya con el
contenido se tapa y rapidamente se lleva a una estacion de enfriamiento
(bafio de agua) para enfriarlo rapidamente. El proceso de enfriamiento
también crea un vacio dentro del envase, evitando el crecimiento microbiano.

Por ultimo, se pone el precinto y la etiqueta.



Proceso logistico y de abastecimiento
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| Elaboracion propia

D. Gestién de pedidos

El usuario ingresa a la pagina visualiza las publicaciones y por mensaje
interno emite un pedido. La plataforma, recepciona y cotiza el pedido, el
cliente recibe la cotizacion y se pregunta si va a realizar el pedido, en caso
desee el producto y realiza el pago, se emite el comprobante. Después, la
empresa recibe el comprobante y alista el pedido, se lleva al delivery,
donde se acuerda la hora y lugar de entrega, luego se envia los productos,

el usuario recepciona el producto.



Proceso de atencion al cliente
Usuario Plataforma Frucoffe Delivery

. Recibe el
(Imc'u> . Recibe < pEdiEh‘
comprobante

v L
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A
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\1)

Emite el
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| Recepcion del pedido | -

Elaboracion propia

Saneamiento significa lavado y desinfeccion, entonces el procedimiento de lavar las
manos es mojarte las manos hasta el codo, te lavas con jabon, es decir se retira toda
la materia orgénica y después se retira con un gel con alcohol, este es el
procedimiento. Todo lo que es procedimiento lo toca el POE (procedimiento

operacional de saneamiento).

\v?._{’

~

HACCP (andlisis de peligro y puntos criticos de control) ve peligro en un enfoque
preventivo para lograr la iniquidad, analiza los peligros fisicos, quimicos y biolégicos.



Trazabilidad son todos los registros que informan que el producto puede estar mal

porque puede tener alguna bacteria y deseas retirarlo del mercado, entonces este
registro te muestra donde tienes todos tus productos de tal modo que puedas retirarlo

del mercado.

Todo esto tiene como objetivo proteger al consumidor para que el producto esté fuera
de peligro y si se detecta que esta con peligro se pueda retirar.

4.2.2.4. Descripcion de procesos de soporte

Gestion del talento humano

Objetivos: Incrementar capacitaciones para los colaboradores
Responsables: Encargado General

Frecuencia: Semestral

Descripcioén: Capacitar al personal en técnicas mas eficiente en la elaboracion de

esencias de las frutas y el proceso de filtrado correcto del café. De
modo, que el colaborador tenga un mejor desempefio, tenga
conocimiento sobre la importancia de las tareas que realizay a la
par se aumenten las cantidades de produccién de calidad.

Indicadores de | 15% de incremento en la produccion de frucoffe.
medicion:




Actualizacion de Medio Digitales

Objetivos:

Incrementar Numero de Clientes

Responsables:

Colaborador comercial

Frecuencia: Semanal

Descripcién: Crear interacciones con nuestro publico objetivo mediante
publicaciones de nuestros productos, sabores, videos vy
promociones en redes sociales y de manera informativa en nuestra
pagina web.

Indicadores de | % de incremento en personas alcanzadas por publicacion

medicién:

Analisis KPi’s Financieros

Objetivos:

Incrementar las utilidades de la empresa

Responsables:

Area de Contabilidad y Finanzas

Frecuencia: Antes de iniciar con el proceso de produccion

Descripcioén: Analizar de la mejor forma los indicadores para obtener mayores
ingresos

Indicadores de | % de Incremento de Utilidad

medicion:




Mantenimiento de equipo e infraestructura

Objetivos: Controlar la politica de mantenimiento preventivo como sistema de

mejoramiento general y reduccién de costos

Responsables: Colaborador general
Frecuencia: Bimestral
Descripcién: Evaluar el funcionamiento correcto de cada uno de los equipos

adquiridos y si estan en condiciones Gptimas. Asimismo, realizar

mantenimientos preventivos por parte del personal encargado.

Indicadores de | Cantidad de horas empleadas en tareas correctivas / Cantidad de

medicion: tareas preventivas

4.2.2.5. Capacidad produccién y/o servicio

Capacidad instalada

e Analisis de capacidad de planta
Con el fin de conocer nuestra capacidad de planta, realizamos un supuesto para
conocer el volumen de produccion de nuestra planta cuando se encuentra trabajando a
un 100%. Es por ello, que analizamos cuanto seria la produccion de un dia normal
trabajando con todas nuestras maquinas durante la jornada laboral completa (8 horas)
y a su vez conocer cuantos minutos se demora el proceso de realizar una botella de
Frucoffe. Para lo cual, Hellen Nolasco integrante y lider del equipo, se encarg6 de
realizar todos los procesos para obtener una botella de Frucoffe lista y entre los

resultados se obtuvo lo siguiente.




PROCESO DETALLES

Molido de café En este caso, colocamos 1 kilo de café en el molinillo de
café, y procedemos a indicar la velocidad y tipo de molido
(en nuestro caso ultrafino - “arenilla®). Este proceso se
demoré 2,5 min en la maquina y nos arrojé café molido un
producto para 40 botellas de café.

Filtrado en decatador En proceso del filtrado en el decatador al ser un filtrafo
especial para conservar la esencia, sabor y buen aroma de
café se demora 20 min. El resultado, de este filtrado nos
arroja un equivalente a 3 botellas de Frucoffe.

Esencia de frutas La realizacion de la esencia de fruta para obtener 1 Litro de
esencia nos demora (Lavado, pelado y corte 10 min -
Licuado y colado 11 min) En total para obtener la esencia
lista en 21 min que se utilizaran en casi de 38 a 46 botella,
dependiendo de la fruta.

Preparacion y mezcla | El proceso de mezcla del café y la esencia reposada es de

10 min.
Envasado y El proceso de empaque, sellado y colocacién de precinto
empaquetado nos demora un total de 2 min maximo por botella.

En el caso de realizar una botella de “Frucoffe - Café frutado” con las esencias tanto de
café y esencia de frutas listas, solo para se demoran un aproximado de 2 min de mezcla,

2 min de envasado, pegado de stickers (Tabla, marca, banda de seguridad y precinto).

En el caso de cuantas botellas de café podriamos realizar a nuestra maxima capacidad

de planta:
Tiempo Rinde 1 Decatador 10 Decantadores
20 min 900 ml 3 botellas 30 botellas
Produccion Café
1 hora 2700 ml 9 Botellas 90 botellas
8 hora 21600 ml 72 Botellas 720 Botellas

El cuadro anterior muestra la produccién en un periodo de 8 horas, tomando en cuenta
la produccion que se realiza con nuestra capacidad maxima, es decir, con nuestras 10

decantadoras de café. En este caso, el resultado fue de 720 botellas.



En el siguiente cuadro analizamos, la produccién en un mes y en el afio.

15
10 Decatadores
Tiempo Rinde 1 Decatador | Decatadores (Hipotesis)
Produccion 1 semana 108000 ml 360 Botellas | 3600 Botellas | 5400 Botellas
Café

1 mes 432000 ml 1140 Botellas | 11400 Botellas | 17100 Botellas

187200 280800

1 afio 5616000 ml | 18720 Botellas Botellas Botellas

En el cuadro anterior, estamos ante el caso que se encuentran laborando con nosotros
los 4 colaboradores de la empresa, ya que estamos proyectdndonos en un escenario
donde todo lo que realizamos dia a dia es lo que también nos demandan el publico y

gue las maquinas trabajan las 8 horas laborales en buenas condiciones y sin descanso.

Analisis de capacidad de almacenamiento
El area utilizada para nuestro domicilio fiscal o centro de labores y pequefio almacén

serad de 35 m2 ubicado en Av. Sebastian Lorente 1141- Cercado de Lima.

Capacidad
Capacidad Local Capacidad Capacidad Tasa de
Mes Usada Produccién Usada Almacén Utilizacion
Octubre 13 m2 26 m2 51 7776 0,66%
Noviembre 17 m2 26 m2 15 7776 0,19%

Para poder conocer la capacidad usada por cada area, ya que dentro de nuestro local
se encontrara el area de produccion y el area de almacenaje. Por ello, para calcular la
tasa de utilizacién, colocamos a la capacidad usada entre la capacidad total de nuestro

almacén de lo que ha sido el almacén adaptado (ambientado al local).



Capacidad de atencién

En el caso de ventas y atencién al publico de los canales tradicionales (Bodegas -
Minimarkets) y modernos (Redes sociales) consideramos que la cantidad de
colaboradores por el momento (3 colaboradores) es adecuada, debido que a la
actualidad tenemos un buen control sobre las ventas y posibles ventas (Consideramos
gue somos un numero correcto de trabajadores), esto se debe a que nuestro producto
se encuentra en una etapa de introduccién en el mercado y aun esta siendo conocido,
por ello las ventas son bajas. Sin embargo, en un periodo cercano analizaremos el
crecimiento de nuestro producto en el mercado y si es necesario contrataremos a un

colaborador adicional.

En el caso de las entregas de producto (Deliverys y entregas a tiendas) nos turnamos

para realizar la entrega en el horario oportuno indicado previamente por el cliente.

4.2.3. Presupuesto

4.2.3.1. Inversion Inicial
La inversion inicial que tiene realizara la empresa, se basara en cuatro gastos
importantes para que éste pueda iniciar con su funcionamiento, a

continuacion se detalla:

- Constitucion de la empresa: Este consta de gastos obligatorios para
poder formalizar la empresa ya que este pago lo deben realizar las
nuevas empresas en el pais.

https://www.gob.pe/271-reqistrar-o-constituir-una-empresa-buscar-y-

reservar-el-nombre-de-una-empresa

https://drive.google.com/file/d/0Bxnjv4YDvCo7ZmY2YTBjNjItZWY3M
100ZjIXLTk3ZWUtM2MzNmZkZmUzNjMx/view?sort=name&layout=lis
t&num=50

- Publicidad Online: Cuando hablamos de la publicidad online

hacemos mencion a los gastos de la publicidad pagada en las redes


https://www.gob.pe/271-registrar-o-constituir-una-empresa-buscar-y-reservar-el-nombre-de-una-empresa
https://www.gob.pe/271-registrar-o-constituir-una-empresa-buscar-y-reservar-el-nombre-de-una-empresa
https://drive.google.com/file/d/0Bxnjv4YDvCo7ZmY2YTBjNjItZWY3Mi00ZjIxLTk3ZWUtM2MzNmZkZmUzNjMx/view?sort=name&layout=list&num=50
https://drive.google.com/file/d/0Bxnjv4YDvCo7ZmY2YTBjNjItZWY3Mi00ZjIxLTk3ZWUtM2MzNmZkZmUzNjMx/view?sort=name&layout=list&num=50
https://drive.google.com/file/d/0Bxnjv4YDvCo7ZmY2YTBjNjItZWY3Mi00ZjIxLTk3ZWUtM2MzNmZkZmUzNjMx/view?sort=name&layout=list&num=50

sociales, con el fin de poder llegar a mas publico objetivo y asi

hacernos mas conocidos y éstos puedan adquirir nuestros productos.

- Gastos pre Operativos: Estos gastos estan relacionados a las redes
sociales, publicidad, logo y disefios de las botellas. Para todo ello se
solicit6 el servicio de un experto al cual se le pagé por lo trabajado.
Asimismo, se consideré la compra de las botellas, precintos y bolsas

de papel en pro del medio ambiente.

- Capital de trabajo Neto: Esto se determiné sumando los ingresos del
primer afio, el cual disminuyé con los costos variables y gastos
administrativos siendo este negativo debido a que la empresa recién

inicia el negocio.

INVERSION INICIAL

INVERSION MES 0

Constitucién de la empresa | S/.1278,00

Publicidad online S/.120,00

Gastos pre operativos S/.9126,50
Capital de Trabajo Neto S/.1005,40
Total Inversion S/.11529,90

EN GASTOS PRE-OPERATIVOS SE CONSIDERO:

- Creacion de la pagina web, redes sociales S/.100,00
- Movilidades S/.300,00
- Decatador de Café Hario S/.1000,00
- Moledor de café S/.507,00
- Congelador S/.1099,00
- Licuadora S/.319,00




- Colador de metal S/.29,70
- Jarra de vidrio S/.23,70
- Balanza de alimentos S/.25,00
- Exprimidor de frutas S/.149,00
- Cuchillo acero inoxidable S/.119,80
- Juego de utensilios S/.59,90
- Embudos S/.8,70
- Escritorio S/.239,90
- Silla de escritorio S/.219,80
- Laptop S/.3318,00
- Mesa de acero inoxidable S/.1200,00
- Repostero S/.299,00
- Impresora S/.109,00
Total S/.9126,50

Una vista mas detallada de los equipos y herramientas que necesitaremos con sus

respectivos precios y cantidades, lo brindaremos a continuacion:

Equipos y Herramientas Cantidad Precio Unitario Total
Decatador de Café Hario 10 S/.100,00 S/.1.000,00
Moledor de café 3 S/.169,00 S/.507,00
Congelador 1 S/.1.099,00 S/.1.099,00
Licuadora 1 S/.319,00 S/.319,00
Colador de metal 3 S/.9,90 S/.29,70
Jarra de vidrio 3 S/1.7,90 S1.23,70
Balanza de alimentos 1 S/.25,00 S/.25,00
Exprimidor de fruta 1 S/.149,00 S/.149,00
Cuchillo Acero inoxidable 2 S/.59,90 S/.119,80
Juego de Utensilios 1 S/.59,90 S/.59,90
Embudo 3 S/.2,90 S/.8,70

S/.3.341




A continuacion, se detallan los costos obtenidos:

Decantador de Cafe HARIO V60

Cantidad

Disponibilidad y tiempos de entrega

Hario Japan
to VDD-028
En Stock
Precio: $/.100.00
conissa |10 | (D)
‘ = omao
OSTER COLDEX
Molinillo de cafe Oster BVSTBMH23- Congeladora Coldex CH-08P 271L
— / Blanco
$/.169.00 - X
e $/.1,099.00
Cantdna contitad
e 1
e
;;ponlbmﬂaﬂ y tiempos de entrega e e g g UG Ligieen &
@ b
OSTER 990
Licuadora Oster 1.5L 600W BPST( =
B00053

Cantided
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REVISA LA DISPONIBILIDAD DE ESTE PRODUCTO AQUE:
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Balanza Digital Gramera
C/bowl! Medidor Gratis

S/ 25
B Hosto 12 cuota
visa 3 @

Juego cubiertos 12 pzas Tramontina
10080 TRADKOONAL | 56 143306+ | Camearr €

59.90cu

Cantess

‘/’
/’
-

DISPONIBILIDAD DE ESTE PRODUCTO AQUE:

OSTER
Exprimidor Oster FPST)U4176051

$/.149.00

Cantidad

1

Disponibilidad y tiempos de entrega

Comparte este producto
YyYEBin® =&

s ARADIR PARA COMPARAR

De la misma manera, detallaremos los costos referenciales obtenidos de distintas paginas

de los mueble y enseres que seran necesarios para nuestra empresa:

Mobiliario y Menaje Cantidad Precio Unitario Total
Escritorio 1 S/.239,90 S/.239,90
Sillas de escritorio 2 S/.109,90 S/.219,80
Laptop 2 S/.1.659,00 S/.3.318,00
Mesa de Acero inoxidable 2 S/.600,00 S/.1.200,00
Repostero 1 S/.299,90 S/.299,90
Impresora 1 S/.109,00 S/.109,00
S/.5.387

Mesa De Trabajo De Acero
Inoxidable 60 X 110 X 90
Cm

S/600

o Ha

Alacena 4 puertas 2 cajones Bertolini
NODKLD COURAT | Seu3THTS | R AR Comowe €

inflamable, () o

p—
" 5299.90cu
ea 2
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Escritorio Ares Olivo con Porto Modupak
susezex | e

Silla escritorio con brazos negro Home Collection Office
MO0 VENTIAA | S6u 1638403 | RARAS 4 Comee %

o
e
e
Hea
¥
¥

QA

HP
Laptop HP 14-CFO008LA 14" Intel i3
1TB 4GB+16GB

$/.1,659.00

Comparte este producto

YEBind X

Impresora Multifuncional HP DeskJet

Ink Advantage 3785

Entre los costos globales necesarios para poner en marcha la empresa e iniciar con el

funcionamiento:

4.2.3.2. Costos fijos, costos variables, costos unitarios

En este punto se considerara y contabilizara todos los costos que se incurren tanto
en la produccién por botella de café (unidad segun sabor) desde los insumos como
son, el café, las frutas para realizar las pulpas, envases y embalaje. En este caso,
al ser un mismo producto, pero al contar con 3 sabores distintos, el costo unitario
varia debido al costo de las pulpas de frutas (Cereza - Mango - Naranja) se incurren

en distintas cantidades y sus costos hacen una pequefa diferencia en el costo

global.

inscripcién de la empresa Cantidad Precio Unitario Total
Global 1 S/.1.278,00 S/.1.278,00
S/.1.278




En el caso de nuestro producto Frucoffe sabor Naranja tiene un costo unitario de:

Producto 1

Precio Costo
Frucoffe Naranja: Precio Inc IGV Sin IGV unitario
25 gr de café S/.0,58 S/.0,49 S/.0,49
20 gr azucar S/.0,04 S/.0,03 S/.0,03
35 ml Jugo naranja S/.0,13 S/.0,11 S/.0,11
1 botella completa S/.1,54 S/.1,31 S/.1,31
265 ml agua S/.0,00 S/.0,00 S/.0,00
Costo Total - - S/.1,94

En el caso de nuestro producto Frucoffe sabor Cereza, debido a la diferencia en costos y

cantidades de la fruta, nos arroja un costo unitario de:

Producto 2
Precio Costo

Frucoffe Cereza: Precio Inc IGV Sin IGV unitario
25 gr de Cafe S/.0,58 S/.0,49 S/.0,49
10 gr azucar S/.0,04 S/.0,03 S/.0,03
10 ml esencia de cereza S/.0,11 S/.0,09 S/.0,09
1 botella completa S/.1,54 S/.1,31 S/.1,31
265 ml agua S/.0,00 S/.0,00 S/.0,00
Costo Total - - S/.1,92

El caso de Frucoffe sabor a Mango se obtiene un costo mas elevado con respecto a los dos

sabores anteriores, su costo unitario es:

Producto 3

Precio Costo
Frucoffe Mango Precio Inc IGV Sin IGV unitario
25 gr de café S/.0,58 S/.0,49 S/.0,49
10 gr azucar S/.0,04 S/.0,03 S/.0,03
25 ml esencia mango S/.0,25 S/.0,21 S/.0,21
1 botella completa S/.1,54 S/.1,31 S/.1,31
265 ml agua S/.0,00 S/.0,00 S/.0,00
Costo Total - - S/.2,04




Por otro lado, también tomamos en cuenta los costos fijos que la empresa incurrira para

lograr la comercializacién de Frucoffe:

Descripcion: Costo Fijo
1 Luz S/.70,00
2 Agua S/.100,00
3 Teléfono + Internet $/.90,00
4 Celular S/.60,00
5 Local $/.650,00

Con respecto al local, hemos considerado para nuestro proyecto uno de 35 m2 ubicado en
el distrito de el Cercado de Lima en la Av. Sebastian lorente. En la imagen se muestra el

local cotizado en S/ 650,00, el cual nos servird como almacén y centro de operaciones.

4.3. Plan de Recursos Humanos

A nivel de recursos humanos, inicialmente, se buscard contar con una cantidad de
recursos humanos reducida pero eficiente con la finalidad de lograr una utilizacion de

recursos 6ptimos sin descuidar la demanda existente. Consideramos que el desarrollo y



fortalecimiento del area de Recursos Humanos dependera drasticamente del nivel de
crecimiento y demanda que se tenga a nivel comercial. La empresa buscara la eficacia
de los trabajadores con el objetivo de que no exista mayor personal que el necesario o

en otra situacién menor niumero de colaboradores que los que se requiere.

4.3.1. Estructura organizacional

Primer afno

Fuente: Elaboracién Propia

Durante el primer afio de puesto en marcha de la empresa, Frucoffe contara con la
participacion de los socios del proyecto, quienes participaran en las distintas areas
realizando sus correspondientes funciones. El cargo de Gerente General se
mantendra fijo bajo la responsabilidad de Hellen Nolasco, ya que este es de vital
importancia porque se encargara de liderar y coordinar las funciones de planificacion
estratégica, ademas tendrd competencias de contabilidad y de finanzas ya que sera
responsable de la rentabilidad y viabilidad del proyecto. El &rea de ventas se
encargara de impulsar las ventas del producto en los canales tradicionales (bodegas
y minimarkets) y modernos (redes sociales), ademas de captar las oportunidades de
mercado que se puedan presentar durante el afio, analizar a posibles competidores
y detectar las tendencias del consumidor para los nuevos sabores a presentar el
proximo afio. Finalmente, el area de produccion se encargara de buscar y contactar

a proveedores de café que cumplan con los estandares de calidad de la empresa y



negociar los precios de compras con el fin de reducir los costos de produccién y
aumentar nuestro margen de contribucion, la preparacion de la bebida y coordinar la

compra de envases.

Segundo Afio

Gerente General

Asistente P

Fuente: Elaboracién Propia

Para el segundo afio, la estructura organizacional contara con la adicion de
dos puestos mas que sera la de asistente que apoyara a ambas areas en los
requerimientos que se pueden presentar. De acuerdo a lo proyectado por el
area de ventas para el segundo afio, las ventas de nuestras bebidas
incrementaran por lo que se necesitara apoyo de un personal mas para el
area de ventas, contando con 2 personas en la fuerza de ventas, adicional

que realizara funciones que el area de ventas y produccion requieran.

Tercer Afio



Fuente: Elaboracion Propia

Para el tercer afio, contaremos con tres nuevos puestos que seran el de
calidad, debido a que ya al ser una empresa con una mayor estabilidad y
contar con pedidos mas grandes debemos de cuidar la calidad de Frucoffe,
por ello consideramos necesario contar con una persona especializada que
esté supervisando que se cumplan todo correctamente. Por otro lado, se
sumara un personal que se encargara exclusivamente de temas logisticos
como de los sistemas de inventarios, pedidos, stock y distribucion.
Finalmente, se afiadird un integrante mas para el area de ventas debido a

gue es necesario para cubrir la demanda generada del producto.
4.3.2. Determinacioén del personal requerido

Para el primer afio, debido a que somos una empresa que recién esta
empezando, se contara con un gerente general que se encontrara encargado de
las funciones administrativas (Contabilidad, finanzas y marketing) y actualizar
las estrategias para incrementar la participacion de mercado, incrementar las
ventas a nuestro publico objetivo y de fortalecer la imagen de nuestro producto,
el mismo que recibira un sueldo de S/ 1200.00. Asimismo, observamos que es
necesario contar con una persona encargada de la produccion, es decir
elaboracion de pulpa de frutas, café, insumos en general, envasado y embalaje),
la cual comenzara ganando S/ 930,00 mensual a partir del 3 mes. Por ultimo, se
encuentra un jefe de ventas que sera una pieza clave de nuestra empresa, ya

que es quien se mantendra en pleno contacto con nuestro mayor activo que son



los clientes y se encargara de realizar las ventas por los canales tradicionales y

modernos. Ademas, apoyara con las labores de entrega y deliverys. Cabe

resaltar, que, si bien cada colaborador entra bajo un area determinada, al ser el

primer afio y la empresa poco conocida, pues los 3 se apoyardn en las

actividades que se necesiten en la empresa, para cumplir con los objetivos.

4.3.3. Descripcion de los puestos de trabajo requeridos

e Gerente General

Aspectos intrinseco

Gerente General

Unidad: Gerente General

Reporta a: Junta de accionistas

Supervisa a: Area de produccion, Area de logistica, Area de ventas

Objetivo del puesto:

Elaborar, ejecutar, planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, calcular y
deducir el trabajo de la empresa.

Funciones:

Desarrollar estrategias de crecimiento para la empresa

Busqueda de financiamiento e inversion

Establecer y comunicar los objetivos mensuales y anuales de las areas de la empresa
Identificacion y buena relacion con los stakeholders de la empresa

Declaracion a puntual a SUNAT por los impuestos generados por los periodos
Ciermres contables mensuales

Proyecciones financiera a corto, mediano y largo plazo

Aspectos intrinseco

Perfil del ocupante:

Conocimientos:

Estudios universitarios en las carreras de Administracion, Economia, Contabilidad, Negocios
Internacionales, Ingeneria industrial o afines.

Conocimientos en tecnologlas de la informacion.
Experiencia en el drea de Gerencia / Direccién con 3 afos de experiencia

Competencias:

Liderazgo

Capacidad de toma de decisiones
Pensamiento estrategico
Capacidad de planificacion
Trabajo en equipo




e Ventas (Mkt, ventas y comunicacion)

Aspectos intrinseco

Asistente de Ventas

Unidad: Comercial

Reporta a: Gerente general

Supervisa a: —

Objetivo del puesto:

Gestion del tiempo, supervision de agendas, soporte en organizacion del equipo
de ventas. También administracidn de informes y preparacion de las reuniones
periodicas.

Funciones:

Campafas de fidelizacidn de clientes

Coordinar activaciones para desarollo de marca

Elaborar plan de publicidad para captacion del publico objetivo

Generar red de contactos empresariales

Promocion y gestion de Redes sociales

Elaboracion de reporte de ventas mensuales y anuales

Elaboracion de pronosticos de venta para el corto, mediano v largo plazo

Aspectos intrinseco

Perfil del ocupante:

Conocimientos:
Wocacion por las ventas.
Busqueda de desarrollo profesional en el area de ventas.
Agrado y disposicion para trabajar en campo. (Visitar bodegas)
Secundaria completa.

Competencias:

Liderazgo

Capacidad de toma de decisiones

Facilidad Para Negociar

Trabajo por objetivos y resultados

Trabajo en equipo

Produccion (produccion)

Aspectos intrinseco

Operario de Produccién

Unidad: Produccidn

Reporta a: Gerente general

Supervisa a: -—

Objetivo del puesto:

Participar directamente en el proceso de produccion, manejar las maquinarias y
herramientas especificas y necesarias para lograr la transformacion de producto.

Funciones:

Armar plan de distribucion eficiente

Coordinar con proveedores los tiempos compra y entrega

Elaborar reportes de finalizacion de producto

Manejar presupuesto de compras y fransporte

Control de inventario de compras y actualizacion de stock

Metas y objetivos del area a corto, mediano vy largo plazo
Negociacion con proveedores

Optimizar los recursos de la empresa para un uso eficiente y eficaz
Estandarizacion del sabor y calidad del producto

Aspectos intrinseco

Conocimientos:

Estudios técnicos completos en las carreras de Control de Maguinas y Procesos Industriales,
Mantenimiento o carreras afines.

Experiencia minima de & meses realizando funciones como Ayudante u Operador de Maquinas.

Perfil del ocupante: |Disponibilidad inmediata para trabajar en hararios rotativos.

Competencias:
Puntualidad
Responsable
Compromisg
Trabajo en equipo




Logistica (inventarios, compras)

Aspectos intrinseco

Logistico

Unidad: Logistico

Reporta a: Gerente general

Supervisa a: -—-

Objetivo del puesto:

Supervisar las actividades diarias, y preveer los requerimientos del cliente y
mantener una buena relacién con &l mismo

Funciones:

Realizar el registro de las fransacciones de mercaderia en el sistema de gestion
de almacenes.

Apoyar con la programacion de despachos e ingresos y realizar seguimiento.
Emitir, archivar y controlar las guias de remision y otros documentos propios de las
operaciones de almacén.

Realizar el registro de las hojas de servicio en el sistema de liquidaciones

Realizar otras funciones inherentes al cargo

Aspectos intrinseco

Perfil del ocupante:

Conocimientos:

Egresado técnico o universitario de la carrera de Administracion
Contar con 1 afios de experiencia en el cargo

Excel intemedio y SAP

Competencias:

Puntualidad

Responsable

Compromiso

Trabajo en equipo

Calidad (control de calidad del producto y procesos)

Aspectos intrinseco

Operario de Produccién

Unidad: Calidad

Reporta a: Gerente ganeral

Supervisa a: —

Objetivo del puesto:

Verificar que los productos siguen los parametros de calidad previamente
establecidos.

Funciones:

Elaboracion, redaccion y delinicion de procesos y procedimientos de la
empresa.

Verificar el cumplimiento de objetivos y ejecucion de planes de accion del area,
asi como las politicas de Calidad.

Realizacion de confroles y medicion de desempeiio de procesos

Presentar de manera periddica y oportuna, reportes sobre los avances y
dificultades en el desarmollo de las tareas asignadas.

Monitorear la calidad del producto.

Aspectos intrinseco

Conocimientos:

Bachiller o Egresado en Ingenieria de Alimentos.
Experiencia minima de 2 afios en el puesto
Manejo de Office 2016

Manejo de Flujos y Mapeo de proceso

Perfil del ocupante: |Facilidad para Capacitacion al personal

Competencias:
Iniciativa
Capacidad de analisis, orientacion y resultado.
Tolerancia de trabajo bajo presion
Trabajo en equipo




e Asistente

Asistente Administrativo

Unidad: Administracion

Reporta a: Gerente general

o .

§ Supervisa a: —

= Objetivo del puesto: Ejecutar los |_J'r0cesos ad_rmnlstratn.ros del area, procadimientos definidos y elaborando

E documentacion necesaria.

§ Recepcionar , clasificar y asignar la documentacion legal recibida a nivel nacional

g para su registro y administracion.

n' " . - . r - . . .

2 Funciones: Registrar para asignacion, seguimiento y control la documentacion recibida
Planificar el envio mensual a Contabilidad de los vouchers de los documentos
tramitados

Extraer informacion y presentaria de manera ordenada.

Conocimientos:

Egresados tecnicos o universitarios de las cameras Administracion e Ingieneria de
sistemas.

Mivel de Excel Avanzado (Base de datos, Tabla dinamicas, macros)

Experiencia minima de 8 meses com asistente/auxiliar administrativo en analisis,
procesamiento, manejo de documentacion, informacion |, digitacion , elaboracion de
Perfil del ocupante: |informes y estadisticos.

Ingles intermedio.

Competencias:

Puntualidad

Responsable

Compromiso

Trabajo en equipo

Aspectos intrinseco

4.3.4. Presupuesto

Primer afo

Gastos Administrativos
ler Afo 9%

| 1 |Gerente General S/1.200| mensual RH |
ES-SALUD $/108| mensual
Grati GG S/654| semestral

| 2 |Produccion $/930| mensual RH |
ES-SALUD 83,7 mensual
Grati Super S/507| semestral

| 3 |ventas $/930| mensual | RH |
ES-SALUD S/84| mensual
Grati Super S/507| semestral




Gastos Administrativos Ario 1

Total
Mes1l |Mes2|Mes3| Mes4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 |Mes10| Mes 11 | Mes 12| Anual
S/0 S/0 S/3.060 | S/3.060 | S/3.060 | S/3.335 | S/3.335 | S/3.335 |S/3.335| S/3.335 |S/5.003 |S/30.860

En el primer afio, se contara con un gerente general con funciones de desarrollar
estrategias de crecimiento para la empresa, bisqueda de financiamiento e inversion y
cierres contables mensuales. En los tres primeros meses, no recibira sueldo, a partir del
mes cuatro se le pagara el monto de S/ 1,200.00 mediante recibos por honorarios. En el
mes siete, el gerente entrard a planilla y se le pagara s/ 1,200.00 y contara con los
beneficios establecidos Essalud (S/ 108.00 mensual) y gratificacion (S/654.00 semestral).
También, se tendra un personal de produccién con funciones de coordinaciéon con
proveedores los tiempos compra y entrega, manejar presupuesto de compras y transporte,
y control de inventario de compras y actualizacion de stock. En los primeros meses no
tendra sueldo. A partir del cuarto mes, se le pagara el monto de S/ 930.00 mediante recibos
por honorarios. En el mes siete, el colaborador de produccion entrard a planilla y se le
pagara S/ 930.00 y contara con los beneficios establecidos Essalud (S/ 83.70 mensual) y
gratificacion (S/507.00 semestral). Por ultimo, el colaborador de produccion con funciones
de coordinar activaciones para desarrollo de marca, elaborar plan de publicidad para
captacion del publico objetivo y elaboracién de reporte de ventas mensuales y anuales. En
los primeros meses no tendra sueldo. A partir del cuarto mes, se le pagara el monto de S/
930.00 mediante recibos por honorarios. En el mes siete, el colaborador de produccién
entrard a planillay se le pagard S/ 930.00 y contar& con los beneficios establecidos Essalud

(S/ 83.70 mensual) y gratificacion (S/507.00 semestral).




Segundo afio

2do Aiio
ES-SALUD 9%
| 1 |Gerente General S/4.000f mensual PIaniIIa|
ES-SALUD S/360| mensual
Grati GG S/4.360| semestral
| 2 |Asistente S/1.500( mensual PIaniIIa|
ES-SALUD S/135| mensual
Grati GG S/1.635( semestral
| 3 [Produccién S/1.500| mensual PIaniIIa|
ES-SALUD S/135| mensual
Grati GG S/1.635|semestral
| 4 |Ventas S/930| mensual PIaniIIa|
ES-SALUD S/84| mensual
Grati GG S/1.014|semestral
| 5 |[Ventas S/930| mensual PIaniIIa|
ES-SALUD S/84| mensual
Grati GG S/1.014|semestral
Gastos Administrativos Aiio 2
Mesl | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes 10 | Mes 11 | Mes 12 | Total Anual
$/8.131 | S/8.131 | 5/8.131 | $/8.131 | S/8.131 [S/16.263| 5/8.131 | S/8.131 | S/8.131 | 5/8.131 | S/8.131 |S/16.263| S/113.840

En el segundo afio, se aumentara el puesto de asistente administrativo con funciones

recepciona, clasificar y asignar la documentacion, extraer informacion y presentarla de

manera ordenada. El sueldo es de S/ 1,000.00 contard con planilla y contara con los

beneficios establecidos Essalud (S/ 84.00 mensual) y gratificacion (S/ 1,014.00 semestral).

Con respecto a los demés trabajadores todos se les aumentara el sueldo y estaran en

planilla, el gerente general recibira S/. 3,500.00 mas beneficios, Produccion aumentara a

S/.1,100 mientras que ventas recibirdn S/. 930.00 mas comisién de 5% por sus ventas

hechas durante el afio.




Tercer afio

3er Ao
Crecimiento
Profesional 20%
ES-SALUD 9%
| 1 |Gerente General S/6.000f mensual PIaniIIal
ES-SALUD S/540| mensual
Grati GG $/6.540| semestral
| 2 |Asistente S/1.200( mensual PIaniIIa|
ES-SALUD S/108| mensual
Grati GG S/1.308| semestral
| 3 [Produccion S/1.200( mensual PIaniIIa|
ES-SALUD S/108| mensual
Grati GG S/1.308| semestral
| 4 |Ventas S/1.000| mensual PIaniIIa|
ES-SALUD S/90( mensual
Grati GG S/1.090|semestral
| 5 |[Ventas S/1.000( mensual PIaniIIa|
ES-SALUD S/90| mensual
Grati GG S/1.090(semestral
| 6 [Calidad S/1.400| mensual PIaniIIa|
ES-SALUD S/126| mensual
Grati GG S/1.526|semestral
| 7 |Logistica S/1.100( mensual PIaniIIa|
ES-SALUD S/99( mensual
Grati GG S/1.199|semestral
Gastos Administrativos Aiio 3
Total
Mesl | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes 10 | Mes 11 | Mes 12 | Anual
S/14.061|S/14.061|5/14.061|S/14.061(S/14.061|S/28.122|5/14.061(S/14.061|S/14.061|5/14.061(S/14.061|5/28.122|5/196.854

En el tercer afio, se aumentara el puesto de calidad y logistica. El de calidad sus funciones

son la elaboracion, redaccion y definicion de procesos y procedimientos de la empresa. y

monitorear la calidad del producto. El sueldo es de S/ 1,400.00 contara con planilla y

contara con los beneficios establecidos Essalud (S/ 126.00 mensual) y gratificacion (S/

1,526.00 semestral). El operario de logistica sus funciones son realizar el registro de las




transacciones de mercaderia en el sistema de gestion de almacenes. El sueldo es de S/
1,100.00 contara con planilla y contara con los beneficios establecidos Essalud (S/ 99.00
mensual) y gratificacion (S/ 1,199.00 semestral). Con respecto a los demas trabajadores
todos se les aumentara el sueldo y seguiran en planilla, el gerente general recibira S/.
6,000.00 mas beneficios, Produccion y Asistente recibiran S/. 1,200.00 més beneficios, Los
operarios de ventas recibiran un sueldo mayor respecto al afio anterior con un total de
S/.1,000.00 mas beneficios.

4.4. Plan de Marketing

4.4.1. Estrategias de marketing (offline y online)

4.4.1.1. Descripcion de estrategias de producto
Frucoffe es una empresa que comercializa café frutado, va dirigido
principalmente a hombres y mujeres de 18 a 39 afios los cuales buscan
mantenerse activos durante sus distintas actividades a realizar en el dia.
Se brindaran cafés frutados en tres distintos sabores, los cuales son:
mango, cereza y naranja. Cada café transmite un sabor y experiencia
distinta que te permitira sentirte especial.
Para la empresa Frucoffe, es de suma importancia mantener una buena
relaciéon con el cliente, es por este motivo que una de las estrategias sera
generar la confianza necesaria en nuestras clientes, brindandoles buenos
productos que superen sus expectativas y satisfagan sus necesidades.
Ademas, de ser transparentes en la informacién requerida tal como desde

el detalle del producto hasta el sabor mas puro y natural.

La estrategia que se utilizara sera la de Penetraciéon de Mercado, pues
nuestros cafés se encuentran en una etapa de Introduccion es por ello que
se necesitara un gran numero de publicidad en redes sociales y
promociones, tanto en redes como en ferias para poder llegar a nuestros
clientes y poder fidelizarlos. Es asi que Frucoffe se convertira en una
marca reconocida a nivel de Lima Metropolitana y a futuro se espera llegar

a ser conocida a nivel nacional.



Niveles Estratégicos del Producto:

Ofrecer una bebida para refrescary
mantener activo en sus actividades
diarias.

Ofrecer un café frutado refrescante con sabores de
mango, cereza y naranja. Unicos en el mercado
peruano listo para tomar.

Nivel Basico

Ofrecer café frutado con mas alternativas de sabores,
Nivel Real manteniendo una comunicacion con los clientes para
mantener la fidelizacidn, asi mismo, crear promociones
Nivel Aumentado de paguetes para los clientes y tiendas.

Fuente: Elaboracion Propia

En una encuesta que se realizd nos percatamos que a nuestros clientes les gusta

cuando se ofrecen ofertas para la compra de Frucoffe.

POSICIONAMIENTO:

Frucoffe desea posicionarse en la mente del consumidor como una marca de
café frutado fuera de lo tradicional del mercado ya que mantiene este plus de
la pulpa de la fruta. Asimismo, desea ser una marca que ofrece un producto
de satisfaccion para el consumidor logrando mejorar su dia a dia en sus

distintas actividades a realizar.

DIFERENCIACION:

Frucoffe se diferenciara por sus diferentes cafés frutados, las cuales son
especiales cada una ya que existira para todo gusto del publico. Los cafés
buscan ser disefios acordes a la marca con su respectiva representacion de
la fruta. Ademas, de ser Unicos en el mercado con una propuesta distinta,
brindamos rapidez (es decir nos colocamos en el mercado RTD) somos una
bebida lista para tomar.



Ademas, de poder ofrecer un producto totalmente novedoso en el mercado

peruano es importante para nosotros como empresa poder brindar un
excelente servicio.

Atributos del producto:
e Variedad de sabores
e Unicos en el mercado
e Precio estandar acorde al mercado
e Rapidez
e Ofertas

ESTRATEGIA DE MARCA

Logo de marca:




PLAN DE MARKETING ANO 1:

Actividades de Marketing (BTL y ATL)/(Online y Offline)

Estrategia Tipo Actividad/Téactica| Tipo Requerimiento
(Push/Pull) (ATL/BTL)| para Actividad
Pago de stand
Reconocimien
toy . L
., Push Ferias ATL Decoracioén
recordacion
de marca
Transporte
: Captar Producto
Estr.at_eg|a nuevos Push Degustaciones BTL
Tradicional i
clientes Vasos
Inversién en
Focus group testeo
Desarrollo de pull antes d.eI BTL
Producto lanzamientos de
nuevos sabores Materiales de
escritorio
Publicidad en
Facebook
Sorteos en
BTL
Facebook
Premio Pack de
Marketing | Posicionamie Bull Productos
Digital nto de marca
Dominio
Pagina web BTL
Plan Wix

Ecommerce




Publicidad para

banners

Estrategia de Publicidad en la pagina de
g. Push redes (Facebook BTL pag
Contenido : Facebook e

e instagram)
Instagram
Publicidad de la
SEM Pull pagina mediante BTL Google Ads

MARKETING TRADICIONAL:

Reconocimiento de Marca

lraFERIA: Enelmes 1,4y 7 se realizara la incursién en ferias en las cuales tenemos

pronosticado generar recordacion y acercarnos mas a nuestro publico objetivo. Las

ferias seleccionadas son las siguientes: En primer lugar, esta la feria “El Bazar”

ubicada en Barranco Av 28 de Julio 259, la cual nos ayudara a promocionar y generar

recordacion de la marca con un valor de 160 soles por el alquiler del stand. 100 soles

en decoracion en cual consistira en colocar una gigantografia que nos costara S/.50

ademas el taxi de ida y vuelta al recojo de la gigantografia valorizado en 40 soles y

otros gastos por S/.10 soles Adicional a esto esta el costo de transporte a la feria

por 40 soles el cual consiste en el traslado de ida y vuelta en taxi a la feria.




TIPO DI STAND PRICIO
STAND 1.5X2 (UNA SOLA MARCA) $/.160.00
STAND 3X2 (COMPARTIR 2 MARCAS) | §/.30000
FOOOTRUCK $/.32000
NCLUYE

1 VESA 1 2000850

1 $ALA O 8ANCO

PUNTO DF LL2

ENCHUFT (CADA NMARCA THONT QUE LLEVAR UNA EXTENSION MINSVA

o TS

SEPULOE ALQURAR UN BANCD PO &/ 5.00

S PUTOE ALQUEAR UN RACK OF ROPA OF DOS NVILES PFOA &/ 2000
SOU0 PULDEN MASTR DO PURLONAS FOR MARCA

CADA MARCA THNE QUE LLIVAR SU PROMO MANTEL

£L ARMADO 15 1L MSMO DA DEL EVINTD A PARTIR OF LAS .30 AM
LOS PREOOS NO INCLUYEN IOV, £L 16V £3 OSLGATORIO

2da Feria: En el mes 10 y 12 se participara en la segunda feria llamada feria de
emprendedores ubicada en el parque de la amistad Av. Caminos del Inca 22, Santiago
de Surco la cual es una gran oportunidad para poder mostrar la marca los sabores y
las presentaciones. El costo de participar en dicha feria por 2 fechas es de 500 soles
por el concepto de alquiler de stand decoracion por 100 soles el cual incluye la
gigantografia de Frucoffe valorizada en S/60 y el taxi de ida y vuelta de su recojo
valorizado en S/.40 soles. Adicional a esto se incluira el taxi de ida y vuelta a la feria

valorizado en S/.40 soles.
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Numeracion y nombre de la marca

y/0 empresa en cada stand.

- Alto grado de publicidad en zona de

evento, webside, redes sociales, “radio

y/o television™
Publicidad de marca y productos de

los participantes via redes soclales.

- Vigilancia durante el transcurso

& INVERSION >
PRECIO NORMAL
-GASTRONOMIA: S/. 550.00
- OTROS RUBROS: S/. 500.00
*PRE-VENTA HASTA EL 15 DE
OCTUBRE™*
-  GASTRONOMIA S/. 450.00
- OTROS RUBROS S/. 420.00
Esquinas y compartidas S/. 40.00
adicionales.
*SEPARACION MINIMA CON S/.150 Y
CANCELAR HASTA 30 DE OCTUBRE.*

Realizar el depdsito al nimero de
cuenta. -

BCP 194-90306046 0-26 CCI1 002-
19419030604602692 a nombre de Max
Alexander Romero Fuentes Rivera.

- El pago en ventanilla tiene una recarga
adicional de S/.6.00. En agente o
transferencia no tiene cargo.

- El precio no incluye 1.G.V.

Para boleta y/o factura Indicar el
numero de DNI y/o RUC adicional de un
correo electrénico, se emite via
electronica.

Enviar el voucher al whatsApp

< (=] m
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Cotizacion Frucoffe Recibidos

jovannna esquive... 3:05p. m.
) «
para mi v

Buenas tardes, la gigantografia del tamafo
1x1.5m cuesta s/ 50.00 soles la entrega se
hace dos dias luego del envio del diseno,
espero su respuesta.

Saludos Cordiales,

Atte.

Asistente de Gerencia
Oficina. (01) 751 0205

ab

Impresiones

Publicidad Gréafica.
No imprima este correo a menos que sea
necesario. Ayudemos a proteger el medio ambiente.

CAPTAR NUEVOS CLIENTES

DEGUSTACIONES: Las degustaciones se llevaran a cabo en primer lugar en las
ferias en las cuales participaremos y esta sustentado en el punto anterior mediante
un presupuesto a todo costo de 200 soles para ferias el cual incluye el costo de 100
botellas de 150 ml para regalar como muestra a las primeras 100 personas que nos
encuentren en la feria, ademas esta valorizado en 1 sol por botella y la diferencia la
cual es 100 soles es equivalente a 50 unidades las mismas que estaran en botellas

normales de 300 ml la cual sera repartida en vasos pequefios de 20z para repartir a



los demas asistentes a las ferias. Nuestro objetivo es tener 250 personas en vaso
mas 100 personas en botella alcance total de 350 personas y potenciales clientes en

fecha de ferias.

En segundo lugar, nuestras degustaciones serdn en empresas debido a que
buscamos recordacion y difusion de nuestro producto, las degustaciones en esta
etapa son en los meses 1,3,6,9,11 dichas degustaciones consisten en regalar 50

botellas a los interesados lo cual esta valorizado en 100 soles.

En tercer lugar, se va a realizar degustaciones en tiendas, previo sorteo aleatorio de
la base de datos de tiendas que nos han ido comprando, con lo que se espera
seleccionar 4 tiendas en las cuales se llevaran 50 botellas de 150 ml por tienda a un
costo de 1 sol por botella. A su vez, se llevaran 125 volantes por tienda las cuales
cuestan S/.40,00 por 500 unidades y esta estrategia se va llevar a cabo en los meses
1,4,710,12.Para realizar este tipo de degustaciones se va realizar un desembolso de
S/.40,00 por concepto de transporte para ir a las 4 tiendas.

Nuevo - 4 vendidos

Volantes Publicitarios Full ©
Color 1000 Und. 24 Horas

S/ 79

B Hasta 12 cuotas
visa .2 @O

Mas informacion sobre Mercado Pago
L Entrega a acordar con el vendedor

Ver costos de envio

Cantidad: 1 Unidad v

Por otra parte, se va a comprar como politica de la empresa 2 banners uno para en
mes 1y otro para el mes 7 con un valor aproximado de S/. 60.00 con el objetivo de
utilizarlo en las actividades de degustacion en tiendas.



MNuevo - 16 vendidos

Parante Publicitario De
T mt Metal Modelo T - Letrero -
Banner
***** 1 opinion

Tnicio S/ 60

ESCO|9&5 2 mt E3 Hasta 12 cuotas
(Altura Regulable) visa 2 @D
’ - Mas informacion sobre Mercado Pago
- T
/ n‘ o Entrega a acordar con el vendedor
- - - “; -

L . \er costos de envio

E Cantidad: 1 Unidad v

DESARROLLO DE PRODUCTO:
Focus group antes del lanzamiento de nuevos sabores.

En el mes 6 se prevé hacer dos focus group de 8 personas cada uno para recibir las
criticas y las sugerencias de los consumidores con el fin de poder crear un nuevo
producto con un sabor nuevo dicho focus group se realizara mediante invitacion en
la casa de un miembro de la empresa ubicado Cayetano 295 Miraflores a costo cero.
En dicho lugar al finalizar el focus se obsequiara pizza y muestras de todos los
sabores de Frucoffe. La pizza valorizada en 50 soles y las 50 botellas de muestra de
150 ml valorizado en 1 sol cada uno dan un costo de 200 soles por los dos focus
group a realizar en el mes 6. Adicional a esto los Utiles de escritorio y las hojas a

utilizar en este focus estan valorizados 20 soles.

MARKETING DIGITAL:

POSICIONAMIENTO DE MARCA:

SORTEO EN FACEBOOK: Frucoffe mediante sorteos busca obtener mayor cantidad
de rebote e impresiones en dicha red Social, en los meses 1,4,7,10 se realizaran
sorteos en Facebook el cual consiste en dar like a la imagen, compartir en modo

publico y etiquetar a 3 amigos para que realicen lo mismo, dicho sorteo nos ayudara



de forma genérica a poder lograr mayor alcance, el premio de dicho sorteo seran dos
packs completos de los sabores de Frucoffe Naranja, Cereza y Mango valorizados
en S/11,82. Adicional a esto se realizara una promocién pagada a la publicacion del
sorteo en Facebook para poder atraer mas participantes el costo total de dicha
promocion es de S/.30 soles el cual consiste en 10 USD al tipo de cambio de la fecha
la cual oscila entre S/.3,30 y S/.3,50.

PAGINA WEB: La pagina web de Frucoffe luego de las recomendaciones del informe
de marketing realizado nos lleva a elegir un dominio mucho mas amigable y un
nombre nuevo de la pagina web. Es por eso que la pagina debera contar con un

dominio .com. Entre las opciones, encontramos el nombre de www.Frucoffeperu.com

el cual nos costara un valor de S/. 3,35 mensual el primer afio pasando el segundo
afo a tener el precio de S/.60 mensuales.

Resultados de la busqueda

frucaoffeperu n Continuar al carrito

Dominio disponibis Usman w008 TOO-FANT pars pedir syuda con & comprs

frucoffeperu.com esta disponible Porque es genial.

S'f 3 3 5 ol B 4 W a Tt +  "Fru” es una palabra clave de alio valor
: ' ! que tigne un precio de venta promedio

durante f primer afio de 5/ 9.845.00

Utiliza la extension .com.

“ “Frucoffeperu” es de 15 caracterss o
e,

Adicional a esto necesitamos todo lo relacionado con la calidad de imagen y por lo
amigable que es en su funcionamiento se utilizara wix el cual nos muestra una
suscripciéon de 17 USD al mes en el cual podremos conectar nuestro dominio para

usar la pagina www.Frucoffeperu.com y poder editarla.



http://www.frucoffeperu.com/
http://www.frucoffeperu.com/
http://www.frucoffeperu.com/
http://www.frucoffeperu.com/

i WIX 1. PLANES PREMIUM

Business VIP Business llimitado Business Basico

Paquete profescna -t a8 b neg &l Sgsenta reve f - S -

“g35 “on 17 ..
&

Acepta pagos online Acepta pagos online Acepta pagos online
100 UIBAE de comisiones 100% UBRAE de comisiones 100°; UBRE de comisiones
ardda IWIMITADO A 2o Landa ILUMITADO ancia ILIMITADO
8 Arnacenamento o¢ 2008

e ESTRATEGIA DE CONTENIDO:

Sobre la publicidad en redes de nuestra empresa se presupuesta un monto de 4
soles diarios por lo cual se obtiene 120 soles mensuales en publicidad para Facebook
e Instagram basandonos en nuestro publico objetivo de personas adultas de 18 a 39

afios ubicados en Lima Metropolitana con gustos relacionados al café.



Presupuesto y calendario

Optimizacion para la entrega de
anuncios ©

Mejora de recuerdo del anuncio

Control de costo @ Facebook intentara obtener la mayor mejora de recuerdo del
anuncio y gastar todo tu presupuesto

(=}

Presupuestoy calendario @  presypuesto diario v S/4.0

El importe real gastado por dia puede variar. ©

¢ Poner mi conjunto de anuncios en circulacion continuamente a partir

de hoy

Definir una fecha de inicio y de finalizacion

No gastaras mas de S/28,00 a Ia semana

Mostrar opciones avanzadas «

SEM:

Publicidad de la pagina mediante banners de Google Ads. En esta etapa se hara
publicidad mediante banners los cuales por los algoritmos de Google seran
colocados en sitios de busquedas similares al de nuestro buyer persona o publico
objetivo. El banner debe mostrar nuestro nombre y redirigirlo a la péagina

www.Frucoffeperu.com ademas de usar determinadas keywords para lograr conectar

con el publico. El monto para utilizar es de 50 soles mensuales.


http://www.frucoffeperu.com/
http://www.frucoffeperu.com/
http://www.frucoffeperu.com/

LNSROSILIVDS ITUVIES

FRUCOFFE PERU | Café frutado de 3 sabores
Mango Cereza MNaranja
www.frucoffeperu.com

El mejor café frutado con los mejores ingredientes para tu
dia a dia. Bebida RTD con sabor a fruta

FRUCOFFE PERU | Café frutado de 3 sabores | Mango Cereza Naranja
Anuncio] www.frucoffeperu.com

El mejor cafe frutado con los mejores ingredientes para tu dia a dia. Bebida RTD con sabor a fruta

1.- Evaluacion de retos, problemas y objetivos de marketing:

Reto: Incrementar Ventas.

Problemas:

e La marcay el producto no tiene referentes.

e En el posicionamiento no se encuentra en los motores de busqueda de Google.
e No se cuenta con el correcto uso de keywords.

e AUln se debe lograr presencia en blogs cercanos a nuestro buyer persona.

e AUln se debe conseguir presencia en Youtube.

e Las opiniones de clientes deben ser recepcionadas.

Objetivo 1: Generar un alcance total de 60,000 en cantidad de impresiones en
redes sociales en todos los meses.

Estrategia: Obtener un mayor alcance en busqueda de recordacién y promocion.
Té&ctica: Segun lo proyectado por facebook con nuestra cantidad de inversion de

S/.120 al mes debemos tener un alcance aproximado de 3,100 impresiones diario.



Mas informacion
Tamaiio del pudblico

/‘\ Tu publico esta
l definido.

Presupuesto y calendario !

. Alcance potencial: 2.800.000 personas
Optimizacion para la entrega de Alcance w
anuncios
Resultados diarios estimados
. : . . Alcance

Control de puja (opcional) puja maxima en cada subasta 31K - 8 9K

Facebook intentara gastar todo el presupuesto y obtener el mayor

nimero de 1.000 impresiones con la estrategia de puja de menor

costo.
Presupuesto y calendario Presupuesto total w S/120,00

Inicio | fgg 2/11/2019 13:22
Fin @ 2/12/2019 13:22 :Te resultaron (tiles estas estimaciones?

Tu anuncio estara en circulacion hasta el lunes, 2 de diciembre de
2019

Gastaras $/120,00 en total como méximo.

OBJETIVO 2: Aumentar la notoriedad de la empresa en 25% de manera anual
Estrategia: Invertir en publicidad en redes sociales de manera diaria

TAactica: Creacion de publicaciones genéricas y pagadas de forma recurrente con
el objetivo de hacernos notar en el mercado y en especial en nuestro publico

obijetivo.

OBJETIVO 3: Aumentar las interacciones de nuestros seguidores en redes
sociales en 20%

Estrategia: Crear una camparia mediante Facebook para empresas con el objetivo
de aumentar las interacciones de nuestros seguidores en la pagina.

Tactica: Crear contenido que nos permita ser replicado (repost, likes, comentarios)
ademas de posts personalizados dentro de la campafia que ofrece Facebook para

empresas.

OBJETIVO 4: Llegar a 30000 seguidores en la pagina de Facebook e Instagram
en el primer afio.

Estrategia: Buscar la mayor difusion de la pagina para que se pueda conocer el
producto.

Téctica: Publicitar mediante post pagados la pagina buscando likes y seguidores.



PLAN DE MARKETING ANO 2:

Estrategia Tradicional:

Reconocimiento y recordacion de marca

Ferias: Para el segundo afio Frucoffe desea mantener presencia en ferias en los
meses 2,7,12. Sustentandose en su deseo de mantener una recordacion del
producto mediante las ferias. En este tipo de ferias se llevara a cabo un pago por
stand cotizado previamente en S/.160 soles para los meses 2,7. Sobre la decoracién
cuenta de S/.50 soles en una gigantografia de la marca y S/.50 soles en gastos
adicionales referentes a la decoracion taxi para el recojo de la gigantografia y gastos
diversos por S/10. Sobre el transporte se considerara taxi de ida y vuelta con los

productos a la feria a todo costo de S/.40 soles.

2da Feria: En el mes 12 se participara en la segunda feria llamada feria de
emprendedores (De encontrarse alguna feria mas atractiva por el mismo valor, se
tomard la mejor opcién) ubicada en el parque de la amistad Av. Caminos del Inca 22,
Santiago de Surco la cual es una gran oportunidad para poder mostrar la marca, los
sabores y las presentaciones. El costo de participar en dicha feria por 2 fechas es de
500 soles por el concepto de alquiler de stand decoracion por 100 soles el cual
incluye la gigantografia de Frucoffe valorizada en S/50 y el taxi de ida y vuelta de su
recojo valorizado en S/.40 soles adicional a gastos diversos por S/.10. Adicional a
esto se incluira el taxi de ida y vuelta a la feria valorizado en S/.40 soles por

transporte.

CAPTAR NUEVOS CLIENTES

Degustaciones: Las degustaciones se llevardn a cabo en las ferias en las cuales
participaremos y esta sustentado en el punto anterior mediante un presupuesto a
todo costo de 305 soles para ferias el cual incluye el costo de 200 botellas de 150 ml
para regalar como muestra a las primeras 200 personas que nos encuentren en la
feria, ademas esté valorizado en 1 sol por botella y la diferencia la cual es 100 soles
es equivalente a 50 unidades las mismas que estaran en botellas normales de 300
ml la cual sera repartida en vasos pequefios de 20z para repartir a los demas

asistentes a las ferias. Nuestro objetivo es tener 350 personas en vaso mas 100



personas en botella alcance total de 350 personas y potenciales clientes en fecha de

ferias.

En segundo lugar, se va a realizar degustaciones en tiendas, previo sorteo aleatorio
de la base de datos de tiendas que nos han ido comprando en los meses 2,7,12, con
lo que se espera seleccionar 4 tiendas en las cuales se llevaran 50 botellas de 150
ml por tienda a un costo de 1 sol por botella. A su vez, se llevaran 125 volantes por
tienda las cuales cuestan S/.40,00 por 500 unidades y esta estrategia se va llevar a
cabo en los meses 2,7,12.Para realizar este tipo de degustaciones se va realizar un
desembolso de S/.40,00 por concepto de transporte para ir a las 4 tiendas.

COMISIONES POR VENDEDOR:

Segun nuestra decision ejecutiva se va a tener un porcentaje de comisién por 5%
para las ventas realizadas por cada vendedor. Esto debido a considerarlo un monto
apropiado para iniciar las comisiones en Frucoffe. Esperamos con esta comision
poder motivar las ventas de parte de nuestros colaboradores con el fin de obtener

mayores beneficios econémicos y que los vendedores cumplan sus objetivos.

DESARROLLO DE PRODUCTO:

Focus Group: En el mes 6 se prevé hacer dos focus group de 10 personas cada
uno para recibir las criticas y las sugerencias de los consumidores con el fin de poder
crear un nuevo producto con un sabor nuevo dicho focus group se realizara mediante
invitacion en la casa de un miembro de la empresa ubicado en Cayetano 295
Miraflores a costo cero. En dicho lugar al finalizar el focus se obsequiara pizza y
muestras de todos los sabores de Frucoffe. La pizza valorizada en 50 soles y las 50
botellas de muestra de 150 ml valorizado en 1 sol cada uno dan un costo de 200
soles por los dos focus group a realizar en el mes 6. Adicional a esto los Utiles de

escritorio y las hojas a utilizar en este focus estan valorizados 20 soles.

MARKETING DIGITAL:

POSICIONAMIENTO DE MARCA:

Sorteos en Facebook:

Frucoffe mediante sorteos buscara obtener mayor cantidad de rebote e impresiones
en dicha red Social, en los meses 1,3,5,7,9,11,12 se realizaran sorteos en Facebook

el cual consiste en dar like a la imagen, compartir en modo publico y etiquetar a 3



amigos para que realicen lo mismo, dicho sorteo nos ayudara de forma genérica a
poder lograr mayor alcance, el premio de dicho sorteo seran cuatro packs completos
de los sabores de Frucoffe Naranja, Cereza y Mango valorizados en S/23,64.
Adicional a esto se realizar4 una promocion pagada a la publicacién del sorteo en
Facebook para poder atraer mas participantes el costo total de dicha promocion es
de S/.100 soles el cual consiste en 30 USD al tipo de cambio de la fecha la cual oscila
entre S/.3,30y S/.3,50.

PAGINA WEB: La pagina web de Frucoffe www.Frucoffeperu.com nos costara un

valor de S/.60 mensuales por el dominio especificado en el plan de marketing del
afo 1 donde se indica que el monto de 3,65 es un precio solo por el primer afo.

PLAN WIX: Para este afio de igual forma que el primer afio necesitaremos la mejor
calidad de imagen y por lo amigable que es en su funcionamiento se utilizara wix el
cual nos muestra una suscripcion de 17 USD al mes en el cual podremos conectar

nuestro dominio para usar la pagina www.Frucoffeperu.com y poder editarla.

Estrategia de Contenido:

Sobre la publicidad en redes de nuestra empresa se presupuesta un monto de S/.50
mensuales para publicidad para Facebook e Instagram y S/.150 basandonos en
nuestro publico objetivo de personas adultas de 18 a 39 afios de edad ubicados en
Lima Metropolitana con gustos relacionados al café en los meses 2,4,6,8,10,11,12.
Frucoffe pone énfasis en las fechas festivas debido a esto el presupuesto de
publicidad por redes sociales en el mes 6,12 es de S/.150 a comparacion de los
demas meses que son de S/.50. Los meses que no fueron tomados en este afio es
debido a la publicidad que nos generan los posts de los sorteos. Frucoffe tiene una

publicidad agresiva en redes en este segundo afio.
SEM:

Publicidad de la pagina mediante banners de Google Ads. En esta etapa se hara
publicidad mediante banners los cuales por los algoritmos de Google seran
colocados en sitios de busquedas similares al de nuestro buyer persona o publico
objetivo. ElI banner debe mostrar nuestro nombre y redirigirlo a la péagina

www. Frucoffeperu.com ademas de usar determinadas keywords para lograr conectar

con el puablico. El monto para utilizar es de 20 soles mensuales.
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PLAN DE MARKETING ANO 3:

Estrategia Tradicional:

Reconocimiento y recordacion de marca

Ferias: Para el tercer afio Frucoffe desea mantener presencia en ferias en los meses
2,7 Sustentandose en su deseo de mantener una recordacién del producto mediante
las ferias. En este tipo de ferias se llevar4 a cabo un pago por stand cotizado
previamente en S/.160 soles. Sobre la decoracion cuenta de S/.50 soles en una
gigantografia de la marca y S/.50 soles en gastos adicionales referentes a la
decoracion taxi para el recojo de la gigantografia y gastos diversos por S/10 . Sobre
el transporte se considerara taxi de ida y vuelta con los productos a la feria a todo
costo de S/.40 soles.

2da Feria: En el mes 12 se participara en la segunda feria llamada feria de
emprendedores ubicada en el parque de la amistad Av. Caminos del Inca 22, Santiago
de Surco la cual es una gran oportunidad para poder mostrar la marca, los sabores 'y
las presentaciones. El costo de participar en dicha feria por 2 fechas es de S/.500
por el concepto de alquiler de stand decoracion por 100 soles el cual incluye la
gigantografia de Frucoffe valorizada en S/50 y el taxi de ida y vuelta de su recojo
valorizado en S/.40 soles adicional a gastos diversos por S/.10. Adicional a esto se

incluira el taxi de ida y vuelta a la feria valorizado en S/.40 soles por transporte.

CAPTAR NUEVOS CLIENTES

Degustaciones: Las degustaciones se llevardn a cabo en las ferias en las cuales
participaremos y esta sustentado en el punto anterior mediante un presupuesto a
todo costo de 305 soles para ferias el cual incluye el costo de 200 botellas de 150 ml
para regalar como muestra a las primeras 200 personas que nos encuentren en la
feria, ademas esta valorizado en 1 sol por botella y la diferencia la cual es 100 soles
es equivalente a 50 unidades las mismas que estaran en botellas normales de 300
ml la cual sera repartida en vasos pequefios de 20z para repartir a los demas
asistentes a las ferias. Nuestro objetivo es tener 200 personas en muestra y en vaso

300 en botella alcance total de 500 personas y potenciales clientes en fecha de ferias.



Por otra parte, se va a realizar degustaciones en tiendas, previo sorteo aleatorio de
la base de datos de tiendas que nos han ido comprando en los meses 2,7,12, con lo
que se espera seleccionar 4 tiendas en las cuales se llevaran 50 botellas de 150 ml
por tienda a un costo de 1 sol por botella. A su vez, se llevardn 125 volantes por
tienda las cuales cuestan S/.40,00 por 500 unidades para todas las tiendas y esta
estrategia se va a llevar a cabo en los meses 2,7,12. Para realizar este tipo de
degustaciones se va realizar un desembolso de S/.40,00 por concepto de transporte
para ir a las 4 tiendas

Para este afio también se prevé que nuestras degustaciones en las visitas a
empresas queden fuera del presupuesto para no escatimar costos en la degustacion
de nuestros clientes en tiendas y ferias.

COMISIONES POR VENDEDOR:

Segun nuestra decision ejecutiva se va a tener un porcentaje de comision por 5%
para las ventas realizadas por cada vendedor. Esto debido a considerarlo un monto
apropiado para iniciar las comisiones en Frucoffe. Esperamos con esta comision
poder motivar las ventas de parte de nuestros colaboradores con el fin de obtener

mayores beneficios econdmicos y que los vendedores cumplan sus objetivos.

DESARROLLO DE PRODUCTO:

Focus Group: En el mes 6 se prevé hacer dos focus group de 10 personas cada
uno para recibir las criticas y las sugerencias de los consumidores con el fin de poder
crear un nuevo producto con un sabor nuevo dicho focus group se realizara mediante
invitacion en la casa de un miembro de la empresa ubicado en Cayetano 295
Miraflores a costo cero. En dicho lugar al finalizar el focus se obsequiara pizza y
muestras de todos los sabores de Frucoffe. La pizza valorizada en 50 soles y las 50
botellas de muestra de 150 ml valorizado en 1 sol cada uno dan un costo de 200
soles por los dos focus group a realizar en el mes 6. Adicional a esto los utiles de

escritorio y las hojas a utilizar en este focus estan valorizados 20 soles.

MARKETING DIGITAL:

POSICIONAMIENTO DE MARCA:



Sorteos en Facebook:

Frucoffe mediante sorteos buscard obtener mayor cantidad de rebote e impresiones
en dicha red Social, en los meses 1,3,5,7,9,11,12 se realizaran sorteos en Facebook
el cual consiste en dar like a la imagen, compartir en modo publico y etiquetar a 3
amigos para que realicen lo mismo, dicho sorteo nos ayudara de forma genérica a
poder lograr mayor alcance, el premio de dicho sorteo seran cuatro packs completos
de los sabores de Frucoffe Naranja, Cereza y Mango valorizados en S/23,64 para
diversos ganadores. Adicional a esto se realizard una promocién pagada a la
publicacion del sorteo en Facebook para poder atraer méas participantes el costo total
de dicha promocion es de S/.50 soles el cual consiste en 15 USD al tipo de cambio
de la fecha la cual oscila entre S/.3,30 y S/.3,50. En este afio al tener menor
participacion en las degustaciones en empresas se buscara un publico diferente al
aumentar nuestra cantidad de inversion en publicidad y en la cantidad de veces a

realizar del sorteo.

PAGINA WEB: La pagina web de Frucoffe www.Frucoffeperu.com nos costara un

valor de S/.60 mensuales por el dominio especificado en el plan de marketing del

afio 1 donde se indica que el monto de 3,65 es un precio solo por el primer afio.

PLAN WIX: Para este afio de igual forma que el primer afio necesitaremos la mejor
calidad de imagen y por lo amigable que es en su funcionamiento se utilizara wix el
cual nos muestra una suscripcion de 17 USD al mes en el cual podremos conectar

nuestro dominio para usar la pagina www.Frucoffeperu.com y poder editarla.

Estrategia de Contenido:

Sobre la publicidad en redes de nuestra empresa se presupuesta un monto de S/.100
mensuales para publicidad para Facebook e Instagram basdndonos en nuestro
publico objetivo de personas adultas de 18 a 39 afios de edad ubicados en Lima
Metropolitana con gustos relacionados al café en todos los meses. Frucoffe pone
énfasis en las fechas festivas debido a esto el presupuesto de publicidad por redes
sociales en el mes 6,12 es de S/.150 a comparacion de los demas meses que son
de S/.100.
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SEM:

Publicidad de la pagina mediante banners de Google Ads. En esta etapa se hara
publicidad mediante banners los cuales por los algoritmos de Google seran
colocados en sitios de busquedas similares al de nuestro buyer persona o publico
objetivo. El banner debe mostrar nuestro nombre y redirigirlo a la péagina

www. Frucoffeperu.com ademas de usar determinadas keywords para lograr conectar

con el publico. El monto para utilizar es de 20 soles mensuales.

2. Anadlisis del entorno digital actual:

Informe de la pagina web:

Segun el analisis realizado por Mysite Auditor la extension del Url de nuestra pagina
es muy largo y no es amigable para SEO

En la pagina 404 personalizada, Frucoffe si tiene la pagina de error activa. Debido
a esto si algun usuario intenta realizar un acceso a un acceso del sitio web y esta
pagina no se encuentre disponible o ya no exista.

En formularios de conversion si se encuentra activo para recibir especificamente
formularios u otro tipo de informacién por medio de correos 0 mensaje desde el sitio

web.

Sobre el tiempo de carga el informe nos especifica:
e [Esta pagina se carga lo suficientemente rapido
e Eltamafio de esta pagina es bueno

° Las solicitudes son pocas
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ANALISIS DE FACEBOOK.

Resultados del 16 oct 2019 al 22 oct 2019
Mota: Mo se incluyen los dates de hoy. La actividad relativa a las estadisticas se registra segun la zona horaria del B Orgénico [l Pagado
Pacifico. La actividad relativa a los anuncios se registra segun la zona horaria de tu cuenta publicitaria.

Acciones en la pagina i Visitas a la pagina i Vistas previas de la pagina i
16 de octubre - 22 de octubre 16 de octubre - 22 de octubre 16 de octubre - 22 de octubre
I 32 1
Visitas totales a la pagina v 42% Vistas previas de la pagina & 100%

Mo tenemos datos suficientes para

mostrar el periodo seleccionado.
Me gusta de la pagina i Alcance de la publicacion i Alcance de la historia i
16 de octubre - 22 de octubre 16 de octubre - 22 de octubre 16 de octubre - 22 de octubre
81 1 90 5 Obtener estadisticas de la historia

? Consulta estadisticas sobre el

Me gusta de la pagina w 43% Personas alcanzadas +13% rendimiento de la historia de tu pagina.

N [(mam=t |

Me gusta de la pagina i Alcance de la publicacion i Alcance de la historia i
25 de septiembre - 22 de cotubne 25 de zeptiembre - 22 de octubre 25 de septiembre - 22 de cotubre
Obtener estadisticas de la historia

228 4 1 1 20 Consulta estadisticas sobre &
Me gusta de la pagina & 168% Personas sleanzadas & 10742% rendimiento de la historia de fu pagina.

A A
. !F\ P ™ —
Recomendaciones i Interaccion con la publicacion i Videos i
25 de septiembre - 22 de octubre 25 de sepliembre - 22 de octubre 25 de septiembre - 22 de octubre

bob 163 —

Interaccidén con ka publicacion & 379%

Mo tenemos dates suficientes para Mo tenemos dates suficientes para
mastrar el periodo seleccionado. \—/\\,/\/\A mastrar el periodo seleccionada.
Seguidores de la pagina i Pedidos i
25 de septiembre - 22 de cctubre 25 de septiembre - 22 de octubre
Seguidores de la paging & 167% Numero de pedidos & 0%

[\ Y Ingresos de pedidos & 0%




Reporte de 28 dias.
e La pégina actualmente cuenta con 230 seguidores
e Se realiza un post cada tres dias
e El alcance de nuestra pagina sin ninguna publicacion pagada es de 4120
e Lainteraccion con la publicacién es 163
e Se cuenta con 228 likes en la pagina-.
e 23/10/2019

Cabe sefialar que durante el proceso de la ultima semana hemos alcanzado un
total de 316 me gustas en Facebook con un promedio de 10 likes por foto y un
alcance promedio de 105 personas en las publicaciones.

%54 Frucoffe

<)
¢Cansado del mismo café... Quieres probar algo
nuevo?

Te imaginas un café frutado listo para tomar?
Muy pronto Frucoffe

@ Etiquetar foto = Q Agregar ubi... # Editar
64

17
Personas infora Promocionar publicacion
teracc

alcanzadas
QO Ty 10 personas mas
i Megusta () Comentar 2> Compartir & v

o} © 0B ®®

ECTA

café Frutado

\ LA COM INACION




Amantes del Café y la Fruta... Les presentamos los
sabores que ya se encuentran disponibles y que
puedes solicitarlos via inbox &

@ Etiquetar foto =~ @ Agregar ubi... ¢ Editar

105

24
Personas Promocionar publicacion
Interacc

alcanzadas

1 comentario
o) Megusta () Comentar £ Compartir # v

Mas relevantes v

© © @

imini... Notificaciones Estadisticas Herra. . Mas v Configuracién @ Ayuda ~
ik Tegustav X\ Siguiendo v A Compartir + Agregar un boton
Q... Frucoffe o Ver todos los consejos para paginas
»:‘(\ Publicado por frucofie peru [?]- 9 de octubre a las 21:17 - Q
Y ti ya estas listo para probar #Frucoffe &) El nuevo café frutado a solo Indice de respuesta: 100%; tiempo de )
S/5.00 respuesta: 2 horas 7

A T T O
Responde anies para activar 1a msignia

Encuentralos en tu sabor favorito Naranja ) - Cerezaag - Mango @ @ 316 Me gusta +1 esta semana

. o Richard Hernandez y 69 amigos mas
Consultas al inbox

320 seguidores

- Ver noticias de paginas

-

-

Frauct

ahbidds

5 personas alcanzadas con tus
publicaciones esta semana

A 316 personas les gusta esto y 320
personas lo siguen

Richard Hernandez y 69 amigos mas

Comunidad Ver todo

e A 218 narcanan lan ranta Anta

4.4.1.2. Descripcion de estrategias de fijacién de precio

Segun Lamb, Hair y McDaniel, una estrategia de precios es un marco de fijacion de

precios basico a largo plazo que establece el precio inicial para un producto y la



direccién propuesta para los movimientos de precios a lo largo del ciclo de vida del

producto

Penetracion de Mercado:

La estrategia de penetracion de mercado tiene como objetivo lograr
capturar una participacion de mercado, debido a que nuestro principal
competidor Starbucks posee un 66.9% del mercado. El precio de
introduccion de mercado inicialmente fue de S/. 5.00. Esto para animar
a los clientes a probar y consumir nuestro producto. Sin embargo,
durante las primeras semanas de haber colocado nuestra bebida en
las tiendas se logré apreciar que dichos locales elevaban los precios
entre un rango de S/. 6.000 - S/.6.50, esto con la finalidad de que
obtengan un mayor margen de ganancia por la venta del producto. A
partir de esto, se decidié por incrementar el precio en S/.1.00 por lo
que nuestro precio final para la venta al publico sera de S/.6.00.
Finalmente, se procedié a analizar si dicho cambio de precio era lo
suficientemente significativo como para implicar alguna modificacion
de nuestras ventas, sin embargo, estas no sufrieron mayor variacion
por lo que se determind que nuestro precio final sera de S/. 6.00, esto
con la finalidad de mejorar nuestros ingresos y a la vez beneficiar a
las tiendas teniendo mayor ganancia por la venta de Frucoffe. Se
espera con esto que las tiendas ofrezcan nuestro café como primera

alternativa a los clientes.

Factores para considerar para establecer precios

1. Precios de la competencia directa e indirecta
Sera el precio estandar que se tiene a nivel del mercado de los cafés
frutados. Aunque adn no existe un producto igual, contamos con
productos cercanos 0 con esencias de frutas que brinda un

aproximado de precio.



Competidores Producto Precio
Frucoffe Café con esencia de frutas S/. 6.00
Potencial Starbucks Cafée tradicional S/.14.00
Directa Vendomética Café tradicional _ml S/.2.00
Coca Cola Gaseosa S/. 2.50
Indirecta Redbull Energizante S/.7.20
Volt Energizante S/. 2.50

2. Analizar costos aincurrir

Producto 1

Frucoffe Naranja: Prec Inc IGV |Prec Sin IGV|Costo unitario
25 gr de Cafe S/.058 S/.0.49 S5/.0.49

20 gr azucar 5/.0.04 S/.003 5/.003

35 ml Jugo naranja 5013 S0 S0

1 Botella completa S/1.54 Si1.31 s/1.3
265 ml agua S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
Costo Total - - 5/.1.94
Producto 2

Frucoffe Cereza: Prec Inc IGV |Prec Sin IGV|Costo unitario
25 gr de Cafe S/.0.58 S/.0.49 S5/.0.49

10 gr azucar 5/.0.04 5/.0.03 5/.0.03

10 ml esencia de cereza 51011 5/.0.09 =/.0.09

1 Botella completa 51154 S/1.3 S/13
265 ml agua S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
Costo Total - - 5/.1.92




Producto 3

Frucoffe Mango Prec Inc IGV (Prec Sin IGV|Costo unitario
25 gr de Cafe S5/.0.58 5/.0.49 S5/.0.49
10 gr azucar 5/.0.04 5/.0.03 5/.0.03
25 ml esencia mango 51025 S/.0.21 51021
1 Botella completa 5/1.54 57131 57131
265 ml agua 5/.0.00 5/.0.00 S/.0.00
Costo Total - - 5/.2.04

Nuestro producto tiene un costo maximo de S/. 2.04 y un minimo de
S/.1.92 que variaran respecto al sabor a realizar. Estos costos podran
disminuir en los siguientes afos ya que nuestra produccién aumentara
por lo cual obtendremos mejores descuentos. Ademas de ello,
buscaremos alianzas con proveedores para obtener mejores
productos y precios por la compra en volumen, reduciendo asi los

costos variables de produccion.

Margen deseado a ganar

Tenemos como margen de contribucion proyectado para los primeros
afios obtener un 50 % minimo en nuestro producto, aunque este
variara minimamente segun el sabor del producto, debido a la
diferencia de costos de la pulpa de fruta. Sin embargo, esto reflejado
en el estado de resultados no impacta significativamente el Margen
bruto. Por otro lado, el precio de nuestro producto es de S/ 6,00 (S/
5,08 sin IGV) con un costo entre (S/. 1,92 - S/. 2,04) esto nos permitir

obtener un buen margen frente a la competencia.

Utilizar las validaciones realizadas a diferentes clientes

potenciales

Se empez0 distribuyendo el producto a tiendas y se las dejé durante
el periodo de una semana para lograr saber si Frucoffe llegé a lograr
capturar la atencion de nuestros clientes obteniendo resultados

positivos que fueron validados por los encargados de las tiendas,



gracias a esto, obtuvimos en mas de una tienda compras por segunda

VeZ.

También se obtuvo resultados positivos de nuestras campafias
realizadas mediante redes sociales (facebook e instagram) con

nuestro precio de S/. 6.00, siendo validadas por el indicador de

captacion de clientes online.

5. Percepcién del valor del cliente

Seré la valoracion del cliente segun la percepciéon que tiene acerca
del producto, en donde considera ciertas caracteristicas de lo que
espera del café frutado. A partir de esta percepcion, se valoriza un
precio de referencia. Esto se apoy6 en nuestro precio lanzado por
redes en algunas imagenes promocionales, al igual de los

promocionales sobre los tres sabores que ofrecemos.



4.4.1.3. Descripcion de estrategias de plaza

Lo que deseamos lograr en este punto es poder tener una mayor presencia, generar
ventas y de esta manera poder tener una relacion directa con los clientes en los
canales correspondientes. Para ello vamos a tener en cuenta los canales directos
e indirectos. El uso de redes, para coordinacion con los pedidos y reparto.
Asimismo, el uso de la aplicacion whatsapp para poder tener un canal con nuestros
clientes, colaboradores e intermediarios para la obtencion de una mayor
participacién de mercado. Vamos a tener que conformar un canal constituido por
personas (Agentes de venta) en un comienzo de nuestro proyecto, y dentro de un
tiempo, contar con intermediarios como minoristas y mayoristas Para llegar a
nuestros consumidores y tener una disponibilidad adecuada para poder satisfacer

adecuadamente a nuestros consumidores.
Canal Directo: Frucoffe no tendra un lugar propio para la venta, lo cual nos conlleva
a colocar nuestro producto mediante redes sociales como Unico canal directo de

contacto con nuestros clientes.

e Redes Sociales:



Otro canal importante son las redes sociales, en especial Facebook e
Instagram, ya que es el medio por el cual queremos llegar hacia nuestros
clientes para que puedan interactuar y pedir nuestro producto en los cuales
describiremos nuestros sabores promociones y novedades. Se mostrara
mediante repost a los clientes satisfechos que nos den permiso de compartir
las historias del producto junto con los clientes, para poder mediante esto
darle confianza a los posibles clientes.
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& frucoffe.peru

frucoffe.peru v
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Frucoffe

Somos una empresa que ofrece el mejor café
frutado organico brindando la maxima calidad,
aroma y frescura que ti mereces.

Ver traduccion
www.facebook.com/Frucoffe-115050903198295/
Seguido por bryancruzado, midey27ry 9 mas

Siguien... v Mensaje Correo 5

@ o

Clientes Feli... Frucoffe  Eco - Friendl...




\. LA COMBINACIO
" PERFECTA

Q V m ‘\‘ ; café Frutado

Promocionar
\

Promocionar

& z,'_.c, Le gusta a hellen.nolasco.blas y 54
personas mas
frucoffe.peru Y ti ya estés lista para que #Frucoffe
sea el elegido de tus mafianas? Andas sin ani... y mas m
MRS LJp Legustaa hellen.nolasco.blas y 132
frucoffe.peru @fress.martinezz % personas mas
gustavo_ac11 Hola! Informacién para hacer Ve } comentarios
pedidos por faaaa, quiero de mango!

H QB O e

Ver los ¢

Y

Foto: Instagram Frucoffe.
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Pagina Web: Otra fuente es la pagina web, se contard con secciones atractivas para
los clientes con el fin de difundir e informar nuestro producto y también podran
realizar sus compras a través de la pégina, contara con nuestros nameros de
contacto para poder adquirir nuestro producto, asi como nuestras redes sociales

enlazadas, también podran registrarse para poder pedir mayor informacion y recibir
ofertas y/o novedades.



2. Frucoffe

Café frutado listo para tomar

NUESTROS

SABORES
La wagoh combinacisn

NARANJA
— MANGO

( , (eee fa CEREZA

AR "

[Cwnd ] »

Pagina Web: Frucoffe.

Entre las estrategias de plaza se encontraran:
e Se planea estar en tiendas fisicas previa coordinacion con los duefios.

e Mediante la pagina de Facebook, instagram o pagina web, los clientes podran

pedir la informacién o realizar sus preguntas, como también realizar sus pedidos.

e En relacién con la entrega de los productos, se dara la opcién del pago contra
entrega y pago por transferencia en puntos especificos ya sean las estaciones del
tren o las estaciones del metropolitano para ello, el cliente podra obtener los
productos cerca de su trabajo o lugar de estudios, siempre y cuando la venta sea
superior a 3 botellas se tendra el delivery gratuito y cuando es menor a esta se hara
la entrega en las estaciones ya mencionadas previo recargo de delivery.

Algunas de las ventas que hemos realizado por instagram y Facebook que se

realizaron con éxito y se entregaron fueron las siguientes:



Grocies @FRUCOFFE.PERU

Enviar mensaje







3 richardhz8
e @ richardhz8 Ch B @ <— @ Activo(a) hace 5 h Ch B @

Activo(a) hace 5h

= g richardhz8

Activo(a) hace 5 h

O B ®

Hola qué tal, me gustaria saber
el precio del café de cereza?

Hola buenas noches, el precio
de la botella es de 5 soles

Ya chvr y tienes mas sabores?

Vi en tus publicaciones que
ofrecian mas sabores

Me interesa

Si claro, tenemos también en
sabor naranja y mango

Esos son los Unicos sabores

~an lne Ana trahaiamac @&

Y hacen? A qué zonas llegan?

@ Cémo seria para el pago? ¢?

El pago es por transferencia

Y si hacemos reparto delivery
por glovo

Con un costo de 5 soles
adicional

Ok, me darias en todo caso el
nro de cuenta?

Y me gustaria que me cotices 8
unidades, que sean de sabores

@ variados porfa

Si claro todo seria 45 soles,
incluido envio

Y hacen? A qué zonas llegan?
Coémo seria para el pago? ¢?
El pago es por transferencia

Y si hacemos reparto delivery
por glovo

Con un costo de 5 soles
adicional

Ok, me darias en todo caso el
nro de cuenta?

Y me gustaria que me cotices 8
unidades, que sean de sabores
variados porfa

Si claro todo seria 45 soles,
incluido envio

¢ 8O

e es0 e 80 O

richardhz8 richardhz8
e @ e @ Activo(a) hace 5 h [:h B @

Activo(a) hace 5h

@ [3 @ e @ Zc Ir\‘\.?,‘r:fl:im— 5h Cp [3 @

Los sabores serian 8 botellas
me indicaria los sabores

Cuantos de cada sabor desea
( cereza-mango-naranja)

Mi nimero de cuenta BCP
Soles es 19136498607078

Mi nimero de cuenta
interbancaria es
00219113649860707856

Esta a nombre de Hellen
Nolasco Blas

Me avisa una vez realizado el
depésito por favor

En sabores serian 3 de cereza
3 de naranja y 2 de mango

Ok, manana le estaria haciendo
la transferencia

00 O

Podria enviarme el dia
miércoles a Av pardo y Aliaga

@ 664

oct. 8,8:36a. m

Si claro, una vez realizado el
depdsito

se le hace entrega del pedido
en la direccion solicitada, me
confirma por favor @

oct. 8,10:45a. m

Si, en unas horas le hago la
transferencia

Una consulta

Y 20 botellas a cuanto me
dejarias?

SN+

20 botellas te saldria a 100
soles

En este caso, por esa cantidad
el envio es gratuito @

Gratuito estd perfecto

Ya entonces les hago la
transferencia ahora

A donde envio la constancia

Me la llevan a Av. Pardo y

¢ 30




*18 /?3 estefany_hu O R ® ‘- @ estefany_hu O = @ < @ estefany_hu O = @

Hola, qui§iera saber el precio Perfecto Mi niumero de cuenta BCP
de la bebida Soles es 19136498607078
Me gustaria dos de naranja y
g Sgredsjzzsi tienen y sl cobran dos de mango Perfecto cual seria la direccion
Hola que tal! Como esta? g Tendran cuenta Bep? Cuando se hace la
# transferencia
Si claro nosotros, te brindamos Si . )
una cuenta de banco para Se coordina para hacer el envio
que realicen el deposito :
correspondiente Mi niimero de cuenta BCP
Soles es 19136498607078 La direccion es comandante
espinar 170 dpto 302 -
El precio es de 6 soles la Miraflores
botellita y Nosotros contamos Perfecto cual seria la direccion
con 3 sabores (Naranja -
Cereza - Mango)
Cuando se hace la S/ 24.00
transferencia
En el caso del delivery es
en las estaciones del tren y Nmm.o oy
metropolitano Se coordina para hacer el envio
V orian mnda da D hatallisan —
030 O g
05O © 0 30

Canal indirecto:

e Ventas atiendas y minimarkets: Como se especifica en el concierge, Frucoffe ha
realizado ventas a tiendas y minimarkets ubicados en los distritos de Surco, Cercado
De Lima, Pueblo Libre, Jesls Maria, La Molina. Las ventas a tiendas y minimarkets
han sido realizadas al contado por los microempresarios a quienes se les explico del
proyecto y se pudo llegar a un acuerdo de venta al contado. En el concierge esta
especificado la cantidad de ventas realizadas por este medio indirecto. A su vez, en
los anexos las principales fotos de los productos ya puestos en tienda.
Al ser un producto nuevo las cantidades de pedidos por este medio han sido bajas
considerando que en la mayoria de los casos los propietarios solo querian probar el

desemperio de este producto en el mercado y volver a pedir en un futuro.

A continuaciéon, mostraremos algunas de las ventas que se realiz6 a distintos

minimarkets y bodegas:
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4.5. Plan de Responsabilidad Social Empresarial

4.5.1. Matriz de acciones alineadas de los grupos de interés vs.

emprendimiento

Para realizar la matriz de acciones primero se realiz6 el grafico de stakeholders,

tal como se muestra a continuacion:

Comunidad Andina

Clientes

Nivel de Interes

Medio Ambiente

Poder

Se presentara la matriz del grupo de interés de los clientes, comunidad

andina y medio ambiente ya que estos son nuestros principales stakeholders.



MATRIZ DE GRUPO DE INTERES

IMPORTANCIA
EXPECTATIVA PARA LA ACCIONES DE
GIE'IL{EPISE[;E DEL GRUPO DE A$:EEI\IS[§;II(D)O SOSTENIBILIDAD DEBEMOS
INTERES DE LA EMPRESA EJECUTAR
(1-10)
Realizar
Desinterés por el segwr_nle_nto de
cumplimiento de
Generar proyecto y pueden
o las metas
rentabilidad y buscar nuevas 10 .
. . establecidas para
utilidades alternativas de )
. ., cumplir con los
inversion -
indicadores
Accionistas financieros
- Atraer a nuevos
Expansion a .
o Abandonar el clientes en los
provincia (todo el 10
, proyecto segmentos fuera
Peru) )
de Lima
MATRIZ DE GRUPO DE INTERES
IMPORTANCIA
EXPECTATIVA PARA LA ACCIONES QUE
GIE'LI'JEPISEDSE DEL GRUPO DE A?IIEENSDGISO SOSTENIBILIDAD DEBEMOS
INTERES DE LA EMPRESA EJECUTAR
(1-10)
cumplir con sus Estar atentos a las
P . Pérdida de clientes 10 preferencias del
expectativas .
consumidor
Revisar siempre la
Calidad en el café | Mala imagen de la 10 calidad de la
CLIENTES frutado empresa preparacion del
café
Tener un buen
Excelente atencién . . desemperio en el
Insatisfaccion 10

al cliente

trato con el
consumidor




MATRIZ DE GRUPO DE INTERES

IMPORTANCIA
EXPECTATIVA PARA LA ACCIONES DE
GIE'IL{EPISE[;E DEL GRUPO DE A?IIEENSSISO SOSTENIBILIDAD DEBEMOS
INTERES DE LA EMPRESA EJECUTAR
(1-10)
Cumplir con los Pérdida de Reallz'a'r pagf)s
pagos a la 10 con anticipacion y
; . proveedores .
comunidad andina siendo puntuales
Tener una buena Tener una buena
COMUNIDAD relacion y generar Bajen la calidad 10 comunicacion
ANDINA lazos de J y
. L trato
integracion
Lleguen productos Informar con
Transparencia 9 P 10 pruebas sobre
en mal estado S
cualquier incidente
MATRIZ DE GRUPO DE INTERES
IMPORTANCIA
EXPECTATIVA PARA LA ACCIONES DE
G;E'LFJEF?E[;E DEL GRUPO DE A?IIEENSI;IS)O SOSTENIBILIDAD DEBEMOS
INTERES DE LA EMPRESA EJECUTAR
(1-10)
- No pertenecer al
Participar en el U0 de Usar las redes
cuidado del medio grup 10 sociales en pro del
. empresas . .
ambiente . cuidado ambiental
ambientales
MEDIO
AMBIENTE
Usar productos Tener una mala Mostrar los
biodegradables en| imagen frente al 10 materiales

los empaques

publico

biodegradables




MATRIZ DE GRUPO DE INTERES

IMPORTANCIA
EXPECTATIVA PARA LA ACCIONES DE
GIE_IL_JEPSE[;E DEL GRUPO DE A$:EEI\IS|3G|80 SOSTENIBILIDAD DEBEMOS
INTERES DE LA EMPRESA EJECUTAR
(1-10)
. Tener los permisos
Cumplir con los reaistros
requisitos de Multas 10 y . g
salubridad autorizados por
DIGEMID
GOBIERNO
LOCAL Estar pendiente de
Cumplir con la las fechas de pago
declaracién y pago |Multas y sanciones 10 de impuestos y
de impuestos realizar auditorias
anuales

4.5.2. Actividades a desarrollar

En nuestro negocio “Frucoffe” ya estamos comprometidos con la
responsabilidad social empresarial ya que desde el primer afio se estara
apoyando a la comunidad Andina, proveedora de café organico. Asimismo,
se continuara con esta responsabilidad todos los afios ya que es de gran
importancia poder aportar a nuestro medio ambiente. Ademas, cada afio se
implementaran nuevos métodos para seguir con la responsabilidad social

empresarial, el cual se explicaran a continuacion:

e Actividades de RSE — Primer Afio
- Colaboradores: En Frucoffe tenemos muy en claro que
nuestros colaboradores son piezas fundamentales para el
crecimiento de la empresa. Es por esto que también estamos
comprometidos con ellos. Y de alguna manera queremos
recompensarlos por su trabajo y dedicacion para con nosotros.
De tal modo, que para mantener y afianzar lazos celebraremos
sus cumpleafios con un desayuno. Asi mismo, una vez al afio
realizaremos una cena de fin de afio, esto con la finalidad de
poder interactuar y conocernos mas. El costo total de estas

actividades sera de S/.600 soles.



Clientes:

Se realizard la estrategia de conocimiento y relacién cercana
con la marca, ello con la finalidad de formar un lazo entre los
clientes y la empresa, logrando que asi puedan regresar a
realizar compras en nuestros puntos de ventas o por medio
de las redes sociales. Esto lo realizaremos por medio de
incentivos de donaciones para la asociacion Voluntades. Esto
con la finalidad de poder incentivar la labor social para con
otros.

Comunidad:

La comunidad que se va a apoyar es porque es una
comunidad que vela por el bienestar del medio ambiente. Es
por ello por lo que Frucoffe decide trabajar con ellos. La
estrategia que se aplicara es poder mantener la relacién firme
y cada vez mas solida y esto lo lograremos mediantes
integraciones entre la empresa y la comunidad. Se daran una
vez al afio con la finalidad de que las familias de la comunidad
puedan divertirse, distraerse y salir de su zona de confort.
Aqui se hara un diverso compartir, competencias y regalos
para las familias. Sera un costo de 300 soles por la

integracion.

Medio Ambiente:

Como empresa tenemos claro que nuestra labor es ayudar a
nuestro medio ambiente, es por ello que pensamos en
contribuir con un tema de gran importancia de hoy en dia. La
estrategia para realizar sera promover el cuidado de las
playas y la limpieza de estas. Asi mismo, estaremos
utilizando bolsas de papel para la entrega de los productos.
Afadiendo a eso somos una empresa con productos eco-

amigables.



Actividades de RSE — Segundo Afio

Colaboradores: Para este afio como empresa seguiremos con
la misma estrategia del primer afio, con el adicional que el
presente del trabajador en su cumpleafios serd un obsequio
mas significativo para este por su constante compromiso para
con la empresa. Asi mismo, mantendremos la cena de fin de
afio en donde la finalidad es poder compartir y poder afianzar
lazos. El costo total de estas actividades para este afio seran
de S/.1300 soles.

Clientes:

Para el segundo afio la empresa mantendra la misma
estrategia del primer afio, pero se afiadira otra actividad mas,
el cual sera invitar a los clientes a ser participes de las visitas
a los distintos albergues de Voluntades para que hagan
entrega de las diversas donaciones recolectadas. Estas
donaciones seran recolectadas por nosotros en nuestros
puntos de ventas, en donde podran donar ropas, juguetes y
demas. Cabe recalcar que los envios seran asumidos por la
empresa, siendo nosotros mismos los que iremos y
compartiremos con los nifios, adolescentes y adultos
mayores de los diversos albergues de la Asociacion

Voluntades.

Comunidad:

Para este segundo afio se mantendra la estrategia y actividad
del primer afio, con el fin de mantener la alianza y fortalecer
el compromiso tanto de la empresa como con la comunidad
andina. El plus que se afadira este afio serda que las
integraciones se realizaran fuera de la ciudad. Lo que
permitird a las personas de la comunidad poder interactuar
con otra naturaleza y poder disfrutar y gozar de un dia lleno
de sorpresas. Logrando que ellos se puedan sentir a gusto de
poder trabajar junto. El costo que tendra la integracion sera

de un aproximado de 1000 soles.



Medio Ambiente:
Se mantendra la estrategia y actividad del primer afio, con el
fin de que se siga promoviendo el cuidado del medio

ambiente.

e Actividades de RSE — Tercer Afio

Colaboradores: Para continuar con el tercer afio el propésito
como empresa sigue siendo el mismo para con los
trabajadores. Es por ello que la inversién para los regalos de
los cumpleafios sera un poco mayor al de los afios anteriores.
Por otro lado, se mantendra la cena de fin de afio en donde
compartiremos actividades de juegos y demas con la finalidad
de poder integrarnos. El costo total de estas actividades para
este afio sera de S/.2620 soles

Clientes:

Las estrategias y actividades implementadas en los afios
anteriores también se aplicaran para el tercer afio, ya que se
considera fundamental poder continuar con la comunicacion
con los clientes. Asimismo, el poder incentivar a los clientes
con las donaciones fortalecera su labor social lo que permitira
sentirse identificados con terceros. Ademas, este tipo de
actividades nos ayudaran a unirnos y formar una alianza con

los clientes y futuros clientes.

Comunidad:

Para este tercer aflo en cuanto a comunidad seguiremos
poniendo en practica las integraciones con la finalidad de
poder fortalecer la relacién para la continuidad de la empresa
en cuanto al consumo del café organico. Por ello, ademas de
la integracion que se realizaran en el afio se obsequiaran
regalos para las familias de la comunidad. Para llevar a cabo
con esta actividad se utilizara un costo total de 1300 soles por

todo.



- Medio Ambiente:
Las estrategias y actividades implementadas en los
anteriores afios también se aplicaran para el tercer afio, ya
que el cuidado del medio ambiente es de gran importancia
hoy en dia. Ademas, promocionaremos estas actividades por

medio de nuestras redes sociales y pagina web.

4.5.3. Presupuesto

Para el presupuesto de la Responsabilidad Social Empresarial lo vamos a dividir
en dos partes. El primero sera con respecto a los colaboradores, mientras que
el segundo seréa de la comunidad, clientes y medio ambiente.

Para el primer afio para los colaboradores se haran dos actividades a lo largo
del afio para poder mejorar el clima tanto de los trabajadores como empresa.
Para lo cual se haran regalos de cumpleafios, el cual consiste en obsequios y
en un compartir. Asi mismo se realizard una cena de navidad con sus respectivos

panetones para cada uno.

- Desayunos de regalos de cumpleafios:

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial

ACTIVIDADES DE RSE: PRIMER ANO

Actividades ligadas a la Costo por la Frecuencia al
Stakeholderes Estrategia estrategia actividad afio Costo Total
Regalo por cumpleafios S.80,00 3 S/.240,00
Mejor clima
Colaboradores
laboral
Cena fin de afio S/.360,00 1 S/.360,00
Total $/.600,00




ACTIVIDADES DE RSE: SEGUNDO ANO

Actividades ligadas a la

estrategla Costo por la Frecuencia al
Stakeholderes Estrategia actividad afno Costo Total
Regalo por cumpleafios S/.120,00 5 S/.600,00
Mejor clima
Colaboradores
laboral
Cena fin de afio S/.700,00 1 S/.700,00
Total $/.1300,00
ACTIVIDADES DE RSE: TERCER ANO
Actividades ligadas a la Costo por la Frecuencia al
Stakeholderes Estrategia estrategia actividad ano Costo Total
Regalo por cumpleafios 160 7 S/.1120,00
Mejor clima
Colaboradores
laboral
Cena fin de afio S/.1500,00 1 S/.1500,00
Total S/.2620,00




Actividades de Responsabilidad Social Empresarial: Corto Plazo

ACTIVIDADES DE RSE: PRIMER ANO

Actividades ligadas a la Costo por la Frecuencia al
Stakeholders Estrategia estrategia actividad ano Costo Total
Conocimientoy | Incentivar la donacion de
) relacidn cercana ropa, juguetes y demas N
Clientes o SIN COSTO Todo el afio S/.0,00
conlamarcay para la Asociacion
terceros Voluntades
) Mantener una Integraciones con la
Comunidad L ) S/.300,00 1 S/.300,00
relacion adecuada comunidad
) Promover el
Medio ) .| Recolectar basura de las
. cuidado del medio 50 4 S/.200,00
Ambiente ) playas
ambiente
Total S/.500,00
ACTIVIDADES DE RSE: SEGUNDO ANO
. Actividades ligadas a la Costo por la Frecuencia al
Stakeholderes Estrategia . tividad ~ Costo Total
estrategia activiaa afo
Comunicacion hacia los
Interaccion y clientes acerca de la ayuda
. fidelizacion planteada a la Asociacién
Clientes ] 150 2 $/300,00
cercana conla [Voluntades con el fin de la
marca participacién de los
clientes.
) Integracién con la | Realizar las integraciones
Comunidad ) ; S/.1000,00 1 S/.1000,00
comunidad fuera de la ciudad
. Promover el
Medio ) .| Recolectar basura de las
. cuidado del medio S/.50,00 4 S/200,00
Ambiente ] playas
ambiente
Total S/.1500,00




ACTIVIDADES DE RSE: TERCER ANO

. Actividades ligadas a la Costo por la Frecuencia al
Stakeholderes Estrategia . . . Costo Total
estrategia actividad afio
Comunicar a los cliente
acerca de la ayuda social
para la asociacién SIN COSTO Todo el afio S/.0,00
Conocimiento, | voluntades por medio de
interaccion i
Clientes _Imerac Y redes sociales
fidelizacidn con la
marca Invitacién para incentivar
donaciones (recoleccion
i $/.200,00 3 $/.600,00
de ropas vy juguetes) a la
Asociacion Voluntades
Realizar la integracién con
la comunidad y sus S/.1000,00 1 S/.1000,00
Comunidad Integraao? con la familiares
comunidad
Regalos para las diversas
o S/.300,00 1 $/.300,00
familias (sorteo)
) Promover el »
Medio ) .| Recoleccidn de basura en
. cuidado del medio S/.100,00 4 S/.400,00
Ambiente ] las playas
ambiente
Total S/.2300,00

4.6. Plan Financiero

4.6.1. Ingresos y egresos

Para poder realizar la proyecciéon de ingresos, lo primero que se hizo fue la

proyeccion de la cantidad de cafés frutados que se venderan en los afios 1,

2y 3. Asi mismo, los ingresos del primer afio se proyectaron de acuerdo a la

ventas que se realizaron en el concierge, el cual se ejecut6 durante 7 primeras

semanas, luego se logré proyectar las ventas semanales (52 semanas) con

la férmula de pronésticos (para realizar la formula nos basamos en las ultimas

cuatro semanas, ya que con eso veriamos el comportamiento que tendria en




Precio sin IGV:

un mes) teniendo un crecimiento de ventas sostenible en las unidades a un

precio de S/.5,00 con igv y S/.4,24 sin igv.

S/.4,24

Precio con IGV:

S/.5,00

PROYECCION DE VENTAS DE ACUERDO CON EL CONCIERGE REALIZADO

Producto

Sem 1

Sem 2

Sem 3

Sem 4

Sem 5

Sem 6

Sem 7

Unidades

30

52

38

60

76

90

109

S/.

S/.127,2

S/.220,48

S/.161,12

S/.254,4

S/.322,24

S/.381,6

S/.462,16

Para la proyeccion de ventas mensual del afio 1, antes se realizé las
proyecciones de ventas semanales (52 semanas) apoyados del concierge de
las ventas realizadas por los canales tradicionales y el moderno, para ello
utilizamos la féormula prondsticos, basdndose en un prondstico de las 4
Ultimas semanas para poder asi tener un resultado mas realista de como se
comportan las ventas en un lapso de un mes. Del resultado arrojado, los
agrupamos por semanas y fue asi como obtuvimos las ventas mensuales
para el primer afio. Asi mismo, la cantidad total de cafés frutados vendidos en

el afio 1 son de 22029 unidades con un ingreso de S/.94.173,96 soles.

PROYECCION DE VENTAS ANO 1 MENSUAL

Mes

Mes 1

Mes | Mes | Mes

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

10

11

12

Total

Unidades

196

464

950

1055

1688

1645

1908

2170

2432

2695

2957

4066

22029

S/.

S/.83
1,04

S/.19

S/.40

S/.44

S/.71

S/.69

S/.80

S/.92

S/.10

S/.11

S/.12

S/.17

S/.94.173,9

311,6 426.8 537,6 | 239,8

67,36 8 8 4

28 | 73,2 |57,12( 74,8 |89,92| 00,8

6

Para la proyeccion de las ventas del afio 2 se realizd con un crecimiento de
4,5% la cual se pudo obtener de las distintas referencias, en las que sefialaba
del crecimiento del mercado RTD, crecimiento del consumo de bebidas
saludables y de el café. Asimismo, creimos necesario colocar un crecimiento
racional a lo que se esta viviendo en el mercado que se encuentra el
promedios de crecimiento entre 4,3% - 7%, por ello analizamos mejor el

sector y para el segundo afio se proyecto las ventas mensuales con un




crecimiento mensual de 4,5%. Asi mismo, se venderan un total de 65957

unidades de cafés frutados siendo el ingreso total de S/.279.478,81 soles.

*https://www.hostelvending.com/noticias/noticias.php?n=9148

*https://gestion.pe/economia/empresas/incremento-consumo-cafe-peru-abre-puerts-

arribo-nuevas-empresas-267343-noticia/

PROYECCION DE VENTAS ANO 2 MENSUAL - TOTAL

Mes

Mes 1

Mes
10

Mes
11

Mes
12

Mes 2|Mes 3|Mes 4[Mes 5|Mes 6| Mes 7 [Mes 8| Mes 9

Total

Unidades

4252

4445 | 4648 | 4861 | 5082 | 5313 | 5555 | 5808 | 6072 | 6348 | 6636 | 6937

65957

S/.

S/.18
028,4

S/.19
707,5
2

S/.20
610,6
4

S/.21
547,6
8

S/.22
527,1
2

S/.24
625,9
2

S/1.25
745,2
8

S/.26
915,5
2

S/.28
136,6

S/.29
412,8

S/.18
846,8

S/.23
553,2

S/.279.478,
81

Para la proyeccién de las ventas del afio 3 se realizd6 con un crecimiento del
5%, el cual se obtuvo de la pagina hostelvending, en donde menciona el
porcentaje de crecimiento del café RTD a nivel mundial, guiandonos de ello y
analizando el mercado actual del café en el Per( es que creimos conveniente
trabajar para la proyeccion de ventas mensuales con un 5% crecimiento.
Segun la proyeccion realizada, se vendera un total de 116182 cafés frutados
siendo el ingreso total de S/.492.296,61 soles.

*https://www.hostelvending.com/noticias/noticias.php?n=9148

PROYECCION DE VENTAS ANO 3 MENSUAL - TOTAL

Mes

Mes 1

Mes 2

Mes
10

Mes3 [Mes4|Mes 5[Mes 6|Mes 7|Mes 8[Mes 9 Mes 11 | Mes 12

Total

Unidades

7286

7653

8038 | 8444 | 8869 | 9314 | 9782 |10274110791(11332| 11901 | 12498

65957

S/.

S/.30892,
64

S/.32448,
72

S/.35
802,5
6

S/.37
604,5
6

S/.39
491,3
6

S/.41
475,6
8

S/.43
561,7
6

S/.45
753,8
4

S/.48
047,6

S/.34081
12

S/.5046
0,24

S/.52991
,52

S/.492.296
,61

Los egresos de la empresa son los costos relacionados al producto, los cuales

se tomaron de los costos de responsabilidad social para los tres afios, ya que



https://www.hostelvending.com/noticias/noticias.php?n=9148
https://gestion.pe/economia/empresas/incremento-consumo-cafe-peru-abre-puertas-arribo-nuevas-empresas-267343-noticia/
https://gestion.pe/economia/empresas/incremento-consumo-cafe-peru-abre-puertas-arribo-nuevas-empresas-267343-noticia/
https://www.hostelvending.com/noticias/noticias.php?n=9148

el compromiso como empresa es realizarlo de manera continua. Asi mismo,

los gastos fijos son los costos basicos tales como: la luz, agua, teléfono,

internet, celular y alquiler del lugar para el funcionamiento de la empresa. Los

gastos de recursos humanos son los gastos relacionados al del personal de

la empresa. Los gastos de Marketing son las actividades para hacer

publicidad y asi nuestra marca sea mas conocida y pueda llegar a nuestro

publico objetivo de manera mas rapida, lo cual ayudara a crecer en las ventas

del producto.

EGRESOS

CONCEPTO

ANO 1

ANO 2

ANO 3

Costos relacionados al producto

Costo Total S/

Costo Total S/

Costo Total S/

Responsabilidad Social (Colaboradores) S/.600,00 S/.2.600,00 S/.4.800,00
Responsabilidad Social (Clientes, comunidad y

. . S/.800,00 S/.2.650,00 S/.3.600,00
medio ambiente)
Gastos Fijos $/970,00 $/970,00 $/970,00
Recursos Humanos S/30.860,00 | S/106.820,00 S$/195.328,00
Marketing S/.6.820,68 S/.6.968,68 S/.8.398,68

4.6.2. Inversiones

La inversion inicial que tiene realizara la empresa, se basara en cuatro gastos

importantes para que éste pueda iniciar con su funcionamiento, a

continuacion se detalla;

- Constitucion de laempresa: Este consta de gastos obligatorios para

poder formalizar la empresa ya que este pago lo deben realizar las

nuevas empresas en el pal’s.

https://www.gob.pe/271-reqistrar-o-constituir-una-empresa-buscar-y-

reservar-el-nombre-de-una-empresa



https://www.gob.pe/271-registrar-o-constituir-una-empresa-buscar-y-reservar-el-nombre-de-una-empresa
https://www.gob.pe/271-registrar-o-constituir-una-empresa-buscar-y-reservar-el-nombre-de-una-empresa

https://drive.google.com/file/d/0Bxnjv4YDvCo7ZmY2YTB|NjltZWY3M
100ZjIXLTk3ZWUtM2MzNmZkZmUzNjMx/view?sort=name&layout=lis
t&num=50

https://indecopi.gob.pe/web/signos-distintivos/reqistro-de-marca-y-

otros-signos

Publicidad Online: Cuando hablamos de la publicidad online
hacemos mencién a los gastos de la publicidad pagada en las redes
sociales, con el fin de poder llegar a mas publico objetivo y asi
hacernos mas conocidos y éstos puedan adquirir nuestros productos.

Gastos pre Operativos: Estos gastos estan relacionados a las redes
sociales, publicidad, logo y disefios de las botellas. Para todo ello se
solicité el servicio de un experto al cual se le pag6 por lo trabajado.
Asimismo, se consideré la compra de las botellas, precintos y bolsas

de papel en pro del medio ambiente.

Capital de trabajo Neto: Esto se determind sumando los ingresos del
primer afio, el cual disminuyé con los costos variables y gastos
administrativos siendo este negativo debido a que la empresa recién

inicia el negocio.

INVERSION INICIAL

INVERSION MES 0

Constituciéon de la empresa| S/1278,00

Gastos pre operativos S/8,727.00

Capital de Trabajo Neto S/2,207.59

Total Inversion S/12,212.58



https://drive.google.com/file/d/0Bxnjv4YDvCo7ZmY2YTBjNjItZWY3Mi00ZjIxLTk3ZWUtM2MzNmZkZmUzNjMx/view?sort=name&layout=list&num=50
https://drive.google.com/file/d/0Bxnjv4YDvCo7ZmY2YTBjNjItZWY3Mi00ZjIxLTk3ZWUtM2MzNmZkZmUzNjMx/view?sort=name&layout=list&num=50
https://drive.google.com/file/d/0Bxnjv4YDvCo7ZmY2YTBjNjItZWY3Mi00ZjIxLTk3ZWUtM2MzNmZkZmUzNjMx/view?sort=name&layout=list&num=50
https://indecopi.gob.pe/web/signos-distintivos/registro-de-marca-y-otros-signos
https://indecopi.gob.pe/web/signos-distintivos/registro-de-marca-y-otros-signos

EN GASTOS PRE-OPERATIVOS SE CONSIDERO:

- Creacién de la pagina web, redes sociales S/.100,00
- Movilidades S/.300,00
- Decatador de Café Hario S/.1000,00
- Moledor de café S/.507,00
- Congelador S/.1099,00
- Licuadora S/.319,00
- Colador de metal S/.29,70
- Jarra de vidrio S/.23,70
- Balanza de alimentos S/.25,00
- Exprimidor de frutas S/.149,00
- Cuchillo acero inoxidable S/.119,80
- Juego de utensilios S/.59,90
- Embudos S/.8,70
- Escritorio S/.239,90
- Silla de escritorio S/.219,80
- Laptop S/.3318,00
- Mesa de acero inoxidable S/.1200,00
- Repostero S/.299,00
- Impresora S/.109,00
Total S/.8,727.00

Una vista méas detallada de los equipos y herramientas que necesitaremos con sus

respectivos precios y cantidades, lo brindaremos a continuacion:

Equipos y Herramientas Cantidad Precio Unitario Total

Decatador de café Hario 10 S/.100,00 S/.1.000,00
Moledor de café 3 S/.169,00 S/.507,00
Congelador 1 S/.1.099,00 S/.1.099,00
Licuadora 1 S/.319,00 S/.319,00




Colador de metal 3 S/.9,90 S/.29,70
Jarra de vidrio 3 S/.7,90 S/.23,70
Balanza de alimentos 1 S/.25,00 S/.25,00
Exprimidor de fruta 1 S/.149,00 S/.149,00
Cuchillo Acero inoxidable 2 S/.59,90 S/.119,80
Juego de Utensilios 1 S/.59,90 S/.59,90
Embudo 3 S/.2,90 S/1.8,70
S/.3.341

4.6.3. Estados financieros - BBGG, EGP, Flujo de Caja (mensual a tres afos),

calculo mensual del capital de trabajo.

Proyecciones - Concierge

Para poder realizar todas las proyecciones del primer afio y sean base para las ventas
y conocer los ingresos. Realizamos un concierge durante 8 semanas consecutivas, en
el cual ofrecimos nuestro producto por nuestro canal Tradicional (Tiendas y

Minimarkets) y nuestro canal Online (Facebook e Instagram).

Balance General

Se presentan los estados financieros Balance General de la empresa por los primeros
3 afos de funcionamiento, en la cuenta de inventarios se mantiene una caja por los
flujos de efectivos de los afios mencionados ademas de mantener un stock de
seguridad todos los afios el cual corresponde a un 5% del total de la cantidad fabricada
de Frucoffe. Las otras cuentas por pagar corresponden al impuesto que se paga de

manera anual y los activos fijos a la inversion realizada al inicio del proyecto.

Activos Pasivo
Caja S/18.650|Otras cuentas por pagar S/6.304
Cuentas por Cobrar S/0|Deuda
Inventario S/2.778 Patrimonio
Productos terminados S/0|Capital social S/12.213
Activo Fijo S/10.005|Capital adicional S/0
(Depreciacion) -S/2.909(Utilidades retenidas
Intangible -S/1.704|Resultados Acumulados S/8.303
Total Activos S/26.821|Total Pasivo y Patrimonio S/26.821




Activos

Pasivo

Caja S/56.552|Otras Cuentas por Pagar S/24.740
Cuentas por Cobrar S/0|Deuda S/0
Inventario S/8.379 Patrimonio

Productos terminados S/0|Capital social S/12.213
Activo Fijo S/10.005|Capital adicional S/0
(Depreciacion) -S/5.818|Utilidades retenidas S/0
Intangible -S/2.130|Resultados Acumulados S/30.035
Total Activos S/66.988|Total Pasivo y Patrimonio S/66.988

Activos Pasivo

Caja S/167.509|0Otras Cuentas por pagar S/49.385
Cuentas por Cobrar S/0|Deuda S/0
Inventario S/14.751 Patrimonio

Productos terminados S/0|Capital social S/12.213
Avtivo Fijo S/10.005|Capital adicional S/0
(Depreciacién) Utilidades retenidas

Intangible -S/2.556{Resultados Acumulados S/128.112
Total Activos S/189.710|Total Pasivo y Patrimonio S/189.710

Estado de Ganancias y Pérdidas

Para el estado de ganancias y pérdidas de la empresa se proyectd a tres afios, teniendo

una utilidad neta en al primer afio de S/15066 esto se debe a que tuvimos elevados costos

de ventas y gastos administrativos y operativos a raiz que recién se constituye la empresa.

Al tercer afo, la utilidad neta es de S/118022 esto debido a que los gastos administrativos

se incrementan debido al ingreso de dos nuevos colaboradores.




Afo 0 Afno 1 Afo 2 Afo 3
Ventas S/.135.570 S/.410.405 S/.722.438
Costo de Ventas S/.58.923 S/.178.379 S/.313.993
Depreciacion S/.2.909 S/.2.909 S/.2.909
Amortizacion S/.426 S/.426 S/.426
Gastos Administrativos y
Operativos S/.51.941 S/.144.827 S/.237.703
Utilidad Operativa S/.21.371 S/.83.864 S/.167.407
Gastos Financieros S/.0 S/.0 S/.0
Ingresos Financieros S/.0 S/.0 S/.0
Ingreso extraordinario (*) S/.0 S/.0 S/.0
Utilidad antes de impuestos S/.21.371 S/.83.864 S/.167.407
Impuesto a la renta 29,5% -S/.6.304 -S/.24.740 -S/.49.385
Utilidad Neta S/.15.066 S/.59.124 S/.118.022
Deducible S/.0 S/.0 S/.0
Tributos a pagar -S/.6.304 -S/.24.740 -S/.49.385
Flujo de Caja Econémico
1 2 3
ventas S/.135.570 S/.410.405 S/1.722.438
costo variable S/.58.923 S/.178.379 S/.313.993
costos fijos S/.51.941 S/.144.827 S/1.237.703
depreciacion S/.2.909 S/.2.909 S/.2.909
amortiz. S/.426 S/.426 S/.426
Utilidad de Operacion S/.21.371 S/.83.864 S/.167.407
Imp. A la renta -S/.6.304 -S/.24.740 -S/.49.385
depreciacion S/.2.909 S/.2.909 S/.2.909
amortiz. S/1.426 S1.426 S/1.426
Flujo Operativo S/.18.401 S/.62.459 S/.121.357
inversion -5/.12.213
flujo de caja libre -S/.12.213 S/.18.401 S/.62.459 S/.121.357




Para el afio 0 y 1, presentamos un flujo negativo, lo cual seré cubierto
con la inversion inicial del proyecto lo cual sera financiado por

nosotros y con busqueda de préstamos de algunos familiares.

Asi mismo, en el siguiente cuadro se puede apreciar como se calculd
el Capital de Trabajo de nuestro proyecto. Para el primer afio, vemos
gue nuestros ingresos son el doble de nuestros costos, lo cual nos
proporciona un buen respaldo que nos ayudara a amortiguar los
costos y gastos administrativos para poder comenzar las operaciones.
Ademas, para asumir las pérdidas del mes 1 y 4 pondremos una
inversién al inicio que sera de s/ 2,207.59, con el objetivo de poder

seguir operando en los meses siguientes.

Como se observa en el primer afio, a los ingresos se le resta los
costos variables y los gastos administrativos, los cuales superan
nuestros ingresos y se genera un déficit para ese afio y es lo que nos
arroja nuestro capital de trabajo como un monto necesario que
continuar con nuestras

necesita ser financiado para poder

operaciones en los dos siguientes afios.

Célculo capital de trabajo

1 2 3
Ingresos S/.135.569,92 S/.410.404,95| S/.722.438,38
costo variable S/.58.923,40 S/.178.379,01| S/.313.993,22
Gastos administrativos S/.51.940,78 S/.144.827,26| S/.237.703,07
Total S/24.705,74 S/87.198,69 S/170.742,09
Déficit acumulado S/24.705,74 S/111.904,43 S/282.646,52
Capital de trabajo S/24.705,74

4.6.4. Indicadores financieros - VAN, TIR, EBITDA, Margen bruto, Margen neto,

Punto de Equilibrio, PRI (periodo de recuperacion de la inversion).




COK

Este indicador nos ayuda a saber la tasa de retorno minima que desean los
accionistas, es decir nosotros. Es por ello, que hemos identificado el COK para
el desarrollo de los afios 2019, 2020 y 2021, y con ello saber si es rentable para
los gestores del negocio. Cabe resaltar que para colocar un cok del 15%,
previamente hemos comparado lo que solicitan los bancos por un montén de S/
15,000 aproximadamente, que es lo que necesitamos para poder iniciar nuestro
negocio.

Cok 15,00%

Ante este analisis realiz6 nuestra bisqueda arrojo lo siguiente:
consultando en una pagina sobre las tasas que brindan los bancos con las

condiciones como se muestran en la imagen.

Elige tu Préstamo Personal

Moneda: Monto: Plazo:
,--T--\_ Dl 5/15,000 12 meses
( ] olares
|,\._ oles -./_.I . .
Ingresos: Ubicacion: Solo Bancos:
S/2,000 . N —
* ( Lima y Callao MU Si | No
A A M A

Tasa de Interés Pago Total Costos y Seguros

Cargos x Desgra-
TEA TCAEA (aprox) mes vamen

- -

Valor Cuota

Producto

-
-
- - -

-

Préstamo Facil
45.00% 48.16%

m 5/1,526.77 5/18,321 S/10.00 0.075%
E— (desde 14.00%)

Préstamo Efectivo

o, 0
° /14645 S 00%  3BAPh o e si900  0.056%
BﬂnBIf e (desde 14.00%)

Préstamo Personal 35 00% 38.47%
S/1,470.50 B A /7686 S/10.00 0.060%

GNBEX —_— (desde 14.90%)



observamos que las entidades bancarias solicitan una tasa entre el 14% - 45%
promedio y analizando la situacién, nosotros quienes aportamos de nuestro
dinero para sacar adelante nuestro proyecto que estd iniciando y considerando
gue los bancos nos otorgaran una de las tasas mas altas, al ser una empresa
nueva y no tener historial crediticio, pues creimos oportuno optar por solicitar
una tasa de retorno del 15%, puesto que solicitamos un poco mas del minimo
solicitado por una financiera y debido a que estamos optando por correr un riesgo

mayor.

VAN

Luego de haber obtenido el Cok, se procedi6 a realizar el Valor Actual Neto con
el fin de saber si nuestro proyecto es rentable, el resultado fue positivo
S/.130,810.39, por ende, la inversién producird ganancias por encima de la

rentabilidad y estaria generando valor para los accionistas.

0 1 2 3
ventas S/.135.570 S/.410.405 S/1.722.438
costo variable S/.58.923 S/.178.379 S/.313.993
costos fijos S/.51.941 S/.144.827 S/.237.703
depreciacién S/.2.909 S/.2.909 S/.2.909
amortizacién S/.426 S/.426 S/.426
Utilidad de Operacion S/.21.371 S/.83.864 S/.167.407
Imp. A la renta -S/.6.304 -S/.24.740 -S/.49.385
depreciacion S/.2.909 S/.2.909 S/.2.909
amortizacion S/.426 S/.426 S/.426
Flujo Operativo S/.18.401 S/.62.459 S/.121.357
inversion -S/.12.213
flujo de caja libre -S/.12.213 S/.18.401 S/.62.459 S/.121.357
VPN 130.810,39 Cok 15,00%

TIR




La Tasa interna de retorno (TIR) es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece

una inversién. Es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra una

inversion para las cantidades que no se han retirado del proyecto

En el proyecto hemos obtenido que la TIR es de 265,21%. Por lo que es mayor

a nuestro COK (15%), lo cual nos indica que nuestro proyecto de inversién debe

ser aceptado. Esto es beneficioso para la empresa por lo que lo invertido retorna

con una ganancia adicional, lo que significa que el proyecto es rentable.

flujo de cajalibre | -S/.12.213 | S/.18.401]  S/.62.459) S/.121.357|
VPN 130.810,39 | Cok | 1500% |
TIR 265,21%

EBITDA

El EBITDA se utiliza frecuentemente para valorar la capacidad de generar

beneficios de una empresa considerando solamente su actividad productiva, ya

gue nos indica el resultado obtenido por la explotacion directa del negocio. Dado

gue no incluye todos los gastos de la empresa, muestra mas claramente el dinero

gue nos queda para pagar nuestras deudas

Afo 1 Afo 2 Afo 3
Ventas S/.135.569,92| S/.410.404,95| S/.722.438,38
Costo de Ventas S/.58.923,40| S/.178.379,01| S/.313.993,22
Depreciacion S/.2.909,13 S/.2.909,13 S/.2.909,13
Amortizacion S/.426,00 S/.426,00 S/.426,00
Gastos Administrativos y Operativos S/.51.940,78| S/.144.827,26| S/.237.703,07
Utilidad Operativa = EBIT S/.21.370,60| S/.83.863,56| S/.167.406,96
Depreciacion S/.2.909,13 S/.2.909,13 S/.2.909,13
Amortizacion S/.426,00 S/.426,00 S/.426,00
EBITDA S/.24.705,74| S/.87.198,69| S/.170.742,09

Margen Bruto




El Margen Bruto es un primer indicador de rentabilidad que puede obtener una
empresa. Esta ratio nos indica el beneficio directo que obtenemos por nuestra
botella de Frucoffe, es decir, la diferencia entre el precio de venta de nuestro
producto y su costo de produccion. Durante el primer afio nuestro margen fue

de un 56.54%, para el segundo y tercer afio disminuye a 43.46% .

Afio 1 % Aio2 | % | Afo3 %
Ventas S/.135.570 100,00%  S/.410.405 100,00%  S/.722.438 100,00%
Costode Ventas  S/58.923 43,46%  S/.178.379 4346%  S/.313.993 43,46%
Margen Bruto S/.76.647 56,54%  S/.232.026 5654%  S/.408.445 56,54%

Margen Neto

El margen neto es un ratio financiero que permite medir la rentabilidad de una
empresa. Para esto se divide la utilidad neta entre las ventas (sin IGV). Este
indicador refleja la capacidad de la organizacién para convertir los ingresos que
recibe en beneficios, permite saber si se esta realizando un eficiente control de

costes.

Debido a que somos una empresa nueva durante el primer afio nuestras ventas
no son lo suficientemente altas, sin embargo, nuestro margen es positivo, esta
situacion incrementa para el segundo y tercer afio logrando obtener un margen

mayor a 3.3% debido a nuestro aumento de ventas y mejor consolidacion de

empresa.
Afio 1 Afio 2 Afio 3
Ventas S/.135.569,92| S/.410.404,95| S/.722.438,38
Costo de Ventas S/.58.923,40| S/.178.379,01| S/.313.993,22
Depreciacion S/.2.909,13 S/.2.909,13 S/.2.909,13
Amortizacion S/.426,00 S/.426,00 S/.426,00
Gastos Administrativos y Operativos S/.51.940,78| S/.144.827,26| S/.237.703,07
Utilidad Operativa S/.21.371 S/.83.864 S/.167.407
Gastos Financieros S/.0,00 S/.0,00 S/.0,00
Ingresos Financieros S/.0,00 S/.0,00 S/.0,00
Ingreso extraordinario (*) S/.0,00 S/.0,00 S/.0,00
Utilidad antes de impuestos S/.21.370,60 S/.83.863,56| S/.167.406,96
Impuesto a la renta 29,5% -S/.6.304,33 -S/.24.739,75( -S/.49.385,05




Utilidad Neta

S/.15.066,27

S/.59.123,81

S/.118.021,90

Margen Neto

11,11%

14,41%

16,34%

Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es una referencia importante ya que influye en la

planificacion de actividades de nuestra empresa. Este indicador nos informara

de cuantas unidades habria que producir y vender como minimo para poder

cubrir todos nuestros costos.

Durante el primer afio nuestro punto de equilibrio est4 estimado en 16,676

unidades de Frucoffe, sin embargo, logramos vender 30,039 unidades, razén por

la cual nuestra utilidad es positivo para el primer afio. Para el 2do y 3er afio

también proyectamos realizar ventas mayores a la de nuestro punto de equilibrio

arrojado.

La féormula empleada para este calculo fue la siguiente:

Debido a que nuestros productos poseen costos unitarios distintos debido a los

diferentes insumos de frutas se procedi6 a realizar un promedio para el costo de

dicha variable.

Costo Costo variable
variable promedio
Naranja S/.1,94
Cereza S/.1,92 S/.1,97
Mango S/.2,04




Afo 1 Ao 2 Afio 3
P |Precio sin IGV S/.5,08 S/.5,08 S/.5,08
CV [Costo Variable S/.1,97 S/.1,97 S/.1,97
CF |[Costos Fijos S/.51.940,78| S/.144.827,26| S/.237.703,07
Punto equilibrio
PE Wifdke o) 16.676 46.498 76.317

Periodo de Retorno de Inversién (PRI)

Este indicador nos muestra el tiempo que nos lleva recuperar la inversion del

proyecto en los flujos de cada periodo, el Periodo de Retorno nos salié en 1.35

afios, 0 sea en 1 afios y 4 meses recuperaremos el dinero invertido

cok 15,00%
AR Flujo de efectivo VP flujos PRI descontado
0 -S/.12.213 -S/.12.213 -S/.12.213
1 S/.18.401 S/.16.001,22 S/.3.788,24
2 S/.62.459 S1.47.227,93 S/.51.016,17
3 S/.121.357 S/.79.794,22 S/.130.810,39
PRI afios 1,36

4.6.5. Andlisis de los estados financieros del proyecto

Frucoffe en el primer afio no cuenta con liquidez, debido a los gastos de inversion.
Sin embargo, en el segundo afio las ventas aumentan en un 202.73% haciendo que
los ingresos sean S/ S/.410,404.95 y se espera que para el tercer afio las ventas
aumenten en 76.03% respecto al afio anterior, generando unos ingresos S/

S/.722,438.38. Todo esto se debe a la aceptacion del consumidor y se espera que

siga creciendo a un mayor porcentaje.

4.7. Plan de Financiamiento



4.7.1. Identificacion y justificacién de los modelos de financiacidén propuestos

Equipos y Herramientas Cantidad | Precio Unitario Total
Decatador de Café Hario 10 S/.100,00 S/.1.000,00
Moledor de Cafe 3 S/.169,00 S/.507,00
Congelador 1 S/.1.099,00 ([S/.1.099,00
Licuadora 1 S/.319,00 S/.319,00
Colador de metal 3 S/.9,90 S/.29,70
Jarra de vidrio 3 S/.7,90 S/.23,70
Balanza de alimentos 1 S/.25,00 S/.25,00
Exprimidor de fruta 1 S/.149,00 S/.149,00
Cuchillo Acero inoxidable 2 S/.59,90 S/.119,80
Juego de Utensilios 1 S/.59,90 S/.59,90
Embudo 3 S/.2,90 S/.8,70
S/.3.341
Mobiliario y Menaje Cantidad | Precio Unitario Total
Escritorio 1 S/.239,90 S/.239,90
Sillas de escritorio 2 S/.109,90 S/.219,80
Laptop 2 S/.1.659,00 |[S/.3.318,00
Mesa de Acero inoxidable 2 S/.600,00 S/.1.200,00
Repostero 1 S/.299,90 S/.299,90
Impresora 1 S/.109,00 S/.109,00
S/.5.387
inscripciéon de la empresa |Cantidad | Precio Unitario Total
Global 1 S/.1.278,00 |[S/.1.278,00
S/.1.278
Capital de trabajo Cantidad | Precio Unitario Total
Otras inversiones 1 S/.2.207,59 |S/.2.207,59
S/.2.208

Inversion Total S/.12.213

En Frucoffe el financiamiento sera interno (Inversion propia), es decir, el aporte

sera solo de los socios, debido al bajo monto. En la etapa inicial cada miembro



del equipo (5 miembros) debe aportar S/ 2,442.60, teniendo un total S/ 12,213

para invertir. El capital brindado sera invertido con fines de comenzar las

operaciones, cuando la inversién se recupere, se volvera a utilizar el capital

recaudado para los siguientes afios, con el fin que Frucoffe siga creciendo.

4.7.1.2. Flujo financiero para el modelo financiero

0 1 2 3
ventas S/.135.570 S/.410.405 S/.722.438
costo variable S/.58.923 S/.178.379 S/.313.993
costos fijos S/.51.941 S1.144.827 S/.237.703
depreciacién S/.2.909 S/.2.909 S/.2.909
amortiz. S/1.426 S/1.426 S/.426
Utilidad de Operacion S/.21.371 S/.83.864 S/.167.407
Imp. A la renta -S/.6.304 -S/.24.740 -S/.49.385
depreciacion S/.2.909 S/.2.909 S/.2.909
amortiz. S/.426 S/.426 S/.426
Flujo Operativo S/.18.401 S/.62.459 S/.121.357
inversion -S$/.12.213
flujo de caja libre -S/.12.213 S/.18.401 S/.62.459 S/.121.357
VPN 130.810,39 Cok 15,00%
TIR 265,21%
PR (afios) 1,36
PR (dias) 1245

4.7.2. Célculo del valor del emprendimiento

Para calcular el valor del emprendimiento se ha optado por utilizar el VAN del proyecto.

Debido que, Frucoffe es una bebida nueva dentro del mercado peruano, por lo que

resulta sumamente complejo comparar el emprendimiento por la falta de informacion.

Los Unicos datos obtenidos se han dado por la informacion brindado a lo largo del

curso, que se encuentra detallada en el archivo de Excel adjunto al presente trabajo.




VAN = S/130,810.39

5. CONCLUSIONES

Nuestro producto, Frucoffe, es un producto innovador que busca ofrecer un aporte
nutritivo en un momento esencial del dia, con la finalidad de mantenerlos activos en
sus quehaceres del dia.

El tamafio de mercado que se ha obtenido a raiz del nivel socioeconémico nos brinda
un gran mercado para poder explotar y poder establecernos como la mejor opcién
para los consumidores.

Debemos explotar nuestro producto innovador ya que somos los Unicos en brindar
un café frutado con distintas frutas de estacion en el mercado peruano.

Nuestra responsabilidad social es vital en el desarrollo de nuestra marca, ya que
nuestro crecimiento como empresa impactara en el desarrollo econémico y social de

las comunidades selvaticas productoras de café en pro de su crecimiento.
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7. ANEXOS

Para ver todas las Cotizaciones:
https://drive.google.com/drive/folders/INIEWKTazL5LLHCg UD6Yvd-
elCilaWAm?usp=sharing

Para ver las ventas canal tradicional
https://drive.google.com/open?id=1HINKSDOTeC6muYnKp7h36fbW6SalLg1WH

Para ver las ventas Moderno:
https://drive.google.com/open?id=1ddrYKf1ATghu3I1530X5U jaL TuYRXxFI

Ficha Ingeniero y tabla nutricional
https://drive.google.com/drive/folders/1bZdbKzFO15uGEijLKp9eKhoPVHO08S0ON?us

p=sharing

Anélisis de cuentas (canal online)
https://drive.google.com/open?id=1ddrYKf1ATghu3I530X5U jaL TuYRXxFI

Para ver los MVPs
https://drive.qoogle.com/open?id=10JacjVrYH5mPVGfU8SK8vBc87tPRlaw r



https://drive.google.com/drive/folders/1NlEWKTqzL5LLHCg_UD6Yvd-e1CilaWAm?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1NlEWKTqzL5LLHCg_UD6Yvd-e1CilaWAm?usp=sharing
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COTIZACION BOTELLAS - MITU ALIMENTARIA

Mitd

Alimentaria

MITU PACK E.LR.L.
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R.U.C. 20604373876
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e COTIZACION DE BOTELLAS - CORK PERU
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COTIZACION CAFE

APUS UNION S5.A.C.

COTIZACION

M2 D01-002133
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COORDINACION CON EXPERTO

Consulta-Ing. Nelly Escalante
Recibidos

Alejandra Perez 4 sep.

para aguevara v

Buenas noches Dr. Américo Guevara

Le saluda Estefany Huertas, soy sobrina de la
Ingeniera Nelly Escalante. El presente correo es
para hacerle una consulta sobre un proyecto de
investigacion que estoy realizando en la
universidad (cursos de décimo ciclo). Le comento
que mi grupo de trabajo esta realizando un
producto de café con esencia de frutas naturales
para lo cual quisiera saber si nos puede ayudar en
brindarnos un contacto que nos ayude a conocer la
composicion del producto a realizar. Asi mismo,
agradecer de antemano su ayuda,

Espero su pronta respuesta.
Sids,

Estefany Huertas



Americo Guevara Perez 6 sep
parami v

«

Me visitan el Junes a las 7.30 a.m para ver de que
se trata.

saludos

Mostrar texto citado

Dr. Américo Guevara Pérez

e INFORME DE ENSAYO



LA MOLINA CALIDAD TOTAL LABORATORIOS
UNIVERSIDAD NACIONAL AGRARIA LA MOLINA

Inssitute de Cervificacien, Impeccion g Envaym

INFORME DE ENSAYOS
N*O08701 - 2019
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LA MOLINA CALIDAD TOTAL LABORATORIOS
UNIVERSIDAD NACIONAL AGRARIA LA MOLINA

Distitito de Cevtiteawedon, Iopeccion y Emayes

INFORME DE ENSAYOS
N* 008701 - 2019
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e TABLA NUTRICIONAL

INFORMACION

NUTRICIONAL

Por cada: 300 ml (1botella)
| CONTENIDO 460 KJ |
| ENERGETICO (87KCAL) |

| PROTEINAS 596 |
[ VITAMINAA 12306 |
| VITAMINA C 53,2 MG |
| LiPinos 136 |
| CARBOHIDRATOS
" (HIDRATOS DE CARBONO) 16.8G |
~ AZUCARES 1686

. AZOCARES ANADIDOS 4,36 |

*Valor nutricional de referencia
para poblacion peruana




e [otos de ventas







e Fotos MVP’'s










e FOTOS DE VALIDACIONES - ENTREVISTAS













