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Resumen

La actual indagacion tiene como objetivo primordial, elaborar un plan de negocio de
una empresa dedicada a la produccion y distribucion de un néctar con contenido
nutricional, que contiene hierro. La herramienta que se emple6 en la averiguacion fue
la entrevista, para tener nocion del consumo de hierro en nifios, el nivel de consumo
de néctares en la ciudad de Chiclayo, la investigacién tuvo como muestra 384

personas encuestadas.

Para la ejecucion de la propuesta planteada se utilizé la Metodologia de Tecnolégico
de Monterrey consta de siete modulos o fases como: Estudio de entorno, Proceso de
elaboracion o servicio, Descripcién y justificacion de la entidad, Plan de mercadeo,
gestion de recursos humanos, Planificacion financiera y factores legales, con la
finalidad de analizar en implementar un plan piloto para atender la necesidad de la
ciudad de Chiclayo. Por ende, se concluye que, si se implementar un plan de negocio
cimentado en la creacion de un néctar saludable, se podra atender a la demanda en
la ciudad de Chiclayo.

Palabras clave: Plan negocio, néctar, consumo, necesidad, demanda.
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Abstract

The main objective of this research is to develop a business plan for a company
dedicated to the production and distribution of a nectar with nutritional content, which
containsiron. The tool that was used in the research was the interview, to have notion
of iron consumption in children, the level of nectar consumption in the city of Chiclayo,

the research sampled 384 people surveyed.

For the development of the proposed proposal, the Technologic de Monterrey
Methodologywas used, it consists of seven modules or phrasessuch as: Market study,
Production or service process, Description and justification of the company, Marketing
plan, Human resources administration, planning financial and legal aspects, in order to
analyze the implementation of a pilot plan to meet the needs of the city of Chiclayo.
Therefore, itis concludedthat, if a business plan based on the creation of a healthy
nectar is implemented, it will be possible to meet the demand in the city of Chiclayo.

Keywords: Business plan, nectar, consumption, need, demand
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l. INTRODUCCION

En la actualidad tratar sobre la palabra anemia es un tema muy importante
para toda la sociedad, en nuestro pais, esta enfermedad perjudica al 43,6% de los
infantes menores de tres afios volviéndose un problema de salud publica, dicha
cifra se mantiene sin mayores modificaciones en los ultimos cinco afios a pesar del
empefio del gobierno por oprimirla. Es por ello por lo que tomamos este tema tan

relevante para todos, especialmente para los padres de familiay sus hijos.

De acuerdo con Sanchez (2016) la falta de hierro en el sistema del cuerpo humano
muestra problemas en la alimentacion y no tener suficientes cantidades de hierro
genera anemia. Dichas limitaciones de este insumo traen consigo tres estadios:
deplecion de hierro: que se caracteriza por la disminucién de la reserva de la
cantidad de hierro en el organismo. La falta de hierro con descenso de la
eritropoyesis, que se aprecia al haber deplecion del hierro, lo que conlleva a
limitaciones parala absorcion alimentaria, de tal modo que no se puede hacer frente
a la disminucion corporal habitual que puede comprometer la sintesis de
hemoglobina. Y finalmente, la anemiaferropénica que es la falta de hierro, que se
ha identificado con uno de los problemas de mayor complicacién y se muestra por

la reduccidn de la sintesis de hemoglobina.

Segun reportes de investigaciones, describen que la falta de hierro y la anemia
ferropénicatiene incidencia en mas de 3500 millones de personas, si bien existen
discrepancias para tener unadefinicion claradel problema, se afirma que, en paises
subdesarrollados, donde un nifio menor de 5 afios y una mujer cada dos que se
encuentran en proceso de gestacion se ha detectado anemia por insuficiencia de
hierro. En el diario EI Comercio (2019), se informé que una bodega escolar
regularmente se encuentrallenade gaseosas, golosinasy productos que satisfacen
la demanda de todos los estudiantes, pero para la escuela 70091 de Laqueri, en el
distrito de Pichicani,en Puno la historia es otra. A partir de este afio se establecié
un acuerdo entre los padres, alcalde escolar y profesores; quienes decidieron
prohibirla ventade productos chatarra y reemplazarlos por alimentos que combatan
la anemia en los niflos. Los padres quienes participan de la venta de dichos
productos basan su preparaciéon a base de granos andinos como cafihua, cebada,

habas, quinuay otros cultivados. La directora de esta institucion, Venancia Poma,



menciond que este afio coordinaron con el municipio distrital, centros de saludy
padres de familia, para contrarrestar y enfrentar este problema con alimentacion
saludable. Dichas razones por las que la autoridad de esta institucion tomo la
iniciativa de implementar un programa de lucha contra la anemia, por el motivo de
que su propia hija enfermd de este mal.

El Dr. Ladislao Zevallos Acosta, vicerrector de indagacion de la Universidad de
Huénuco, destaco el trabajo y esfuerzo de las jovenes, quienes trabajan a defensa
de los mas pequefios. Al finalizar, las mujeres indicaron que patentaran el

producto y pronto lo lanzaran al mercado.

La anemia en el Perd por lo leido se sabe que mas de un millébn de pequefios de
menos de cinco afios padecen de anemiay, a pesar de haber logrado pequefios
avances en los ultimos afios, aun se sabe que hay mas de 400 mil nifios de la
misma edad que tienen de desnutricidn crénica. Estos son pequefios que se ven
gravemente afectados en su futuroy en su desarrollo por esta causa. El incremento
de laanemiainfantiles un tema muy preocupante, entre los motivos que ocasionan
este problema esta por: a) la poca disponibilidad de alimentos con contenido
nutricional, b) consumo constante de néctares, ¢) altos niveles de anemia en nifios,

d) la alta tasa de desnutricion infantil y €) demanda por el consumo de néctares.

Como formulacion se expuso el siguiente problema: ¢De qué manera detallar un

plan de negocio sobre la creacion de un néctarsaludable podra atenderla demanda
de la poblacion de Chiclayo?

En cuanto a la justificacion practica, los resultados de la exploracion ayudaron a
confirmar la importancia de la estructuracion de un plan de negocio sobre la
creacion de un néctar saludable, a su vez se pudo conocer los componentes que
intervienen en su desarrollo. Este estudio busca llevar a la accién los conceptos y
teorias de la variable “plan de negocio”y de esta manera lograr una propuesta que

ayude a combatir la anemia. Ademas, se mejora mediante producto rico y nutritivo
a lavez, de esta manera atraer al publico objetivo.

Mientras tanto en la justificacion tedrica de la presente investigacion se tratara de
dar respuesta y se realizaran diferentes indagaciones como apoyo tedrico, para la

obtencion de informacion; asi mismo realizar y llevar a cabo un plan de negocio,



que permita generar consciencia en las personas sobre la existencia de productos
que ayuden a combatir la anemia, a través de este estudio se lograra desarrollar
unamanerainnovadora para luchar contra un mal que afecta en mayor porcentaje
alos nifios.

El interés del trabajo de investigacion en cuanto a la justificacion metodologica,
tiene como primer paso recolectar informacion, para analizar de qué manera se
desarrollara y asi establecer una metodologia que se adecue a nuestro proyecto,
con la finalidad de obtener una ventaja competitividad y satisfacer las expectativas

del futuro cliente.

Por altimo, tenemos a la justificacion social, que a través de esta investigacion se
logrard un impacto ante la sociedad de manera que logre beneficiara los méas
pequefios del hogar, al otorgar satisfaccion por el consumo de un producto rico y
saludable. También se ofrece un apoyo a los padres de familia porque lograran

mantener a sus hijos sanosy felices.

En cuanto ala hipdtesis de la exploracion se concluye lo siguiente: Si se detallaun
plan de negocio cimentado en la creacién de un néctar saludable, se podra atender

a la demandaen la ciudad de Chiclayo.
Los objetivos de la indagacion que se ha aplicado para la tesis son los siguientes:

Como objetivo general se tiene, detallar un plan de negocio fundamentado en la
elaboracion de un néctar saludable para la atencién a la demanda en la ciudad de
Chiclayo. Mientras tanto, entre los fines especificos tenemos: Estudiar el escenario
actual del mercado Chiclayano; escoger la metodologia para la elaboracion del plan
de negocio que se acople mejor a laidea planteada; Estructurar el modelo del plan

de negocio; establecer la factibilidad economicay financiera; Implementar un plan
piloto del néctar saludable



Il. MARCO TEORICO

Enla actualinvestigacion se citarda los siguientes antecedentes que tendran
unadistribucion de acuerdo al ambito internacional, nacional y local, teniendo en
cuenta las variables de investigacion. Entre los trabajos previos, en el ambito
internacional tenemos a Chang (2015), en su analisis tuvo la finalidad de mejorar la
relacion de Chinay Finlandia, en donde el tipo de investigacién que se realizo fue
cualitativo y se utiliz6 como instrumento la entrevista; por lo que se aplicé un
cuestionario a 400 personas para fijar quiénes serian sus consumidores
potenciales. Donde, realizé un cuestionario (encuesta) en el que se llegé a la
conclusion establecer si los consumidores potenciales estarian dispuestos a
adquirir comida finlandesa, intentando llevar a cabo un negocio con el fin de que
exista la relacion entre las dos ciudades de Luan y Varkaus sea mas 6ptima. De lo
anteriormente dicho, se pudo establecer que la creacion de un local de comida
permitira que los productos ofertados aumentaran el consumo de los productos

ofertados que es la comida finlandesa.

En cuanto, Rangel (2015), propuso el desarrollo de un plan de negocio, que tuvo
como obijetivo la creacién de un negocio o empresa comercializadora 'y productora
de caramelos artesanales; enfocandose en su cliente final, haciéndolos participes
del proceso de elaboracion de los caramelos artesanales; es un producto que busca
satisfacer las necesidades requeridas por el sector, por lo mismo que es un
producto bajo en calorias. Por otro lado, se efectuéun estudiode mercado, del cual
tuvo como uno de sus objetivos el reconocimiento de las necesidades del nicho de
mercado y las expectativas, para llegar a satisfacer dichas necesidadesy de qué
manera lograrlo. En la investigacién se determiné que el publico objetivo se
encontrabaentre las edades de 10 a 35 afios, pero también se creia conveniente
trabajar sobre un segmento potencial, en la que incluya a personas cuyas edades
estén en el rango superiores a los 35 afos. En cuanto a su analisis financiero la
conclusiénala que se llegé y los datos que se obtuvieron fue que el proyecto es

viable con una Tasa de Retorno de la Inversiéon (TIR) es del 51% y un lapso de
recuperacion de la financiacion en 2,5 afios incluyendo las proyecciones.

Mientras tanto en el ambito nacional, Monteros (2016), se propuso trazar un plan

de negocios para la constitucion de un centro recreativo y de union familiar



empleando CRM, situado en Bellavista de Calderon, la metodologia en la que se
basé y utilizé fue la de un estudio exploratorio, por lo que utiliza tanto informacion
de fuentes primarias como secundarias, como primarias emplea las encuestas,
datos que reportan estadisticas del INEC y de la institucion de gobierno de
Pichincha, como secundaria se emplean tres meses de analisis de mercado.

Montero determino que la financiacion inicial sera de S/ 66,021.57.

También, Orozco (2018), se planted realizar una investigacion donde pueda
conocer la factibilidad de poner en curso la creacion de una pasteleria que brindara
dulcesy postres nutritivos, con reducidos niveles de azucar, calorias y grasas; por
otro lado, también tenia pensado en la creacion de unaapp como valor agregado,
y donde también el cliente tendra la oportunidad de encontrar informacién acerca
de qué tipo de postres son 0 no nutritivos y saludables, y también, cuantas calorias
estas consumiendo en una porcién, con el fin de que los consumidores puedan
disfrutar del aperitivo y sabiendo la informacion nutricional del mismo. Esta
investigacion va dirigida a un publico objetivo que se ubiquen entre las edades de
18 a 65 afos. En cuanto al andlisis financiero hizo uso de la herramienta financiera
flujo de caja econdmico, obtuvo que el valor presente neto de la idea de negocio
es: S/ 130 865.00 y un TIR de 83%, lo que significa que dicho proyecto por realizar
es rentable.

Por otro lado, a nivellocal, Aliaga y Esteves (2016), propusieron como objetivo la
creacion de un prospecto de comercio para un foodtruck de desayunosen laciudad
de Chiclayo. La metodologia que aplicaron para su exploracion es cualitativa—
exploratoria, se basa en una metodologia inductiva (explorar, describir y luego
elaborar perspectivas tedricas). Su investigacion buscaba conocer la aprobacién
del estilo de food truck de venta de desayuno, la cual se basé en el disefio Lean

Canvas, descrito en el libro Running Lean de Ash Maurya, que da una perspectiva
de nueve dimensiones paratener en consideracion.

Mientras tanto, Chugna (2017), su investigacion se desarrollé con el propdsito
general trazar la propuesta de un estilo de negocio Canvas aplicado a la
constitucion de unacafeteria tematica de animes japoneses. Para alcanzar esto, se
pusieron en practica los nueve médulos del modelo de negocio Canvas. Los

métodos y técnicas de recabaciéon que se emplearon fueron la entrevistas a



profundidad y semiestructurada. El tipo de exploracién fue de enfoque cualitativo
con cifras cuantitativas, que facilitd el estudioy la explicacion de unarealidad desde

una perspectiva subjetiva, respaldandose en los datos cuantitativos.

Para tener conocimiento de lo que es un plan de negocio, segun el Portal de
emprendedores Para Quitarse el Sombrero (PQS) (2018) informan que un plan de
negocioes aquel escrito o declaracion que al emprendedor le permitird ordenar sus
metas y/u objetivos, elabore o realice una vision ordenada y alineada al futuro
servicio o producto que se quiera poner en marcha, y esté listo(a) para enfrentar

los posibles peligros que pueden suscitarse en un futuro.

Mientras Osterwalder (2011), él a diferenciade los tres autores citados, dice que
un plan de negocios es un documento, que especifica en detalle las metas y
objetivos de una organizacion o comparfia. Aunque €l propone hacer uso de la

herramienta creada por él mismo, que es el Business Model Canvas (BMC).

Segun el Tecnolégico de Monterrey (2015), el plan de negocio colabora a
estructurar el plan de accion, se trazaran, las disimilitudes que tiene nuesta
organizacion de otras, se definiran las tacticas para el financiamiento y
administrativas, que buscan mejorar posicion logrando ventajas frente a la
competencia con la manera de gestionar y operar el negocio. Usado como una
pauta que facilitala creacién o avance de una empresa.

Un Plan de Negocioes aqueldocumentodonde uno puede planificary modelar una
idea de negocio para iniciar dicha idea, orientando la sostenibilidad de cadenas
productivas y en mejorar la competitividad, a través de la mejora constante o
continua, sin dejar de lado la innovacion y/o tecnologia (Procompite, 2016).

Mientras tanto, cada autor presenta unaestructura diferente en la que permitira al
empresario poder hacer una eleccion de la metodologia que mejor se adapte a la

empresa o idea de negocio que quiera poneren marcha.

La definiciébn de un nuevo bien o servicio se da debido a las carencias que hemos
encontrado a través de un analisis realizado el cual establecié que es viable para
recomendar un proyecto. El esquema de plan de negocios que el portal de

emprendedores PQS propone es el siguiente:
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Por otro lado, Osterwalder (2011), ofrece un modelo totalmente diferente, el modelo

gue ofrece es el BMC, la cual consta de nueve bloques. Entonces llegé a la

conclusion, que el plan de negocios representa unatécnica poderosa para iniciar

unanuevapropuesta de unaempresa o la ejecucién de nuevos proyectos en una

ya constituida con miras a su crecimientoy mayor competencia, y la cual facilita la

revision de la viabilidad econdmicay financiera de un negocio.
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A diferencia de la Metodologia para el desarrollo de un plan de negocio que propone el Tecnolégico de Monterrey, cuenta de siete
mobdulos para su ejecucion:

Tabla 1. Metodologia para un plan de negocios - Tecnoldgico de Monterrey

METODOLOGIA PARA PLAN DE NEGOCIO

1. Estudio de 1.1 Definiciénde 1.2 Sondeo de 1.3. Analisis dela 1.4 Perfil del
mercado producto o servicio  mercado industria cliente y meta
2. Proceso de 2.1 Definicién L, . .
L. 2.2 Proceso de 2.3 Ubicacibnde 2.4 Sistema de 2.5 Tecnologias de
produccién o detallada del - . . -
. ) produccién la empresa calidad informacion
servicio negocio
3. Descripcién 3.1 Descripciénde 3.2 Breve . . 3.6 Modelo de
. P ., y . P L 3.3 Mision y 3.5 Planeamiento .
justificaciéon de  la necesidad descripcion del . 3.4 FODA negocio,
. vision del problema
la empresa detectada negocio cadena de valor
4. Plan de 4.1 Estrategia de L, o
. . g 4.2 Promocion 4.3 Distribucion 4.4 Plaza
Mercadotecnia precio
5. Administracion . L 5.4 Cantidad de
5.1 Responsable 5.2 Organigrama 5.3 Descripcién
de Recursos Personal y costo
del proyecto de la empresa de los puestos -
Humanos de nébmina
6.2 Estados
6. Planeacion ., . . . 6.3 Indicadores 6.4 Plan de 6.5 Fuente de
. . 6.1 Inversion Inicial  financieros . . . . . .
financiera financieros contingencia financiamiento
proyectados
7.2 Participacion 7.4 Patente,
7. Aspectos 7.1 Constitucién ’ . P 7.3 Régimen registros, uso de 7.5 Asociaciones
del capital de los . .
legales Legal ) fiscal marcas con Entidades
socios .
registradas
Fuente: Elaboracidn propia



Por ultimo,tenemos la metodologia o estructuraque manifiesta PROCOMPITE (2016),
indican que el orden para la preparacion de un plan de negocio conforme a las

exigencias del estado es:
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Figura 3. Pasos para la elaboracion de un plan de negocio segun procompite
Fuente: Elaboracion propia

Segun Kotler y Keller (2006), dice que la demanda son aspiraciones que tienen los
consumidores de satisfacer alguna carencia con algun bien que puede ya existir o que

aun no hasido fabricado.
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Figura 4. Esquema de la demanda
Fuente: Elaboracién propia

La demandahace referenciaal nGmerode un bien quelos clientes aceptarian comprar
al precio que defina el mercado. Dicho precio del bien estara definido por los clientes
queviene aser lademanda potencial. (Fischery Espejo, 2011). Mientras que la oferta
es la conjuncion de bienes, servicios, datos o experiencias que se muestra en un
mercado con el fin de satisfacer una carencia o deseo. La anemia se define por la

disminucion de la concentracion de la hemoglobinay/o el hematocrito. Los sintomas



clinicos pueden serinespecificos. La pronta deteccidn y el tratamiento son esenciales
para impedir o paliarlas repercusiones alargo plazo que impactan los 6érganos vitales

y sistemas del cuerpo humano.

Por otro lado, encontramos a los pardmetros de la anemia, la anemia se traduce como
la disminucion en agrupamiento de hemoglobina. La OMS establece los rangos
normales dependiendo estos del sexo y la edad de los individuos. Por ello se
consideran los siguientes niveles aceptables:

Tabla 2. Valores normales de hemoglobina durante los primeros 3 meses de vida en
el recién nacido

Edad Peso al Nacimiento >2000g
Nacimiento 16.5 (13.5)
24 horas 19.3 (14.9)
2 semanas 16.6 (13.4)
1 mes 13.9 (10.0)
2 meses 11.2 (9.4)
3 meses 11.5 (9.5)

Fuente: Comité Nacional de Hematologia, Sociedad Argentina de Pediatria. 2009.

Tabla 3. Valores normales de la hemoglobina durante la infancia y adolescencia

Edad Hemoglobina (g/dl)
6 meses 11.5 (9.5)
12 meses 19.3 (10.0)
1 a2 afos 12.0 (10.5)
2 a 6 anos 12.5 (11.5)
6 a 12 afos 13.5 (11.5)
12 a 18 afos - mujeres 14.0 (12.0)
12 a 18 afios - hombres 14.5 (13.0)

Fuente: Comité Nacional de Hematologia, Sociedad Argentina de Pediatria. 2009.

*Los valores entre paréntesis expresan el limite inferior normal.

Segun estudios se describe tres peligros cuando se trata de inocuidad de alimentos,
gue son los siguientes: el bioldgico, quimico y fisico, donde el peligro bioldgico se
caracteriza porque representa un mayor riesgo de inocuidad de los productos
alimenticios. Los peligros alimentarios este compuesto por organismos bacterianos,
virus, parasitoides estan asociados a los que estan manipulando los alimentos y los
productos que no estan cocidos tienen un mayor riesgo. Estos organismos se

encuentran en el espacio y tienden mezclarse con los alimentos crudos que se
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elaboran, estos virus o bacterias son eliminados mediante lacocciéon o en un adecuado

almacenaje o con un adecuado sistema de frio, y con los cuidados necesarios.
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3.1

3.2.

METODOLOGIA
Tipoy disefio de investigacion

También se considera una exploracion cientifica aplicada porque se propone
convertir el conocimiento en informacién importante. Ademas, es tecnoldgica
brindando ideas al sector productivo de bienes y servicios, de esta forma
obteneralgun producto nuevo y competitivo. Puede iniciarse el producto siendo

un prototipo y puede llegar a volverse un articulo cientifico.

Para esta pesquisa se emple0 el disefio propositivo, que hace uso de técnicas
y procedimientos con el objetivo de diagnosticary lograr resolver problemas. Se
hace uso de este modelo porque ayuda a encontrar respuestas y a estudiar
relaciones entre factores existentes. La principal caracteristica de la
investigacion propositiva es originar conocimiento desde de la labor de cada

integrante.
Variables y operacionalizacién
Variable Independiente: Plan de negocio

Definicion conceptual: El plan de negocio apoya a estructurar el plan de
accion, en el cual detallaremos, las disimilitudes que tienen nuestra empresa de
otros, exponer tacticas financieras y administrativas, ademas generar la ventaja
competitiva con el modelo en la que va a operar la entidad. Usado como una
guia que facilita la conformacién o expansion de una organizacion. Tecnologico
de Monterrey (2015)

Definicién operacional: El plan de negocio es de suma importancia porque
define como ird disefiado el producto en funcién de la demanda, ademas se
establecen las 4p en cuanto a una empresa que ofrece algun producto; e
identificar cual es el posicionamiento que la organizacion espera alcanzar. PQS
(2016)
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Indicadores: precio, plaza, promocién, producto, factibilidad econdmica,

financiera, Valor neto, Tasa interna de retorno, Costo/beneficio, Punto de

equilibrio.

Escala de medicion: Nominal

Tabla 4. Operacionalizacion de la variable independiente

Variable

VARIABLE INDEPENDIENTE: Plan de Negocio

Definicion
conceptual

El plan de negocio ayuda a crear el plan de accion, ahi es donde
plasmaremos, las diferencias que tienen nuestro negocio de otros,
proponer las estrategias de financiamiento y administrativas y también
generar la ventaja competitiva con la forma en la que va a funcionar
el negocio. Usado comouna guia que facilita la creaciéno crecimiento
de una organizacion. Tecnoldgico de Monterrey (2015)

Dimensién

Plan de marketing

Plan financiero

Definiciéon
operacional
de las
variables

El plan de marketing es de
suma importancia  porque
define como ira disefiado el
producto en funcion de la
demanda, ademas se
establecen las 4p en cuanto a
una empresa que ofrece algun
producto; e identificar cual es el
posicionamiento que la
empresa quiere lograr. PQS
(2016)

El plan financiero es de mucha
importancia porque reflejara todas
las decisiones que se tomaran en el
desarrollo del negocio y porque
también me permitird determinar
los recursos econdémicos
necesarios para la realizacion del
plan, el monto de inversion inicial,
las necesidades financieras,
evaluar rentabilidad econdémica, y
por uUltimo me ayudara determinar
mis fuentes de financiamiento.
Weinberger (2009).

Indicadores

Precio
Plaza
Promocion
Producto

Viabilidad econémicay financiera
Valor neto

Tasa interna de retorno
Costo/beneficio

Punto de equilibrio

Escala de
medicion

Nominal

Ordinal

Fuente: Elaboracion propia
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b)

Variable Dependiente: Atencién ala demanda
Definicién conceptual:

Una excelente atencion a la demandatrata de optimizar su facultad para hacer
gue las cosas negativas que suceden a sus consumidores expiren rapidamente
(Firuta, 2016).

Definicién operacional: Pordemanda se entiende que es la cuantiade un bien
0 servicio que el mercado llega a requerir en un tiempo determinado para

satisfacer alguna necesidad existente.

Indicadores: Disponibilidad de néctares saludables, Consumo de néctares,
Total de nifios con anemia en Lambayeque, Desnutricion infantil, Cantidad de

productos de adquisicion, Demanda obijetivo.

Escala de mediciéon: Ordinal

14



Tabla5: Operacionalizacion de la variable independiente

o Definicion 5
: Definicion ; : : . Formula Escala de
Variable operacional de Dimensiones Indicadores L
conceptual . medicion
las variables
cps
Disponibilidad de D= P * 100
nectares Cps: cantidad de néctares saludables Ordinal
saludables . .
Tp: total de néctares
cdn
Consumo de €4 = can 100 .
, L . Ordinal
U b néctares Csn: consumo diario de néctar
na . uena Pcn: personas que consumen néctar
atencion a la
Por demanda se nal
demanda entiende que es NAL = tnal *100
Total de nifios con L ;
trata_ _ de la cantidad de un DEMANDA _ Nal: nifios con anemia en .
maximizar su anemia en Ordinal
. producto 0o INSATISFECHA Lambayeque
capacidad . Lambayeque Tnal: L de nift .
. servicio que el nal: total de ninos con anemia en
ATENCION para hacer Perd
mercado llega a
A LA gue las cosas . ndl
. requerir en un _
DEMANDA  negativas . DI = *100
tiempo _ tnl
que su<_:eden determinado Nd!: nifios con desnutricién en Ordinal
a sus clientes para satisfacer Desnutricion infantii  Lambayeque
desaparezca alguna Tnl: total de nifios en Lambayeque
n id necesidad DI=Pa-Pd
rapidamente - ictente. Pa= Poblaci6n de acuerdo Ordinal
(Segun Pd= Poblacion en desacuerdo
Firuta, 2016). Cantidad de CPA=Q*p
DEMANDA roductos de Q=n° productos adquiridos por periodo Ordinal
POTENCIAL P S p= % personas con intencion de
adquisicién
compra
DM= DI-DP
DEMANDA REAL Demanda objetivo DI: Demanda insatisfecha Ordinal

DP: Demanda potencial

Fuente: Elaboraciéon propia
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3.3. Poblacion, muestra, muestreo, unidad de analisis
Poblacién

Nuestra poblacion segun el INEI se constituye por el niumero de madres de
familia en el departamento de Lambayeque, el cual es 315449. Este niumero de
personas se ubican entre las edades de 19 a 55 afios y entre la poblacién

econdmica activa.

Tabla 6. Numero de mujeres en edad fértil e hijos nacidos vivos por mujer, segun
departamento, 2007 y 2017

Mujeres en edad fértil  Hijos nacidos vivos 1/ Promedio de hijos

Departamento

2007 2017 2007 2017 2007 2017
Total 7356048 7845787 12535342 11774359 1.7 1.5
Amazonas 88563 92152 210008 183306 2.4 2
Ancash 269234 274222 502481 442068 1.9 1.6
Apurimac 93601 100749 230476 186325 2.5 1.8
Arequipa 326500 383245 466427 499415 1.4 1.3
Ayacucho 146176 157470 325617 271512 2.2 1.7
Cajamarca 347158 343193 718998 606960 2.1 1.8
Pro. Const. Del Callao 249680 271627 346726 368116 1.4 1.4
Cusco 295444 320453 614108 517272 2.1 1.6
Huancavelica 104646 85502 264639 167333 25 2
Huanuco 185156 185340 418972 328533 2.3 1.8
Ica 194547 224696 311875 344153 1.6 1.5
Junin 319572 332823 600539 525718 1.9 1.6
La Libertad 428104 466873 725114 724775 1.7 1.6
Lambayeque 305157 315449 515833 487733 1.7 15
Lima 2446521 2660667 3202960 3266767 1.3 1.2
Loreto 217614 210791 517949 461438 2.4 2.2
Madre de Dios 29144 37804 56030 57805 1.9 1.8
Moquegua 44477 46639 64221 62894 1.4 1.3
Pasco 73306 67083 141972 106140 1.9 1.6
Piura 435466 471756 847763 821316 1.9 1.7
Puno 325592 314460 605553 469742 1.9 1.5
San Martin 180464 204825 393933 393782 2.2 1.9
Tacna 85166 94173 117002 117911 1.4 1.3
Tumbes 53849 58143 95948 98581 1.8 1.7
Ucayali 110911 124552 240198 254762 2.2 2
Provincia de Lima 2/ 2229700 2427490 2833190 2910170 1.3 1.2
Regi6n Lima 3/ 216821 233177 369770 356597 1.7 15

Fuente: INEI - Censos Nacionales de Poblaciony Vivienda 2007 y 2017.
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Muestra

Se establecié el tamafio de la muestra haciendo uso del método probabilistico por o
que cualquierade los componentes de la poblacion tenia la posibilidad de pertenecer
ala muestra. La formula ejecutada para realizar el calculo de esta es la siguiente:

B K2NPQ
"~ e2(N—-1)+ K2PQ

n

Dénde:

Tabla 7. Datos para la formula de muestra

N Es el tamafio de la poblacién

Es el nivel de confianza. Por tanto, se pretende obtener un nivel de confianza

“ del 95% K=1.96
e Es el error muestral deseado 5%
Proporcion de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica de
i estudio p*g=0.5
Q Proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica, 1 — P.
n Tamafio de la muestra

Fuente: Fisher y Navarro (1994 pag. 145)

(1.96)% * 315449 % 0.5x 0.5
n=
0.52(315449 — 1) + 1.96% «0.5 x 0.5

n = 384

3.4. Técnicas einstrumentos de recoleccion de datos

La recabacion de informacion se dio mediante técnicas e instrumentos que
apoyan el objetivo de analisis de la exploracién, por lo tanto, se realizan los

mismos a las madres de familia del departamento de Lambayeque.
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Encuesta, segun Hernandez Roberto (2014), la encuesta es un medio que
permite la recoleccién de informacion y perspectivas de un grupo especifico de

personas.

Este instrumento se dirige a las madres de familia del departamento de
Lambayeque, gracias a esto se obtienela informacién necesaria,lo que permite
adquiririnformacion para el analisisy la importancia que se rescate de todo el
estudio realizado, gracias a la recopilacion de los datos coherentes, se lograra

cumplir con los objetivos planteados.

Para esta investigacion se ha considerado un cuestionario conformado por
preguntas que permiten recoger la informacion de los indicadores que se han
creado de las dimensionesy por medio de ellos se mide las variables y para
ello, se hatenido el proceso de validacién mediante el juicio de expertos para

otorgarle validez de contenido por parte de conocedores del tema.

Para Herndndez Roberto (2014), el Alfa de Cronbach es una herramienta para
establecer que tan confiable es el instrumento, donde el coeficiente podria ser
0 lo cual significa confiabilidad nula o 1 que sefiala que la confiabilidad esta
siendo perfecta. Por otro lado, Quero Milton (2010), admite que el cuestionario
de esta investigacion esta basado en alternativas acorde a la escala de Likert,
gue otorga opciones multiples. Es asi el aporte de Oviedo, et al., (2005) indican
que se utiliza cuando la escala esta constituida de preguntas que contiene
alternativas que buscan calificarcon gradualidad acerca de las percepcionesde
un determinadobien o servicio y se codificalas alternativas de maneranumérica

para agrupar los datos que se recogen.

Asimismo, el cuestionario que esta integrado por un conjunto de preguntasy se
verifico la confiabilidad del instrumento mediante el Alfade Cronbach con 0.67
que fue analizado mediante el cuadro Kuder Richardson, describe que cuando
se obtiene un rango de 0.66 a 0,71 se puede considerar con un resultado

confiabley el instrumento puede ser aplicado sin novedades.
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3.5.

3.6.

3.7.

Procedimientos

El presente estudio inicio con la formulacién de las encuestas las cuales
respondieron a las dimensiones e indicadores planteados, asimismo, permitira
conocer la problematica a fondo, luego se aplicé a la muestra de estudio,
seguido se proces6 en el software SPSS para la tabulacion y graficas

correspondientes.
Métodos de andlisis de datos

El proceso de los datos para alcanzar productos de caracter estadisticos se
elaborara mediante Microsoft Excel para interpretarlos adecuadamente segun

las respuestas planteadas en las encuestas realizadas.
Aspectos éticos

En concordancia con los fundamentos regidos de acuerdo a los criterios éticos

definidos porla Universidad César son los siguientes aspectos:

Transparenciade datos: se basa en recabar datos por vias virtualeso en libros
fisicos para lograr reflejar lo mas primordial de la informacion e interpretandola

con el fin que no sea idéntica a los datos hallados.

Confidencialidad: mediante el respeto de la informacion provenientes de los
autores que han sido citados, teniendo en consideracion que dicha informacion

tenga respaldo cientifico.

Profundidad: se analizaran diferentes metodologias que estén en
concordanciacon el tema de estudio, de esta forma se extraerdn conocimientos
para el posterior manejo del tema desarrollado, sin embargo, se tiene que estar
en unacontinua busqueda de datos para alcanzar amplios conocimientos que

contribuyan a mejorar la exploracion.
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V. RESULTADOS

A continuacion, se presentaran los resultados de las encuestasrealizadas a 384
madres lambayecanas, quienes respondieron con total transparencia el
cuestionario realizado brindando los datos necesarios para que estos sean

transformados en informacion y sean usados dentro de la presente
investigacion.

Disponibilidad de néctares saludables

Tabla 8. Conocimiento de la existencia de un néctar con contenido nutricional

Conoce la existencia de un néctar con

Etiquetas de fila ) L
q contenido nutricional en el mercado?

Si 68
No 316

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico e interpretacion:

= Sf
NO

82%

Figura 5. Conocimiento de la existencia de un néctar con contenido nutricional
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion: Del 100% de madres, el 82% (316) no conoce de ningun néctar

saludable existente en el mercado porgue comentan que los existentes en la industria
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no son nada saludables ni beneficiosos para la salud, mientras que el 18% (68) si
conoce.

Férmula:
D= (CPS/TP)*100
D=(0/13)*100

D=0

Consumo de néctares

Tabla 9. Frecuencia de consumo de néctares

. . ¢,Con gué frecuencia usted suele
Etiqueta de fila o
consumir néctares?

Diariamente 64
Semanalmente 94
Quincenal 116
Mensual 43
Nunca 67

Fuente: Elaboracién propia

Grafico e interpretacion:

17%

A = DIARIAMENTE
SEMANALMENTE
11% QUINCENAL
25% MENSUAL
= NUNCA

30%

Figura 6. Frecuencia del consumo de néctares
Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion: Del 100% de madres encuestadas, el 30% (116) indican que a veces
suelen consumirnéctares al momento u hora de su almuerzo, el 25% (94) lo consumen
casi siempre, 17% (67) nuncalo consumen, 17% (64) consumen siempre y 11% (43)
personas casi nunca por el alto grado de azucar que componen los néctares que

existen en el mercado, y cero beneficios parala salud de los miembros del hogar.
Férmula: CA= (CDN/PCN)*100
CA=(64/317)*100

CA=20

Cantidad de productos de adquisicion

Tabla 10. Disposicion a consumir un néctar con contenido nutricional rico en hierro

Disposiciéon de consumir un néctar con

Etiqueta de fila ) o _
contenido nutricional con hierro.

Si 369
No 15

Fuente: Elaboracién propia

Grafico e interpretacion:

mSi
= NO

Figura 7. Disposicion a consumirun néctar con contenido nutricional rico en hierro
Fuente: Elaboracion propia

22



Interpretacion: De las 384 madres encuestadas, el 39% (150) indican que estan
dispuestas a consumir un néctar con contenido nutricional rico en hierro por lo

provechoso para la salud de sus hijos y de los integrantes de su hogar en general,
36% (138) casi siempre, el 21% (81) a veces, el 2% (6) casi nunca, el 2% (9) nunca.

Formula: CAP=Q*P, CAP=18*96%
CAP=17
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V. DISCUSION

El estudio de viabilidad se ejecutd utilizando el sistema SPSS version 19, cuyo
coeficiente Alfa de Cronbach es empleado para hacer el calculo de confiabilidad de
un instrumento.

Confiabilidad de Alfa de Cronbach:

Resumen del procesamiento de los

casos
N %
Validos 384 100,0
Casos Excluidos? 0 ,0
Total 384 100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas
las variables del procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad

Alfade

N de elementos
Cronbach
, 751 16

Fuente: Spss 19

Segun elcuadro de KuderRichardson, este resultado de confiabilidad se encuentra
ubicado en el rango de 0,72 a 0,99 siendo de excelente confiabilidad la aplicacion

del instrumento. El cuadro planteado por Richardson es el siguiente.

Tabla 11. Confiabilidad de resultados

0,53 amenos Nula confiabilidad

0,54 a 0,59 Baja confiabilidad

0,60 a 0,65 Confiable

0,66 a 0,71 Muy confiable

0,72 a 0,99 Excelente confiabilidad
1,00 Perfecta confiabilidad

Fuente: Segun el cuadro de Kuder Richardson.
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a) Analisis de la situacion actual del mercado Chiclayano

b)

En relacion al primer objetivo especifico de la investigacion en la que se
realiza el andlisis de la situacion actual del mercado Chiclayano. Para
comprender el conocimiento que tienen las madres acerca de algun néctar
con contenidonutricional,el consumo de néctares, la frecuenciade consumo
y la disposicion a consumir un néctar beneficioso para el organismo; se
realizaron encuestas|o que conlleva a estar de acuerdo con Chang (2015)
quien aplicd un cuestionario a 400 personas para fijar a sus consumidores
potenciales. También con Monteros (2016) utiliz6 fuentes primarias y
secundarias, como datos del INEC y encuestas respectivamente. Segun las
encuestasrealizadas se logro verificar que el 82% de madres desconocen la
existencia de un néctar con contenido nutricional en el mercado, 83%

consume néctares en su hogar, el 30% de madres suele consumira veces
néctares y el 39% estaria siempre dispuesto a consumir nuestro producto.

Mientras tanto, coincidimos con Diaz (2019) quien midio la confiabilidad de
su instrumento con el analisis estadistico del Alfade Cronbach, el mismo que

se utilizé para evaluar la confianza de nuestro instrumento de recoleccién de
datos.

Por otro lado, gracias a que la tendencia por el consumo de productos
saludables estd en incremento nuestra propuesta, la cual se basa en la
creacion de un néctar con contenido nutricional que aporte beneficios a los
consumidores, es por ello que se esta de acuerdo con Orozco (2018) quien
tenia como objetivo brindar dulces y postres nutritivos bajos en azulcar,

calorias y grasas.

Seleccién de la metodologia para la elaboracion del plan de negocio
gue mejor se acople a la idea planteada.

La elaboracién de un plan de negocio permite la seleccién de diferentes
metodologias, que permitira establecer una serie de pasos que esté
relacionado con el bien o servicio que se quiera poner en marcha. A
diferencia de Chugna (2017) y Aliaga y Esteves (2016) quienes utilizan la
metodologia Lean Canvas que establecié Osterwalder que se basa en los

siguientes pasos: Segmentacion de consumidores, propuesta de valor,
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canales, comunicacion con los consumidores, fuentes de ingreso, recursos
claves, operaciones claves, socios claves y estructura de costos.
Finalmente, tenemos otras metodologias como la del Portal de
Emprendedores Para Quitarse el Sombrero, que contienelos pasos resumen
ejecutivo, aspectos generales, analisis de mercado, andlisis de técnico y
analisis econémicos y financieros; también tenemos la del Tecnolégico de
Monterrey que consta de 7 pasos los cuales son: anélisis de mercado,
proceso de produccién o servicio, descripcion de la corporacion, planes de
marketing, plan de recursos humanos, plan financieroy factores legales; y
por ultimo tenemos a la metodologia segin Procompite que tiene 11 pasos:
resumen ejecutivo, criterios generales, el producto y la cadena productiva,
comunidad beneficiaria, estudio de mercado, estudio técnico, organizacion y

gestion, analisis del impacto ambiental, calendario, analisis de financiacion y
sostenibilidad.

Para ejecutar este objetivo, se realizara un cuadro comparativo de las
metodologias sefialadas,donde se hara un estudio cuantitativo para obtener

la metodologia mas adecuada para el disefio de investigacion.

Ningun autor antes mencionado realiza un cuadro comparativo entre las

metodologias para elegir la mas viable a la idea planteada, ellos realizaron
su eleccion sin previo analisi
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Tabla 12. Eleccion de la Metodologia

Criterios .
de Contenido Tecnoldgico de Monterrey Eg{;%ﬂ?;@g:nsdoergg;zfo CB:;rfi/nazss ek Procompite
evaluacion
o Definicion del producto o e Carta e Resumen
servicio introductoria ejecutivo
Estudio de e Sondeo de mercado e Clientesy 3 Segmento del 5 Estudio de
mercado e Andlisis de la industria mercado cliente mercado
o Perfil del cliente y mercado e Producto o e Poblacion
meta servicio beneficiaria
e Definicion detallada del
negocio
Proceso de o Proc_efso de produccion o . Fuerzas_c,zle N e Productoy
produccion o servicio produ_ccpr) 3 Actividades 5 cadena_
servicio e Ubicacion de la empresa » Localizacion claves productiva
e Sistema de calidad e Proveedores
e Tecnologias de
Forma de inform.ac?én
la e Descripcion de la
estructura necesidad detectada
e Breve descripcion del
negocio e Aspectos
Descripcion y e Mision y vision generales
justificacion de e« FODA ® Resumen 2 Propuestade 5 . Andlisis de
la empresa e Planteamiento de ) impacto
estrategias y ventaja ambiental
competitiva
e Modelo de negocio/cadena
de valor
e Estrategia de precio
Plan de e Promocion e Promociény o
mercadotecnia e  Distribucion venta 2 Canales 2 o Estudio técnico
e Plaza
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Criterios de Portal de

., Contenido Tecnoldgico de Monterrey Emprendedores Para Business Model Canvas Procompite
evaluacion .
Quitarse el Sombrero
Administracion de Estarian a cargo de los e Personal e Relacion con e Organizaci6
los recursos responsables del clientes ny gestion
humanos proyecto. e Recursos claves
Definido mediante le 4 2 3
organigrama que se ha
tenido en cuenta desde el
inicio
Planeacion Inversion inicial e Analisis y e Fuentes de e Estudio
financiera Estados financieros estimaciones del ingreso Financiero
Formade la proyectados 5 negocio 5 ° Estructura  de 3
estructura Indicadores financieros costes
Plan de contingencia
Fuentes de financiamiento
Aspectos legales Constitucion legal e Aspectos legales e Socios clave e Andlisis de
Participacion del capital sostenibilida
de los socios d
Patentes, registros, usos 4 2 2
de marcas registradas
Asociaciones con
entidades
Uso para
empresas
Startup 5 5 5
TOTAL 36 21 21

Fuente: Elaboracién propia
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Criterios de evaluacién

Tabla 13. Criterios de evaluacién

Criterios Valor
Muy alto 5
Alto 4
Normal 3
Bajo 2
Muy bajo 1

Fuente: Elaboracién propia

Conclusion: El producto final qué se hatenido en cuenta bajo la metodologia
del tecnolégico de monterrey qué has tenido un porcentaje mas elevado
quedado el andlisis de sus partes de la estructura de un de un plan de
negocio esta basado en los objetivos para cumplirtanto de manera general
y de manera especifica para el desarrollo del proyecto estableciendo
estrategias qué ayuden allogro de las metas y los objetivos para el desarrollo
del plan de negocio qué contribuyen a mejorar la alimentacion de las
personas

c) Estructura del modelo del plan de negocio.
Luego de realizar la seleccién de la metodologia que se utilizara en la
investigacion se lleg6 a la decision que la metodologia que mejor se acopla
a lainvestigacion esla de Tecnolégico de Monterrey, esta estructura consta
de 7 capitulos, las cuales son: Investigacion de mercado, desarrollo de la
produccion o servicio, Descripcion y justificacion de la organizacion, Plan de
Mercadotecnia, Administracion de los recursos humanos, Planeacion
financieray Aspectos legales. Es por ello que estamos en desacuerdo con
Chugna (2017), porqué él hace en su investigacion uso del Modelo de
negocio Canvas, y el motivo por el que se discrepa con dicho autor es por
qué consideramos que para desarrollar o poner en marcha un negocio el
hacer uso del Business Model Canvas, es para ver holisticamente tu idea,
mas no te permite profundizary conocer a fondo un estudio de mercado, las
formas de marketing, el aspecto financiero, entre otros criterios a tomar en

cuenta.
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d) Determinacion de la viabilidad econ6micay financiera.
Al analizar la viabilidad econémica y financiera, se concuerda con Olivera
(2018) quién realiza un analisis de gasto y costo, flujo de caja para estimar
ingresosy evaltaindicadores financieros como el VAN y el TIR. También se
coincide con Tapia (2017) que realiza un analisis de costo — beneficio. Las
técnicas antes mencionadas son las que consideramos pertinentes para la
realizacion de este plan, son totalmente necesarias para tener predicciones
sobre la viabilidad y factibilidad del plan de negocio que se desea poner en
marcha. Algunosautoresno consideran realizarlas técnicas necesarias para
hacer predicciones sobre la viabilidad de sus proyectos porque solo han sido

planteados como propuestas, mas no como un plan que se pueda ejecutar.
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VI.

CONCLUSIONES

Las siguientes conclusiones son las sintesis de la exploracion, teniendo en
cuenta los aspectos mas relevantes y datos importantes obtenidos en la
aplicaciéon de la encuesta, que permiti6 conseguir informacién especifica
sobre la inexistencia de néctares con contenido nutricional en el mercado y

la demanda existente.

1. Los datos e informacion que se recabaron para realizar el desarrollo de la
indagacion, se tuvieron que aplicar una encuesta al publico objetivo porlo
gue sellegaalaconclusiéon queun 82%desconocen lainexistenciade un
néctar con contenido nutricional en el mercado, que el 17% no consume
néctares en su hogar, que el 30% con consume a veces y que el 96% si
estarian dispuestos a consumir un néctar con contenido nutricional que
sea rico en hierro.

2. Para realizar la seleccion de la metodologia se estudiéy analizé a cuatro
diferentes metodologias las cuales son: Portal de Emprendedores Para
Quitarse el Sombrero (PQS) “Pautas para el disefio de un Plan de
negocio”, Business Model Canvas “Herramienta para un Modelo de
negocio”, Tecnologico de Monterrey “Metodologia para generar un plan
de negocio”, Procompite “Manual para la elaboracién de planes de
negocio”, en la cual la metodologia que fue seleccionada fue la de
Tecnoldgico de Monterrey luego de efectuar una exploracion cuantitativo,
se tomo la decisiéon de que es la metodologia ideal para ser empleado en
la elaboracion de nuestro plan de negocio,unode los criterios que se tomo
encuentafue que laestructura de Tecnoldgico de Monterrey es adaptable
para cuando se quiere crear un producto y una estructura mucho mas
completa; la cual ayudd a cumplir los objetivos para lo que debemos
plantearbien las estrategias para el logro de los objetivos por ende el éxito
de la entidad.

3. En la estructura elegida, los indicadores para el alcance de los objetivos
tienen que ser relevantes, como tener una misién y visién clara y que
detalle lo indispensable del proyecto, un apropiado andélisis FODA y

poniendo énfasis en las estrategias las cuales deben de estar bien
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planteadas para llegar los objetivos. En la parte del plan financiero los
indicadores como el TIR, VAN, para realizar el respectivo estudio de la
viabilidad.

. Esta pesquisa se desarrolla para revisar la viabilidad de un proyecto
mediante el VAN, TIR, el beneficio/costoy el periodo de recuperacion., lo
cual luego de un examen se determin6 que la inversion para el inicio de
sus operaciones es de S/43339 soles, que sera cubierto por un préstamo
de la cantidad total. Tomando los resultados en los escenarios analizados
tendremos un VAN anual de S/.68557.72, el TIR sera de 45%.
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VII.

RECOMENDACIONES

. Para poneren marcha el plan de negocio se debe realizar un anélisis de

mercado con el fin de determinar la demanda, ya que de ello deriva la

ejecucion del analisis financiero.

. Para la realizacién de los objetivos se debe de trazar tacticas que

contribuyan a alcanzar el logro de estos.

. Para seleccionar la metodologia emplear debe ejecutarse unaindagacion

cualitativade los diferentes disefios que existen para la estructura del plan

de negocio

. Se recomienda implementar un plan de responsabilidad social a corto

plazo, como apoyo a colegios aledafos al sector donde se ubica la

empresa o con programas de interés comun entre los trabajadores.

. Se recomienda que en un futuro se pueda llevar a cabo un mayor

marketing a los planes de negocio a través de plataformas virtuales que
son las mas usadas por las nuevas generaciones.
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ANEXOS

Anexo 1: Propuesta

1.

1.1.

1.2.

1.3.

1.4.

Estudio de mercado

Definicién del producto o servicio

El producto que se ofrecerd es un néctar con contenido nutricional, que
provenga de la pulpade fruta, ademas disponga de un sustituto del azucar,
la cual no es beneficiosa, y sobre todo el néctar contendra hierro para
combatir una enfermedad que afecta a muchos nifios, que son los primeros

consumidores de este producto.

Sondeo de mercado

Para el Instituto Tecnologico y Estudios Superiores de Monterrey (2015) el
sondeo de mercado incluye realizar una investigacion para obtener
informacion de soporte como fuentes oficiales de consulta (INEI, revistas
especializadas, bases de datos. También abarca informacion directa, que se
obtiene con técnicas e instrumentos de apoyo, la definicion del tamafio de
muestra y las caracteristicas de los participantes de la misma, después se
realiza un analisisdelainformacion recolectaday al final pasa a sacarse una

conclusion sobre los datos obtenidos.

Objetivos generales y especificos de la investigacion

General: Determinar la demanda de consumo para un néctar saludable en

la ciudad de Chiclayo.
Especificos
Obtener la proyeccion de la demanda estimada del producto.

Realizar una campafia de marketing masiva para llegar a todo nuestro
publico objetivo.
Hipotesis de la investigacion

Si se elabora un estudio de mercados se determinara la demanda de

consumo de un néctar saludable.



15.

Fuentes de informacién (primarias o secundarias), resultados

1.5.1. Fuentes secundaria

Al realizar la investigacion necesaria se recolecta informacion relevante de

diarios, webs y blogs que brindan informacion sobre el tema que se tratara.
A nivel nacional

Segun la Web Pert Retail (2017) describe que Cifrut y Pulp, es una
organizacion del Peru su participacion de mercado es el 30%, mientras que
Coca Cola con su producto Frugos ocupa una participacion de 25%.
Asimismo, se puede indicarque el Perl hasta el 2016 se tuvo un total de S/
980 millones que se refiere a 374 mil litros que se consume, es un indicador
gue da entender la creciente tendencia en el consumo de este producto. Sin
embargo, se puede optar por opciones que ofrezcan un valor agregado
mediante productos naturales, sanos con néctares o zumos saludables para

la alimentacion de la poblacion.

Se puede precisar que los productos que se ofrecen en la actualidad son
diversos existen productos con alto indice de azucar, que se diferencian de
las bebidas alcohdlicas, se adquieren bebidas o jugos para los almuerzos en
casa o reuniones familiares que normalmente deben contener los minerales
y nutrientes. Segun la proyeccion de la aceptacion de estos productos para
el 2021 se pronostica que se factures S/ 1,121 millones, esta cantidad de
demanda se ha analizado segun el crecimiento de aceptacion de esto
productos y los precios de estos productos. También se sabe que ellos

néctares tienen un costo mas elevado en referenciaa un litro de zumo.

La forma de vida de joévenes, adultos y en la familia los padres de familia
como las madres eligen o exigen alos niflos que opten por productos de jugo
envasados, bajo esa perspectiva en el afio 2019 se evidencio el crecimiento
de la aceptacion de los jugos de durazno, seguidode naranja, de pifiay pera

segun datos de Euromonitor.



De otro lado se describe que los jugos envasados que son de sabores
tradicionales que se preparan en casa, al momento de querer comerciarlos
en el mercado creciente la aceptacién de estos productos en el Pert no se
halogrado tener éxito, a pesar que son de preferencia a nivel nacional, pero
se sigue optando por el sabor casero que realizan al momento las amas de

casa.

Tabla. Participacion de jugos y néctares

Rank
Marca Operador global 2016 (%) 2016
Frugos The Coca-Cola Co 25.0 1
Cofrut Aje Group 2
Pulp Aje Group 3
Gloria Grupo Gloria SA 4
Laive Laive SA 5
Tampico Houchens Industries Inc 6
Kris Industrias San Miguel 7
Watt’s Watt's SA 8
Selva P&D Andina Alimentos SA 9
Ecofresh Food Pack SA 10
Aruba Grupo Gloria SA 11
Pura Vida Grupo Gloria SA 12
Huanchuy P&D Andina Alimentos SA 13
Otros 18.7
Total 100.0

Fuente: Euromonitor International

Segun la pagina RPP (2017) El Minagri aseguro que después de la
fabricacion de un conjunto de reglas para el chocolate, que se espera estén
listas en octubre del afio, se iniciara el desarrollo de un reglamento que
permita la regulacion de jugos y néctares de frutas observando la norma
internacional recogida en el Codex Alimentarius, expone que si bien el jugo
es un liquido que se logra sin fermentar la parte comestible de la fruta en
buenas condiciones, el néctar es un congregado de sélidos de esa, al que
se le puede colocar aditivos alimentarios, azUcares o edulcorantes. Los

porcentajes verian de acuerdo a la especie.



A nivel internacional

Para el blog | Alimentos (2015) lo natural es latendenciaque en la actualidad
se filtra en todos los estadios de consumo comprendidos néctares y jugos.
Llegar a establecer al producto como saludable, o por lo menos, relacionado
a ello, obedece a su produccion y exhibicion mediatica fiel a los elementos
que lo hacen unico. Salud y belleza son los estimulos més palpables que
canalizan los productores de alimentos para brindar al publico bienes que
vayan de conforme a la busqueda de una bebida de mayor nivel. La
tecnologia y las indagaciones muestran resultados inspiradores para la

fabricacion de productos con componentes cada vez mas naturales y
practicos para la industria.

A nivel local

Segun RPP (2017) en la region, el grado de anemia abarca 41%, mientras
gue la desnutricion infantil bordea el 16%; entre los lugares mas impactados
tenemos Inkawasi, Kafaris, Morrope y Salas. Tal como lo informé la
Estrategia Sanitaria Regional de Alimentacion y Nutricion de la Gerencia
Regional de Salud, en estos sitios se vienen trabajando ardua vy
constantemente. Por su parte, en concordancia con el municipio de Reque,
se promovio6 lacruzada de luchaparaevitar la Anemiay Desnutricién Cronica
Infantil, parte integrante del Plan Regional de Salud; cuyo fin principal es
salvaguardarla salud de los infantes de 0 a 35 meses de edad. Mediante el
desarrollo de sesiones se explicaran los beneficios de laingesta de hierro en
gotas y los micronutrientes que se otorgan sin costo alguno en las
instalaciones de salud dirigidos a nifios y nifias de 4 a 35 meses de edad.

1.5.2. Fuentes primarias

Para la recabacion directa de informacion, se ejecuté una encuesta a través
de un cuestionario de dieciséis interrogantes a 384 madres lambayecanas,
muestra obtenida de la poblacién lambayecana, quienes pertenecen a la

poblacion econ6micamente activay son mujeres que tienen uno o mas hijos.

Se hizo una encuesta, a lo largo un mes, dando inicio el 1 de agosto

finalizando el 2 de septiembre del 2019, para la realizacion de la encuesta,



se requirié informacién de madres de familia que viven en la ciudad de

Chiclayo, en total fueron 384 mujeres encuestadas dejando la siguiente

informacion:

Tabla. Ficha técnica

Criterios

Descripcién

Titulo

Plan de negocio de un néctar saludable para la
atencion de la demanda, Chiclayo

Objetivo de la investigacion

Obtener informacién necesaria para definir el plan de
negocio y atender la demanda.

Ambito geogréfico

Chiclayo

315,449 (madres de familia pertenecientes al

Poblacién departamento de Lambayeque entre las edades de 18
a 55 afnos)

Muestreo 384

Error muestral 5%

Técnica de investigacion Encuesta

Instrumento

Cuestionario (16 interrogantes)

Fecha de trabajo en campo

01 de agosto hasta 02 de setiembre del 2019

Fuente: Elaboracion propia

Anédlisis de la informacién directa

Datos obtenidos a partir del cuestionario de 16 preguntas realizadas a través de

una encuesta para 384 mujeres lambayecanas con hijos menores de 5 afios y

preocupadas por lasaludy nutricién de los mismos.

= MADRE = PADRE = OTRO

18; 5%




Figura. Familiar encargado en preparar la lonchera de sus hijos
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Segun las madres encuestadas, el 90% prepara las loncheras de
sus hijos, mientras que el 5% comentan que los papas son quienes se dedican a
prepararla y el 5% restante lo hace otra persona y/o familiar. De esta pregunta
podemos reconocer quiénes seran nuestro publico objetivo.

= Si = NO

Figura. Personas de acuerdo conlos productos de consumo que no tienen aporte
nutricional
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion: De la encuesta obtenemos que el 84% de madres lambayecanas
estd en desacuerdo con el con el consumo de productos que no brinden ningdn
aporte nutricional, mientras que el 16% piensalo contrario. Podemos notar que el
consumo por cosas nutritivasesta enincremento y ahora la preocupacion sobre los

produ Ctos que se consumen son mayor.



= S{ = NO

Figura. Nivel de conocimiento sobre la existencia de un néctar con contenido nutricional en
el mercado

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion: El 82% de mujeres a las que se les aplico la encuesta responde
gue desconoce la existencia de algun néctar con contenido nutricional en el
mercado, mientras que el 18% difiere comentando que si conoce la existencia del

producto antes mencionado.

=S| = NO

Figura. Consumo de néctares en los hogares
Fuente: Elaboracion propia



Interpretacion: Del 100% encuestado, el 83% contesta que si consume néctares
en su hogar, en contra del 17% que responde en negativa sobre el consumo de
néctares en su hogar. Vemos una gran mayoria de madres que confirman el

consumo del producto.

= SIEMPRE = CASISIEMPRE = A VECES CASI NUNCA = NUNCA

Figura. Frecuencia de consumo de néctares
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Acerca de la frecuencia de ingesta de néctares tenemos que el
30% consume el producto a veces, el 25% suele consumirlo casi siempre y el 17%
lo consume siempre; mientras que el 17% nunca consume un néctary el 11% lo
consume casi nunca. Vemos que la mayoria de personas encuestadas suele

consumir néctares con mayor frecuencia.



96; 25%

288; 75%

=S| = NO

Figura. Disposicion de las personas a comprar un néctar con contenido nutricional que sea
rico en hierro
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: De las 384 madres encuestadas, el 75% estaria dispuesta a
comprar un néctar con contenido nutricional que searico en hierro, mientras que el

25% aun rechazala idea de comprar un producto como el que se desea ofrecer.

= ANIMAL = VEGETAL

Figura. Creencia de las personas a cerca de la fuente més rica en hierro
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion: Entre las encuestadas se reconocio que el 58% piensa que la

fuente masrica en hierro es el animal; mientras que el 42% opinaque la fuente mas



ricaen hierroes la vegetal. Podemos notar que existe alin un gran desconocimiento
por parte de las personas sobre el tema de la preguntarealizada.

= SUPERMERCADOS = MINI-MARKETS = BODEGAS = MERCADOS = NO CONSUME

Figura. Lugares en los que se suele comprar néctares para consumo
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Del total de mujeres encuestadas se obtuvo que el 28% suele
comprar los néctares que consume en bodegas, el 23% los compra en
supermercados, el 22% suele adquirir este producto en mercados, el 17% no
consume néctaresy soélo el 10% compra el producto en mini-markets.



39%

= PRECIO = CALIDAD DEL PRODUCTO
= SABOR BENEFICIOS NUTRICIONALES

= MARCA

Figura. Atributo considerado més importante al adquirir un néctar
Fuente: Elaboracidn propia

Interpretacion: Para el 39% de las madres lo mas importante al adquirirun néctar
son los beneficios nutricionales, mientras que el 32% piensa que lo mas relevante
es la calidad del producto, por otro lado, el 17% cree que lo que mas resalta es el
sabor, sélo el 11% siente que el precio es importante para adquirir un néctar y el

1% cree que lo es lamarca del producto que se llega a consumir.

= DURAZNO = MANGO = PINA OTRO = NINGUNO

Figura. Sabor mas consumido de néctar
Fuente: Elaboracién propia



Interpretacion: Entre las madres encuestadas se recolectd la siguiente
informacion, el 61% prefiere consumirun néctar de durazno, mientras que el 17%
no consume néctares, el 10% gusta el sabor de pifia, s6lo el 9% escoge el de
mango ante el 3% que preferiria otro sabor no mencionado antes.

31%

26%

= MANGO = PERA MANZANA DURAZNO = SANDIA = OTRO

Figura. Eleccion del fruto preferido para la realizacion del néctar con contenido nutricional
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Entre las preferenciasde las madres encuestadasse encontréque
el 31% desearia que el néctar con contenido nutricional se realice de la pulpade
durazno, el 26% escogi6 como fruto la manzana, mientras que el 16% prefiere que
sea de mango, también el 16% seleccion6 a la pera como su fruto deseado, el 6%

gustaria de otro sabory soélo el 5% desearia que el néctar sea a base de sandia.



= S{(ONLINE) = NO (USUAL)

Figura. Preferencia por método de compra del néctar
Fuente: Elaboracidn propia

Interpretacion: Sobre la manera de adquirir un néctar el 70% de mujeres

encuestadas respondié que prefiere la compra usual ante una compra online,
mientras que el 30% de madres preferiria que la venta se realice de manera virtual.

= TOTALMENTE DE ACUERDO ‘
= DE ACUERDO

= INDIFERENTE
DESACUERDO
= TOTALMENTE DESACUERDO

Figura. Disposicién apagar un adicional si el néctar contiene beneficios nutricionales
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion: De 384 mujeres lambayecanas encuestadas el 55% est4 de
acuerdo en pagar un adicional si el néctar contiene beneficios nutricionales;
mientras que el 34% esta totalmente de acuerdo, el 9% piensa quele esindiferente
y solo el 1% estéa en desacuerdo y totalmente desacuerdo sobre el pago adicional

del producto.



= MENOSDES/2 = S/2.00 = S/3.00 $/4.00 = S/5.00

Figura. Monto aceptable a pagar si el néctar contiene beneficios nutricionales
Fuente: Elaboracidn propia

Interpretacion: Para el 39% de la muestra encuestada el precio adecuado a pagar
por el néctar con contenido nutricional es de S/. 2.; mientras que el 24% piensa que
deberia ser menor a S/. 2.; ante laidea del 22% queopinaque S/. 3. Seria el precio
razonable; sélo el 8% cree que se deberian pagar S/. 4. Y el 7% consideraque el
precio debe rondar entre los S/. 5.

V

= BOTELLA DE VIDRIO = BOTELLA DE PLASTICO
= CAJA (TETRAPACK) BOLSA HERMETICA

Figura. Presentacion preferida para adquirir el néctar saludable
Fuente: Elaboracién propia



Interpretacion: Para el 69% de las mujeres la presentacion del néctar con
contenido nutricional debe seren una botella de vidrio, mientras que para el 22% la
presentacion adecuada es en caja (tetrapack); por otro lado, el 5% preferiria que
sea en una botella de plastico y sélo el 4% escogié una bolsa hermética como
presentacion adecuada del producto.

1% 1% 2% 2%
(]

= REDES SOCIALES = TELEVISION = RADIO = PERIODICO = PANELES = VOLANTES

Figura. Medios en los que se desea encontrar publicidad sobre el néctar con contenido
nutricional
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion: Entre el total de mujeres encuestadas se detectd que el 76% desea
recibir publicidad sobre el néctar con contenido nutricional a través de sus redes
sociales, el 18% opina que la publicidad se deberia realizar a través de television,
el 2% piensa que seria preferible recibir volantes, también el 2% cree que los
paneles serian una buena opcion; por ultimo, el 1% sugiere a la radio y a los
periddicos como un medio adecuado de publicidad.

1.6. Estimacién de la demanda

Para tasar la demanda de la propuesta de comercio, se ejecutara el

analisis bajo los siguientes factores:



Geografico

Se cogera de ejemplo a los habitantes de laregion Lambayecanay contando
con un numero de 1, 290,617 individuos, segun datos del INEI, para el afio
2018.

Demografico

Setomo en consideracion parael perfil del segmentodel cliente alas madres
de familia conforme al grupo de edad de 18 — 55 afios

Tabla. Segmento segun edades

Region Edad establecida

Lambayeque 18 a 55 afios
315,449 habitantes

Fuente: Elaboracion propia en base de INEI

Econdmico: Para el perfil de los clientes se considerara como referenciael
NSE de las personas, en el cual se optd por el NSE ABy el NSE C. Por lo
tanto, de las 315,449 madres de la region Lambayeque, las cuales estan en
el conjuntode edad de 18 a 55 afios de edad y pertenecen al NSE ABy NSE
C.

Social: Madres angustiadas por la nutricién y salud de sus infantes, con

enfoque al consumo de productos saludables.



Estimacion de la demandaa través del arbol de Kotler

Tabla. Estimacion de la demanda con el Arbol de Kotler.

Mercado disponible Mercado potencial

Personas que cumplen el
perfil geografico,

¢ Consume néctares en

] _ su hogar?
demografico y econémico
315,449 - 5 83%
261,822.67

Mercado meta Total de clientes al afio 29,4455
¢Estaria dispuesto a Total de clientes al mes 2453.6
comprar un néctar con
contenido nutricional que

_ _ Margen de error (5%)
sea rico en hierro?

75%
196,367 Total de clientes diarios 81.82

Fuente: Elaboracién propia

Aquise usaréalas dos preguntas filtro que hemos aplicado en nuestra encuesta, las cuales son: ¢ Consume néctares en su hogar?

y la segunda pregunta es ¢ Estaria dispuesto a comprar un néctar con contenido nutricional que searico en hierro?
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Para poder hallar la prevision de la demanda, se empleara el total de clientes

mensuales que tenemos como resultado del &rbol de Kotler el cual es 545 y eso se

multiplicara por el porcentaje de crecimiento quetiene el Perd que es 1.01%

Tabla. Prondstico de la demanda.

Meses 2020
Enero 550
Febrero 556
Marzo 562
Abril 567
Mayo 573
Junio 579
Julio 584
Agosto 590
Septiembre 596
Octubre 602
Noviembre 608
Diciembre 614

Fuente: Elaboracién propia.

También se tomo los 545 como el ultimo mes del afio, para luego empezar la

proyecciéon de la demanda en el 2020, porque el programa se pondra en desarrollo

en el 2020.

Proyeccién de la demandaa futuro

Para estimar la demanda se realizara mediante el desarrollo del Método Winters 'y

guedara de la siguiente manera:

Método de Winters para demanda

Método

e Tipo de modelo: Método multiplicativo

e Datos: DEMANDA
e Longitud: 12

Constantes de suavizacion

a (nivel)

0.2

y (tendencia)

0.2
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O (estacional) | 0.2

Medidas de exactitud

MAPE | 2.092
MAD | 12.208
MSD | 176.000

a) MAPE: Error porcentual absoluto medio, si el error es mayor a 5% el pronostico

tiende a ser negativo.

b) MAD: Desviacion media absoluta

c) MSD: La varianzaes el error que cometemos por casa vez que pronosticamos.

Prondsticos

Tabla. Prondsticos.

Periodo Prondstico Inferior Superior

2021 Enero 586 556 616
Febrero 592 562 622
Marzo 598 567 629
Abril 604 572 635
Mayo 610 578 642
Junio 617 584 650
Julio 623 590 657
Agosto 630 596 665
Septiembre 638 603 673
Octubre 645 610 681
Noviembre 653 616 690
Diciembre 661 623 699

2022 Enero 622 583 660
Febrero 628 588 667
Marzo 634 594 674
Abril 640 598 681
Mayo 646 604 689
Junio 654 610 697
Julio 660 615 704
Agosto 667 622 713
Septiembre 675 628 722
Octubre 683 635 731
Noviembre 691 642 740
Diciembre 699 649 749
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2023

2024

2025

Enero
Febrero
Marzo
Abril

Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre
Enero
Febrero
Marzo
Abril

Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre
Enero
Febrero
Marzo
Abril

Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre

657
663
670
676
683
690
696
704
712
720
728
737
693
699
706
712
719
726
733
741
749
758
766
775
728
735
742
748
755
763
770
778
786
795
804
813

606
611
616
621
627
633
638
645
652
658
665
673
627
632
638
642
648
655
660
667
674
681
688
695
647
653
658
663
669
676
681
688
695
703
710
718

708
716
723
730
738
747
755
763
773
782
791
801
758
766
774
781
789
798
806
815
825
834
844
854
809
817
825
832
841
850
858
868
877
887
897
908

Fuente: Elaboracion propia en el programa minitab
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Pronostico final

Tabla. Pronéstico final.
Meses 2021 2022 2023 2024 2025
Enero 586 622 657 693 728
Febrero 592 628 663 699 735
Marzo 598 634 670 706 742
Abril 604 640 676 712 748
Mayo 610 646 683 719 755
Junio 617 654 690 726 763
Julio 623 660 696 733 770
Agosto 630 667 704 741 778
Septiembre 638 675 712 749 786
Octubre 645 683 720 758 795
Noviembre 653 691 728 766 804
Diciembre 661 699 737 775 813

Fuente: Elaboracién propia

1.7.

1.7.1.

Anélisis de la industria

El estudio de la industria esta conformado por aquellos componentes cuya
existencia se encuentra lejos del alcance de la entidad y que influye en todo
o0 en determinada parte. Es muy primordial su estudio ya que apoya a

entenderlos hechos que suceden en los diversos sectores y permite, de esta
forma, ser proactivo para anticiparse a lo que esta por suceder.

Tendencias y cambios (PESTE)
Factores politicos

Para Ferrero (2015), en los ultimos veinte afios, el Perd ha mantenido su
estabilidad democratica y economica, que ha dado pie a la expansion de
horizontes comerciales, por medio de 17 Tratados de Libre Comercio. Siendo
el ultimo con Honduras, firmado el 29 de mayo de 2015. Describe que los
indicadores de las deciones politicas que se tiene en el Perl pueden tener
incidencia en el proyecto, debido a las problemas en el gobierno, en las

medidas economicas, las decisiones que asume como temas de salud,
economia, educacion, laboral puede tener incidencia en este proyecto.

Segun el plan de gobierno de Kuczynski (2016), el decrecimiento que

acontece a escala mundial, asi como la dismunucion de los precios en las
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materias primas y el congelamiento de la economia china, es una
circunstancia adversa sumamente poderoso para el desemvolvimiento
economico del pais. Sin embargo, por la falta de estabilidad politica que se
esta viviendo actualmente no hay un régimen claro establecido para el

comercio, estamos rodeados de muchasincognitas.

INDECORPI (2018) esta entidad esta encargada de velar por el consumidor,
dado que tiene como facultad de sancionar,alos infractores como etiquedad
de procutos, y estd definido por la Ley N° 29571, por la que se aprobo el
Caodigo de Proteccion y Defensadel Consumidor (Cap. ll, articulo 10) cuenta
con su reglamento para una mejor interpreacion y aplicacién por parte de los
conocedores que son quienes aplican esta norma.

En este contexto politico, se puede considerar como oportunidades a la
reforma tributaria, tasas impositivas bajas, estimulo al consumo; el aumento
de negocios que se estan formalizando otorgando a las PYMES beneficios
regulatorios y fiscales. Por otro lado se considera debilidad el recaudo del
PBI en un escenarios negativo, cuyo resultado se reflejaria en la disminucion
de laevasion tributaria, trabajadores informales y el crecimiento de las tasas
impositivas. Influye positivamente en el Plan de Negocios, el tener un
reglamento Municipal que establezca parametros para tramites de licencias
y las bajas tasas impositivas disminuyen la informalidad de competidores
potencialesen el rubro. Ademas se dara cumplimiento del reglamento para
la defensa al consumidor de esta forma evitar sanciones o multas por cada

bien que se ofertara.
Factores econdmicos

Los indicadores econ6micos son fundamentales, pues establecen el avance
de un pais, repercutiendo en la capacidad de los comercios para que sean

lucrativos.

Hoy en dia la economia del Peru viene afrontando una desaceleracion,
derivada de la crisis que atraviesa el mundo, particularmente por la
inestabilidad de China, lo cual mantiene al comercio mundial estancado.

Segun el Banco de Nacion emite informacion economica con lainflaciony la
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proyeccion de la misma. Tambien informan d e las proyecciones
macroenomicas que se tiene del crecimiento del PBI 2016 es de 4% y los
siguientes afios 4.5%, 4.2% como parte del andlisis de su crecimiento
econdmico, dicha tendencia se ha manteniendo por el dinamismo del
consumo, con indices de incremnento del 3,8 y 4,0 por ciento,
respectivamente. Asimismo, BCR (2016) indica en su informe que la
inflacion se mantiene con unainclinacion a la baja, como resultado de un
revez del aumento en el valor de alimentos que el Fendmeno EI Nifio
perjudico, asi como del reforzamiento de la unidad monetarianacionalen 0,6
% en el lapso de los ocho primeros meses . La tasa de inflacion ha variado
del 4,4% en diciembre de 2015 a 2,9% en agosto de 2016, estimandose que
en los meses consecutivos dichatasa estara bordeando el limite del rango

meta de 1% a 3%, para continuar en caida.

Segun sefialan Saavedray Morales (2010), existen diversos indicadores que
temporalmente incrementan la inflacion, como los huaycos, que perjudican
el aprovisionamiento de las frutas y otros insumos, incrementando los
precios. Estos pueden verse incrementados por optimizaciones en la calidad
o atributos de los bienes. En otras palabras, si la calidad de los fabricadores
ha presentado mejoras en los ultimos afios es apropiado deducir que el

precio de dichos bienes tambien incrementaran.

El Pert debe proseguir con el fortalecimiento de los vinculos de crecimiento
e igualdad, impulsando a la demanda interna a avanzar, haciendo que la
entrada de una nueva empresa sea exitoso. Una de las oportunidades
observadas es que el componente de alimentosy bebidas se disminuyo en
2,04% en agosto de 2017 (menor inflacion), como un dispositivo de
precaucion del BCRP. Es po ello, que se cabe sefalar que el producto no
sera impactado por tener costos mas elevados y podra tener precios de

mayor competitividad.

Factores sociales

Arellano (2015), indicaque el consumidor peruano muestra preferenciahacia

los atributos y seguridad en bienesy servicio El peruano es tambien més
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exigente con los bienesy servicios que percibe, pues suremuneracion se ha
visto duplicada en los ultimos 20 afios y llegando a ganar alrededor de
S/1,200 mensuales,delos cualesempleael 47% en necesidades de caracter
superficial. Para el Plan de Negocios un impacto positivo, se deriba de una
diferente alternativa para este rubro, aumentando la necesidad de clientes al
consumo, puesto que brindara una opcién adicional a las comumente
conocidas. Sin embargo, la conducta variante del consumidor y amplia
diversidad de marcas generan un reto para la fidelizacion de los clientes y
por ende la recompra.

Factores tecnolégicos

Es claro que con la aparicion de los celulares inteligentes, los Smartphone,
han ayudado a la expansion del internet. Ipsos Apoyo realizo una encuesta
la cualfue publicadaen el diario Gestion (2016) donde sefialaque 9 de cada
10 peruanos creen que el celulares una herramienta de cracter vital no solo
para sus labores si no tambien en su vida cotidiana, especialmente en el
rango de personas de 18 a 34 afios. En la actualida, no es habitual las
personas que no maneje la tecnologia ya sea para mantenerse comunicado
o por diversion. Centro Nacional de Planeamiento estratégico (2010), indica
que el 72.3% de los peruanos optan por tener un celular en lugar de un
teléfono fijo en casa o sefial de cable.

Usuarios estan conectados a internet mas 37 horas por

semana y lo hacen desde cualquier disposivo

Promedio
de horas
por semana

et ST
Millennials (de 18
" . . o T 7 e a 34 anos)
promedio 12.7
Computadora de escritorio 29% g | 16% 14% 6% 15% 6.9 horas por semana
en un smartphone
Conexiéna TV 35% 26% 16% U 6% 5% R S aue
— - cualquier otro
Tablet 44% 27 14% ROy 34 e
Consola de videojuegos 58% 3% 1% B4 m% 1.9
eBook 68% 18 7% /2% PYEY

=No posee/usa = Menos de 3 horas m3 a6 horas 7 a13 horas =14 a 20 horas m Mas de 20 horas

Il is on average, approximately now many NOUTS Der week You spend on the Intemet

&1 COMSCORE e

Figura. Usuarios conectados ainternet y dispositivos.
Fuente: Diario Gestion (2016)
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1.7.2.

Factores ecolégicos

El Perd es uno de los paises que cuenta con importantes zonas ecolégicas
y tiene un Compendio de las acciones para legislar que esta a cargo por el
Minsiterio del Ambiente (2005), tamben por la DIGESA, lo que conlleva a
fiscalizar la observancia inmediata o paulatina de los dispositivos legales y
sus reglamente, a todas las corporaciones que generan residuos solidos,
dado es el caso de una entidad que elaborara un jugo o instalaciones del
similar rubro como juguerias. Dentro del sector gastronémico, muchos
empresas tienen procedimientos definidos para el tratamiento y la arrojo de
desperdicios. Se puede ayudar con apropiadas practicas al medio ambiente,
empleando envases biodegradables y reciclaje de contenedores de
desechos lo que seria una oportunidad de nuestra compafiia. Como
influencia positiva, laresponsabilidad social se empleara como herramientas
del Plan de Negocios para obtener una excelente reputacién, fortalecer la

marca y disminuirrlos riesgos de la mala publicidad.
Microambiente (diamante de Porter)

Este ambiente, abarca diversos sectores con los cuales se interrelaciona a

diario y que tienen un efecto directo en su facultad para logar metas.

En su informe denominado“Cdémo las fuerzas competitivas dan forma a la
estrategia” (1979) Michael E. Porter plantea la existencia 5 fuerzas que
escencialmente constituyen la estructura de una industria. Estas fuerzas
establecen los limites de precios, costos y necesidades de financiacion, que
conforman los indicadores bésicos los cuales explican beneficios esperados
a largo plazoy, por lo tanto, lo atrayente del sector. Mientras que cada fuerza
sea mas solida la capacidad de las corporaciones estara mas limitada para
acrecentar precios y conseguir mejores beneficios. La estabilidad de estas

puede modificarse con el trnascurrir de los afios debido a causas extarnas al
control directo de una entidad.

En el siguiente grafico, se exponen las fuerzas en términos globales, para
luego estudiarlas en forma particular.
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Competidore
s potenciales

Poder Rivalidad
negociacion existente ngg:g;gizn
rg(\)/z:!lor entre con el cliente
P empresas
Amenaz de

productos
sustitutos

Figura. Diamante de Porter.
Fuente: Elaboracién propia.

Poder de negociaciéon de los compradores: los usuarios llegan a
convertirse en amenaza competitiva cuando presionan para disminuir
precios o exigen mayor calidady mejor servicio. Alternativamente los clientes
débiles suministran alas entidades la oportunidad de acrcentar precios y de
esta forma alcanzar mayores rendimientos.

Poder de negociacion delos proveedores: los abastecedores representan
unaamenaza cuando tienen la facultad de exigir el precio por el insumo que
una entidad esta obligada a cancelar o de disminuir los atributos de los
productos suministrados, reduciendo la ganancia.

Amenaza de competidores potenciales: son aquellas empresas que Si
bien no intervienen en un comercio por el momento , lo pueden llegar a ser

cuando lo decidan.

Amenaza de sustitutos: empresas que ofertan bienes capaces de suplira
los bienesy servicios de la industria u ofrecer una opcion para cubrir esa
demanda. Los productos suplentes que se encuentan cercarepresentan una
amenaza competitiva muy fuerte, pone limites al precio que las compafias

puede cobrar y por lo tanto su utilidad.

Intensidad de la rivalidad entre los competidores de una industria: si

esta fuerzacompetitiva es débillas compariiastienen laocasion e acrecentar
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sus precios 'y ganar asi mejores beneficios. Pero si es sélida, la competencia
se cimienta en los precios lo que lleva a una guerra de estos y limita la
utilidad.

Poder de negociacién de los compradores

El poder de negociacion de los clientes en este sector es alto y encierra tres
aspectos:

En un extremo el consumidor es tradicional y conservador, por lo que se le
hace dificil adoptar nuevos comportamientos de adquisicion. A pesar que
actualmente diferentes empresas publicitan el concepto de bienes para llevar
y consumir al paso, el tradicional sigue optando por disfrutar por largo rato el

sentarse en cun café u otro establecimiento.

Por el otro lado, se sabe que en Chiclayo no existe otra compafiia que se
dedigue de forma exclusiva a ofertar un néctar con contenido nutricional, a
pesar de ello existen diferentes opciones alrededor de los clientes como
juguerias tradicionales, cafeterias o jugos envasados. Ademas, el bienno es
de un articulo primera necesidad y en periodos de crisis puede reducir su

adquisiscion.

finalmente, los adquirientes expresan una verdadera amenaza de
integracion en reversa, porque si el bien esta posicionadoy tiene acogida,
es posible que otros individuos vean la necesidad de replicar este éxito.

Debido a que no es un comercio con muchasdificultadesde ingreso, es muy
sencillo para cualquier persona entrara competir en el mercado.

Poder de negociacidon de los proveedores

En terminos generales, este poder es relativamente bajo. En Lambayeque,
la oferta aprovechable para la materia prima (frutas), y los suministros
indispensables para ofrecer el bien (envases, etiquetas, etc.) es extensa 'y

con precios similares.

En lo relacionado a maquinas para fabricar el bien, la compaiiia requiere

extractores de jugo y licuadoras, estos artefactos son comunes ya que se
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encuentran disponibles en varias empresas, con lo cual la capacidad para
negociarno es alta.

Finalmente, es dificil la posibilidad de que los suministradores se integren
hacia adelante debido a que también proveen a muchos otros consumidores

y enfocarse en nectares les generaria costos y maquinarias que no guardan
relacion a su giro de negocios.

Amenaza de competidores potenciales

Este estilo de comercio no es muy desarrollado en la ciudad, por ello la
amenaza de posible de competidores es muy grande. Si la empresa logra
resultados optimos, es muy posible que surja competencia cuando esta se
haya posicionado. Para definir que tan probable seria la entrada de un
potencial competidor al sector, es necesario el estudio de las barreras de
ingreso y salida que la definen. BARRERAS DE ENTRADA: constituye la
barrera principal los requisitos de capital. El financiamiento inicial en capital
de trabajo es muy alto. El acceso a las vias de distribucion no representan
un obstaculo ya que en este caso el canal a utilizar es directa, en otras
palabras la compafiia reliza la transaccion de venta directa con el
adquiriente. Este tipo de comercio noemplea tecnologiaespecializadapor lo
gue no podria considerarse un obstaculo. Finalmente, las leyes limitativas y

los tramites burocraticos a tener en cuenta al establecerse no se diferencian
de otro negocio, por lo tanto no representan una gran obstruccion.

BARRERAS DE SALIDA: en este comercio no existen barreras de salida
relevantes. Se tendria que tomar en cuenta a largo plazo qué tan elevados

son los costos al querer finalizar algn pacto determinado.
Amenaza de sustitutos

Los bienes sustitutos son los productos que el consumidor puede adquirir
como opcion debido a que tienen la capacidad de desarrollar igual funcién
que los del ambito estudiado. Estos establecen el tope a los precios que las
compafiasde laindustriapueden recaudar. Sies optima larelacion calidad-
precio orfertada por estos, las otras compafiias deben poner mayor atencion

en ofrecer unarelacion similar, lo que hace que los prcios se reduzcany la
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1.8.

calidad mejore. En nuestro caso el jugo envasado Frugos, pulp son los
principales sustitutos, ya que cubre la misma necesidad a un precio bajo,

pero sin otorgar los beneficios de un bien con mejor contenido nutricional.
Intensidad de larivalidad entre los competidores de una industria

La rivalidad hace su aparicion cuando la empresa se siente amenazada por

la competencia o el competidor ve la opcion de mejorar su posicionamiento.

Las compafiias tienen dependecia mutua por lo que cuando uno de los
competidores comienza un accion estrategica, los demas reaccionan con el
fin de atajar los efectos producidos por dicha empresa

.Esta rivalidad se ve reflejada en precios, marketing, ingresos de nuevos
bienes e incrementos de servicios ofertados a los adquirientes. Si bien la
compafia carece de competencia directa dado que es innovadora para la
provincia, existen competidores indirectos como juguerias y cafeterias que

ofrecen el mismo concepto de bienes.
Perfil del cliente y mercado meta
Cuantificacion

Se considera como referencia a los habitantes la region de Lambayeque y
contando con un total de 1, 290,617 habitantes, segun datos del INEI, 2018.

Descripciéon

El consumidordel néctar con contenido nutricional esunamadre preocupada
por sus hijos, mayor de edad, perteneciente ala poblacién econémicamente
activa, que brinden importancia a los productos que compran para que sus
pequefios consuman, reconozcan y sepan identificar el contenido de algun
producto. El mercado meta esta definido por la poblacion de mujeres

lambayecanas entre 18 y 55 afos, pertenecientes a la poblacion
econOmicamente activa y que sean madres de familia.
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2.2.

2.2.1.

Proceso de produccidn

Definiciéon detallada del producto

El producto que se ofrecerd es un néctar con contenido nutricional, que
provenga de la pulpa de fruta, ademas disponga de un sustituto del azucar,
la cual no es beneficiosa, y sobre todo el néctar contendra hierro para
combatir una enfermedad que afecta a muchos nifios, los cuales son los

primeros consumidores de este producto.
Proceso de produccion

La fabricacion es el grupo de actividades direccionadas a generar, crear o
producir un bien o servicio en un lapso establecido. Incluye acciones
continuas, vias técnicas como herramientas y maquinas, y colaboradores
con capacidades indispensables para el alcance de los propdsitos
planteados. Todos los procesos deben cimentarse en el conceptode calidad,
considerando la perspectiva del consumidor y productor. Mientras que el
primero, considera que la calidad se determina en la capacidad en que el
producto o servicio logre cubriro exceda sus expectativas. Para el productor,
se alcanzacuandoel bien o servicio logre un conjunto de estandares y reglas

gue conlleven a una operatividad efectiva y eficiente.

El proceso de produccién va a depender de la materia principal empleada.
Para determinadas frutas como durazno, pera, albaricoque, tomate, etc. se
utilizaun tipode maquinariadistintaala que se usa para otras como naranjas

y mandarinas.
Materia prima y proveedores

El plan de acciones es un procedimiento técnico que se empleara en el
proyecto para conseguir los bienes y servicios provenientes de la
transformacion de materia prima e insumos. Engloba el grupo de acciones a
ejecutar por parte de los colaboradores y la maquinaria para la realizacién

del producto final. Estos procesos se detallan a continuacion:

Adquisicion de frutas e insumos en el Mercado de Moshoqueque.
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Las frutas que seran elegidas estardn en condiciones sanas y frescas.
Nuestros trabajadores responsables de las adquisiciones supervisaran la
calidad de las frutas, teniendo en cuenta los aspectos sensoriales, de la vista
y el olfato, que a continuacién detallamos:

a. Visual: Se tomaran en consideracion el tamafio, la forma, brillo, color y la
falta de defectos en las frutas.

b. Olfato: El olor es un elemento muy esencial para establecer la frescuray

calidad.

c. Tacto: Por medio del palpar los productos, se puede conocer el estado de

unafruta.
Recepciony control de alimentos.

Para una apropiada recepcion de los insumosy la materia prima, el jefe de
esta area, sera adiestrado en conservar la adecuada higiene que amerita el
caso. Para tal propésito, se tendra un manual de calidad, para favorecer la
supervision sensorial, a fin de optar, y tomar la decisién de recibirlo o

devolverlo.

El responsable anotara todos los bienes que ingresen al negocio, sobre su
lugarde procedencia, descripcion,composicion, lapso de vencimiento, forma
de almacenamientoy conservacion. Los datos deberan estar a lamano, a fin

de ser exhibida si es que hubierarevisién del negocio.
Almaceén de Productos Secos

Los espacios de almacenamiento siempre estardn totalmente secos, sin
humedad, ademas limpios, con una apropiada ventilacion y protegidos del
ingreso de cualquier clase de animales, y bichos que perjudiquen la
conservacion de los productos. Los bienes, tales como detergentes,
desinfectantes, insecticidas, combustible, etc. se almacenaran en otro
ambiente, distante de los alimentos. Ademas, no se autorizara a guardar
algun material, y equipo, cuyo estado es de desuso, ya que pueden

contaminarlos alimentos y producir el crecimiento de insectosy roedores.
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Asimismo, para el almacenaje de los bienes se tomara en consideracion el
tiempo de duracién del producto, se procedera a etiquetar los empaques con

el dia de entrada y de salida, y asi aplicar el Método PEPS (Alimentos que
ingresen primero, tienen que salir primero).

Distribucién de los alimentos en el almacén

a) Los alimentos por ningun motivotendran contacto con el piso (salubridad).
Para evitar esto, los bienes contaran con tarimas, en un estado apropiado,
limpios, a unaaltura de 0.20 m. del piso, y ademas se dejara unadistancia
de 0.50 m. entre hileras,y de 0.50 m. de la pared.

b) Los alimentos secos se guardaran en sus propios envases, los cuales

deberan estar adecuadamente sellados y seguros. Aquellos productos a
granel se preservaran en envasescon tapa y etiquetados, segun sea el bien.

Preparacion de las formulas

Antes de la elaboracién, se esterilizara los productos con los desinfectantes
correspondientes, los cuales seran admitidos por el Ministerio de Salud,
siguiendo ademas las prevenciones del fabricante, luego seran lavados con
agua potable.

Las herramientas, como tablas y cuchillos seran exclusivos para el pelado y
el corte, los cuales se conservaran en buen estado, guardando asimismo la

higiene necesaria. Durante la elaboracion de los alimentos.

Los utensilios como cuchillos y tablas, y otros, que se emplearan para el
peladoy corte serdn para ese Unico fin,y se deberan mantener en excelente
conservacion e higiene. Antes de preparar los alimentos, debemos observar
gue la cantidad de estos bienes que estan en la mesa, no excedan su
capacidad, a fin de impedir caidas accidentales al piso. Sobre los alimentos
picados, que no sean empleados en el dia, tendran siempre que ser

refrigerados y tapados hasta su usofinal.
Almacenamiento

Para el almacenaje apropiado tendremos en cuentalo siguiente:
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2.2.2.

Las frutas seran conservadas por separado, con la finalidad de impedir la
mezcla de olores y sabores. Las frutas que cuentan con cascara seran

guardadas en otro lugar.

Las maquinas de refrigeracién mantendran una circulacion del aire frio de

manera estable, que circule por todo el lugar.

Los alimentos se distribuiran de forma separada, unos de otros, a fin de que
la refrigeracion abarque a los bienes que se ubican en el centro de la

congeladora.

Se debe procurar que los productos sean almacenados en sus envases

originales, apropiadamente etiquetados para su real identificacion.
Equipo y maquinaria

Las maquinarias, equipos que utilizara la empresa para el proceso de

produccion son los siguientes:

Marmitas

Olla grande a presiéon de acero inoxidable.
Capacidad de 4 litros

Tiene un termoémetro para controlarla temperatura.
Cantidad: 1 unidad.

Procesador de aguaa presion

Procesador que lava a presion el interior de las botellas a utilizar dejandolas
libres impurezas. Lafuerzacon laque sale el agua puede limpiar una botella
en cinco segundos, se utiliza también para enfriar las botellas con néctar,

bajando su temperatura para que estas puedan ser etiquetadas.
Medidas: Largo 2 mts x 20 cm de diametro.

Cantidad: 1 unidad.

Licuadora industrial

Este equipo sirve para mezclar los insumos disolverlos hasta que la mezcla

guede homogéneamente uniforme.
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Capacidad: 15 lts.
Cantidad: 1 unidad.
Pulpeadora industrial

Sirve para hacer el pulpeado de la fruta, es decir, separar la pulpa de las

frutas de las cascaras, pepas y otros.

Capacidad: 110 Its.

Cantidad: 1 unidad.

PH metro

Unidad cuantificable que sirve para determinar la acidez del fruto.
Cantidad: 1 unidad.

Mesa de acero inoxidable

La mesa de acero inoxidable sirve para realizar los trabajos de produccion

del néctar.

Medidas: 3 mts de largo x 1 mt de ancho.
Cantidad: 1 unidad.

Balanza

Las balanzasse utilizan para controlarel peso de la materia prima e insumaos,

y evaluar cual es el rendimiento.

Balanza de plataforma para pesar kg. (50 kg).
Cantidad: 1 unidad de c/u.

Refractdmetro

Mide el porcentaje de solidos solubles o la aztcar que contienen la fruta o

solucion.
Mide en gramos Brix.

Cantidad: 1 unidad.

72



Vacudmetro

Instrumento para medir la presion en las botellas, es decir verificar el vacio

dentro de ellas.
Cantidad: 1 unidad.

Tinas de acero inoxidable

Nos sirven para trasladar el durazno como fruta, completamente limpiay libre

de impurezas.

Capacidad: 100 It.

Cantidad: 2 unidades.

Jarras medidoras

Nos sirve para medir las cantidades exactas de los liquidos.
Medidas: de O a 2 It.

Cantidad: 6 unidades.

Cucharas medidoras

Importante para medir las cantidades exactas de los insumos.
Medidas estan presentadas en gramos.

Cantidad: 1 unidad

Tablay cuchillos

Se lo utiliza para cortar la fruta.

Cantidad de tablas: 3 unidades.

Cantidad de cuchillos: 6 unidades.

Cucharones

Se lo utiliza para mover el néctar.

Cantidad: 4 unidades.
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2.2.3.

Jabas plasticas

Sirven para trasladar la materia prima (durazno) del area de recepcion o al

area de proceso de produccion.

Capacidad: 40 kg.

Cantidad: 8 unidades.

Tinas de plastico

Sirven para trasladar los envasesy desinfectar algunos utensilios.
Capacidad: 20 kg.

Cantidad: 6 unidades.

Cocina

Sirve para que el néctar puedallegar a 75°C.
Cantidad: 1 unidad.

Extintor: Cantidad: 3 unidades.

Estantes: Cantidad: 3 unidades.
Escritorio: Cantidad: 2 unidades.

Sillas: Cantidad: 6 unidades.

Diagrama de flujo

Proceso principal

Almacén de fruta: Recepcionada la fruta en la planta se ejecutara el
respectivo control de peso de la misma, para garantizar la cantidad solicitada
a los abastecedores.

Seleccidn: Es el primer paso para logar un néctar de excelente calidad.
Durante esta accion se excluyen aquellas frutas magulladas y que muestran
signos de contaminacion por microorganismos. Estas frutas no pasaran la
inspeccion de calidad, se cuenta con indicaciones especificas para excluir
toda aquellafrutaque puedacontaminarlafabricacion. Se tiene el prondstico
una pérdida minima en esta seleccién ya que para la adquisicion de materia

prima se tienen ya definidos los estandares de calidad
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Lavado: Se ejecuta con el fin de retirar la suciedad y/o restos de tierra que
se encuentren en la superficie de la fruta. Esta accion se ejecuta por obreros
de la planta apropiadamente capacitados y con los estadndares de asepsia

definidos. Existen dos etapas que se deben cumpliren el siguiente orden:

1.-Lavado por presion: La fruta es lavada con agua a presion media, con ello
se consigue eliminar las acumulaciones de tierra. 2.-Inmersion: es ejecutada
en tinas conteniendoaguacon lejia, con ellose consigue desinfectarlafruta.
El tiempo de inmersiéon es entre 15 y 20 minutos. Luego se enjuaga con

abundante agua.

Pesado: Se hara el pesado de la fruta fresca y en buen estado para la
elaboracion de néctar, de ello obtendremos la cantidad en litros precisos de
néctar que vamos a fabricar. Para este proceso emplearemos una balanza

industrial digital de alta tecnologia.

Pelado: tomando en cuenta la materia prima a emplear, esta accidén es
realizada antes o despuésde la precoccion. La mayor cantidad de frutas son
pulpeadas con su cascara, siempre que se establezca que la cascara no
influya en las condiciones sensoriales de la pulpa o zumo. Para pelar se
emplearan maquinas especiales, o de ser el caso de manera manual paralo
cual se utilizan cuchillos de acero inoxidable. También se emplearan
quimicos tales como el hidroxido de sodio o soda o con agua caliente o
vapor. Para el pelado las fuentes y utensilios seran de acero inoxidable o de
barro, pues la soda es corrosiva. Se sumergira la fruta durante un tiempo

apropiado para luego retirarla y proceder al lavado con agua corriente.

Escaldado (Blanqueado): Esta etapa depende de las caracteristicas de la
fruta, en la cual se someten los frutos a una precoccién en un recipiente de
agua caliente a unatemperatura de 90°C o 100 °C por 3 a 5 minutos. El
tiempo y temperatura estdn en funcion de la materia prima a trabajar. La
finalidad de esta etapa es inactivarlas enzimas presentes en la materia prima
para evitar el pardeamiento enzimético que produce alteraciones del aroma

y del valor nutritivo de las vitaminas.
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Pulpeado: Consiste en ejercer presion a la pulpay asi lograr un tamafio
apropiado de jugos pulposos, libres de cascara y semillas. La operacion se
realiza en maquinarias especializadas denominados pulpeadoras adaptadas
con mallas adecuadas. Artesanalmente se puede realizar empleando una

licuadora, pero apartando la cascara y semillas manualmente.

Refinado: La pulpa es procesada en una segunda accion para extraer toda
particula superiora 1 mm de didmetro. Es importante primero pulpeary luego
refinar, para asi poder obtener un mayor rendimiento y evitar dafios en el
equipo. Esta operacion se realiza empleando el mismo pulpeador, previo

cambio de tamiz o malla, por ejemplo: N° 0.5 o menor.

Estandarizado: Se escribe coOmo una actividad qué regulala direccion de la
pulpa quétiene como ingredientes el agua para regularel PHY con ellos se
utilizael acido citrico qué viene a regularel mediante el uso de aztcar blanca
y se puede agregar también un estabilizante también elque la pues se puede
también se puede llegar un conservante basado en el sorbato de sodio o

benzonatato.

Dilucion de la pulpa con agua: La dilucién va a depender de la fruta.
Regulacion del pH: El pH debe llegar a un nivel igual o menor a 3.8, el cual
también depende de la fruta. Regulacion de los grados Brix: Proceso de
agregar la azucar blanca refinada. Se recomienda aplicar el siguiente

balance de masa:

Adicion de estabilizador: Es necesario en ciertas ocasiones afiadir un
estabilizador de esta manera no dejar que la pulpa se precipite y/o también
para brindarle cuerpo al néctar. Los estabilizadores mas usados son el CMC

y el Keltrol.
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MPqua Diluida CPulpa, Diluida T MAzucarCAzucar = (MPD + MA)CDeseuda

Donde:
Mep Masa de Pulpa Diluida (Kg)
Cep Concentracion de Pulpa Diluida (°Brix)

Si se desea calcular la cantidad de azucar a anadir se obtiene:

MPulpa Diluida (C.Deseada - CPulpa Diluida)

MAzucar -

(CAzucar - CDeseada)

Pasteurizado: Esta operacion permitira la reduccion de la concentracién de
virus y garantizar la maxima seguridad del producto. Calentarel néctar hasta
alcanzar su punto de evaporizacion, conservandolo a esta temperatura por
un lapso de 1 a 3 minutos. Luego de esta accion se retira del fuego, se
segrega la espuma que aparece en la superficie y se realiza el envasado

inmediato.

Envasado: Debe ser realizado en caliente, su temperatura no debe ser
inferiora 85°C. En el proceso de envasado, el néctar debe llegar al tope del
contenido de la botella, impidiendo la formacion de espuma. Una vez
colocada la tapa (tapa rosca), para lo cual se utiliza una maquina para tapar
botellas de 4 cabezales. Si en el tiempo que dure el proceso la temperatura
del néctar se reduce a menos del 85°C, se procedera a suspender esta
operacion. Por lo que se debera calentar el néctar nuevamente hasta su
temperatura de ebullicion y proseguirluego con el envasado. Con el llenado
caliente se busca unadilatacion del néctar que se da a través del calor, asi

el aire acumulado en su interior es expulsado.

Enfriado: Una vez el producto se encuentre envasado, este debe ser
enfriado prontamente para mantener sus atributos y asegurar la formacion
del vacio en el interior del envase. Lo cual representa el factor mas

importante para su conservacion.

El enfriado es ejecutado a través de chorros de agua fria, que a su vez

permite la limpieza exterior de las botellas, eliminando residuos de néctar
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que se hubieran adherido al momento del llenado. La temperatura final sera

entre 30°C y 40°C, de tal manera que no se deteriore la calidad del néctar.

Almacenado: Elbien serd almacenado en un ambiente fresco, limpioy seco;
con una ventilacion apropiada que garantice la conservacion del producto

hasta que llegue el tiempo de su distribucion.
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Tabla. Proceso de produccién

Nombre del proceso

Proceso de produccion

Encargado del proceso

Empresa “NutriKids”

Objetivos

Elaboracién del néctar con contenido nutricional

Alcance

Empieza

Incluye

Termina

Entrada

Fruta
fresca

Recepcién y almacenamiento de la fruta fresca.

La informacién acerca de los beneficios nutricionales que contiene el néctar.

Con el almacenamiento vy listo para ser distribuido
Actividades del proceso

Almacenamiento de la fruta fresca, seleccion y el lavado, desinfectado
y enjuagado respectivo.

Seguido con el acondicionado, pesado, escaldado y pesado.

Posteriormente, se pasaa ser procesado, refinado, estandarizado

Se pasa a la pasteurizacion de la fruta y sangre de vacuno para la
eliminacién de agentes patdégenos o bacterias.

Por dltimo, se envasa, se enfria y almacena. Para posteriormente ser
distribuido y vendido

Politicas, lineamientos, reglas de negocio

La materia prima que no cuenten con el nivel de calidad apropiado debe ser devuelta.

Salida

Producto

final
para
vendido)

Los operarios deben ejecutar en forma estricta los procesos de manipulacién de alimentos.

(listo
ser

Capacitar al personal de produccién, realizar seguimientos en todo el proceso productivo para
certificar la excelencia del producto.

Recursos

Marmitas Refractdometro
Licuadoras Vacudmetro
Pulpeadora industrial Jarras medidoras
Mesa de acero inoxidable Cucharas medidoras
Balanza Tablas, cuchillos
Cocina Jabas plasticas

Fuente: Elaboracion Propia
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Diagrama de Procesos
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Pracesado Refinada Estandarizado

Pasteurizado

Envasada

Figura. Diagrama de Proceso de Produccién del néctar
Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla. Proceso de venta

Nombre del proceso

Proceso de Venta

Encargado del proceso

Empresa “NutriKids”

Objetivos
Atender al cliente, brindandole informacion acerca del néctar y los beneficios que este contiene.

Alcance

El proceso inicia cuando el vendedorva a los colegios, bodegas, mercados, minimarktes,
Empieza a ofrecery brindar informacién del néctar.

La informacion acerca de los beneficios nutricionales que contiene el néctar.

Incluye
. El cliente satisfecho adquiriendo paquetes pordocenas de la bebida.
Termina
Entrada Actividades del proceso Salida
Explicar los beneficios que
tiene el néctar.
El precio del néctar al por mayor
Cliente Potencial Cliente satisfecho, informado

Recepcionar el pedido

Emision de boleta electronica

Politicas, lineamientos, reglas de negocio
Entregar publicidad del producto

El encargado de la venta debe ser amable y paciente en todo momento con nuestros clientes.

Ofrecer y brindar informacion acerca de los beneficios nutricionales que este néctar brindara al
momento de ser consumido

Recursos
Tablet

Folletos

Fuente: Elaboracion Propia
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AREA DE VENTAS
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Figura. Diagrama de Proceso de Venta

Fuente: Elaboracion Propia
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2.2.4. Determinar la ubicacion de la empresa:

La empresa “NutriKids” sera una empresa que elaborara y comercializara

néctar con contenido nutricional, fue indispensable elegir un local para para

las instalaciones fisicas donde se ejecutaran las operaciones de fabricacion

de los néctares. Se selecciondy se realiz6 la eleccion,y quedo que el local

se ubicara en La Victoria, la ponderacion cualitativa que para la localizacion

de la empresa se harecorrido a la metodologia de Fernando D"Alessio en la

cual se define diferentes lugares bajo la escala del uno al 10 con la finalidad

de obtener un valor que sea mayor para poder ser elegido como unade las

posibles ubicaciones para el nuevo emprendimiento.

Tabla. Selecciéon de ubicacion del local

Distrito
José
Factor Relevante Peso Chiclayo Leonardo La Victoria
Ortiz
Escala Valor Escala Valor Escala Valor
1. Disponibilidad 0.10 8 0.8 8 0.8 10 1
de terreno
2. Valor del 0.10 5 0.6 5 0.6 8 0.96
terreno o]
alquiler
3. Disponibilidad 0.05 9 1.08 9 1.08 8 0.96
de mano de
obra
4. Vias de acceso 0.05 9 1.08 9 1.08 9 1.08
5. Seguridad 0.8 8 0.96 8 0.96 8 0.96
6. Servicios de 0.10 9 1.08 9 1.08 9 1.08
transporte
7. Servicio agua, 0.10 5 0.5 5 0.5 9 0.9
luz desaglie
8. Proximidad de 0.12 5 0.6 7 0.84 5 0.6
los insumos
9. Reglamento 0.10 8 0.64 8 0.64 8 0.64
fiscal y legal
Total 1 7.34 7.58 8.18

Fuente: Elaboracion Propia a partir de (D’Alessio,2008)
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Area o superficie de la compaifiia

Para establecer el area se ejecutd el método Guerchet, teniendo en

consideracion las medidas de las maquinariasy el numero de personal en

cada departamento. En la Tabla N°18, se muestra el total de la superficie

estimada por el método Guerchet

Tabla. Area especifica de la empresa.

N° AREA ESPECIFICA MEDIDA m2
1 Area de Recepcion 17.68 m2
2 Oficina de Calidad 56.56 m2
3 Almacén 55.60 m2
4 Zona de elaboracion de pulpa de durazno 33.88 m2
5 Zona elaboracion de néctar 60.26 m2
6 Zona de etiquetado y empaquetado 31.21 m2
7 SS. HH 9m2

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla. Método de Guerchet para la superficie del Area de Recepcién

Area Area de Area de K=Constante 4.0, Total
Equipo Cantidad Lados Largo (m) Ancho (m) Altura (mt)  Estatica (SS) Gravitacion Evolucion de proceso St (mt2)
(mt2) (Sg) (mt2) (Se) (mt2) productivo
Escritorio 2 2 1.20 0.60 0.70 0.72 1.44 1.62 0.75 7.56
Sillas 2 2 0.40 0.40 0.80 0.16 0.32 0.36 0.75 1.68
Mueble 1 1 1.30 0.80 1.00 0.24 0.24 0.36 0.75 0.84
Sillén 2 2 0.80 0.80 1.00 0.64 1.28 1.44 0.75 6.72
Mesa 1 1 0.50 0.30 0.40 0.25 0.25 0.38 0.75 0.88
Gerente 1 - - - 1.65 0.500
Administrador 1 - - - 1.65 0.500
Total 10 3.9/3.3 2.01/1 17.68
Fuente: Elaboracién Propia
Tabla. Método de Guerchet para la superficie de la Oficina de calidad
Area Area de Area de K=Constante 5 . .,
Equipo Cantidad Lados Largo (m) Ancho (m) Altura (mt) Estatica Gravitacion Evolucion de proceso St (mt2)
(ss) (mt2) (Sg) (mt2) (Se) (mt2) productivo
Escritorio 1 1 1.2 0.6 0.7 0.72 0.72 0.17 0.12 1.61
Sillas 1 1 0.4 0.4 0.8 0.16 0.16 0.04 0.12 0.36
Mesa de acero 1 1 15 0.8 1 1.2 1.2 0.28 0.12 2.68
Estante 1 2 2.5 0.5 2.3 1.25 2.5 0.44 0.12 4.19
Vestidores 2 4 2 2 2.2 4 16 2.36 0.12 44.71
Encargado de 1 - 1.65 0.5
operaciones
Total 7 7.33 53.56

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla. Método de Guerchet para la superficie del Area de Almacén

Area Area de Area de Conl;t:ante Area Total
Equipo Cantidad Lados Largo (m) Ancho (m) Altura (mt) Estatica Gravitacion Evolucion
(ss) (Mt2)  (Sg) (Mt2)  (Se) (mtz)  dePproceso  St(mt2)
productivo
Estantes 8.00 2.00 2.3 16 16 16.00 0.50 22.00
Mesa de 1 1.5 0.8 1 1.20 1.20 1.20 0.50 33.60
acero
Ayudantes - - - 1.65 0.5
Jefe de - - - 1.65 0.5
Logistica
Total 8 17.2 55.60
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla. Método de Guerchet para la superficie de la zona de elaboracién de pulpa de durazno
. . Area de Area de K= Constante
Equipo Cantidad Lados Largo (m) Ancho (m) Altura (mt) Arée;)E(snt]?;l)ca Gravitacion Evolucion de proceso Aree(\n'll':)zt;;ll =
(Sg) (mt2) (Se) (mt2) productivo
Mesa de Acero 1 1 15 0.8 1 1.2 1.2 1.70 0.71 4.10
Despulpadora 1 1 0.61 0.67 1.15 0.41 0.41 0.58 0.71 1.40
Balanza 1 1 0.7 0.9 0.6 0.63 0.63 0.89 0.71 2.15
Recipientes de 6 1 0.5 0.5 0.1 0.25 0.25 10.36 0.71 55.13
Acero
Lava manos 2 1 0.4 0.4 1.1 0.16 0.16 0.23 0.71 1.09
Ayudantes 3 - - - 1.65 0.5
Total 14 2.6487 63.88

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla. Método de Guerchet para la superficie de la zona de elaboracién del néctar

Area Estética Area de Area de K=Constante s o Total st
Equipo Cantidad Lados Largo (m) Ancho (m) Altura (mt) (ss) (M2) Gravitacion Evolucion de proceso (mt2)
(Sg) (mt2) (Se) (mt2) productivo

Mesa de 2 1 15 0.8 1 1.2 1.2 0.55 0.23 5.90
Acero
Envasadora 1 1 3.05 1 1.6 3.05 3.05 1.40 0.23 7.50
y
etiquetadora
Estante 2 1 2 0.8 1 1.6 1.6 0.73 0.23 7.87
Ayudante 1 - - - 1.65 0.5

Total 6 5.85 60.26
Fuente: Elaboracion Propia

Tabla. Método de Guerchet para la superficie de la zona de etiquetado y empaquetado
Area Area de Area de K= Constante Area Total
Equipo Cantidad Lados Largo (m) Ancho (m) Altura (mt) Estéatica(ss) Gravitacién Evolucién de proceso St (mt2)
(mt2) (Sg) (mt2) (Se) (mt2) productivo
Mesa de Acero 1 1 15 0.8 1 1.2 1.2 0.47 0.20 2.87
Homogeneizador 1 1 1 0.75 1.1 0.75 0.75 0.29 0.20 1.79
Marmita 2 1.13 1.27 1.02 1.4351 1.4351 0.56 0.20 6.86
Lava manos 1 0.4 0.4 1.1 0.16 0.16 0.06 0.20 0.38
Ayudantes 3 - - - 1.65 0.5
Total 8 3.5451 31.91

Fuente: Elaboracién Propia
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2.2.5. Disefio de edificaciones e instalaciones

Las areas que se encontrardn en las instalaciones seran: Oficina de
Gerencia, Oficina de Calidad, Almacén, area de elaboracion de pulpa de
durazno,Zonade elaboracion de néctar, Zonade etiquetadoy empaquetado
y servicios higiénicos. Para disefiar la instalacion fue esencial elaborar un
SLP (Sistematic Layout Planning), bajo la metodologia de Muther (1968).
abarcando todos los departamentos que constituirdn la empresa, y la
relacion que tengan unas con otras. A continuacién, se presenta el SLP
propuesto.

Tabla. Valores de proximidad

Valores por letras Simbolo
A Absolutamente 4
E Especialmente 3
importante
I Importante 2
O Ordinario o normal 1
) Sin importancia 0
x Indeseable -1
WwWWWWWWWWwWww
X Muy indeseable -2

Fuente: Muther (1968)

Tabla. Razones de valores de proximidad

1= Flujo de materiales 7= Frecuencia de Contacto

2= Contacto personal 8= Urgencia de servicio

3= Utilizar mismo equipo 9= Costo de distribucion de servicio
4= Usar informacion comuan 10= Utilizar mismos materiales

5= Compartir personal 11= Grado de intercomunicacién
6= Supervision o control 12= Otros

Fuente: Muther (1968)
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Figura. SLP dela empresa “NutriKids”

Fuente: Elaboracion Propia

Luego de elaborar el SLP, se disefi6 el diagrama relacional de actividades 'y
recorridos entre las areas. A continuacion, se detalla el diagrama de areas.

1. Recepcion

7. SS.HH

2. Oficinade
Calidad

3. Almacén

4. Zona de
etiquetado y
empaquetado

5. Zona de
elaboracién del
néctar

6. Zona de la
elaboracién de
la pulpa de
durazno

Figura. Diagrama relacional
Fuente: Elaboracién Propia

de areas
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Tabla. Equipamiento y maquinaria

Equipamiento y maquinaria

porcenta deprecia
. L Precio Monto je de pre depreciacio
Cantidad Descripcion o . cion
Unitario Total deprecia n anual
o mensual
cion %
1 Marmitas 268.00 268.00 10% 2.23 s/26.80
Procesadorde agua a o
1 presion 599.00 599.00 10% 4.99 s/59.90
1 Licuadora industrial 2200 305 325 01 571 /325
Watts
1 Pulpeadora industrial 2500 2500 0.1 20.83 s/250
1 PH metro precision 0.01 80 80 0.1 0.67 s/8
1 Mesa de acero inoxidable 800 800 0.1 6.67 s/80
1 Balanza Digital Acero 45 45 0.1 0.38 s/4.5
Inoxidable
2 Refractémetro 96 192 0.1 1.60 s/19.2
1 Vacudémetro 125 125 0 0.00 s/0
1 Tinas de acero inoxidable 2500 2500 0 0.00 s/0
2 Jarra Medidora 500ml| 29 58 0.1 0.48 s/5.8
1 Cucharas medidoras 275 275 0.1 2.29 s/27.5
1 Tabla y cuchillos 178 178 0.1 1.48 s/17.8
1 Cucharones 15 15 0.1 0.13 s/1.5
1 Jabas plasticas 22 22 0.1 0.18 s/2.2
1 Tinas de plastico 15 15 0.1 0.13 s/1.5
Cocina De Mesa-gas 2
1 Hornillas Semi-industrial 147 147 0.1 1.23 s/14.7
Con Valvula
Total de equipamiento y 8,144 45.99 S/. 5557.90
maquinaria

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla. Equipamiento de limpieza, seguridad y otros

Equipamiento de limpieza, seguridad y otros

porcentaje

Cantid Equipos de Limpieza, E”.aflo. Mont de depr'e0|aC| depreciaci
ad seguridad y Otros nitari 0 depreciaci on 6n anual
o] Total < o mensual
on %
2 Set de limpieza 100 200 0 0.00 0
Kit de camaras de
1 vigilancia 250 250 0.1 2.08 25
7 Uniformes 85 595 0 0.00 0
Contenedores de
1 basura 100 100 0.1 0.83 10
Extintor PQS AB
2 ° Kgs €6 65 130 0 0.00 0
1 Botiquin 30 30 0.00 0
Total de Equipos de Oficina
Seguridad y Limpieza (Soles) 1305 2.92 35
Fuente: Elaboracién Propia
Tabla. Muebles y enseres
Muebles y enseres
Preci porcentaje
. L recio Monto de depreciaci6  depreciacid
Cantidad Descripcion Unitari L
o Total depreciaci6 n mensual n anual
n %
1 Escritorio 200 200 0.1 1.67 20
6 Sillas 50 300 0.1 2.50 30
2 Estantes 180 360 0.1 3.00 36
5 bancos 15 75 0.1 0.63 7.5
Total de muebles y 935 779 935
enseres
Total de inversion 10,384.00 56.70 $/680.40

tangible

Fuente: Elaborac

i6n Propia
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Figura. Plano de Planta de la empresa “NutriKids”
Fuente: Elaboracion Propia
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Sistema de calidad

Para Schroeder (1993) la concepcién de calidad total hace referencia al producto o
servicio, asi como también al mejoramiento sucesivo del aspecto organizacional de
la gerencia, donde cada colaborador tiene un compromiso con los objetivos

empresariales y se centra en el cliente.

Para alcanzar esa calidad es necesario no solo el compromiso de los propietarios
y gerencia, sino también el de cada jefe de area, inspector y de cada trabajador
desde su lugarde labores. Este acuerdo se podra conseguiralineandolos objetivos
personalescon los de la entidad, teniendo como prioridad el bienestarcomun sobre
los intereses propios y comportandose de forma transparente, solidaridad, ética y
moral.

Citando a Noussan Lettry (2006), los propietarios solo les prestan importancia a los
numeros por lo que es relevante el hecho de que entiendan que el no cubrir los

requerimientos de los clientes se estan generando costos. Estos costos
provenientes de la falta de calidad incluyen los costos de supervision y de fallas.

Los primeros adicionan valor porque buscan es la reduccion de errores. El control
puede ser llevado a cabo antes, a modo de precaucion, dandole mantenimiento a
las maquinasy capacitando al personal; o durante,a modo de evaluacion, mediante
revisiones o pruebas del producto.

Los costos derivados de las falencias se presentan cuando no existe conformidad
después del proceso. Estos pueden generarse internamente, es decir antes de la
llegado del producto al cliente y se refleja en desperdicios, reprocesamiento y
pérdida de tiempo. Los errores pueden ser externos cuando el bien ya ha sido
adquirido por el cliente, lo que genera costos de reposicion y recompensacion y,

sobre todo disminucioén de clientes.

Como se ha manifestado, el consumidor es el motor de una empresa. Un cliente
que no se encuentra conforme da a conocer su mala experiencia, como
consecuenciala empresa ademas de perder a ese cliente, también pierde clientes
potenciales. Por ello qué se debe tener en cuenta para el éxito de una empresa

definir una oferta con productos de calidad de servicio y calidad de atencion al
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cliente por ello es importante que se definan directrices que ayuden a un
posicionamiento de la empresa.

La materia prima que no reinalos requisitos de un alto estandar de calidad debe

ser retornada al proveedor.

La comunicacion con el adquiriente debe darse de manera afectuosay guardando

el respeto debido, buscando conocer sus preferencias e intentar individualizar sus
exigencias.

La espera en la cola no debe ser superar los 5 minutos. Puede ser el personal que
trabaja de manera operativa o0 los que se encargan de reconocer los atributos de
los productos que se ofrecen para el cliente y; el trabajador debe cumplirla funcion

de asesor para el consumidor qué con lleve a tomar una mejor decision acerca del
producto que esta buscando.

Los operadores tienen que acatar disciplinadamente los procesos de manejo de

alimentos.

Debe mantenerse el departamento de servicio en estado 6ptimo y atender con
fluidez las solicitudes.

El acceso a internetdebe estar activo en todo momento.

Después de 2 horas se debe realizarla supervision de los cuartos de servicios con

el fin de garantizar su limpieza e higiene.

El encargado debe realizar un testeo de manera aleatoria la particularidad y

presentacion del bien.

En determinado periodo se le solicitara al consumidor que completé unaencuesta
de satisfaccion.
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3.2.

3.3.

Descripcion y justificacion de la empresa

Descripciéon de la necesidad detectada

Segun Ceron (2015) se denomina demanda insatisfecha al namero de
bienes o servicios los cuales son posiblemente consumidos o demandados
en los siguientes periodos por el mercado y no exista suficiente oferta que
cubra esta necesidad; o que la oferta de este bien no sea de la calidad
requerida por el demandante.

La necesidad se originaa partir de la inexistenciade un néctar con contenido
nutricional que aporte beneficios a nifios. También por la existencia de
néctares en el mercado que no estan sujetos a brindaralguna colaboracion
a la alimentacién adecuada de los pequefios, es por ello que se busca
satisfacer la necesidad detectada al momento de realizar el anélisis de
mercado, los estudios muestran que la demanda de productos como
néctares es alta, el consumo es constante, pero no tienen el contenido
adecuado en sus insumos, los cuales brinden beneficios a toda persona
dispuesta a adquirirlo.

Breve descripcion del producto

Para Stanton, Etzel y Walker (2004), conceptualiza al producto como "un
grupo de cualidadestangibles e intangibles que involucra empaque, color,
precio, atributo y marca, ademas de los servicios y la fama del asesor de
ventas; el producto puede ser tanto un bien, como un servicio, un sitio, un
individuo ounaidea”

El producto que se ofrecerd es un néctar con contenido nutricional, que
provenga de la pulpade fruta, ademas disponga de un sustituto del azucar,
la cual no es beneficiosa, y sobre todo el néctar contendra hierro para
combatir una enfermedad que afecta a muchos nifios, los cuales son los
primeros consumidores de este producto.

Mision y visiéon

Misidn

Como misioén se tiene el deseo de desarrollary brindar un producto de alta

calidad que genere satisfaccion a clientes y consumidores, con innovacion,

95



3.4.

esfuerzo y que brinde contenido nutricional rico en hierro, que mantenga a
los mas pequefios sanosy felices.

Vision

Como vision para el 2024 se espera ser reconocida como una empresa con
iniciativa social diferenciandonos de la competencia, por ofrecer un producto
nuevoy saludable, ser preferidos por nuestros clientes y consumidores por
la calidad y sabor del néctar; creando valor a largo plazo por ofrecer un

producto con contenido nutricional que brinde beneficios en la alimentacion

de los nifios.
FODA

Los componentes internos que deben ser estudiados a través del analisis
FODA abarcan las fortalezas y debilidades halladas en relacién con los
recursos de capital disponibles, trabajadores, activos, atributos del bien,

disefiointernoy de mercado, percepcion de los consumidores, entre otros.

Las fortalezas son las facultades de la compafiia (internas y positivas) que
le proporcionan un posicionamiento privilegiado frente a los competidores.
Comprenden los recursos que se tienen bajo control, habilidades y
facultades con las que se cuenta, actividades desarrolladas en forma
positiva, entre otras. Caso contrario las debilidades hacen referencia, a
aguellos elementos que la entidad ya tiene y que son obstaculos para llegar
la apropiada marcha de la entidad, ubicandola en una posicion poco
favorable respecto a la competencia. Son dificultades internas que, unavez
detectados y al ejecutar una tactica apropiada, pueden y deben ser

destruidas.

El estudio externo va a establecer las oportunidades y amenazas que en
determinada situacién puede presentarsele a un ente. Para ello se hard uso

de los datos obtenidos en los estudios de las 5 fuerzas de Porter y PESTE.

Las oportunidades son criterios que influyen de forma positiva, son propicios
y pueden ser explotados, se deben hallaren el ambiente en el que opera la
entidad, y que le otorgan a la compafiia caracteristicas que la diferencian de

la competencia. Las amenazas por el contrario son las situaciones que se
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3.5.
351

derivan del medio en el que se desenvuelveny que llegar a perjudicar la

permanencia del ente en el mercado.

Tabla. FODA
Descripcion de FODA
Fortalezas Oportunidades
Producto innovador, nuevo Inexistencia de
en el mercado competencia directa
Oportunidades de

Precio competitivo . .
financiamiento

Crecimiento de tendencia

Producto sano y natural

saludable
Cambios en recursos
Ubicacion de la empresa tecnologicos que
implementar
Factor DEBILIDADES Factor AMENAZAS
interno externo  Disminucion del  poder
Inversion alta adquisitivo de

consumidores

Necesidad de financiamiento . .
Consumidores tradicionales

externo
Desconocimiento del

Ingreso de nuevos
producto por parte de .

competidores

consumidores

Cambios demogréficos y
culturales que alteren la
demanda

No es un producto de primera
necesidad

Fuente: Elaboracién propia

Planteamiento de estrategias y ventaja competitiva

Matriz de factores externos (EFE)

Tomando como referencia las oportunidades y amenazas detectadas, se
procedio a establecer los factores que influyeny su correspondiente peso
ponderado. Se definido una calificacion respecto a la eficacia de observancia
de cada factor para alcanzar una sumatoria final y entender, asi, el grado de
eficacia con lo que se puede aprovechar las fortalezas y reducir las
debilidades. Se presenta la tabla 18 que contiene el desarrollo de dicha

matriz.
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Tabla. Matriz EFE

Factores determinantes de Exito - EFE Peso Calificacion ©s0
Ponderado
Oportunidades
1. Inexistencia de competencia directa 0.2 3 0.6
2. Oportunidades de financiamiento 0.05 2 0.1
3. Crecimiento de tendencia saludable 0.2 4 0.8
4. Cambios en recursos tecnologicos que 0.1 1 0.1
implementar
Amenazas
1. Disminucion del poder adquisitivo de 0.13 3 0.39
consumidores
Consumidores tradicionales 0.1 0.1
Ingreso de nuevos competidores 0.12 3 0.36
4. Cambios demograficos y culturales que 0.1 2 0.2
alteren la demanda
Total 1 2.65

Nota: Las calificaciones indican el nivel de cumplimiento con que las estrategias planteadas
por los tesistas responden a cada factor, donde 4 = la respuesta es superior, 3 = la
respuesta esta por arriba de la media, 2 = la respuesta es la media y 1 = la respuesta es
mala.

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, ponderados todos los factores, se alcanzo un total de 2.65, lo cual

sefiala que el proyecto, conforme a lo planeado, va a permitir el aprovechamiento

de las oportunidadesy adaptarse a las amenazas que abarcan al sector de bebidas

envasados naturales.
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3.5.2 Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

De la misma forma se analizan las fortalezas y debilidades internas de la
entidad. El estudio es intuitivo, lo que lo vuelve demasiado subjetivo. Es por
eso que tiene mas relevancia comprender a fondo los factores involucrados

que las cifras verdaderas.

Tabla. Matriz EFI

- fo e, Peso
Factores criticos para el éxito - EFI Peso Calificacion
Ponderado
Fortalezas
1. Producto innovador, nuevo en el 0.18 3 0.54
mercado
2. Precio competitivo 0.08 2 0.16
3. Producto sano y natural 0.12 3 0.36
4. Ubicacion de la empresa 0.05 2 0.1
Debilidades
1. Inversion alta 0.1 3 0.3
Necesidad de financiamiento externo 0.15 3 0.45
Desconocimiento del producto por parte 0.12 2 0.24
de consumidores
4. No es un producto de primera necesidad 0.2 4 0.8
Total 1 2.95

Nota: Las calificaciones indican el nivel de cumplimiento con que las estrategias planteadas
por los tesistas responden a cada factor, donde 4 = la respuesta es superior, 3 = la
respuesta esta por arriba de la media, 2 = la respuesta es la media y 1 = la respuesta es
mala.

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, se alcanzé una calificacion de 2.95. Con lo que se puede concluir que
el nivel de logro esperado esta superando el promedio de 2.5, por lo que la eficacia

del proyecto para logar factores de éxito es positiva.
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3.5.3 Matriz FODA
Tabla. Matriz FODA de Nutrikids

Fortalezas

Debilidades

1. Producto innovador, nuevo en el mercado

Inversion alta

2. Precio competitivo

Necesidad de financiamiento externo

3. Producto sano y natural

Desconocimiento del producto por parte de
consumidores

4. Ubicacién de la empresa

No es un producto de primera necesidad

Oportunidades

Estrategias (FO)

Estrategias (DO)

1. Inexistencia de competencia directa

2. Oportunidades de financiamiento

3. Crecimiento detendencia saludable

4. Cambios en recursos tecnoldgicos que
implementar

1. Definiruna nueva categoria de bien o servicio en
el mercado qué se esta actualizando de manera
continua y la competencia es reducida se debe
tener en cuenta una estrategia ti diferenciacion
gué con lleve a generar una mejor cuota de
participacién en el mercado

2. Asimismo, desarrollar estrategias de marketing
basadas en las 4 P puede ayudar a obtener una
mejor perfeccion del cliente a generar un mayor
acercamiento con el consumidor

La estrategia de diferenciacion del producto
que se busca ofrecer tiene atributos qué
son naturales y nutritivos frente a la
competencia que tiene estrategias de
promociéony comunicacion para clientes.

De otro lado se busca generar alianzas
estratégicas con diversos mercados
también minimarket asegurando que los
clientes puedan conocer el producto la
calidad y puedan comprar

Amenazas

Estrategias (FA)

Estrategias (DA)

1. Disminucién del poder adquisitivo de
consumidores

2. Consumidores tradicionales

3. Ingreso de nuevos competidores

4. Cambios demogréaficos y culturales que
alteren la demanda

1. Utilizar la estrategia de diferenciacion de productos
basado en el marketing mix permite tener una mejor
negociacion inclusion cémo diversos puntos de
venta y utilizando canales virtuales para la
comercializacion

Dime otro lado wuna estrategia de
posicionamiento conlleva que el producto
gue ofrece la empresa debe contrarrestar a
los productos sustitutos basado en calidad
y con la utilizacién de la tecnologia podra
competir y ganar una mejor cuota de
mercado

Fuente: Elaboracién propia
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3.6.

Modelo de negocio/cadenade valor

Es relevante utilizar la cadena de valor con un instrumento estratégico de
esta forma estudiar las operaciones de una nueva unidad de negocio,
logrando detectar las fuentes de las caracteristicas competitiva que tiene la

empresa a diferencia de la competencia actual.

Infraestructura de la empresa
Gestion de Recursos Humanos

Actividades |
de apoyo Desarrollo tecnologico

Aprovisionamiento

Logistica |Operaciones| Logistica Marketing

interna externa y ventas Servicios

Actividades primarias

Figura. Cadena de valor
Fuente: Elaboracion propia

Actividades primarias
Logistica interna

La empresa realizard una minuciosa supervision en recepcién, almacenaje y
acondicionamiento de materia prima. Es importante, laimplementacion de la

unidad agricola, que se hara cargo la logistica de ingreso.

Marketing y Ventas

La empresa contara con unafan page donde se brindaran datos basica de
los beneficiosque brinda el producto. Se realizaran campafias en los centros

de salud, colegios. Los puntos de ventas estratégicos, seran las bodegas,

supermercados, mercados.

Logistica Externa

Se contard con minivans que ayudan al reparto de la mercaderia y al

transporte de la misma hasta los puntos de venta.
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Servicios

Se ofrece la venta de un bien innovadory nuevo en el mercado, que brinda
muchos beneficios para la salud; por lo mismo que es un néctar de durazno
qgue contiene hierro de una de las fuentes con mayor cantidad del mismo,

esto ayuda a disminuirlaanemiaen nifios.

Actividades secundarias o de apoyo

Infraestructura de la empresa

La planta se ubica en la empresa Rikitos S.A.C. que cuenta con ambientes
adecuados y con el control de calidad para ofrecer la garantia que los

clientes se merecen.

Gestion de RRHH

La empresa esta compuesta por una Junta General de Socios, la Gerencia
General, Area de compras, Area de Operaciones y el Area de Ventas y
Marketing y Area de Finanzas. Cada area estara conformada por personal
especialista y calificado, con la experiencia necesaria para el buen

desempeiio. Y la garantia que nuestro producto ofrece.

Desarrollo Tecnoldgico

Yaque se cuentacon experienciaen el manejo de tecnologiasy equiposcon
la que se trabaja, Rikitos tiene la facultad de minimizar costos relacionados

con la fabricacién asegurando bienes de calidad.

Abastecimiento
Nuestro principal abastecedor de nuestra materia prima sera el mercado
mayorista de Moshoqueque, que es el principal mercado de la ciudad de

Chiclayo, donde encontraremos materia prima de primera calidad, pero con

previa seleccion.
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Plan de mercadotecnia
Plan de marketing

Segun (1), un plan de mercadotecnia o plan de marketing es un documento
escrito el cual resume la informacidn que se conoce en relacion al mercado,
indicando como es que la organizacion pretende llegar a sus objetivos de

marketing.

De acuerdo al post-test realizado se refleja que el 71.43% de los
participantes estan de acuerdo en consumir el néctar con contenido
nutricional rico en hierro de la marca NutriKids, permitiendo establecer
objetivos y disefar estrategias concretas para la puesta en accién del plan

de mercadotecnia.
Mercado potencial

El mercado potencial para el proyecto son todos los nifios en el rango de
edades de 1 a 5 que viven en la ciudad de Chiclayo, que tengan los niveles

de hemoglobina bajo.
Mercado objetivo

Sonlas madres con hijosentre edades de 1 a 5 afios, las cuales pertenezcan
en el rango de edades de 18 a 55 afios que vivan en la ciudad de Chiclayoy

estén incluidos en el nivel socioecondémico ABy C.
Seleccién del segmento de mercado

Segun Kotler, se procedié a segmentar el mercado objetivo, considerando
que este mercado donde realiza sus operaciones la empresa esta
direccionado al NSE ABy NSE C.

Tabla. Caracteristicas del segmento de mercado
Variables Caracteristicas

Madres que estén dentro de las edades de 18 a 55 afios, que

Demografica & ~
tengas hijos entre los 1 a 5 afios.

Geogréfica  Personas que pertenezcan a la ciudad de Chiclayo.

Econdmicas Dirigido al NSE ABYy C.

Fuente: Elaboracién propia
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4.2.

4.3.
4.3.1.

Objetivos de marketing

Objetivo General

Introduciry posicionar NutriKids en el mercado de bebidas nutricionales en
la ciudad de Chiclayo, ofertando los beneficios del néctar, en un envase de
vidrio.

Objetivos Especificos

Posicionarla marca NutriKids dentro del mercado de bebidas nutricionales

en la ciudad de Chiclayo.

Proponery disefiar campafias publicitarias que ayuden a posicionary dar a

conocerla marca NutriKids.

Marketing mix

Producto

NutriKids aplicara las normas de calidad, el cliente consumira el néctar no
solo por su sabor, también lo hara por su seguridad e higiene del producto,
y el multivitaminas que delos ingredientes con el que se encuentraelaborado

el néctar.

NutriKids es un producto que ofrece un néctar con contenido nutricional, que
provenga de la pulpa de fruta, ademas disponga de un sustituto del aztcar
que es el stevia, y sobre todo el néctar contendra hierro para combatir una
enfermedad que afecta a muchos nifios, los cuales son los primeros

consumidores de este producto.

Factores de diferenciacion de NutriKids

e Néctar que contiene nutrientes que benefician ala salud.
o fabricado a base de pulpade frutas.

e Endulzada con Stevia.

e Baja en calorias.

¢ Normas higiénicas que respaldan la calidad del néctar.

e Contribuyen al medio ambiente con la elaboracién de envases vidrio.
Materia prima para el desarrollo del producto.

e Pulpade frutas
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e Stevia
e Agua

e Sangrecitade vacuno
Ventaja Competitiva

“‘NutriKids” brindara al consumidor un producto refrescante, nutritivo,
elaborado con pulpa de frutas, endulzadas ya sea de manera natural por las
mismas frutas, o potenciandolas con endulzantes como es el caso de la
Stevia, bajo en calorias, aplicando estrictas normas salubridad, garantizando

asi la calidad del producto.
Presentacion y disefio del envase

NutriKids tendra la presentacion: de 250 ml, el envase sera de vidrio, el cual
es beneficioso, ya que protege el alimento y lo mantiene en un estado
apropiado por largo tiempo, sin necesidad de conservantes. Esto es posible

gracias al combinar un bien estérily un envase aséptico.

NutriKids se desinfectara mediante el “Ultra Alta Temperatura” (UAT), que
destruye los virus, preservando asi las propiedades nutritivas del néctar;
mediante la pausterizacion. Luego el contenido es puesto en un envase
aséptico, anticipadamente esterilizado, y sin oxigeno, lo que permite

mantener el alimento sin modificaciones durante un lapso extenso.
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Tabla. Eleccion de logo
Imagotipo Marca Significado de colores

Dinamismo
Calidez

Energia

, Confianza
“‘NUTRINECTAR”
Tranquilidad

NutriNéctar

Simpatia

Delicadeza

Inocencia

Dinamismo
Calidez
Energia
Calidez
Amabilidad
Optimismo

‘NUTRIFORTE”

Diversion
Verdad

Inocencia

Honradez

Confianza
Tranquilidad
Simpatia

Delicadeza
Inocencia

‘NUTRIKIDS” Dinamismo

Calidez

Energia

Natural
Simplicidad

Rustico

Fuente: Elaboracién propia

*El logo seleccionado es Nutrikids porque ofrece el mensaje que se desea otorgar
a los consumidores.
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Caracteristicas tangibles

Etiqueta
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Fuente: Elaboracién propia
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Figura. Prototipo de etiquetan® 4
Fuente: Elaboracion propia

Segun el focus group realizado a 7 nifios con sus madres, se hizo la pregunta: cual
de las 4 etiquetas mostradas era la que mas le agradaba y llamaba su atencioén, es
entonces que el 85.71% de nifios respondié que la etiqueta que mas gusto la del
prototipo n°4, mientras que el 14.29% prefiri6 el prototipo n° 1.
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e Envase

Figura. Prototipo de envase n° 1
Fuente: Elaboracién propia

Figura. Prototipo de envase n° 2
Fuente: Elaboracién propia

Para seleccionar el envase adecuado se tomé la recomendacion de las personas

presentes en el focus group ademas de la facilidad de transportar el néctar, se
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selecciond el prototipo n°2 ya que el tamafio se considera mas practico para que
los nifios lo lleven en susloncheras o mochilas para una merienda.

4.3.2. Precio

Para determinar el precio del néctar, se tuvo en cuentalos siguientes costos:

Tabla. Costo de la elaboracion del néctar de durazno
COSTO DE LA ELABORACION DEL NECTAR DE DURAZNO (botella de 250

militros)
Material Cantidad Unidad CO.StO Costo total
unidad

Durazno 0.2 kilogramo 4 0.80

rsei”gre de 0015 mililitros 2 0.03
DURAZNO

Agua 0.5 Unidad 1 0.50

destilada

Estevia 0.02 mililitros 1 0.02

Envase 1 Unidad 0.15 0.15

Etiqueta 1 Unidad 0.1 0.10

Total 1.61
Fuente: Elaboracién propia
Tabla. Precio del néctar de durazno
PRECIO

Costo operativo 0.08
Costo de materiales 1.61
IGV (18%) 0.54
Precio 3
Ganancia 0.77
Ganancia porcentual 25.7%

Fuente: Elaboracién propia

4.3.3. Promocién

Para realizar una buena relacion de marketing se incluyé en la encuesta
aplicada a las mujeres encuestadas la siguiente pregunta, ¢, En qué medios
les gustaria encontrar publicidad sobre el néctar con contenido nutricional?,

a lo que se obtuvo las siguientes respuestas:
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= PERIODICO = PANELES = VOLANTES

Figura. Medios en los que se desea encontrar publicidad sobre el néctar con
contenido nutricional
Fuente: Elaboracion propia

Plan de promocién
El objetivo principal es estimular a los consumidores a que ellos mismos

promocionen la existencia del producto al momento de su adquisicion

(publicidad boca a boca).

Sumado a ello, se emplearan estrategias durante el primer trimestre,

tomando como punto de inicio, lafecha de lanzamiento de NutriKids, como:

Utilizar diversas politicas que impulsen al sector minorista a través de ofertas

de comercializacion y margenes de reparto y ventas atractivos.

Buscar contratos con negocios de venta al por menos, para la sesion de

puntos de exposicién en tiendas.

Promocionar degustaciones en supermercados en la ciudad de Chiclayo.
Convenios con escuelas para distribucién de muestras.

Estrategias BTL

Publicidad Masiva, ya que al encontrase dentro de una clase de adquisicién
masivo se debe emplear publicidad externa a través de gigantografias en
paradas de autobuses, publicidad en transito, sin abandonar la identidad de
marca y concordancia del mensaje a trasmitir. Se caracteriza porque
NutriKids ofrecera pruebas al consumidor final, con impulsadores de buena

presencia, uniformadas con el color del envasey el logotipo en su uniforme.
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a) Disefo de la publicidad
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Figura. Banner publicitario de la empresa NutriKids
Fuente: Elaboracién propia

b) Logotipo de la empresay/o producto o servicio

L]

Figura. Logotipo de laempresa NutriKids
Fuente: Elaboracién propia
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4.3.4. Plaza

5.1.

Los productos NutriKids pueden ser encontrados en diferentes puntos de
venta, como bodegas, mercados, colegios, supermercados, minimarkets y
cadenas de autoservicios de toda la ciudad de Chiclayo en envases de
250ml.

Se utilizard dos medios para repartir los productos uno puede ser desde el
productor a la cadena de algin supermercado donde el producto sea he
recibido bajo consignaciony de esa manera llegue al cliente final. Y la otra
alternativa seria la distribucion desde fabricante o la empresa que produce
hasta las principalesbodegasy cadenasde autoserviciosy otros lugares que

se tenga convenio con empresa para llegar al cliente final.

Administraciéon de los recursos humanos

Una vez sean los propoésitos y estrategias establecidos en el plan de
mercadotecnia, es de suma importancia que el propietario escoja la
estructura la cual hara que la entidad lleve adelante esas estrategias y de
esta forma logar sus metas. Ademas, es vital el desarrollo de un plan dirigido
a la fuerza de trabajo debido a que los individuos son el componente clave

del éxito de toda empresa.

Responsables del proyecto

Junta de accionistas / gerente general

Conformada por las participantes de elaboracion de NutriKids, plan de
negocios de un néctar con contenido nutricional, y el gerente general de la

empresa Rikitos S.A.C.

Estudiantes del X ciclo de la carrera de Ingenieria Empresarial en la

Universidad César Vallejo (2)

Alexander Contreras Guadalupe, gerente general de la empresa Rikitos

S.A.C., Ingeniero Industrial.
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5.2.

Reclutamiento de trabajadores

Segun Chiavacci (2008), reclutar encierra un grupo de técnicas y procesos
cuyo fin llamar la atencion de trabajadores potenciales que se encuentren
adecuadamente capacitados para realizar labores en un determinado puesto
de trabajo. Es por ello que, para reclutar personal, se debe tener en claro las
necesidades del puesto a cubrir y definir las actividades que tiene que

desarrollar el individuo encargada de él.

El reclutamiento a realizar sera externo. Para ello se daran a conocer las
vacantes a través de anuncios en las calles y redes sociales. Hay que
considerar que la manera de reclutar atraer al posible postulante, generarle

interésy deseo por el puesto e iniciarle ala labor.

Para el puesto de encargado en operaciones, los requisitos son:

e Sexo indiferente,
e Edad entre 18y 40 afios

e Experienciaen la elaboracion de néctares.
Para el puesto de encargado en marketing y ventas, las condiciones son:

e Sexo indiferente,
e Edad entre 18 y 40 afios

e Conocimiento sobre marketing digital

e Proactivo
Para cubrir el puesto de encargado en finanzas, los requisitos son:

e Sexo indiferente,

e Edad entre 18 y 40 afos

e Experienciade trabajo en area financiera.

Organigrama de la empresa

Es fundamental contar con un organigrama ya que son esenciales para la
direccion de recurso humano en una organizacion. Cuando este es efectivo
dara un mapa con la forma de arbol que contiene la fuerza de trabajo de la

compafia, mostrando unarepresentacion visual de la situacion de la fuerza
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laboral. Aqui es donde se debe esquematizar los puestos que se integraran
dentro del ente.

ADMINISTRADOR

ENCARGADO DE ENCARGADO DE ENCARGADO DE

OPERACIONES MARKETING Y VENTAS FINANZAS
AYUDANTE 1 ASESOR 1
AYUDANTE 2
AYUDANTE 3

Figura. Organigrama de Nutrikids
Fuente: Elaboracién propia

5.3. Descripcion de los puestos

Todo empresario debe tener conocimiento de la importancia de establecer
las accionesy las responsabilidades del puesto, lo cual le permitira coordinar

actividades, inspeccionar al personal y su labor, definir parametros de
control, delegar responsabilidades de las operaciones, medir los resultados.

Tabla. Puestos, descripcion y funciones de RRHH

Puestos Descripcion del puesto Funciones
Liderar y llevar a cargo la Planificar el crecimiento de Ila
compafiia entre empresa.
mercado/cliente con el fin Cumplir las acciones de empresario,
Gerente de crecerrentablemente y difusor, negociador, representante,
general sostenerse. Encargadode gestor de negocios Yy resolver
las funciones basicas y de conflictos.
apoyo. Compuesto por los Supervisar el funcionamiento de las
inversionistas. demaés areas.
Encargado Tener a cargo del areade Preparar materia’prima e insumos
de operaciones y buscar un para elaborar el néctar.

operaciones

desarrollo continuo del
personal.

Configurar maquinas necesarias

para realizar el producto.
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5.4.

Comunicar al gerente la falta de
insumos o materia prima.

Limpiar maquinas y utensilios
usados.

Supervisar ayudantes

A cargo del departamento
de marketing y ventas,

Encargado representante ante
de mercado/cliente con la
marketingy finalidad de publicitar,
ventas vender y mantener el
crecimiento de la

empresa.

Dar a conocer el producto a
potenciales compradores.

Recibir las 6rdenes de pedidos de
clientes.

Publicitar el producto.

Supervisar y coordinar el trabajo
realizado.

Brindar asesoria contable
necesaria dentro de la
Encargado empresa.
de logistica

Controlar gastos ejecutados.
Encargado de la emision de facturas.
Estudiar la condicion econémica y
financiera de la entidad.

Planificar y elaborar presupuesto.
Administrar la tesoreria.

Fuente: Elaboracion propia

Cantidad de personal y costo de nédmina (corto, mediano y largo

plazo)

Tabla. Planilla de pago de personal

Planilla de pago de personal

Ly o Sueldo Descuentos Total a
Caodigo Cargo N base AFP pagar
Trabajadores directos
0001-A Encargado de 1 1200 154 1200
operaciones
0002- A Ayudantes de 4 950 122 3800
produccion
Trabajadores indirectos
0001 -B Gerente 1 1800 231 1800
0002 - B Administrador 1 1500 192 1500
0003 -B Jefe de logistica 1 1000 128 1000
0004 - B  Asesor comercial 2 950 122 1900
TOTAL 10 11200

Fuente: Elaboracion propia
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6. Planeacién financiera

6.1. Detalle el arbol de Kotler

Tabla. Arbol de Kotler

Demanda
Mercado de
disponible mercado
actual
Personas que
cumplen el ¢Consume
perfil néctares
geografico, en su
demograficoy hogar?
econémico
315,449 83%
261,822.67

Demanda _
mercado | oW de clientes &l 16,364
potencial
¢ Estaria
dispuesto a
comprarun | Total de clientes al | .,
néctar con | mes
contenido
nutricional
que searico
i 2
en hierro”~ Margen de error
75% (5%)
196,367 Total de clientes 18

diarios

Fuente: Elaboracién propia

Tabla. Porcentaje de participacion

Porcentaje de participacion

8% | 16364

Kotler "Fundamentos del
marketing"

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla. Estimacion de mercado

PROYECCION
2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
N° de Poblacion anual 16364 32924 65488 129014 251596 485465 926370

N° de Poblacién Estimada 15546 31278 62214 122563 239016 461191 880052

N° de Poblacion Mensual 1295 2606 5185 10214 19918 38433 73338

N° de Poblacién diaria 43 87 173 340 664 1281 2445

Tasas 1.04 1.01 0.99 0.97 0.95 0.93 0.91

Fuente: Elaboracion propia

Tabla. Proyeccion de tasa de crecimiento
Poblacion  Tasa de crecimiento

AfRos

Total Periodo Anual

2018 32162184 1.06

) 2019 32495510 1.04
$E§AYECCION B'é 2020 32824358 1.01
CRECIMIENTO 2021 33149016 0.99
2022 33470569 0.97

2023 33788589 0.95

2024 34102668 0.93

2025 34412393 0.91

Fuente: Elaboracién propia
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6.2. Proyeccion de ventas

Tabla. Proyeccion de ventas al afio 2020

31278
VENTAS
2020
ENE FEB  MAR  ABR  MAY  JUN  JUL AGO  SET _OCT NOV DIC
S::é'i‘;%‘l de productos 1877 1877 3753 2502 2815 2502 3753 1877 2502 2502 2189 3128
DURAZNO 654 654 1307 872 081 872 1,307 654 872 872 763 1,089
PINA 337 337 675 450 506 450 675 337 450 450 394 562
MANZANA 548 548 1096 731 822 731 1096 548 731 731 640 914
MANGO 337 337 675 450 506 450 675 337 450 450 394 562
Proyeccién de ventas (s/.) 5630 5630 11260 7507 8445 7507 11260 5630 7507 7507 6568 9383
Fuente: Elaboracién propia
Tabla. Proyeccion de ventas al afio 2021
62214
VENTAS
2021
ENE FEB  MAR  ABR _ MAY _ JUN JUL AGO SET OCT NOV  DIC
S::;'i‘;i‘l de productos 3733 3733 7466 4977 5599 4977 7466 3733 4977 4977 4355 6221
DURAZNO 1,300 1300 2,600 1,734 1,950 1,734 2,600 1,300 1,734 1,734 1517 2,167
PINA 671 671 1342 895 1007 895 1342 671 895 895 783 1118
MANZANA 1090 1090 2181 1454 1636 1454 2181 1090 1454 1454 1272 1817
MANGO 671 671 1342 895 1007 895 1342 671 895 895 783 1118
Proyeccion de ventas (s/.) 11199 11199 22397 14931 16798 14931 22397 11199 14931 14931 13065 18664

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla. Proyeccion de ventas al afio 2022

122563
VENTAS
2022

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGOS SETP OoCT NOV DIC
Cantidad de productos vendidos 7354 7354 14708 9805 11031 9805 14708 7354 9805 9805 8579 12256
DURAZNO 2,561 2,561 5,123 3,415 3,842 3,415 5,123 2,561 3,415 3,415 2,988 4,269
PINA 1322 1322 2644 1763 1983 1763 2644 1322 1763 1763 1542 2203
MANZANA 2148 2148 4297 2864 3222 2864 4297 2148 2864 2864 2506 3580
MANGO 1322 1322 2644 1763 1983 1763 2644 1322 1763 1763 1542 2203
Proyeccién de ventas (s/.) 22061 22061 44123 29415 33092 29415 44123 22061 29415 29415 25738 36769
Fuente: Elaboracién propia

Tabla. Proyeccion de ventas al afio 2023
239016
VENTAS
2023

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGOS SETP OCT NOV DIC
Cantidad de productos vendidos 14341 14341 28682 19121 21511 19121 28682 14341 19121 19121 16731 23902
DURAZNO 4,995 4,995 9990 6,660 7,493 6,660 9,990 4995 6,660 6,660 5,828 8,325
PINA 2578 2578 5156 3438 3867 3438 5156 2578 3438 3438 3008 4297
MANZANA 4189 4189 8379 5586 6284 5586 8379 4189 5586 5586 4888 6982
MANGO 2578 2578 5156 3438 3867 3438 5156 2578 3438 3438 3008 4297
Proyecciéon de ventas (s/.) 43023 43023 86046 57364 64534 57364 86046 43023 57364 57364 50193 71705

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla. Proyeccion de ventas al afio 2024

461191
VENTAS
2024
ENE  FEB MAR ABR MAY JUN JUL  AGOS  SETP OoCT NOV DIC
S::é'gzds de productos 27671 27671 55343 36895 41507 36895 55343 27671 36895 36895 32283 46119
DURAZNO 9,638 9,638 19,277 12,851 14,458 12,851 19,277 9,638 12,851 12,851 11,245 16,064
PINA 4975 4975 9949 6633 7462 6633 9949 4975 6633 6633 5804 8291
MANZANA 8084 8084 16168 10778 12126 10778 16168 8084 10778 10778 9431 13473
MANGO 4975 4975 9949 6633 7462 6633 9949 4975 6633 6633 5804 8291
Proyeccién de ventas (s/.) 83014 83014 166029 110686 124522 110686 166029 83014 110686 110686 96850 138357
Fuente: Elaboracién propia
Tabla. Proyeccion de ventas al afio 2025
880052
VENTAS
2025
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL  AGOS  SETP OCT NOV DIC
Cantidad de productos 52803 52803 105606 70404 79205 70404 105606 52803 70404 70404 61604 88005
DURAZNO 18,392 18,392 36,784 24,523 27,588 24,523 36,784 18,392 24,523 24523 21,457 30,653
PINA 9493 9493 18985 12657 14239 12657 18985 0493 12657 12657 11075 15821
MANZANA 15426 15426 30851 20567 23138 20567 30851 15426 20567 20567 17997 25709
MANGO 9493 0493 18985 12657 14239 12657 18985 9493 12657 12657 11075 15821
Proyeccién de venta (s/) 158409 158409 316819 211212 237614 211212 316819 158409 211212 211212 184811 264015

Fuente: Elaboracién propia
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6.3. Costos operativos

Tabla. Costo del proceso de elaboracién del jugo de durazno

PROCESO ELABORACION DEL JUGO DE DURAZNO (24 unidades)

Proceso Tiempo Cantidad Costo x proceso SO X
tiempo
Lavado 2 minutos 0.1
Pelado 2 minutos 0.1
Escaldado ;
(blanqueado) 2 minutos 0.1
Pulpeado 2 minutos 0.1
Refinado 5 minutos 0.3
Estandarizado 5 minutos 0.3 0.08
Molienda .
(homogenizador) S minutos 0.3
Pasteurizado 5 minutos 0.3
Enfriado 15 minutos 1.0
Envasado 2 minutos 0.1
Total 43 minutos 3.0
Fuente: Elaboracién propia
Tabla. Cantidades por tina.
TINA

1000 mililitros

4 L
10L Total de productos

40 )

estimados

2 Margen error 5%

TOTAL 38 Total de productos

por produccion

Fuente: Elaboracion propia

Tabla. Pago al personal por la elaboracion del jugo

Mensual 1000

PAGO Diario 33.3
HOMBRE Horas 4.2
Minuto 0.1

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla. Costo de los insumos para elaborar el jugo

COSTO DE LA ELABORACION DEL JUGO DE DURAZNO (botella
de 250 mililitros)

Material Cantidad Unidad Cqsto Costo total
unidad

Durazno 02 kllo%ram 4 0.80

Sangre de res 0.015 mililitros 2 0.03
DURAZNO Agua destilada 0.5 Unidad 1 0.50

Estevia 0.02 mililitros 1 0.02

Cosgard 0.01  miliitros 1 0.01

(conservante)

Envase 1 Unidad 0.15 0.15

Etiqueta 1 Unidad 0.1 0.10

Total 1.61

Fuente: Elaboracién propia

Tabla. Promedio costo del durazno

PRECIO
Costo operativo 0.08
Costo de materiales 1.61
IGV (18%) 0.54
Precio 3
Ganancia 0.77
S(? rncaer:i Iuaal 25.1%

Fuente: Elaboracién propia

Tabla. Determinacién del precio del jugo
Promedio de precios del durazno

2

4.0

(o> RIS B I S I @)

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla. Costo de los insumos para elaborar el jugo de pifia

COSTO DE LA ELABORACION DEL JUGO DE PINA (botellade 250

mililitros)
. : : Costo Costo
Material Cantidad Unidad unidad total
Uva 0.2 kilogramo 4.0 0.80
Sangre de chivo 0.015 mililitros 2 0.03
PINA Agua destilada 0.5 Unidad 1 0.50
Estevia 0.02 mililitros 1 0.02
Cosgard 001 mililitros 1 0.01
(conservante)
Envase 1 Unidad 0.15 0.15
Etiqueta 1 Unidad 0.1 0.10
Total 1.61

Fuente: Elaboracion propia

Tabla. Determinacion del precio del jugo de

Promedio de precios de la pifia
2

4.0

(o2 IR B N~ N Y @)

Fuente: Elaboracion propia

Tabla. Promedio de precio de la pifia

PRECIO
Costo operativo 0.08
Costo de materiales 1.61
IGV (18%) 0.54
Precio 3
Ganancia 0.77
Ganancia porcentual 25.7%

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla. Costo de los insumos para elaborar el jugo de manzana

COSTO DE LA ELABORACION DEL JUGO DE MANZANA

(botella de 250 mililitros)

Material Cantidad Unidad CQStO Cesie
unidad total
Manzana 0.2 kilogramo 3.1 0.62
Sangre de chivo 0.015 mililitros 2 0.03
Agua destilada 0.5 Unidad 1 0.50
MANZANA Estevia 0.02 mililitros 1 0.02
Cosgard 0.01 millitros 1 0.01
(conservante)
Envase 1 Unidad 0.15 0.15
Etiqueta 1 Unidad 0.1 0.10
Total 1.43

Fuente: Elaboracidn propia

Tabla. Determinacion del precio del jugo de manzana

PRECIO
Costo operativo 0.08
Costo de materiales 1.43
IGV (18%) 0.54
Precio 3
Ganancia 0.95
Ganancia porcentual 31.7%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla. Promedio de precio de la manzana

Promedio de precios de la manzana

15

AW N

3.1

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla. Costo de la elaboracion del jugo de mango

COSTO DE LA ELABORACION DEL JUGO DE MANGO (botellade

250 mililitros)
Material Cantidad Unidad CQStO Costo
unidad total

Mango 0.2 kilogramo 35 0.70

Sangre de chivo 0.015 mililitros 2 0.03
MANGO Agua destilada 0.5 Unidad 1 0.50

Estevia 0.02 mililitros 1 0.02

Cosgard 0.01 mililitros 1 0.01

(conservante)

Envase 1 Unidad 0.15 0.15

Etiqueta 1 Unidad 0.1 0.10

Total 151

Fuente: Elaboracion propia

Tabla. Determinacién del precio del jugo de mango

PRECIO
Costo operativo 0.08
Costo de materiales 151
IGV (18%) 0.54
Precio 3
Ganancia 0.87
Ganancia porcentual 29.0%

Fuente: Elaboracién propia

Tabla. Promedio de precios del mango

Promedio de precios del mango

2
3

35
4

5

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla. Distribucion de cantidades a elaborar en el afio 2020

2020
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC
DISTRIBUCION 1877 1877 3753 2502 2815 2502 3753 1877 2502 2502 2189 3128
34.83% DURAZNO 1052 1052 2105 1403 1579 1403 2105 1052 1403 1403 1228 1754
17.98% PINA 543 543 1086 724 815 724 1086 543 724 724 634 905
29.21% MANZANA 784 784 1568 1045 1176 1045 1568 784 1045 1045 915 1307
17.98% MANGO 509 509 1019 679 764 679 1019 509 679 679 594 849
COSTO TOTAL 2889 2889 5778 3852 4334 3852 5778 2889 3852 3852 3371 4815
Fuente: Elaboracién propia
Tabla. Distribuciéon de cantidades a elaborar en el afio 2021
2021
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC
DISTRIBUCION
3733 3733 7466 4977 5599 4977 7466 3733 4977 4977 4355 6221
34.83% DURAZNO 2093 2093 4187 2791 3140 2791 4187 2093 2791 2791 2442 3489
17.98% PINA 1080 1080 2161 1441 1621 1441 2161 1080 1441 1441 1260 1801
29.21% MANZANA 1559 1559 3119 2079 2339 2079 3119 1559 2079 2079 1819 2599
17.98% MANGO 1013 1013 2027 1351 1520 1351 2027 1013 1351 1351 1182 1689
COSTOTOTAL 5746 5746 11493 7662 8620 7662 11493 5746 7662 7662 6704 9577

Fuente: Elaboracién propia

126



Tabla. Distribucion de cantidades a elaborar en el afio 2022

2022
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV  DIC
DISTRIBUCION ™00 ™ 7354 14708 9805 11031 9805 14708 7354 9805 9805 8579 12256
34.83% DURAZNO 4124 4124 8248 5499 6186 5499 8248 4124 5499 5499 4811 6873
17.98%  PINA 2128 2128 4257 2838 3193 2838 4257 2128 2838 2838 2483 3547
2021% MANZANA 3072 3072 6144 4096 4608 4096 6144 3072 4096 4096 3584 5120
17.98% MANGO 1996 1996 3993 2662 2994 2662 3993 1996 2662 2662 2329 3327
COSTOTOTAL 11321 11321 22641 15004 16981 15094 22641 11321 15094 15094 13207 18868
Fuente: Elaboracidn propia
Tabla. Distribucion de cantidades a elaborar en el afno 2023
2023
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV  DIC
DISTRIBUCION = ™"/341 14341 28682 10121 21511 19121 28682 14341 19121 10121 16731 23902
34.83% DURAZNO 8042 8042 16084 10723 12063 10723 16084 8042 10723 10723 9383 13404
17.98%  PINA 4151 4151 8302 5534 6226 5534 8302 4151 5534 5534 4843 6918
2921% MANZANA 5991 5991 11982 7988 8986 7988 11982 5991 7988 7988 6989 9985
17.98% MANGO 3893 3893 7786 5191 5840 5191 7786 3893 5101 5101 4542 6488
COSTOTOTAL 22077 22077 44154 29436 33116 20436 44154 22077 29436 29436 25757 36795

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla. Distribucién de cantidades a elaborar en el afio 2024

2024
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OoCT NOV DIC
DISTRIBUCION 27671 27671 55343 36895 41507 36895 55343 27671 36895 36895 32283 46119
34.83% DURAZNO 15518 15518 31036 20690 23277 20690 31036 15518 20690 20690 18104 25863
17.98% PINA 8009 8009 16018 10679 12014 10679 16018 8009 10679 10679 9344 13349
29.21% MANZANA 11560 11560 23120 15413 17340 15413 23120 11560 15413 15413 13486 19266
17.98% MANGO 7512 7512 15023 10016 11268 10016 15023 7512 10016 10016 8764 12520
COSTOTOTAL 42599 42599 85197 56798 63898 56798 85197 42599 56798 56798 49698 70998
Fuente: Elaboracién propia
Tabla. Distribucién de cantidades a elaborar en el afio 2025
2025
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC
DISTRIBUCION
52803 52803 105606 70404 79205 70404 105606 52803 70404 70404 61604 88005
34.83% DURAZNO 29611 29611 59223 39482 44417 39482 59223 29611 39482 39482 34546 49352
17.98% PINA 15283 15283 30566 20378 22925 20378 30566 15283 20378 20378 17830 25472
29.21% MANZANA 22059 22059 44117 29412 33088 29412 44117 22059 29412 29412 25735 36764
17.98% MANGO 14334 14334 28668 19112 21501 19112 28668 14334 19112 19112 16723 23890
COSTOTOTAL 81287 81287 162574 108383 121931 108383 162574 81287 108383 108383 94835 135479

Fuente: Elaboracidn propia
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Tabla. Porcentaje de produccion del jugo por fruta

Durazno 31% 34.83%
Pifa 16% 17.98%
Manzana 26% 29.21%
Mango 16% 17.98%
Total 89% 100.00%

Fuente: Elaboracion propia

5%

31%

m MANGD = PERA o MANZAMNA DURAZNO = SANDIA = OTRO

Figura 8. Porcentaje de producciéon de jugo por fruta
Fuente: Elaboracion propia

6.4. Gastos administrativos

Tabla. Gastos administrativos de la empresa

Gastos administrativos

Gastos Gastos
Descripcion Costo (Soles) mensuales Anuales por
por Rubro Rubro
Gastos Generales
Alquiler 500.00
Luz 8000 760,00 9,120.00
Agua 80.00
Internet 50.00
Mantenimiento de equipos 50.00
Gastos de oficina 90.00 1,080.00
Utiles de Oficina 50.00
Talonario de facturas o boletas 40.00
Gastos de Ventas 300.00 3,600.00
Publicidad (estrategias de marketing) 300.00
Gastos de Operacion 1,150.00 13,800.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla. Gastos de organizaciony constitucion de la empresa

Gastos de organizaciéon y constitucion de la empresa

PERMISOS

Descripcion Precio en soles Total sin IGV IGV

Busqueda Comercial

(SUNARP) 5 4.1 0.9

Reservar el nombre (SUNARP) 20 16.4 3.6

Elaboracion de la minuta 250 205.0 45

Elevar la minuta a la escritura

piblica 150 123.0 27

Registro de Marca (INDECOPI) 534.99 438.7 96.2982

Inscripcion en Registros

Publicos (SUNARP) 150 123.0 27

Legalizar Libro Mayor 15 12.3 2.7

Legalizar Libro Caja 15 12.3 2.7

Licencia de Funcionamiento 358.3 293.8 64.494

Tramites en defensa civil 223.75 183.5 40.275

Fumigacion 80 65.6 14.4
Total 1802.04 1477.7 324.3672

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla. Equipamiento y maquinaria

Equipamiento y maquinaria

Srecke,  MowoTo  feendede  deprecacon depreciacion
1 Marmitas 268.00 268.00 10% 2.23 s/26.80
1 Procesador de agua a presion 599.00 599.00 10% 4.99 s/59.90
1 Licuadora industrial 2200 Watts 325 325 0.1 2.71 32.5
1 Pulpeadora industrial 2500 2500 0.1 20.83 250
1 PH metro precisién 0.01 80 80 0.1 0.67 8
1 Mesa de acero inoxidable 800 800 0.1 6.67 80
1 Balanza Digital Acero Inoxidable 45 45 0.1 0.38 4.5
2 Refractometro 96 192 0.1 1.60 19.2
1 Vacubémetro 125 125 0 0.00 0
1 Tinas de acero inoxidable 2500 2500 0 0.00 0
2 Jarra Medidora 500ml Ocuisine 29 58 0.1 0.48 5.8
1 Cucharas medidoras 275 275 0.1 2.29 27.5
1 Tabla y cuchillos 178 178 0.1 1.48 17.8
1 Cucharones 15 15 0.1 0.13 1.5
1 Jabas pléasticas 22 22 0.1 0.18 2.2
1 Tinas de plastico 15 15 0.1 0.13 15
1 CocmaCogma De !\/Iesa-gas’z Hornillas 147 147 01 1.23 14.7

Semi-industrial Con Vélvula
Total de equipamiento y maquinaria 8,144.00 45,99 s/551.90

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla. Depreciacion lineal de equipamiento y maquinaria

DEPRECIACION LINEAL

EQUIPAMIENTO Y MAQUINARIA

porcentaje de

depreciacion

depreciacion

depreciacion

depreciacion

depreciacion

Camiela CEsEpEE Wlomite el depre&iacién anual -ANO 1 anual -ANO 2 anual -ANO 3 anual -ANO4 anual - ANO 5
1 Marmitas 268.00 10% 2.23 2.23 2.23 2.23 2.23
1 Procesadorde agua a presiéon 599.00 10% 4.99 4.99 4.99 4.99 4.99
1 Licuadora industrial 2200 Watts 325.00 10% 2.71 2.71 2.71 2.71 2.71
1 Pulpeadora industrial 2,500.00 10% 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83
1 PH metro precisién 0.01 80.00 10% 0.67 0.67 0.67 0.67 0.67
1 Mesa de acero inoxidable 800.00 10% 6.67 6.67 6.67 6.67 6.67
1 Balanza Digital Acero Inoxidable 45.00 10% 0.38 0.38 0.38 0.38 0.38
2 Refractdémetro 192.00 10% 1.60 1.60 1.60 1.60 1.60
1 Vacudmetro 125.00 10% 1.04 1.04 1.04 1.04 1.04
1 Tinas de acero inoxidable 2,500.00 10% 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83
2 Jarra Medidora 500ml Ocuisine 58.00 10% 0.48 0.48 0.48 0.48 0.48
1 Cucharas medidoras 275.00 10% 2.29 2.29 2.29 2.29 2.29
1 Tabla y cuchillos 178.00 10% 1.48 1.48 1.48 1.48 1.48
1 Cucharones 15.00 10% 0.13 0.13 0.13 0.13 0.13
1 Jabas plasticas 22.00 10% 0.18 0.18 0.18 0.18 0.18
1 Tinas de plastico 15.00 10% 0.13 0.13 0.13 0.13 0.13
1 Cocina De Mesa-gas 2 Homillas 147.00 10% 1.23 1.23 1.23 1.23 1.23

Semi-industrial Con Valvula
Total de equipamiento y maquinaria 14,440.20 67.87 67.87 67.87 67.87 67.87

Fuente: Elaboraciéon propia
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Tabla. Equipamiento de limpieza, seguridad y otros

EQUIPAMIENTO DE LIMPIEZA, SEGURIDAD Y OTROS

Precio  Mont SRR
. Equipos de Limpieza, o de Depreciaci  Depreciaci
Cantidad : Unitari 0 . .
seguridad y Otros depreciaci 6n mensual 6n anual
o] Total 6n %
2 Set de limpieza 100 200 0 0.00 0
1 Kit de camaras de
vigilancia 250 250 0.1 2.08 25
7 Uniformes 85 595 0 0.00 0
1 Contenedores de basura 100 100 0.1 0.83 10
2 Extintor PQS ABC 6 KG 65 130 0 0.00 0
1 Botiquin 30 30 0 0.00 0
Total de Equipos de Oficina
Seguridad y Limpieza (Soles) 1305 2.92 35
Fuente: Elaboracion propia
Tabla. Depreciaciéon de equipamiento de limpieza, seguridad y otros
EQUIPAMIENTO DE LIMPIEZA, SEGURIDAD Y OTROS
Cantid Elfq_uip_os de Mont po(rec(;:‘gtaj dep_r,ecia dep_rpcia dep_r'ecia dep_r'ecia dep_r'ecia
impieza, (o] . cion clon cion cion cion
ad . deprecia
seguridad y Otros Total cion % anual anual anual anual anual
2 Setde limpieza 20(())'0 0% 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
1 Kitdecamarasde 3000 4, 2.50 2.50 2.50 2.50 2.50
vigilancia 0
5 Uniformes 900w 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
4  Contenedoresde 1000 ., 0.83 0.83 0.83 0.83 0.83
basura 0
2 Bl igs ABC 138'0 0% 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
1 Botiquin 30.00 0% 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total de Equipos de Oficina 1563
Seguridad y Limpieza '00 ) 3.33 3.33 3.33 3.33 3.33
(Soles)
Fuente: Elaboracién propia
Tabla. Muebles y enseres
MUEBLES Y ENSERES
Precio porcentaje - .
Cantidad  Descripcién  Unitari Monto de depreciaci6  depreciacié
P o Total depreciaci6  n mensual n anual
n %
1 Escritorio 200 200 0.1 1.67 20
6 Sillas 50 300 0.1 2.50 30
2 Estantes 180 360 0.1 3.00 36
5 bancos 15 75 0.1 0.63 7.5
Total de muebles y 935 779 935
enseres
Total de inversion 10,384.00 56.70 $/680.40
tangible

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla. Depreciacion de mueblesy enseres

Muebles y enseres

porcentaje
. A2 Monto de depreciac depreciac depreciac depreciac depreciac
Cantidad SlEsed e Total depreciaci ion anual ion anual ion anual ion anual ion anual
on %
L 200.
1.0 Escritorio 0 0.1 1.7 1.7 1.7 1.7 1.7
6.0 Sillas 3%0' 0.1 25 25 25 25 25
2.0 Estantes 3%0' 0.1 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0
5.0 bancos 75.0 0.1 0.6 0.6 0.6 0.6 0.6
Total, de muebles y 400. 78 78 78 78 78
enseres 0
Total, de depreciacién en
equipo, maquinaria, muebles y 79.0 79.0 79.0 79.0 79.0
enseres
Fuente: Elaboracion propia
6.5. Inversién
Tabla. Detalle de montos de inversion
Rubros de Total de
Inversiones . Criterios Monto estimado  Inversion
Inversiones
es (S/)
Magquinaria y equipamiento S/.  8,144.00
Equi fici i
Inversion . qwlpo de oficina seguridad y S/, 1,305.00 S/.
Tangible limpieza 11,384.00
Muebles, equipos y articulos S/. 935.00 T
Inversion Adaptacion de la infraestructura S/. 1,000.00
Fija Gastos de organizacion S/, 1,802.04
. Gasto de constitucion S/. 130.00
Inversion Gastos en capacitacion S/ 200.00 S/,
Intangible Gaztoz ara IZ obtenciéon de . . 2,593.04
oS P . S/ 461.00
certificaciones de calidad
Inversin Capital de Gastos administrativos S/.  1,150.00 s/
. . P d lari S/. 11,200.00 )
variable trabajo ago ce saanos — 16,362.52
Gastos de operacion S/, 4,012.52
S/.
| i6n Total (N Sol
nversion Total (Nuevos Soles) 30.339.56

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla. Pago de planilla del personal

Planilla de pago de personal

Codigo cargo No Suddo  Descuentos - Totala
Trabajadores directos
0001-A  Encargadode 1 1200 154 1200
operaciones
0002- A Qr{)‘aﬁrg%ide 4 950 122 3800
Trabajadores indirectos
0001 -B Gerente 1 1800 231 1800
0002 - B Administrador 1 1500 192 1500
0003 - B Jefe de logistica 1 1000 128 1000
0004 - B  Asesor comercial 2 950 122 1900
TOTAL 10 11200
Fuente: Elaboracién propia
Tabla. Punto de equilibrio del costo
COSTO DEL JUGO S/. 3.00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla. Produccién anual de unidades

Produccion anual unidades de 250 gr

Periodo promedio

2,606

Fuente: Elaboracién propia

Tabla. Costos fijos

COSTOS FIJOS

DESCRIPCION

Periodo promedio

MANO DE OBRA INDIRECTA S/. 5,000.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/. 1,150.00
CUOTA S/. 1,306.07
TOTAL S/. 7,456.07

Fuente: Elaboracién propia

135



Tabla. Costos variables
Costos variables

DESCRIPCION Periodo promedio
MATERIA PRIMADIRECTA S/. 4,012.52
MANO DE OBRA DIRECTA S/. 4,400.00
TOTAL S/. 8,412.52
COSTO VARIABLE UNITARIO S/. 1.5400

Fuente: Elaboracidn propia

Tabla. Punto de equilibrio en unidadesy monto

Punto equilibrio unidades 5,107
Punto equilibrio en soles S/. 15,320.70

Fuente: Elaboracién propia

Tasa de Interés Pago Total e L
Valor Cuota
Producto TEA TCEA (aprox) Cargos x
- > ° 22 mes
g - <

Préstamo Facil
45.00% 47.18%

m S/1.277.59 S/ 45,993 S/ 10.00

Préstamo Efectivo

BunBif S/ 1,150.62

/I 9, D < l: 5 Ov/)
34.00% ® it S/ 41,422 S/ 9.00

Préstamo Personal 35.00% 37.00%
) %
i S/1.162.65 2 >

GNBEC3 b (desde 14.90¢

Figura. Comparacién de entidades para solicitar el préstamo
Fuente: https://comparabien.com.pe/prestamos-personales/resul

S/ 41,895 S/ 10.00

Desgra-
vamen

0.075%

0.056%

0.060%
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Flujo de caja

Tabla. Flujo de caja del préstamo al banco

Sald CUOTA
N° Capital Interés Cuota ir?so(l) Desgravamen ITF A
PAGAR
0 30340
1 s/532.72 749.1 1281.8  29806.8 23.7 0.6 1306.1
2 s/545.87 735.9 1281.8 29261.0 23.7 0.6 1306.1
3 s/559.34 722.4 1281.8 28701.6 23.7 0.6 1306.1
4 s/573.15 708.6 1281.8 28128.5 23.7 0.6 1306.1
5 s/587.30 694.5 1281.8 27541.2 23.7 0.6 1306.1
6 s/601.80 680.0 1281.8 26939.4 23.7 0.6 1306.1
7 s/616.66 665.1 1281.8 26322.7 23.7 0.6 1306.1
8 s/631.89 649.9 1281.8 25690.8 23.7 0.6 1306.1
9 s/647.49 634.3 1281.8 25043.3 23.7 0.6 1306.1
10 s/663.47 618.3 1281.8 24379.9 23.7 0.6 1306.1
11 s/679.85 601.9 1281.8 23700.0 23.7 0.6 1306.1
12 s/696.64 585.1 1281.8 23003.4 23.7 0.6 1306.1
13 s/713.84 567.9 1281.8 22289.5 23.7 0.6 1306.1
14 s/731.46 550.3 1281.8 21558.1 23.7 0.6 1306.1
15 s/749.52 532.2 1281.8 20808.5 23.7 0.6 1306.1
16 s/768.03 513.7 1281.8 20040.5 23.7 0.6 1306.1
17 s/786.99 494.8 1281.8 19253.5 23.7 0.6 1306.1
18 s/806.42 475.4 1281.8 18447.1 23.7 0.6 1306.1
19 s/826.33 455.4 1281.8 17620.8 23.7 0.6 1306.1
20 s/846.73 435.0 1281.8 16774.1 23.7 0.6 1306.1
21 s/867.63 414.1 1281.8 15906.4 23.7 0.6 1306.1
22 s/889.05 392.7 1281.8 15017.4 23.7 0.6 1306.1
23 s/911.00 370.8 1281.8 14106.4 23.7 0.6 1306.1
24 s/933.50 348.3 1281.8 131729 23.7 0.6 1306.1
25 s/956.54 325.2 1281.8 12216.3 23.7 0.6 1306.1
26 s/980.16 301.6 1281.8 11236.2 23.7 0.6 1306.1
27 s/1,004.36 277.4 1281.8 10231.8 23.7 0.6 1306.1
28 s/1,029.16 252.6 1281.8  9202.7 23.7 0.6 1306.1
29 s/1,054.56 227.2 1281.8  8148.1 23.7 0.6 1306.1
30 s/1,080.60 201.2 1281.8  7067.5 23.7 0.6 1306.1
31 s/1,107.28 174.5 1281.8 5960.2 23.7 0.6 1306.1
32 s/1,134.62 147.2 1281.8  4825.6 23.7 0.6 1306.1
33 s/1,162.63 119.1 1281.8  3663.0 23.7 0.6 1306.1
34 s/1,191.33 90.4 1281.8  2471.6 23.7 0.6 1306.1
35 s/1,220.75 61.0 1281.8  1250.9 23.7 0.6 1306.1
36 s/1,250.89 30.9 1281.8 0.0 23.7 0.6 1306.1

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla. Flujo de caja general

Flujo de caja general

Afos Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos
Durazno 32684 65010 128071 249758 481919
Pifia 16869 33554 66101 128908 248732
Manzana 27412 54525 107415 209475 404190
Mango 16869 33554 66101 128908 248732
Total de ingresos 93834 186642 367689 717048 1383574
Egresos
Gastos administrativos 13800 14076 14358 14645 14938
Pago de salarios 134400 134400 134400 134400 134400
Gastos de operacion 48150 95775 188678 367950 709976
Total de egresos 196350 244251 337436 516995 859313
FC -102517  -57609 30253 200053 524261
Fuente: Elaboraciéon propia
Tabla. Flujo de caja anual
Flujo de caja anual
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inversion S/
30,340
. S/. Sl. Sl. Sl. Sl.
Totalingresos 93,834 186,642 367,689 717,048 1,383,574
S/. - Sl. - Sl. - S/. - Sl. -
Total egresos 196,350.3 244,250.6 337,435.7 516,995.0 859,313.1
0 2 0 8 9
. Sl. -
Utilidad Antes S/ - S/.
de Impuestos s§02,516.7 57.608.60 30,253.33 $/200,053 s/524,261
Impuesto a la Sl - Sl - SI.
Renta(29.5%) 30,242.45 16,994.54 892473 /00016 s/154,657
. Sl - Sl - Sl.
Utilidad Neta 7227434 40.614.06 21,328.60 s/141,037 s/369,604
FCE s/30,339.  s/72,274.  s/40,614. 2621’328' s/141,037 s/369,604
56 34 06
S/.
Préstamo 30,339.56
460
L s/7,336.1 s/9,830.5 s/13,172.
Amortizacion 9 0 87
. s/8,045.0 s/5,550.7 s/2,208.3
Interes > > 5
- S/ S/
-S/ -S/ S/
FCF ;?0’339' 8765555 5599528 5947.38 1410373 309,6039

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla. Indicadores financieros

COK 10%

TIR 44%

VAN S/. 192,946
COSTOBENEFICIO 0.76

Fuente: Elaboracién propia
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7.1.

7.2.

Aspectos legales

En el capitulo de aspectos legales se supervisaran las reglas, se revisara el
tipo forma societaria apropiada, se explicara los tributos afectos y se
estableceran los pasos a seguir para inscribir la compafia en el registro
MYPE.

Normas legales

La empresa Nutrikids debe contar con la constitucion de la misma. Los pasos
son los siguientes:

Paso 01: Elaborar la Minuta de constitucion

Paso 02: Elaborar la Escritura Publica

Paso 03: Inscribirse en el registro de personas juridicas

Paso 04: Inscribirse en el RUC

Paso 05: Registrar a los trabajadores en ESSALUD

Paso 06: Pedirautorizacion de permisos especiales

Paso 07: Pedirautorizacion y legalizar el libro de planillas

Paso 08: Pedirautorizacion de la licencia municipal de funcionamiento

Paso 09: Legalizarlos libros contables

Tipo de sociedad

El modelo societario elegido es el de Sociedad An6nima Cerrada, en el que
solo esrequerido un minimode 3 accionistas con un tope 20. El capital social
es representado por accionesy por ello cuentan con una Junta General de
Accionistasy un Gerente quien desempefialafiguralegal y de gestiéon de la
empresa. Considerando todo ello, la entidad estar4 constituida por tres
accionistas. La organizacion tendra por razén social Nutrikids y sera
conformada como una Sociedad Anonima Cerrada (SAC) por los siguientes
factores.

La necesidad de aumentar el caudal principal con el respaldo de los socios.

Los socios existentes seran responsables de la decision de aceptar el

ingreso de un nuevo socio.

Dado que no es obligatorio, la empresa contara con un directorio.

140



7.3.

Tributos aplicables

Los tributos a los que la entidad esta afecta son:

Impuesto ala Renta

Segun el articulo 55 de la Ley del IR, el impuesto a la renta en el pais ha

sufrido modificaciones de la siguiente manera:
Hasta el 2014: 30%

2015 - 2016: 28%

2017 en adelante: 29.5%

Este impuesto afecta a las utilidades, cuando son positivas. La compafiia

estara acogida al Régimen General.

Impuesto General a las Ventas (IGV)

Tributo que afecta las ventas de bienes o servicios que se ejecuten. La tasa
porcentual es del 16%, mas el 2%, correspondiente al Impuesto de
Promocion Municipal, lo que suma un total de 18%.

Otros

El gasto y los pagos de las amortizaciones provenientes de las obligaciones
bancarias estaran afectos por el ITF, cuyatasa es de 0,005%

Impuesto Predial: cuya periodicidad es anual y de acuerdo a el tramo de
Autoevaluo.

Tasa por licencia de apertura de local: se realiza en un solo pago para la

operacion de un establecimiento, no serd a mayor a 1 UIT.

Licencia de Funcionamiento: pago unico realizado antes de iniciar
actividades. Su valor lo constituye el conjunto de costos de inspeccion por
zonificacion, compatibilidad de uso y revision técnica de seguridad.

Licencia de edificacion: Igual al 1,1 % sobre el valor de la construccion. Este
se atribuird para la obra de la planta de produccion.
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7.4.

b)

Inscripcion en el registro nacional mype

Al comenzar con el proceso de inscripcion en REMYPE del Ministerio de
Trabajo es indispensable determinar especificamente las diferencias
existentes entre la micro y pequefia empresa:

Tabla. Caracteristicas de MYPES

MICROEMPRESA PEQUENA EMPRESA
Ventas anuales hasta un monto Ventas anuales superiores a 150 U.lL.T's y
maximode 150 U.l.T.’s hasta el monto maximode 1700 U.l.T.’s

Fuente: SUNAT (2019)

Por lo explicado en la tabla anterior la empresa se define como pequefia
empresa, por lo que es un trabajo en conjunto con la empresa Rikitos.

Requisitos para lainscripcién en el Remype

Son los que se muestran en la tabla. El tramite de inscripcidn es gratuito.

Tabla. Requisitos para la inscripcion en el REMYPE
REQUISITOS PARA INSCRIPCION EN EL REMYPE
El RUC de la entidad debe encontrarse vigente
Tener el usuario y clave SOL21
Con un trabajador como minimo
No estar en el rubro de bares, discotecas, casinos y jugos de azar

Fuente: Ministerio del trabajo (2015)

Pasos a seguir para la inscripcion de la empresa en el Remype

Las indicaciones paralainscripcién como unapequefiaempresason los que
se detallan en la tabla. El trdmite es gratuito.

Tabla. Pasos a seguir para registrarse en el REMYPE
PASOS PARA REGISTRAR EN EL REMYPE
Ingresar a la pagina Web del Ministerio de trabajo y promocién del Empleo:
www.mintra.gob.pe.
Accede al link de REMYPE con tu nimero de RUC y clave SOL
Confirmar los datos de la compafiia.
Registrar los datos de tus colaboradores y su modalidad contractual.
Imprime tu constancia.

Fuente: Ministerio del trabajo (2015)
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7.5.

Régimen laboral

El régimen laboral especial al que se encuentran afectas las pequefas

empresas, como se sefiala en la pagina del Ministerio del Trabajo, es el que
se muestra a continuacion:

Los colaboradores de este tipo de empresa deben estar registrados en
Essalud, por lo cual el propietario debera aportar a Essalud el 9% de lo que

perciba el empleado.

Los trabajadores deben ser registrados al Sistema Nacional de Pensiones
(SNP / ONP), o al Sistema Privado de Pensiones (AFP).

Jornada laboral maxima de 08 horas o 48 horas semanales.
Tiene derecho a 24 horas seguidas de descanso fisico.

En caso de despido injustificado su indemnizacién serd equivalente 20
remuneraciones diarias por cada afio laborado, con un tope maximo de 120

remuneraciones diarias.

Por Compensacion por Tiempo de Servicios, el colaborador percibira %2
sueldo por cada afio de trabajo.

Contara con 15 dias vacacionales, por afio de trabajado o su parte
proporcional.

Por gratificaciones tiene derecho a % sueldo en Julio y % sueldo en
diciembre, cuando haya laborado el semestre completo, caso contrario

percibira la parte proporcional por los meses laborados.
Puede ser parte de un grupo sindical.

El personal tiene el derecho de celebrar los feriados qué estan establecidos
de acordé a la ley qué ya estan definidos el por el calendario desde un inicio
de afo, esos dias los trabajadores tendrdn que descanso con su

remuneracion respectiva.

Tiene derechoa contar con el Seguro Complementariode Trabajo de Riesgo

en cuando lo amerite su actividad.
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7.6.

7.7.

Certificacion sanitaria

Esta certificacion representa el empleo de las buenas practicas en la
manipulacion de alimentos y bebidas destinadas al consumo humano.
Acorde a la Resolucion Directoral N°0775/2003/DIGESA/SA
(DIGESA,2003), para obtener la dicha autorizacion sanitaria otorgada por la
Direccion General de Salud Ambiental - DIGESA, se debe presentar a la
Oficina de tramite Documentario la siguiente informacién con caracter de

declaracién jurada.

Solicitud en formato brindado por la DIGESA dirigido Gerente General,

completando los datos requerida en dicho documento.

Resultado del estudio fisico-quimico y microbiologico del aditivo o grupo de
aditivos, este documento es expedido por laboratorio acreditado o en caso
contrario del fabricante.

Certificado de libre comercio o documento de igual valor, emitido por la

autoridad sanitaria del pais de origen, su validez sera de un afio contados
desde su expedicion.

Normas técnicas para el etiquetado

Las reglas a seguir para ejecutar el etiquetado es NTP 209.038:2009
ALIMENTOS ENVASADOS (Indecopi, 2009). Esta Norma Técnica Peruana
serd aplicada al etiquetado de los alimentos envasados que se ofertan al

cliente. En la etiqueta debe figurar lo siguiente:

e Nombre del alimento

e Listade ingrediente

e Coadyuvantes de elaboracion y transferencia de aditivos alimentarios
e Contenidonetoyescurrido

e Identificacion del lote

e Marcado de lafechae instrucciones para la conversacion

e Registro sanitario

e Instrucciones parael uso
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Anexo 2: Encuesta

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL

ucv

ENCUESTA

La presente encuesta pertenece a una investigacion que tiene como finalidad llevar a cabo

un estudio relacionado a un plan de negocio sobre la creacion de un néctar con contenido

nutricional y la demanda que existe en la ciudad de Chiclayo. La aplicacion de este

instrumento es anonima, por lo cual los datos solo se usaran para objeto de investigacion.

INSTRUCCIONES: Marque con una (X) la alternativa que considere correspondiente a

las siguientes interrogantes.

L.

En su hogar, ;Quién es el
encargado en preparar la
lonchera de su hijo(s)?

a) Madre

b) Padre

c) Otro
(Esta de acuerdo con los
productos de consumo que no
tengan aporte nutricional?

a) Si

b) No
;Conoce la existencia de un
néctar con contenido nutricional
en el mercado?

a) Si

b) No
; Consume néctares en su hogar?

a) Si

b) No
;Con qué frecuencia usted suele
consumir néctares?

a) Diariamente

b) Semanalmente

¢) Quincenal

d) Mensual

e) Nunca
(Estaria dispuesto a consumir un
néctar con contenido nutricional
que sea rico en hierro?

a) Siempre

b) Casi siempre

c) A veces

d) Casi nunca

e) Nunca
;Cual cree usted que es la fuente
mas rica en hierro?

a) Animal

b) Vegetal
(En qué lugares suele comprar
néctares para su consumo?

a) Supermercado

b) Mini-market

¢) Bodegas

d) Mercados

e) Ninguno



ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL

9. (Qué atributo considera usted
que es mas importante al adquirir

un néctar? (Opcion multiple)

a) Precio

b) Calidad del producto

c) Sabor

d) Beneficios Nutricionales
e) Marca

10. ;Cual es el sabor de néctar que

mas consume?
a) Durazno
b) Mango
c) Pina
d) Oftro
e) Ninguno

11. ; De qué fruto le gustaria que se
realice el néctar con contenido
nutricional?

a) Mango
b) Pera

¢) Manzana
d) Durazno
e) Sandia
f) Otro:

12. ;Gustaria otra manera de
conseguir o comprar algun
néctar?

a) Si (ventas online)

b) No (compra usual)

13. ;Estaria dispuesto a pagar un
adicional si el néctar contiene
beneficios nutricionales?

a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
¢) Indiferente
d) Desacuerdo

e) Totalmente desacuerdo

14. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar
si el néctar contiene beneficios
nutricionales?

a) Menos de S/2.00
b) S/2.00
c) S/3.00
d) S/4.00
e) $/5.00

15. ;En qué presentacion preferiria

adquirir el néctar saludable?
a) Botella de vidrio
b) Botella de plastico
c) Caja (tetrapack)
d) Bolsa hermética

16. ;En qué medios le gustaria
encontrar publicidad sobre el
néctar con contenido nutricional?

a) Redes sociales
b) Television

¢) Radio

d) Periddico

e) Paneles

f) Volante



Anexo 2: Anélisis de Confiabilidad

El analisis de fiabilidad se realiz6 en el sistema SPSS version 19, donde el

coeficiente Alfa de Cronbach es utilizado para calcular la fiabilidad y confiabilidad

de un instrumento.

Confiabilidad de Alfa de Cronbach:

Resumendel procesamiento de los casos

Casos  Validos
Excluidos?

Total

N %
384 100,0
0 0
384 100,0

a. Eliminacién por listabasada entodas las

variables del procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad

Alfade Cronbach

N de elementos

, /51

16

Fuente: Spss 19

Segun el cuadro de Kuder Richardson, este resultado de confiabilidad se ubicaen

el rango de 0,72 a 0,99 siendo de excelente confiabilidad la aplicacion del

instrumento.

El cuadro planteado por Richardson es el siguiente.

Confiabilidad de resultados

0,53 amenos

Nula confiabilidad

0,54 a 0,59 Baja confiabilidad

0,60 a 0,65 Confiable

0,66 a 0,71 Muy confiable

0,72 a 0,99 Excelente confiabilidad
1,00 Perfecta confiabilidad

Fuente: Segun el cuadro de Kuder Richardson.



