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Resumen

El mercado actual es cada vez mas competitivo y cambiante, lo que significa que
las empresas deben ser flexibles, innovar, capacitar a los trabajadores, diversificar
productos y agregar valor para cubrir sus necesidades y satisfacer a los clientes.
Esto desperto el interés del equipo de investigacion para desarrollar un plan de
negocios para una empresa de selva central que brinde una nueva alternativa al

consumo de alcohol.

Del andlisis de las 5 fuerzas de Porter, se determiné como oportunidad de negocio
la diversidad de proveedores de materia primay las preferencias de los clientes por
el consumo de productos de calidad. Del analisis del entorno (PESTEL), en el Peru
se vienen promoviendo reglamentos de apoyo a la inversién privada, la adecuacion
de los regimenes tributarios y el fomento de invenciones tecnoldgicas que

potencien las actividades productivas y comerciales.

Con la informacion obtenida, se realizd el estudio de mercado orientando la
segmentacion, eligiendo la zona urbana de la provincia de Huancayo Metropolitano,
hombres y mujeres entre las edades de 20 a 54 afos, de niveles socio econdmicos

A, By C, con perfiles de estilos de vida: sofisticados, modernas y progresistas.

En los capitulos VIy VIl se precisa el desarrollo del plan estratégico de la empresa,
definiendo los aspectos organizacionales como: Vision, mision, los valores y las

estrategias de marketing para el negocio que permita orientar los logros futuros.

Finalmente, en los capitulos VIl y IX, se describe el andlisis econémico — financiero
del proyecto, considerdndose como utilidad neta al primer afio s/ 39,558 soles
(después de impuestos), obtenidas por las ventas del destilado de platano y las
retribuciones a proveedores, operarios, administracion y logistica por la

comercializacion.

Palabras Claves: Destilado, platano, fermentacion, licor, innovacion, Mype

diversificacion y diferenciacion.



Abstract

Today's market is increasingly competitive and changing, which means that
companies must be flexible, innovate, train workers, diversify products and add
value to meet their needs and satisfy customers. This sparked the interest of the
research team to develop a business plan for a central jungle company that provides

a new alternative to alcohol consumption.

From the analysis of Porter's 5 forces, the diversity of raw material suppliers and
the preferences of customers for the consumption of quality products were
determined as a business opportunity. From the analysis of the environment
(PESTEL), Peru has been promoting regulations to support private investment, the
adequacy of tax regimes and the promotion of technological inventions that

enhance productive and commercial activities.

With the information obtained, the market study was carried out, guiding the
segmentation, choosing the urban area of the province of Huancayo Metropolitano,
men and women between the ages of 20 and 54, of socioeconomic levels A, B and

C, with profiles of lifestyles: sophisticated, modern and progressive.

Chapters VI and VII specify the development of the company's strategic plan,
defining organizational aspects such as: vision, mission, values and marketing

strategies for the business that will guide future achievements.

Finally, in chapters VIII and IX, the economic-financial analysis of the project is
described, considering as net profit in the first year s/ 39,558 soles (after taxes),
obtained from sales of banana distillate and payments to suppliers. operators,

administration and logistics for marketing.

Keywords: Distillate, banana, fermentation, liquor, innovation, Mype diversification

and differentiation.



Introduccidén

La presente investigacion consiste en la ejecucion de un plan de negocio, cuyo
propésito es la viabilidad del desarrollo de un nuevo producto natural a través de la
innovacion tecnolégica para la obtencion del destilado premium de platano, de esta
forma la empresa Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.LR.L. pueda ofrecer un
producto diferenciado que permita incrementar sus ingresos, ademas de aportar a
la dinamizacién de la agroindustria local y nacional con la integracion de actores en
la fase productiva y comercial, permitiendo generar beneficios econdmicos

conjuntos.

Los principales motivos que dieran pie al desarrollo de un nuevo producto, se
enmarcan en relacién al incremento por la demanda de licores a nivel nacional y la
oportunidad que tiene la empresa de diversificar su produccién incursionando en la
industrializacion de bebidas espirituosas. Ademas, de la oportunidad identificada
de disponibilidad permanente de materia prima platano, asimismo, estaria
aportando al PBI del sector agricola, generando puestos de trabajo que aportaran

con la reduccion de la pobreza regional.

La elaboracién del plan de negocio, contempla la evaluacion del sector industrial,
el cual a pesar de las medidas impuestas por el gobierno a consecuencia de la
pandemia del COVID-19, que afecto el crecimiento de las distintas actividades
econdémicas del pais, el sector productivo agropecuario mantuvo un dinamismo
gracias a su vinculacion con la oferta de productos de primera necesidad. Asi como
también, el sector de alimentos y bebidas relacionado a la produccion contribuyen
al crecimiento de la economia.

Los autores






CAPITULO I. GENERALIDADES

En el primer capitulo se analizan los antecedentes tomando como base fuentes
internacionales, nacionales y locales, también se identifica el problema vy
oportunidades, ademas de la justificacion del plan de negocios, definicion del
objetivo general y especificos. Se realiza la descripciébn del producto, sus
caracteristicas y beneficios como la propuesta de valor a ofrecer y finalmente se

presenta las limitaciones que soportan la ejecucion de este plan de negocio.

1.1. Antecedentes
La modernidad de las actividades econdémicas para satisfacer las
necesidades de los clientes de hoy, sugiere a las empresas de los distintos
tamafnos la posibilidad de establecer nuevas estrategias para aumentar su
capacidad empresarial de manera sostenible logrando crecimiento en lugar
del estancamiento, en ese contexto, la competitividad empresarial es la
capacidad de una empresa para crear, mejorar o sostener el crecimiento y el
desarrollo en un entorno socioeconémico particular. También puede
entenderse como la capacidad de producir productos y prestar servicios con

mayor calidad y eficiencia que los competidores (Clavijo, 2020).

Entre los factores competitivos, se destaca que buscando ampliar la
diversidad de ofertas, se debe considerar la diversificacion operativa, en ese
sentido, frente a la competencia constante en una misma industria o el poco
aprovechamiento de recursos o relaciones empresariales, la diversificacion es

una medida arriesgada que puede producir beneficios.
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Por lo tanto, la diversificacion de productos que consiste en invertir en
diferentes tipos de activos para disminuir el riesgo de pérdida de
posicionamiento de mercado se presenta como una alternativa para mejorar
los ingresos. Tal como refiere Villacampa (2020) en su articulo Branding &
disefio, sefial6 que la diversificacion “consiste en intentar conquistar y
consolidarse en nuevos mercados mediante la creacion de productos o
servicios diferentes a los que ya se vendian. El riesgo es evidente, pero solo
los valientes logran las mejores victorias” (p.1). esto en marco de las

estrategias de la matriz ANSOFT, una herramienta de marketing.

Sobre esta base, la presente investigacion tiene como obijetivo la creacion de
valor para las operaciones de la empresa Agroindustrias Caribefia Fresh
E.LLR.L., la diversificacion del portafolio de productos permitira a la empresa
incrementar la competitividad y los ingresos, haciendo sostenible el nuevo

modelo de negocio.

1.1.1. A nivel internacional:
En Guayaquil, Ecuador, en el proyecto previo obtencién del titulo de
ingeniero industrial, en la tesis: Elaboracion de alcohol etilico a partir del
corazbn de la mazorca de choclo, presentado a la Universidad
Politécnica Salesiana de Ecuador. Ante el aumento de consumo de
bebidas alcohdlicas artesanales y los altos indices de enfermedades por
ingesta de alcohol ilicito, el autor Chipre (2021) precisé que con el fin de
satisfacer la demanda de bioalcohol, se realizé este estudio de
basqueda de residuos de materias primas agroindustriales para la
obtencion de alcohol a partir de una porcion de residuos de mazorca de
maiz; hasta el momento no se hizo uso de esta materia prima para la

produccion de alcohol y menos aun en la preparacion de otras bebidas
(p-2).

El motivo principal del estudio fue la elaboracion de un licor a partir del
corazén del maiz, mediante tratamiento fisico quimico, buscando la
optimizacién de los desechos de materias primas agroindustriales. Se

empled una metodologia cientifica en la cual se incluyeron técnicas de
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observacion y recoleccion de datos. El resultado del ensayo tras el uso
de 16 y 8 It. de mosto, el proceso de fermentacion por un periodo de 72
horas con la adicion de levadura saccharomyces cerevisiae y el control
de los °brix, pH y °C, implico en la obtencion de 23% de rendimiento de
alcohol etilico con una graduacion alcohdlica de 45,00 % v/v. Tras el
analisis, el proyecto busca generar valor al residuo organico de la
plantacion de maiz, asi como también aportar en la reduccién de los
indices de enfermedades producidas a causa del consumo de bebidas

alcohdlicas ilicitas.

En Bogot4, Colombia, se realiz6 un estudio detallando el potencial de la
industria destiladora del pais a través de la publicacion de un articulo
cientifico titulado: Obtencién de licores destilados a partir de frutos
exoticos nacionales, presentado a la Universidad de los Andes
Colombia, donde Marin y Diaz (2018) sefalaron que el proposito de su
trabajo fue estandarizar el procedimiento para la obtencién de licores
destilados a partir del analisis de frutas exoéticas locales, examinando el
rendimiento fermentativo y la viabilidad econémica del destilado en el
mercado (p.4).

La metodologia fue aplicativa por fases, primero, seleccion de los
mejores frutos segun su disponibilidad y contenido de azlcares;
segundo, etapa destilacion piloto, donde se alistaron las materias primas
para la preparacion del mosto, efectuandose la fermentacién, destilacién
y andlisis del porcentaje de metanol. Como resultado obtuvieron bebidas
espirituosas de higos y gulupa con un contenido alcohélico de 20 % vlv,
licor de miel con 32 % v/v y ginebras de 40 % v/v. Tras una evaluacion
por especialistas (someliers) realizaron un analisis economico a 6
productos con caracteristicas idoneas para ser comercializados en el

mercado (Apéndice 1).

Llegaron a la conclusion que son rentables con una inversion inicial de
entre 3% y 8% de la utilidad neta del primer afio de operacion, siendo un

proyecto de inversion con retorno de corto plazo.
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En Colombia, para optar el titulo de licenciado en administracion
econdémica y contable, desarrollaron el siguiente proyecto denominado:
plan de negocio para la creacion de una empresa productora y
distribuidora de whisky con las fresas producidas en Pasto, Narifio;
presentado a la Universidad Cooperativa de Colombia, donde los
autores Pava y Rosales (2018) precisaron que el espiritu empresarial es
una tendencia inevitable en el mundo actual, y también es un desafio
para la academia cultivar profesionales y empresarios competitivos que
puedan movilizar recursos y asumir riesgos, contribuyendo vy
fomentando el incremento de la economia del pais a través del

desarrollo de emprendimientos factibles en nuevas empresas (p.9).

La investigacion realizada tiene como propadsito crear un plan de negocio
de produccién y comercializacién de whisky artesanal a base de fresas
en la ciudad de Pasto. El planteamiento de la idea de negocio se dio en
la busqueda de dar solucion a la falta de una industria licorera en la
ciudad de Narifio, debido al posicionamiento de productos importados
que no generan beneficios socioecondmicos. La metodologia de
investigacion desarrollada fue inductiva, iniciando con el estudio
cuantitativo de mercado para conocer la viabilidad del proyecto;
continuando con el método de la observacion y analisis de informacion

e inferencias.

La evaluacion econdmica financiera del proyecto determind un
requerimiento de inversion inicial de 334,815 pesos colombianos. Se
concluye que el proyecto es econdmica y financieramente viable,
presentando una rentabilidad porcentual neta del 32% y un retorno de

inversion del 31% al afio 1.

En Bogota - Colombia, en la tesis titulada: Plan de Negocio de Agora
Drinks, presentado a la Universidad Internacional de la Rioja, el
investigador Gongora (2018) declar6 que el proposito de su
investigacién fue evaluar la ocasion de negocio que presenta el consumo

de licores en Colombia, para identificar la posibilidad de establecer una
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empresa encargada de la distribucién y comercializacion creando valor
agregado para los clientes y asegurando la aceptacion y participacion
en este mercado. Siendo importante destacar el valor agregado al
momento del servicio no limitaindose Unicamente a la venta de bebidas,
como lo hacen la mayoria de las empresas, por lo que es imperativo
asegurar un seguimiento de inicio a fin que incluya informacion sobre el

origen y flujo de procesamiento del producto (p 21y 22).

Ademas, el estudio examina el desarrollo del analisis estratégico de
diferentes factores, lo que sugiere que la industria del alcohol tiene un
gran potencial debido a la alta tasa de consumo de bebidas
embriagantes que permite la entrada de nuevos competidores
especializados en distribucion y comercializacion. La estrategia de
segmentacion para la penetracion del mercado se realiza a través de la
identificacion de variables como: geogréfica, eleccion de la ciudad de
Bogota como centro de operaciones, y los acuerdos y alianzas
estratégicas que se formaran con los fabricantes y principales
distribuidores de licores, también como variable demografica se tendra
como publico objetivo a personas de 18 a 35 afios, por concentrar el
segmento con mayor potencial de consumidores, ofreciendo estrategias
de promocion como las compras a través del sitio web y la induccién de

un asesor comercial.

Las proyecciones financieras del proyecto estiman un margen de utilidad
bruta de 25% en el primer afio, 28% en afos posteriores, una tasa
interna de retorno de 19% y un activo neto de 47.403, haciendo viable el

negocio.

1.1.2. A nivel nacional
En Lima, Peru, con el fin de obtener el grado académico de Bachiller en
diversas carreras, realizaron el trabajo de investigacion denominado:
Elaboracion y Comercializacion de Destilado de Platano, los autores
Avellaneda et al. (2020) determinaron como objetivo del proyecto

“Ofrecer un producto de alta calidad que se convierta en uno de los
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preferidos del mercado de bebidas destiladas al 2026” (p. 67) siendo
importante la investigacibn para las empresas peruanas que

comercializan licores de alta calidad.

El trabajo desarrollado contemplé un plan estratégico para el
lanzamiento de un producto diferenciado, permitiendo que las empresas
tengan mayor ventaja competitiva para la produccién y comercializacion
de bebidas espirituosas, y aprovechar del incremento de consumo de

licor que tenemos en ultimos afos (Apéndice 2).

En este sentido, los autores determinaron que las principales ventajas
para los clientes de Nuna - licor de platano es que, al asegurar un buen
proceso de selecciébn de la materia prima para obtener el grado
alcohodlico adecuado, no se agregara ningun otro insumo para
enriquecer el destilado. Ademas, gracias a una destilacion adecuada, se
minimizard el alcohol metilico causante de resaca (Avellaneda et al,
2020).

En Lima, Peru, para optar el grado académico de bachiller en Ingenieria
Industrial, desarrollaron la investigacion denominada: Estudio de
prefactibilidad para la instalacion de una planta productora de vodka a
partir de papas nativas, los autores Montero y Pino (2020) refirieron que
en la actualidad se realizan esfuerzos para promover la produccién
nacional y diversos insumos que brinda el pais. Por lo tanto, la
industrializacion de papas nativas en licor convierte el producto como un

potencial atractivo para el mercado nacional e internacional (p. 12).

En la investigacion, proyectaron una demanda de acuerdo a una
segmentacion, donde decidieron abastecer el producto en la ciudad de
Lima capital, dirigido al publico objetivo de NSE A y B mayores de 18
afios (Montero y Pino, 2020).

Para realizar un analisis del sector industrial utilizaron el modelo de las
5 fuerzas de Porter buscando explotar las oportunidades existentes en

el mercado y mitigando asi las posibles amenazas.
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En Lima, Peru, para optar el grado de Maestro en Administracion, a
través de la tesis titulada: Plan de negocio para el lanzamiento al
mercado de una marca de pisco artesanal premium y standard producido
en el valle de Ica, el autor (Espejo, 2018) planteo como objetivo
“Proyectar la viabilidad econémica de lanzar un pisco Premium y un
pisco Standard al mercado que ofrezca un mayor valor al consumidor
final, local e internacional” (p.17), asi mismo, apostaran por el uso de
materia prima selecta, mano de obra calificada y especializada para
obtener un producto final de alta calidad atractivo para un segmento del

mercado.

Dar a conocer la viabilidad econémica del lanzamiento de una marca de
pisco Premium y un pisco standard el cual se puede ofrecer como

propuesta y poder generar valor al consumidor local.

En la investigacion se orientd la segmentacion a dos segmentos socio
econdmicos B y C1, buscando aprovechar el crecimiento de la poblacién
emergente, centros comerciales y otros giros de negocios vinculados a

la comercializacion de licores.

En Lima, Perd, para optar el titulo profesional de quimico farmacéutico,
se desarrollé la investigacion denominada: Elaboracion de una bebida
alcohdlica destilada a partir de Opuntia ficus-indica (L.) Miller procedente
del distrito de San Bartolomé, Huarochiri, Lima; el autor Lima (2017)
sefal6 que la bebida espirituosa obtenida en este estudio fue elaborada
a partir del fruto tuna de la zona sierra. Asimismo, las bebidas alcohdlicas
se clasifican segun las materias primas basicas utilizadas para su
industrializacion. (p. 18), Por ello, existen en el mercado muchos licores
reconocidos, elaborados por distintas empresas, a partir de las diversas

materias primas determinadas segun el origen.

La diversidad y bajos precios de algunos frutos permite que la
produccion de destilados sea mas econdmica posibilitando el mayor

consumo de estos licores por personas con menores recursos.
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Las diferentes empresas que incursionan e industrializan licores en Peru
estan obligadas a cumplir con los lineamientos que establece las normas
técnicas peruanas de bebidas alcohdlicas, donde se encuentran las
definiciones, clasificaciones, requisitos, métodos y andlisis, rotulado y
envasado; a los cuales deban ceiirse para la produccion vy
comercializacion. El investigador, tomé como base los requisitos y
pardmetros para lograr a través de los mdltiples tratamientos de
fermentacion y destilacion, obtener un destilado de tuna con
concentracion de alcohol de 48,00 % v/v cumpliendo asi con los
requisitos fisico quimicos, aportando con las pautas técnicas para la

elaboracion de un destilado a base de fruta.

1.1.3. Anivel local
En Huancayo, Peru, para optar el titulo profesional de licenciado en
administracion, se desarroll6 la investigacion denominada: Influencia de
los medios publicitarios en el comportamiento del consumidor de licores
en la ciudad de Huancayo-2015. Donde el autor Ramos (2015) refirio de
acuerdo a su investigacion, los encuestados ciudadanos mayores de 18
anos, los medios publicitarios en el comportamiento de los clientes
tienen una influencia media del 33%, mientras que para un 64,2% la
influencia es débil y para una minoria del 8,3% la influencia es alta.
Demostrandose ademas que los factores culturales, sociales y
psicoldgicos influyen en el comportamiento del consumo de alcohol en

los clientes de la ciudad de Huancayo (p. 84).

A través de la investigacion se validoé que los medios publicitarios como:
television, radio, internet, medios publicitarios tradicionales y
alternativos, influyen moderadamente en el comportamiento y habitos
para el consumo de bebidas alcohdlicas. Los factores culturales,
sociales y psicoldgicos son determinantes en la influencia de consumo

de licor.
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En Huancayo, Peru, para optar el titulo profesional de economista, se
desarrollo la siguiente tesis de investigacion denominada: Creacion de
fabrica de vodka en la provincia de Huancayo, analizando la informacion
estadistica del consumo per capita de licor a nivel internacional, nacional
y local, en esta investigacion se determind la viabilidad comercial,
econdémica y financiera para la creacion de una fabrica de vodka en la

provincia de Huancayo. El autor Rodriguez (2020) mencion6 que:

Teniendo en cuenta los niveles de consumo de bebidas
espirituosas como el pisco o el vodka y su popularidad en el
mercado local, se ha optado por aprovechar nuestro producto
representativo, la papa, para la elaboracion de un producto de
mejor calidad que pueda tomar un lugar en el mercado de bebidas

espirituosas en la provincia de Huancayo. (p. 15)

En la investigacion, determinaron como segmento la poblacién de
varones y mujeres entre las edades de 20 a 34 afios, de niveles socio
econdémicos A, By C de la ciudad de Huancayo metropolitano como su

publico potencial para el consumo de vodka. (Rodriguez, 2020)

De acuerdo a lo vertido por el autor se puede evidenciar que existen
factores positivos para la creacion de una fabrica de vodka, y el retorno
de la inversién es muy atractiva ya que solo en el tercer afio llegarian a

generar utilidades para la idea de negocio.

En Huancayo, Pera, para optar el titulo profesional de ingeniero en
industrias alimentarias, se elabor6 la siguiente investigacion titulada:
Efecto de tres niveles de concentracion de levadura Saccharomyces
cerevisiae cepa CH 158 SIHA en la fermentacion del zumo de
aguaymanto (Physalis peruviana L.), donde el autor Poma (2016) sefialo
“El objetivo fue determinar el efecto de la levadura Saccharomyces
cerevisiae cepa CH 158 SIHA en la produccion de etanol, consumo de
sustrato, variabilidad de densidad, acidez volatil, acidez total y

caracteristicas sensoriales descriptivas” (p. 10). De los resultados del
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analisis se puede deducir que la mayor concentracion de levadura
utilizada en el aguaymanto debid resultar en una mayor dilucion de los

azucares que se pueden convertir en alcohol.

Menciona el autor que aprovechar los frutos naturales que estan a punto
de ser desechados, frutas que pasan los estdndares como para la
exportacion, es ahi donde se tiene que aprovechar esta oportunidad
para obtener este remanente que es muy util y poder elaborar una

bebida alcoholica fermentada.

1.2. Determinacion del Problema u Oportunidad
1.2.1. Problema

En la selva central, por su diversidad de productos agropecuarios,
cuenta con un alto potencial para la industrializacién y comercializacion,
sin embargo, estos recursos no son aprovechados en su totalidad
porque los productores prefieren una comercializacién tradicional sin
agregar valor. Muchas empresas, sobre todo las Pymes, no realizan
innovaciones tecnoldgicas que permitiria crear nuevos productos y/o
transformar las ya existentes en otro mejor para satisfacer las
necesidades del mercado, siendo sus limitaciones la inadecuada gestién
empresarial, reducido nivel de capitalizacion en activos, disponibilidad
de capital de trabajo, escaso asesoramiento, limitado plan marketing y
no salir de su zona de confort.

Por lo sefalado, se identific6 como problema “la falta de diversificaciéon
de productos por la limitada innovacion tecnol6gica” no permite que las
empresas sean competitivas, afectando sus niveles de ingresos, el cual

podria conllevar al cierre y/o desaparicién del negocio.

Por esta razon, proponemos Yy realizaremos un plan de negocios
orientado a la diversificacibn e innovacion tecnoldgica para el
aprovechamiento del platano en el proceso productivo agroindustrial de
la empresa “Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L.”, permitiendo de
esta manera mejorar sus niveles de competitividad e ingresos, y

ademas, contribuira al desarrollo de la localidad de Pichanaki a través
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de la dinamizacion de la cadena productiva del platano, generando
fuentes de empleo directo e indirecto.

Con el lanzamiento de un nuevo producto, los actuales y nuevos clientes
tendran mayor alternativa de compra, haciendo que la empresa tenga la
necesidad de realizar periodicamente innovaciones en su cartera de

productos que oferta.

1.2.2. Oportunidad
Una de las oportunidades identificadas dentro de nuestra region Junin,
especificamente en las provincias de Chanchamayo y Satipo, es la
disponibilidad de materia prima (platano) en volumen y distintas
variedades como: palillo, bellaco, isla, seda, manzanita, bizcocho, etc.
Siendo asi que, el MINAGRI a través del Instituto Nacional de Innovacién
Agraria (2020) en su boletin informativo sefialé6 que en el pais existen
aproximadamente 160.000 hectareas de platano, con mas del 70%
concentrado en la regién amazonica. Desde el afio 2000 el Peru se ha
convertido en uno de los principales exportadores de este fruto,

brindando a los productores una mejor calidad de vida (p. 1).

Ademas, como proveedores de materia prima tenemos a productores
organizados en asociaciones e individuales que comercializan en el
mercado local platano fresco, los mismos que son condicionados por
acopiadores intermediarios quienes fijan de manera unilateral el precio
de los racimos, afectando los ingresos econémicos y deterioro de calidad
de vida de los productores.

Una segunda oportunidad identificada proviene de los derivados del
platano, que se producen y comercializan en harina y chifles (dulces y
salados) de forma tradicional, siendo limitado su diversificacion, como la
elaboracion de vinos, destilados o cerveza artesanal de platano, donde
se evidencia un alto potencial por explotar, frente al incremento de la

demanda de consumo de licor que tenemos en los ultimos afios.
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En el reporte periodistico del diario La Republica, se informé que el
consumo de bebidas alcohdlicas se elevo durante la cuarentena por la
pandemia de la COVID-19 en el pais, referente a este tema el diario La
Republica (2020) refirid6 que el consumo de alcohol en todo el pais ha
aumentado desde que se declaro el estado de emergencia a mediados
de marzo del 2019. Asi lo revel6 un estudio del Centro de Informacion y
Educacién para la Prevencién del Abuso de Sustancias (CEDRO), que
concluy6é que el 15 por ciento de los peruanos habia aumentado su

consumo de alcohol durante la cuarentena (p. 1).

Finalmente, como tercera oportunidad se identifico una nueva tendencia
en el rubro de alimentos y bebidas: Las micro destilerias, conocidas
también como destilerias artesanales especializadas en la produccion
de licores y lotes pequefios. Actualmente como consecuencia de la
pandemia el negocio de los licores se ha reinventado y tal cual existe
demanda para cervezas artesanales, se incrementd la demanda por
licores espirituosos e interés por las pequefias empresas que valoran y
comunican la importancia de los destilados, que producen lotes minimos

y de calidad, ademas de tener el control sobre sus operaciones.

Oportunidades que claramente existen, como la disponibilidad
permanente de la produccién de platano en la zona de origen de la
empresa Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L., asi como el potencial
de mayor consumo de licores y las nuevas tendencias de consumo por
parte de nuevos usuarios, representan una gran ventaja para incursionar
en el perfeccionamiento de la materia prima para obtener un destilado

de platano de alta calidad como producto diversificado.

1.3. Justificacion del Trabajo de Investigacion
1.3.1. Justificacion Teodrica.
Las localidades de selva central, tienen un alto potencial para impulsar
la agro industrializacion, sin embargo, las empresas presentan limitantes

en innovacion tecnoldgica que no permite impulsar la diversificacion de
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productos, muchas empresas iniciaron sus actividades de manera
empirica promovidos por la necesidad de generar un autoempleo.
Implementar una politica de diversificacion, permite que las empresas
incursionen y se consoliden en nuevos mercados, en este sentido, la
diversificacion empresarial, también conocida como diversificacion de
mercado, es una estrategia destinada a expandir el mercado potencial
de una empresa mediante la creacion de nuevos productos o servicios
(Forero, 2021).

Con el plan de negocios que proponemos, demostraremos que, a traves
de la diversificacion de productos, la empresa Agroindustrias Caribefia
Fresh E.l.LR.L. reducir& el riesgo a través de la inversion en diferentes
lineas de produccion y en el largo plazo asegurar la continuidad de la
empresa con la fabricacion de nuevos productos que estén de acuerdo
a las nuevas necesidades y exigencias de los clientes.

Asimismo, el presente trabajo servirA de apoyo para futuras
investigaciones relacionadas a la industrializacion de productos
naturales, porque demostraremos la viabilidad de emprender en una
nueva linea de negocio que sea aplicable a cualquier otra cadena

productiva de frutas.

1.3.2. Justificacion Practica

Para nosotros es un reto generar valor a la gestion empresarial de
Agroindustrias Caribefia Fresh E.l.LR.L., porque en la actualidad
evidencia un bajo nivel competitivo, siendo necesario potenciar la
diversificacion de productos a través de innovacién tecnoldgica,
desarrollar un plan estratégico, capacitacion a trabajadores,
implementar un plan de marketing y tomar decisiones financieras
asumiendo riesgos que ayuden a potenciar la empresa frente a
competidores.

Los resultados del presente plan de negocios permitiran desde el lado
econdémico, la estandarizacion del destilado de platano como nuevo

producto, determinar y establecer los costos de produccion, incrementar

30



la oferta del destilado de platano, contribuir al crecimiento del sector
comercio y agricola de la Region Junin, y generar puestos de trabajo
directo e indirecto

Desde el punto de vista social, con el proyecto se desarrollara
transferencias tecnologicas en beneficio del 100% del equipo técnico de
trabajo, se brindara a los clientes un producto libre de alcoholes
superiores congéneres, metanol y se combatird a la produccion y venta
de licores adulterados.

De otro lado, es necesario impulsar la cadena productiva de platanos en
selva central, considerando la generacion de clusters para la produccion
de destilado, interviniendo productores de platano, empresas
industrializadoras, proveedores de insumos (envases, cajas Yy botellas),
distribucion y consumo.

Asimismo, es importante resaltar que, a través del proyecto, buscamos
preservar el medio ambiente, aprovechando al 100% la merma
productiva por efecto de la sobre maduracion de la fruta (platano) y
reduccion de la generacion de residuos sdlidos en un 10%,
incrementando la generacion de abono organico con la cascara y el

reciclaje de envases de vidrio y cartones.

1.4. Objetivos
1.4.1. Objetivo General
Desarrollo de un plan de negocios que permita proponer, analizar y
determinar la factibilidad para desarrollar un producto diferenciado
“Destilado de Platano Premium” en la empresa Agroindustrias Caribefia
Fresh E.l.LR.L.

1.4.2. Objetivos Especificos
e Analizar el entorno interno y externo de la industria en la que se
desarrolla el plan de negocios para identificar oportunidades y
amenazas que puedan afectarla.

e Realizar estudio de mercado para conocer los gustos y preferencias

de los consumidores en Huancayo metropolitano.
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e Desarrollar un estudio de ingenieria de proyecto delineando aspectos
relacionados a los procesos internos, costos operativos,
infraestructura y localizacion ideal para el plan de negocio.

e Desarrollar el plan estratégico de la empresa recomendando una
mejor visién, mision, objetivos estratégicos y ventajas competitivas
para el plan de negocio.

e Desarrollar un plan de marketing, en el que se definan las estrategias
de venta y promocion.

e Desarrollo de analisis de viabilidad econémica del plan de negocio.

1.5. Descripcién del Producto o Servicio
La idea de este plan de negocios nacié del intercambio de experiencias y
conocimientos entre colegas de estudio, sobre el aprovechamiento de la
biodiversidad de productos propios de nuestra region, y de los conocimientos

adquiridos a través de los afios en gestibn empresarial.

Por tal motivo, decidimos aplicar esta investigacién a una compafiia que
tienen relacién con el trabajo de uno de los integrantes, siendo seleccionada
la empresa Agroindustrias Caribefia Fresh E.LR.L., Mype del sector
agroindustrial especializada en la industrializacién y comercializacién de
productos de origen de la selva peruana como son: Café molido, pasta de

cacao Yy chifles (salados y dulces).

El presente plan de negocio se desarrolla en el campo de la industria de
bebidas alcohdlicas, refiriendose principalmente a establecer un
procedimiento para la produccién de aguardiente proveniente de variedades
de platano de descarte (largo inguiri y bizcocho), controlando la conversion de
almidon en azucares fermentables y a su vez, estos en alcohol (etanol) para

obtener una bebida alcohdlica con graduacion no menor al 40% v/v.

El producto persigue instrucciones estipuladas en la norma técnica peruana
211.010 2015 para la elaboracién de aguardientes, de esta manera se
selecciona la materia prima separando los platanos que presente pudricion,

para posteriormente ser lavados y pelados, se estruja la pulpa y se
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acondiciona agua a 90° C, para iniciar con el proceso de maceracion, donde

la mezcla después de un periodo de tiempo de 6 horas obtendra entre 19 a

20 grados brix aproximadamente, el jugo del mosto posterior a un segundo

estrujado es fermentado por un periodo de 6 dias mantenido a una

temperatura de 28 a 30 °C, posteriormente el destilado se obtiene luego de

calentar a temperatura de ebullicion el mosto, y condensar sus vapores

usando como refrigerante agua fria.

1.5.1. Caracteristicas de destilado de platano

Marca: Cambur Golden

Origen: Pichanaki — Chanchamayo.

Tipo de Fermentacion: Anaerdbica.

Tipo de Destilacion: Destilacion en olla de inox.

Volumen de Alcohol: 40%.

Presentacion: Envase de 500 ml.

Proceso: semi industrial.

Apreciacion visual: de buen brillo, con limpidez, de color
transparente.

Apreciacion Gustativa: de sabor suave, con un balance de dulzor
propio del platano.

Apreciacion olfativa: intenso con caracter frutal.

Permanencia: Final en boca placentero y de buena persistencia.

1.5.2. Beneficios

El destilado Cambur Golden es 100% pulpa de platano, la fruta contiene

vitamina B, carbohidratos y potasio, brinda una combinacién ideal para

la produccién y recuperacién de energia en las personas, y lo que, en el

marco de un consumo moderado del licor no perjudicaria la salud.

También es genial para combatir alergias, ante posibles refriados o dolor

de garganta, siendo un método casero hervir un poco de agua con el

destilado de platano, mas unas gotas de limén, convirtiéendolo en un

remedio eficaz.
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Otro beneficio es su aporte a la digestion, donde posterior a la ingesta
de alimentos concentrados en grasas, una copa del destilado ayuda a

equilibrar la flora intestinal y a regular su funcionamiento.

Finalmente, como todo destilado aporta a la generacion de HDL o
colesterol bueno, contribuyendo con su consumo moderado a una buena

salud.

1.5.3. Business Model Canvas

Para plasmar nuestra idea de negocio en la presente investigacion, que
nos ayude a comprender rapidamente cémo Agroindustrias Caribefa
Fresh E.I.LR.L. reinventara sus estrategias para mejorar su gestion y
procesos de acuerdo a la necesidad del segmento de mercado del sector
de licores al cual se dirigira, utilizamos la herramienta Business Model
Canvas, desarrollada por los autores Osterwalteder & Pigneur (2011)
quienes refirieron que “Un modelo de negocio describe las bases sobre
las que una empresa crea, proporciona y capta valor’ (p.17), siendo
utilizada esta herramienta como guia mundial para establecer los

modelos de negocios.

Se presenta el lienzo para el destilado premium de platano, detallando

los nueve ejes:
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Tabla 1

Lienzo Business Canvas — Destilado Premium de Platano.

Socios clave

Actividades clave

Propuesta de valor

Relacién con clientes

Segmento de cliente

. Buscar alianzas con
universidades  para el
fortalecimiento de
habilidades con

capacitaciones continuas a
los colaboradores del area de
industrializacién 'y ventas.
(1A)(AR)

e  Buscar alianzas con
organizaciones proveedoras
de materias primas, insumos
y envases. (3A)(2R)

. Buscar alianzas con los
programas de apoyo a la
comercializacién como:
Ministerio de Produccién,
Camara de Comercio,
Gerencias de Desarrollo
Econémico Regionales vy
Municipales. (2A)(1A)

. Buscar alianzas con Institutos
técnicos para capacitacion en
el uso y mantenimiento de
Magquinarias. (1A) (3R)

Industrializacién estandarizada. (1)
Venta por redes sociales (app),
telefénica y mensajeria a clientes
directos. (2)

Acopio de materia prima. (5)

Canal de venta para pequefios y
medianos distribuidores. (4)
Operaciones logisticas. (6)
Promociones y ofertas por dias
festivos. (7)

Videos inductivos de fusiones con el
producto. (8)

Gestion administrativa y contable. (3)

Recursos clave

Disponibilidad permanente de materia
prima (platano). (2)

Trabajadores del area comercial
capacitado. (1)

Disposicion suficiente de stock. (6)
Equipos y maquinarias de alta
tecnologia (bio reactor, destilador). (3)
Rapidez en el servicio. (8)

Local de almacenamiento y
distribucion. (5)
Registro  sanitario,  autorizaciones

municipales. (4)
Redes sociales eficientes. (7)

Empresa del Sector Agroindustrial

“Lograr diversificar la cartera de
productos de Agroindustrias Caribefia
Fresh E.I.R.L., brindando un producto

diferenciado destilado premium de
platano”.

&

Para satisfacer el deseo de elegiry
consumir un licor nuevo e innovador, sin
la preocupacién de que sea adulterado y

cause dafio a la salud.

&

Otorgando el beneficio de alternativa de
consumo, ayudando en la produccion de
energia, a combatir alergias, aportando en
la digestion, a la produccion colesterol
bueno (HDL) y contribuyendo a la felicidad.

A través de asistencia personalizada,
respuesta a la demanda de forma
presencial y/o comunicacion telefénica

&
Servicios automaticos, con el desarrollo de
campafias de marketing en nuestras redes
sociales.

Canales

Canal empresas distribuidoras (licorerias,
bodegas, discotecas, restaurantes, otros), a
través de promotores de ventasy
comunicacion boca a boca.

&

A través de degustaciones en eventos
especializados (ferias de bebidas y licores),
mediante publicidad en afiches y banners.

&
Canal de venta online, a través de redes
sociales (Facebook, Instagram).

PUNTOS DE DOLOR
Me duele tener muchas
opciones de licores y no
saber cudl elegir.

Me atemoriza  comprar
bebidas y licores
adulterados.

Me duele no haber disfrutado
nuevas experiencias en
bebidas y licores.

Me preocupa no tener un
producto  bebible para
combatir el frio.

Me duele no tener una
bebida natural refrescante.
&
Joévenes y adultos de estilos
de vida sofisticados,
modernas y progresistas.
&

Hombres y mujeres de 20 a 54

afios de edad, con capacidad
adquisitiva, de la provincia de
Huancayo Metropolitano

ESTRUCTURA DE COSTES

FUENTE DE INGRESOS
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Costo de la mercaderia, insumos y envases.

Adquisicion de maquinarias

Costo de produccion

Remuneraciones (sueldos, seguro)

Actividad operativa (transporte, servicios basicos, depreciacion,
mantenimiento y reparacion, impuestos, etc.)

Gastos administrativos y de ventas, licencias, permisos y otros

Ingresos por venta del producto — destilado premium de platano.

Ingresos por negociaciones con los potenciales socios: distribuidores de bebidas,

licorerias, bares, otros.

Formas de pago en efectivo, con tarjeta de crédito y/o transferencia bancaria y/o por aplicativo como
yape, lukita, tunki.

Fuente: Elaboracion propia.
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A.Segmento de Clientes
Agroindustrias Caribefia Fresh E.L.LR.L., esta enfocado a las
familias peruanas por la gama de productos que dispone como
café, cacao y chifles.

El presente plan de negocio que se orienta a la diversificacion de
la cartera de productos dirigido al sector de consumo de licores,
atendera al segmento de mercado diversificado, donde las actuales

actividades y las nuevas por implementar no estan relacionados.

A continuacion, se presenta los puntos de dolor que representan

las necesidades basicas de los clientes que deben cubrirse, como:

e Me duele tener muchas opciones de licores y no saber cual
elegir.

e Me atemoriza comprar bebidas y licores adulterados.

e Me duele no haber disfrutado nuevas experiencias en
bebidas y licores.

e Me preocupa no tener un producto bebible para combatir el
frio.

e Me duele no tener una bebida natural refrescante.

El segmento esta conformado por varones y mujeres, entre las
edades de 20 a 54 afios, con capacidad adquisitiva de los NSE A,
B y C, con estilos de vida sofisticados, modernas y progresistas,
especificamente de la provincia de Huancayo metropolitano

compuesto por los distritos de El Tambo, Huancayo y Chilca.

B.Propuesta de Valor
La propuesta de valor que se plantea para satisfacer las
necesidades identificadas es: “Lograr diversificar la cartera de
productos de Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L., brindando un
producto diferenciado destilado premium de platano”. Buscando
satisfacer el deseo de elegir y consumir un licor nuevo e innovador,

sin la preocupacion de que sea adulterado y cause dafio a la salud,
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y ademas beneficie con su consumo, ayudando en la produccién
de energia, a combatir alergias, aportando en la digestion, a la

produccion colesterol bueno (HDL) y contribuyendo a la felicidad.

.Canales

Podremos llegar a los potenciales clientes a través de 3 canales
cubriendo la comunicacion, distribucion y venta del destilado
premium de platano: (1) Canal empresas distribuidoras (licorerias,
bodegas, discotecas, restaurantes, otros) y comunicacion boca a
boca. (2) A través de degustaciones en eventos especializados
(ferias de bebidas y licores), mediante publicidad en afiches y
banners. (3) Canal de venta online y a través de redes sociales

(facebook, instagram y whatsapp).

.Relacién con los Clientes

Buscando atender de mejor manera al segmento de clientes, se
eligieron las siguientes categorias de relacion: soporte
personalizado, respuesta a la demanda de forma presencial y/o
comunicacion telefonica. Ademas, con el crecimiento de los
servicios automatizados, se desarrollara campafas de marketing

en redes sociales promocionando la marca y el producto.

.Fuente de Ingreso

La empresa generara ingresos debido a la venta de destilados de
manera directa, por negociaciones con potenciales socios que
demanden considerables volumenes de compras: distribuidores de
bebidas, licorerias, bares, otros. Siendo las formas de pago en
efectivo, con tarjeta de crédito y/o transferencia bancaria y/o a

través de aplicativos como yape, lukita y tunki.

. Recursos Claves

Se contara con personal comercial capacitado, asi como suministro
permanente de materia prima (platano), equipos y maquinas
suficientes para el proceso de destilacion, se obtendra registro

sanitario del producto, ademas de acondicionar un ambiente de
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almacenamiento y distribucion para agilizar servicios contando con

stock suficiente, y se promocionara por redes sociales.

G.Actividades Claves

Para lograr el posicionamiento del producto, es necesario tener en
cuenta la estandarizacion de los procesos del destilado para la
generacion de garantia (calidad), complementandose con la
gestion de venta por redes sociales (app), telefénico y de
mensajeria para clientes directos, ademas de un canal de venta
para socios considerados pequefios 0 medianos promotores
(distribuidores de bebidas, licorerias, bares, otros.). Asi mismo, se
lograra gestionar el proceso logistico de forma que se tenga en
cuenta desde el acopio de materia prima, por otro lado, se
realizaran promociones de marketing virtual orientado a los clientes
objetivos, fomentando ofertas por dias festivos volviendo atractiva
la compra, entrega rapida y eficiente. Finalmente, se contempla el
desarrollo de videos inductivos con bartenders donde se muestren

preparaciones con el destilado de platano.

H.Socios Claves

Nuestros socios claves dentro de la cadena de suministro serén:
(1) universidades para el fortalecimiento de habilidades con
capacitaciones continlas a los colaboradores del éarea de
industrializacion y ventas. (2) Con organizaciones proveedoras de
materias primas, insumos y envases. (3) A través de los programas
de apoyo a la comercializacibn como: Ministerio de Produccién,
Camara de Comercio, Gerencias de Desarrollo Econdmico
Regionales y Municipales. (4) Con institutos técnicos para

capacitacion en el uso y mantenimiento de maquinarias.

Estructura de Costes
Los costos en los que se incurrird para este negocio son: costos de
materia prima e insumos, adquisicion de maquinarias, costo de

produccion, tramite de registro sanitario, remuneracion (sueldos de
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todo el personal, seguros), actividad operativa (transporte, alquiler
de almacén, servicios basicos, depreciacion, mantenimiento y
reparacion, impuestos, etc.), gastos administrativos y de ventas,

licencias, permisos y otros.

1.6. Alcance y Limitaciones de la Investigacion
Por restricciones gubernamentales a causa de la pandemia del covid-19
(atencidn al publico y niumero de aforo) no se pudo disponer de accesibilidad
a las bibliotecas de las universidades, BCR, INEI y otros, el cual limitaron para
la disponibilidad de informacién de libros que nos permitan elaborar un mejor
antecedente sobre la produccién y comercializacion de destilado de frutas.
Asimismo, esta restriccibn no permiti6 obtener informacion secundaria
(reportes estadisticos) como: volumen de produccion de platano por
localidades, PBI por sectores, consumo de licores por regiones, entre otros,
que limitan elaborar cuadros estadisticos para un mejor sustento de la

identificacion del problema.

Como alcance se resalta la fase de preparacién e implantacion del plan de
negocio que se implementara en la empresa Agroindustrias Caribefia Fresh
E.l.R.L., mismo que comprender& por un periodo de 5 afios iniciando el afio
2022 y culminando el 2026.
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CAPITULO II. ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA

En este capitulo se realizard un analisis actualizado de la Industria donde se
desenvolvera la empresa Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L.; asimismo, se
medira el nivel de competencia de la empresa empleado las 5 Fuerzas de Porter
(rivalidad entre competidores existentes, posibles competidores, productos
sustitutos, poder de negociacion de los clientes y poder de negociacion de los
proveedores). A través de la Matriz de Perfil Competitivo identificaremos a los
principales competidores de la empresa, calificAndolos en funcién a factores claves
de éxito. Seguidamente se realizara el andlisis PESTEL para determinar las

oportunidades y amenazas existentes en el pais.

2.1. Descripcion del Estado Actual de la Industria

En el afio 2019, la economia peruana registré indicadores macroeconémicos
favorables como: Estabilidad monetaria, alto nivel de reservas internacionales
y una baja deuda publica, los cuales hubieran permitido un mayor crecimiento.
Sin embargo, al cierre del afio 2019, se tuvo so6lo un crecimiento de 2.2%,
debido a factores externos como: la tension comercial entre los Estados
Unidos y China que incremento la incertidumbre afectando al crecimiento de
la economia mundial, y factores internos como la disminucién del PBI de los
sectores de pesca, manufactura y mineria e hidrocarburos de nuestro pais.
Para CEPAL (2019) el crecimiento economico en Peru se desacelero a 2,3%
en 2019, en comparacion con 4,0% en 2018. Esto se debe al deterioro de las
condiciones externas e internas (p.1).

En el afio 2020, el PBI nacional se contrajo en 11,12%, producto de la

emergencia sanitaria mundial y la promulgacién de estado de emergencia
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nacional a consecuencia de la pandemia del COVID - 19, se afectaron las
distintas actividades economicas del pais, disminuyendo la demanda interna
y las gestiones de negociacién internacional que aportan a nuestra economia,
la caida de las inversiones publicas y privadas, la reduccion de exportaciones
e importaciones de bienes de consumo, ademas, el aislamiento social
obligatorio, tuvo como resultado la contraccion del PBI nacional, siendo esta
disminucion la mayor caida registrada en los 30 ultimos afios.

Sobre este tema, CEPAL (2020) sefal6 lo siguiente: “El 2020, la recesion en
el Peru fue inducida por la pandemia derivada de la enfermedad por
coronavirus (COVID-19), la cual situd al pais como uno de los mas golpeados

del mundo” (p.1)

Al cierre del | Trimestre del afio 2021, la economia peruana registré6 un
crecimiento del 3.8 %, sin embargo, este crecimiento se veria afectado por la
situacién politico econémica que afronta el pais, la inestabilidad del actual
gobierno, afectara el crecimiento econémico, mayor devaluacion de la
moneda nacional (incremento del tipo de cambio), incremento de la inflacion

y contraccién de la demanda interna.

Tabla 2.

PBI del Perd.

PBI PERU (2017 - 2021)

ANOS %
2017 2.50
2018 4.00
2019 2.20
2020 -11.10

2021® 3.80

Fuente. Tomado y adaptado de Memoria anual 2020 — BCRP

De acuerdo al Banco Central de Reserva del Peru (2020), “La reduccion del
PBI por sectores productivos fue casi generalizada, excepto en los rubros
agropecuario y pesca. La produccién primaria tuvo una caida de 7,7 por

ciento, mientras que la actividad no primaria se contrajo en 12,1 por ciento”
(p. 16)
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Con la excepcion de los sectores de la agricultura y la pesca, la caida del PIB
en el sector manufacturero fue mayoritariamente generalizada. La actividad
manufacturera primaria cayo 7,7%, mientras que la actividad no subyacente
cay6 12,1%.

El PBI manufactura del sector no primario para el afio 2020 disminuyd en
17.3% afectado basicamente por las prolongadas cuarentenas que dispuso el

gobierno a consecuencia de la pandemia del COVID-19.

Tabla 3.

PBI por sectores econémicos.

Cuadro 4
PBI POR SECTORES ECONOMICOS
(Variaciones porcentuales reales)

Promedio Promedio

2005 Zoas 2C20 2001-2010 2011-2020
PBI Primario 3,5 -0,9 -7.7 4,2 2,5
Agropecuario 7558 f 35 B3 3,5 3,6
Pesca 47,7 -17.2 2,1 1,0 2,4
Mineria metélica -1,7 -0,8 -13,5 5,6 2,4
Hidrocarburos 0,0 4,6 -11,0 5,4 -1,0
Manufactura 12,9 -8,5 £2'6 1.3 29
PBI No Primario 4,1 3.1 -12.,1 6.0 2,4
Manufactura 3,4 1,0 -17.,3 7. -1,2
Electricidad y agua 4,4 3.9 -6,1 5.7 4,0
Construccién 5.3 1.4 13,9 9,0 1,3
Comercio 2,6 3,0 -16,0 6.2 2,1
Total Servicios 4.4 3,6 -10,3 5.4 3.3
Producto Bruto Interno 4,0 2,2 -11,1 5,6 2,4

Fuente: INEl y BCRP.

Fuente: Tomado de BCRP, 2020.
Considerando que la manufactura no primaria es el sub sector de mayor

representatividad e importancia y donde se encuentra una diversidad de
ramas como alimentos y bebidas, textiles, entre otros, para el afio 2020,
reportd una caida del -17,3%, debido a las restricciones de movilidad y

produccion durante el segundo trimestre (BCRP, 2020).

Figura 1

Variacion % PBI Manufactura No Primaria.
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Grafico 19
MANUFACTURA NO PRIMARIA
(Variacién porcentual real)
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Fuente: INEL

Fuente: Tomado de BCRP, 2020.
De acuerdo con lo sefialado por el BCRP (2020) las industrias relacionadas

con el consumo masivo cayeron 9,0% y fueron las menos afectadas por el
brote. Las mismas llegaron a ser las primeras en reabrir incluyendo productos
de primera necesidad como medicamentos, articulos de tocador y productos
de limpieza que han visto una mayor demanda durante la pandemia.
Asimismo, dentro de estas ramas, muebles y bebidas alcohdlicas se
recuperaron rapidamente y mostraron un crecimiento positivo durante el afio.
Las industrias relacionadas con insumos cayeron un 17,2% debido a la menor
produccion de productos con base en madera, cuero, vidrio, papel, imprenta
y més. La produccion de prendas de vestir, hilados, telas, acabados y fibras
artificiales cay6 debido a la menor demanda externa debido a la pandemia, y

las industrias relacionadas con la exportacion cayeron un 25,1 % (p. 26).

Tabla 4.

Crecimiento de la manufactura.
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Cuadro 11
CRECIMIENTO DE LA MANUFACTURA NO PRIMARIA POR TIPO DE BIENES
(Variaciones porcentuales reales)

Promedio
2018 2019 2020 2011-2020

Consumo masivo 24 1.9 -9,0 1
Productos l&cteos 0.9 5.8 -1,6 0.6
Panaderia -0,9 18,2 8,9 352
Aceites y grasas 23 3,2 7.9 2,5
Productos alimenticios diversos 3.4 0,3 7.2 0.7
Cerveza y malta -0,1 0,6 -25,7 -2,6
Bebidas gaseosas -10,4 14,7 -19.9 0.9
Prendas de vestir 6,9 -1,7 -36,2 S.8
Calzado -29,1 -21,9 -29,2 9.8
Muebles 8,0 6,5 16,9 23
Otros articulos de papel y cartén -4,5 -8.3 -7.7 0,2
Productos de tocador y limpieza 3,8 -1,1 3,7 1.5
Productos farmacéuticos 4,0 0.4 10.1 0,5
Manufacturas diversas 222 -0.8 -48.3 0.3

Insumos 4,5 0.2 -17.2 -1.7
Harina de trigo 3,5 11,4 -0,5 1.3
Otros productos textiles =29 -8,7 -12,4 0,9
Madera procesada 13,8 6,6 -28.8 -4.7
Papel y carton 6,6 2,0 -25,2 52
Envases de papel y carton 19,3 2,6 1.5 46
Actividades de edicion e impresion -4,0 -12,2 -39,5 -10,2
Sustancias quimicas basicas -0,7 1.6 1.8 5.1
Explosivos, esencias naturales y quimicas 10,3 -4,7 -25,2 1.7
Caucho -10,8 0,5 -40,1 7.0
Plasticos 45 5.2 -7.8 2,6
Vidrio 3,0 -8,3 -23,9 82

Orientados a la inversion 5.5 2,9 -27.1 -2,3
Industria del hierro y acero 1.8 1.4 -21,5 3.1
Productos metalicos 11,7 7.2 -22,6 0.7
Maguinana y eguipo -10.4 -8,0 -28,4 2,8
Magquinaria eléctrica 28,5 -12,0 -35,2 -3,0
Material de transporte -7,.0 5.3 -40,3 -9.6
Pinturas, barnices y lacas 3,5 -4,0 -17.1 2,2
Cemento 0.8 45 -16,6 -1,4
Materiales para la construcciéon 2.3 2,8 -37.5 6.1
Servicios industriales 11,2 9,1 -46,7 2,6

Orientados al mercado externo 0.1 -2,8 -25,1 -2,6
Conservas de alimentos 48 7.5 40 1.7
Fibras sintéticas 8.3 -25,2 -14,2 2,3
Hilados, tejidos y acabados -5,9 -8,6 -29,5 4,2
Tejidos y articulos de punto -4.2 -1,5 -33,5 0.8
Prendas de vestir 6.9 -1.7 -36,2 S.8

Total manufactura no primaria 3.4 1.0 -17.3 -1.2

Fuente: PRCDUCE.

Fuente: Tomado de BCRP, 2020.
Del mismo modo, en la memoria anual del BCRP (2020) refirieron que en el

afio 2020, el sector agropecuario se mantuvo boyante durante la pandemia
gracias a sus vinculos con la provisién de articulos de primera necesidad, con
un crecimiento interanual del 1,3 %. Este resultado mitigo la caida en el
consumo de carne de ave durante la pandemia. En particular, la industria ha
seguido creciendo en los ultimos 16 afos. El crecimiento sostenible del sector
agropecuario en la segunda década del siglo XXI (3,6 %) se basa en una
agricultura orientada a la exportacion (7,2 %), la ganaderia (4,0 %) y a un nivel

moderado en cultivos para el mercado interno (2,4%) (p.17).

Tabla 5.

Produccion Agropecuaria.
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2.2.

Cuadro 5
PRODUCCION AGROPECUARIA
(Variaciones porcentuales reales)

Promedio

2018 2019 2020 2011-2020
A. Produccién agricola 9.6 2,7 31 36
Ornentada al mercade interno 84 1.2 24 24
Papa 7.4 5,0 1.1 37
Arroz cascara 171 -10,3 73 1.9
Cebolla -10,9 -1.2 -5,1 -1.8
Mandarina 18,0 4,5 4.4 9.0
Naranja 09 1.4 8.6 34
Tomate 149 -20,4 1,0 -1.0
Platano 10,8 26 24 1.4
Yuca 36 30 39 0.7
Ao 10,8 -21,0 9,0 37
Umon 539 12,0 48 3.2
Pifa 10,9 3.1 4.9 6.7
niz : g a5 EX 2115 o1
Malz amanilc duro 1.3 0.4 -11.4 -1.3
Algedon rama 89,4 276 -65,9 -113
Palma acetera 2 1.2 -1.3 12,2
Cana de azlcar 10,0 5.5 -4,0 0.6
Orentada a la agreexportacion 122 95 79 T2
Café 9.6 -1.7 23 29
Esparrage -59 -1,1 2,0 038
Uva o1 -0,9 15,0 101
Paita 81 134 15,5 136
Mango =21 12,9 15,6 09
Cacac 10,5 53 6.9 125
Quinua 10,3 3.1 1.9 93
Arandanc 62,1 74,4 22,0 nd
B. Produccién pecuaria 58 4,1 -1.6 4,0
Ave 2.5 4.5 -2,0 54
Huevo 89 8.0 1.9 57
Porcino a5 50 -2,0 39
Leche 2,7 256 0.3 2.4
C. SECTOR AGROPECUARIO 1/ 7.7 35 1.3 36

1/ Incluye el sector sihico e
Fuenite: INEl y Minstero de Agricultura y Riege.

Fuente: Tomado de BCRP, 2020.
Asimismo, al 2019 debido a cambios climaticos y a la mala distribucion de
recursos hidrico, afect6 a toda la produccion del platano, del 2018 que registra
una producciéon de 10.8% disminuy6 a 2.6% para el afio 2019, y al cierre del
afio 2020 debido a las restricciones y cuarentenas por la pandemia del covid-
19 se agudizé la produccién de platano, llegando a disminuir hasta el 2.4%.
(BCRP, 2020)

Andlisis del Sector Industrial

Las actividades econdmicas se realizan para satisfacer las necesidades de
las personas, mediante la creacion de bienes y servicios, clasificandose en:
Primarias, se encargan de la explotaciéon de los recursos naturales para
obtener materias primas. Secundarias, se encargan de transformar las
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materias primas en productos manufacturados y Terciarias, se encargan de

satisfacer las demandas de servicios de la poblacién.

Sobre este mismo tema, EAE Business School (2022) menciond que el sector
secundario o industrial: comprende todas las actividades econdémicas de un
pais que involucran la extraccion de materias primas y la transformacion
industrial en bienes o mercancias, tanto como base para la elaboracién de
nuevos productos como para el abastecimiento directo a las necesidades
asociadas a los distribuidores y comerciantes, en particular desde el
surgimiento y expansion del modelo de negocios B2C (Business to
Consumer), apoyado por la revolucién que trajeron las nuevas redes de

internet, adscritos al sector terciario.

El sector secundario o industrial se divide en dos subsectores: extractivo
(industrias mineras y petroleras) y de transformacion (envasado, envasado,
manipulacion y transformacion de materias primas y/o productos

semielaborados) (p. 1).

El sector alimentos y bebidas que estdn relacionado a la produccién
agroindustrial, tiene como principal destino de mercado al consumo interno.
Al respecto en el boletin de produccién manufacturera elaborado por el
Ministerio de la Produccion (2021) sefialé que los subsectores principales y
no principal contribuyeron positivamente a la produccion nacional. El buen
desempefio del principal subsector esta relacionado con el aumento de la
produccion pesquera (153,8%). Por su parte, el comportamiento positivo del
sector no primario se explicd por el crecimiento de los bienes de consumo
(75,7%) y los bienes intermedios (116,8%). El crecimiento fue menor por el
crecimiento de bienes de capital (318,4%) y servicios (305,9%) (p.4).

Tabla 6.

Clasificacion de la Industria.

Cédigo Descripcién de categorias de la ClIU

Seccioén C Industrias manufactureras
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Elaboracion de bebidas no alcohélicas y agua mineral,

L la elaboracibn de bebidas alcohdlicas obtenidas
Division 11 o . )

principalmente por fermentacién, como cervezay vino, y

la elaboracién de bebidas alcohélicas destiladas

Grupo 110 Elaboracion de bebidas

Destilacion, rectificacion y mezcla de bebidas
alcoholicas. Esta clase comprende las siguientes
actividades: - Elaboracion de bebidas alcohdlicas
destiladas: whisky, cofiac, ginebra, "mezclas", etcétera.
Clase 1101 - Mezcla de bebidas alcohdlicas destiladas. - Produccion
de aguardientes neutros.
No se incluyen las siguientes actividades: - Elaboracion
de alcohol etilico; Elaboracion de bebidas alcohdlicas no

destiladas; Embotellado y etiquetado.

Fuente: Tomado y adaptado de INEI, (2022).

2.2.1. Matriz del anédlisis de las 5 fuerzas de Porter

Las 5 fuerzas de Porter, es una herramienta de marketing que utilizan
varias empresas para determinar el nivel de poder y competitividad
dentro del sector al que pertenece, permitiéndoles hacer un andlisis
sobre las oportunidades y amenazas para elaborar una estrategia que
permita maximizar los recursos a fin de determinar si es rentable
impulsar la creacion de una empresa.

Se aplicara esta matriz para determinar en qué situacion se encuentra
la empresa Agroindustrias Caribefla Fresh E.ILR.L. en el sector

agroindustrial, de acuerdo a la muestra de la figura 2.

Figura 2.

Las cinco fuerzas que dan forma a la competencia del sector.
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)
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Fuente.

Tomado de Harvard Business Review, Michael E. Porter, (2008)

Referente a este tema, Bello (2022) en su blog de Marketing Digital
referencié las 5 fuerzas de Michael Porter, enfatizando que el potencial
de rentabilidad de una empresa viene definido por cinco fuerzas. Asi
bien, el autor original Porter, definio cuatro fuerzas que se aplican a
todas las empresas (amenaza de la competencia, amenaza de nuevos
productos, poder de negociacion del proveedor y poder de negociacion
del consumidor). Dando lugar a una quinta fuerza: la competencia entre
competidores, este modelo puede medir la competencia en una industria
y, para las empresas, puede identificar mejores oportunidades.

Con los 5 poderes de Porter, las empresas pueden analizar y medir sus
recursos, colocandolos en la mejor posicidon para desarrollar y planificar
estrategias para mejorar oportunidades o fortalezas frente a desafios,

amenazas y debilidades (p.1).

A. Rivalidad entre Competidores Existentes
La rivalidad entre los competidores actuales se presenta por lograr

un mejor posicionamiento en el mercado, esta rivalidad tiende a
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incrementarse en la medida que aumenta el numero de
competidores con ventajas competitivas diferenciadas como
menores costos, reduccidn de precios, valor agregado al producto,
publicidad y otros. Las rivalidades entre competidores podrian
influenciar de forma positiva toda vez que las empresas deben
mejorar la calidad y/o diversificacion de sus productos, y podrian
influenciar de manera negativa cuando se llega a una guerra de

precios.

En este mismo sentido, Porter (2008) mencioné: “La rivalidad entre
los competidores existentes adopta muchas formas familiares,
incluyendo descuentos de precios, lanzamientos de nuevos
productos, campafas publicitarias, y mejoramiento del servicio. Un

alto grado de rivalidad limita la rentabilidad del sector” (p.7).

Debido al gran consumo de las bebidas alcohdlicas y a la alta
rentabilidad que genera, el andlisis de la competencia permite a
toda empresa conocer la situacion de las otras empresas que viene
operando en el mercado, conocer el entorno de la competencia
permitird lograr mejores beneficios econdémicos a través de la
formulacién de una adecuada estrategia de marketing, analizando
y mitigando las fortalezas de la competencia y aprovechando las

debilidades que presenten.

a) Competencia Directa
En el articulo publicado por Quiroga (2020) conceptualizé que
las empresas estan en competencia directa cuando ofrecen
alternativas de productos muy similares para satisfacer una o

varias necesidades del consumidor. (p.1).

El licor de platano al ser un producto proveniente de la
destilacibn de dicho fruto y que se tiene previsto la
comercializacion como un producto Premium, tendra como

competencia a las siguientes empresas:
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Figura 3.

» Fabricante: Diageo Scotland Limited

El fabricante de licores Johnnie Walker, con razén social
‘Diageo Scotland Limited”, inici6 la produccién vy
comercializacion de sus licores desde el afio 1805, la fabrica
se encuentra ubicada al oeste de Escocia en la localidad de
Kilmarnock. Inicio su proceso de internacionalizacion a partir
del afio 1877, comercializando sus productos a diferentes
paises entre ellos el Perq.

Por la calidad de sus productos, la empresa obtuvo premios
internacionales como: premio a la mejor destileria del mundo,
premio a master Blended of the Year y otros.

La empresa especializada en la produccion de Whisky,
compite en el mercado con los productos Red Label, Black
Label, Doble black, Green Label, Gold Label, Platinum Label.

Empresa Diageo Scotland Limited — J.

SPECIAL OCCASION,
JUST EACH OTHER.

JOHNNIE £ WALKER L]

NUESTRO WHISKY COCTELES CON WHISKY CULTURA DEL WHISKY

ETIQUETAS JOHNNIE
WALKER

EDICIONES LIMITADAS

Fuente. Tomado de la pagina web de Jhonnie Walker, (2022).

> Fabricante: Pernod Ricard

Pernod Ricard es una empresa francesa que produce bebidas
alcohdlicas desde 1797, afio en que inauguro su destileria en

Suiza y posteriormente en afio 1805 se trasladaron a Francia.
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Figura 4.

Los productos mas famosos que produce y comercializa la
empresa son: Pastis Pernod y Ricard, ambos de semillas de
anis. En 1979 lanzan Absolut Vodka, uno de los vinos mas
famosos del mundo ya que se ha convertido en un referente

de arte, cultura y vida nocturna como producto premium.

Empresa Pernod Ricard.

Fuente: Tomado de la pagina web de Absolut Vodka, (2022).

» Fabricante: Compafiia Licorera de Nicaragua

El ron Flor de Cafa se produce en la ciudad de San Antonio
de Chichigalpa desde 1890, se exporta a paises como Costa
Rica, El Salvador y Guatemala desde 1950, y actualmente
comercializa su producto en mas de 50 paises. Los mercados
mas recientes son Rusia, Alemania, Paises Bajos, Singapur,
Tailandia, Hong Kong y los Emiratos Arabes Unidos.

La empresa cuenta con su propio fundo cafaveral y ha
desarrollado una tecnologia de proceso especial para la
obtencién de alcohol utilizando levaduras propias que
aseguran la obtencion de un producto diferenciado, sus
principales productos son los rones afiejados con 4, 7, 12, 25
y 30 afios de reposo y actualmente cuentan con certificado
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Carbono Neutral y Fair Trade. Ademas de lograr 155

reconocimientos internacionales.

Compaifiia Licorera de Nicaragua.

| Rones Afiejados
Naturalmente

Portafolio de Rones Premium

Fuente: Tomado de la pagina web de Compaiiia Licorera de Nicaragua, (2022).

» Fabricante: Bodegas La Caravedo

Inicia sus actividades desde 1684, en el Peru es considerado
como patrimonio histérico, es considerado como la destileria
mas antigua de América, para la obtencion de sus productos,
utilizan altos estdndares de producciéon, cumpliendo con
todas las normas de proteccion al medio ambiente.

El pisco que produce esta empresa, es considerado como la
bebida bandera del Perq, en la actualidad exporta a mas de
20 paises.

Los productos que produce son: Pisco la Caravedo, Pisco
Porton, Pisco Pago de los Frailes y Pisco Toro Santo, todos

ellos elaborados con altos estandares de calidad.
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Figura 6.

Empresa Bodegas La Caravedo.

PRODUCTOS NOSOTROS ~ JOHNNY SCHULER TOUR Y HOSPEDAJE

Fuente: Tomado de la pagina web de Destileria la Caravedo, (2022).

» Fabricante: Destilerias Unidas SAC
La Compafia Cartavio Rum, es una empresa nacida en 1929,
ubicada en el distrito de Cartavio, Ascope, La Libertad. En el
afio 2001 cambian de denominacién a Destilerias Unidas
SAC, innovando sus lineas de procesamiento tradicionales,
actualmente son especialistas en la destilacion de Ron,
Vodka, Gin, productos reconocidos por el mercado nacional.
A la fecha estan exportado a 8 paises: Ecuador, Chile, Italia,

Rusia, Espafa, Alemania, Inglaterra y Japon.

Figura 7.

Empresa Destilerias Unidas SAC.
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Fuente: Tomado de la pagina web de Cartavio Rum Company, (2022).

» Fabricante: DESTILERIA ESPIRITU ANDINO S.A.C
Inicio sus operaciones el 2016 e incursiono en la industria de
bebidas espirituosas con un innovador producto a base de
papa nativa llamado “Vodka 14 Incas”. En 2018 gand la
medalla de oro en el concurso mundial de vinos y licores de
Nueva York, utilizando papas nativas de Perd como
ingrediente principal. Actualmente, los productos se venden a

los mercados nacionales e internacionales.

Figura 8.

Empresa Destileria Espiritu Andino S.A.C.

14 INKAS

Fuente: Tomado de la pagina web de Vodka 14 Inkas, (2022).

b) Competencia Indirecta

54



Figura 9.

En el articulo publicado por Sy Corvo (2019) conceptualizé a
la competencia indirecta como: “la competencia entre
compafiias que hacen productos ligeramente diferentes pero

gue persiguen a los mismos clientes” (p.1).

El destilado de platano al ser un producto oriundo de selva
central, tiene varios productos como competencia indirecta,

siendo los principales:

Cerveceria Wayayo.

Empresa que inicia sus operaciones en afio 2016 con sede
en la provincia de Chupaca — Huancayo, utilizan el agua de
manantial con el que obtienen una cerveza artesanal
Premium de alta calidad. Las ventas son realizadas a traves

de las redes sociales como el Facebook.

Empresa Cerveceria Wayayo.

Cerveceria Wayayo

Fuente: Tomado de la pagina de Facebook de Cerveza Artesanal Wayayo, (2022).

>

Cerveceria Dorcher Bier.
Empresa fundada en el afio 2008 en la provincia de Pozuzo —
Cerro de Pasco, comercializa dos tipos de cerveza
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international pale lager y radler, cuenta con su propia fabrica
artesanal donde producen una cerveza de bajo amargor al
estilo Pilsener aleman. La comercializacion es local y a través

de las redes sociales.

Empresa Cerveceria Dorcher Bier.

DORCHERBIER

LACERVEZA ART(E;ANAL LAGER DE POZUTO

Fuente: Tomado de la pagina de Facebook de Doércher Bier, (2022).

Tabla 7.

Rivalidad entre competidores existentes.

Rivalidad entre

competidores existentes

Muy Alto Medio Bajo Muy

alto bajo

Cantidad de competidores

Nivel de crecimiento de

mercado

Productos estandarizados

Promedio

3.6

Calificacion: 1 muy bajo -5

muy alto.

Alto
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Fuente. Elaboracion propia

B. Posibles Competidores

En su libro de estrategia, Porter (2008) refirio: “Los nuevos
entrantes en un sector introducen nuevas capacidades y un deseo
de adquirir participacion de mercado, lo que ejerce presion sobre
los precios, costos y la tasa de inversion necesaria para competir”
(p.2).

Para que un competidor ingrese al mercado de bebidas
espirituosas o0 también conocidos como destilados, debe

considerar las siguientes barreras de entrada.

a. Economias de Escala
Dentro del sector de bebidas alcohodlicas destiladas este
factor es relevante, debido a que la demanda de licores en el
pais es alta, por lo mismo, los volumenes de produccién son

elevados y producidos a menores costos.

b. Nivel de Diferenciacion
Los destilados por sus composiciones de elaboracion se
distinguen unas de otras por sus atributos de color, sabor,
olor y grado alcohdlico, diferenciandose unos de otros. En
consecuencia, es Iimportante la conservacion de la
estandarizacion del proceso y la calidad del producto,
guedando en segundo plano la cantidad. Actualmente
existen nichos de mercados especializados que estan
dispuestos a pagar un precio distinto por un producto (licor)

gue satisfaga sus necesidades.

c. Inversiones de Capital
En este sector manufacturero (industrializacion de producto)
la inversion de capital es medio, debido a que el negocio de
la produccion y comercializacion de destilado requiere de
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inversion  significativa en: establecimiento, equipos,
maquinarias, insumos y mano de obra calificada, a fin de

poder iniciar operaciones.

Curvas de Aprendizaje

En funcidon a este factor, los conocimientos en relacion a
procesos de industrializacion de licores para el mercado
peruano estan definidos en normas técnicas, tanto para la
produccion y comercializacion cumpliendo con criterios
técnicos. Por lo mismo, la valoracidén del aprendizaje dentro
de la curva es de una fase de transicion en donde se tiene

gue poner en practica lo ya disefiado.

Politica Gubernamental

La produccién y venta de bebidas alcohdlicas en el Peru se
rige por la Ley N° 29632 - “Ley para Erradicar la Elaboracién
y Comercializacion de Bebidas Alcohdlicas Informales,
Adulteradas o no Aptas para el Consumo Humano”. La
norma mencionada establece los requisitos que deben
cumplir las personas naturales con negocio y/o personas
juridicas que deseen dedicarse a la produccién y venta de
bebidas alcohdlicas, asi como los procedimientos que deben
seguir las entidades como: los gobiernos regionales y
locales, el Ministerio de la Produccion, Ministerio de la Salud,
Policia Nacional del Pera y la Super intendencia de aduanas
y administracién tributaria (SUNAT), para la fiscalizacion de

la elaboracién y expendio de licores.

Tecnologia:

La gestion de adopcion tecnoldgica en el sector industrial de
bebidas alcohdlicas es de gran importancia, permite que las
empresas generen ventajas competitivas. Quienes decidan

incursionar en este sector deberan considerar dotarse de
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Tabla 8.

equipos y maquinarias idéneas para el proceso de
industrializacion, asi también, deben contemplar Ila
transferencia tecnolégica (conocimientos) al equipo de
trabajo, ademas de implementar herramientas de Tl para
administrar sus operaciones, controlar pedidos y stock,
realizar trazabilidad del producto y digitalizar la

comercializacion.

Subsidios

En la actualidad el Pert debido al estado de emergencia
sanitaria frente a la Covid — 19, implementd a través del
Ministerio de economia y finanzas el programa de garantias
“‘Reactiva Peru”, cuya finalidad es facilitar al acceso de
capital de trabajo y cofinanciamiento para las empresas de
los mdltiples sectores econdmicos, de esta manera impulsar
la reactivacion mediante la transferencia de conocimiento
aplicado a los procesos productivos o para

reorientacion/reconversion productiva de las Mypes.

Amenaza de Ingreso de Nuevos Competidores.

Amenaza de ingreso de Muy alto Alto Medio Bajo Muy
nuevos competidores bajo
Economias de escala 4
Nivel de diferenciacion 3
Inversiones de capital 3
Curvas de aprendizaje 2
Politica gubernamental 3
Tecnologia 3
Subsidios 2
Promedio 2.9
Calificacion: 1 muy bajo -5 Medio
muy alto.

Fuente. Elaboracién propia.

C. Productos Sustitutos
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Son los productos alternativos que se encuentran en el mercado
con similares caracteristicas, que pueden reemplazar al producto
ofertado satisfaciendo las necesidades del consumidor. Asi
también, el consumidor podra influenciar su compra entre un
producto y otro por factores de precio y calidad. Las empresas
deben revisar finamente sus estrategias para no verse afectados
en sus ganancias ante la disminucioén o incremento de precios de
productos sustitutos.

Seguidamente presentamos aspectos relevantes para determinar

el ingreso de productos sustitutos.

a. Productos Importados:

El mercado peruano es atractivo para las industrias
destiladoras internacionales, las cuales ofertan distintas
variedades de licores siendo el Whisky el producto de mayor
demanda, el cual representa el 45% de las importaciones de
alcohol etilico sin desnaturalizar con un grado alcohdlico
volumétrico < 80%, seguido del RON con un 27% de
participacion, ambos aproximan un total de 6,750 TN en
importacion, ademas de la demanda de otros productos como
el gin, tequila, grappa, entre otros destilados.

Al dltimo afio 2020, los principales paises proveedores de
destilados a Peru fueron Reino Unido, México, Nicaragua,
Colombia y Estado Unidos, con envios superiores a las 5 mil
toneladas y los $ 19 millones en valor CIF (TRADE MAP,
2021).

Estos sustitutos estan dispersos en las principales ciudades
del pais, tienen aceptabilidad en el mercado nacional por sus
marcas reconocidas y sus precios variables, producto de las

libres barreras de ingresos para productos importados.

b. Productos Nacionales
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Tabla 9.

El mercado peruano cuenta también con industria de bebidas
espirituosas, quienes tienen tradicion histérica 'y
reconocimiento mundial, siendo el pisco el producto bandera
obtenido de la maceracion, fermentacion y destilacion de las
mejores variedades de uvas, la produccion se da en todo el
sur costero del pais desde la regidén Lima hasta Tacna, siendo
estas zonas reconocidas por denominacién de origen
peruano. Son aproximadamente mas de 500 empresas entre
industriales y artesanales quienes se dedican a esta actividad
econdmica y tiene presencia en los principales centros
comerciales del pais y el mundo.

En la sierra y selva central existen en menor cantidad
empresas destiladoras de frutales (naranja, pifia, pera, tuna,
café, durazno y manzana), cafia de azUcar, maca y papa
nativa del cual se obtienen el vodka. Estos productos
industrializados representan sustitutos en el mercado
regional, sin embargo, sus niveles competitivos estan
condicionados por las campafias de produccion estacional y

el limitado reconocimiento por parte del consumidor.

Calidad - frente a cantidad

Para el sector de bebidas alcoholicas, este factor es
fundamental dentro de los productos sustitutos, si bien el
mercado se encuentra segmentado, los consumidores
actuales estan mas informados y son mas exigentes con el
criterio de calidad, tienen mayor cuidado con adquirir
productos adulterados que podrian dafiar su salud, por lo
mismo, estan dispuestos a pagar un precio diferenciado por

un producto de calidad, frente a obtener cantidad.

Productos sustitutos.
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Productos sustitutos Muy Alto  Medio Bajo Muy bajo

alto
Productos importados 4
Productos nacionales 3
Calidad frente a cantidad 4
Promedio 3.7

Calificacion: 1 muy

bajo — 5 muy alto. ALTO

Fuente. Elaboracion propia.

D. Poder de Negociacion de los Clientes
Es la capacidad que tienen los clientes de influenciar en el
incremento o disminucién del precio al momento de realizar
compras de productos o servicios de una determinada empresa.
Un cliente no necesariamente es el consumidor final, pueden existir
personas y/o empresas que solo se dedican a la comercializacion,
como también demandan materia prima o0 insumos para la
elaboracién de otros sub productos.
Cuanto més organizados se encuentran los clientes, podran tener
un mayor poder de negociacidén e incluso podrian imponer y fijar
los precios porque tienen la potestad de elegir el producto o
servicio.
Al respecto Porter (2008) sefialé que los clientes “son capaces de
capturar mas valor si obligan a que los precios bajen, exigen mejor

calidad o mejores servicios (lo que incrementa los costos)” (p.5)

a. Concentracién Geografica
Los clientes que demandan bebidas alcohdlicas no se
encuentran concentradas y/o agrupadas en un mismo ambito
geografico y tampoco demandan productos de un mismo giro
de negocio, contando con una diversidad de canales de
compra como: Licorerias, restobar, minimarket, centros

comerciales, restaurantes, discotecas y otros.

b. Manejo de Informacién
El acceso que tienen los clientes al internet y redes sociales,

les permite estar informados respecto a la diversidad de
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productos, calidad, precio, ofertas, promociones y tendencias
gue ofertan las empresas, llegando a constituirse como
promotores o detractores de un determinado producto o

marca de licor.

c. Productos Estandarizados

Ante la mayor exigencia de los clientes por obtener mejores
productos, las grandes empresas productoras de bebidas
alcohdlicas tienen como objetivo el uso eficiente de sus
recursos, mejorar la calidad del producto y hacer uso eficiente
de los costos y estandarizacion de su produccion, les permite
ser mas competitivos.

Sin embargo, las pequefias y medianas empresas
productoras de licor, aun no estandarizan su produccion,
estando limitados en lograr un posicionamiento en el marcado
y una mayor aceptacion por parte de los clientes
consumidores de bebidas alcohdlicas, quienes estarian
dispuestos a incrementar su demanda, cuando el producto es

estandar y satisface sus necesidades.

d. Integracion hacia Atrés
La complejidad en la produccion de licores, desde la
obtenciébn de materia prima de calidad, procesos de
maceracion, fermentacibn y destilacion, a nuestros
principales clientes que seran las discotecas, restaurantes y
hoteles, no les seria conveniente instalar una fabrica de
destilados porque el retorno de la inversion seria a un largo
plazo, siendo mas factible adquirir licores de las diferentes

empresas productoras.

Tabla 10.

Poder de negociacion de los clientes.

Muy
bajo

Muy

Poder de negociacion de los clientes alto

Alto Medio Bajo
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Concentracion geografica 1

Manejo de informacion 4

Productos estandarizados 3
Integracion hacia atras 2
Promedio 25
Calificacion: 1 muy bajo — 5 muy alto. Medio

Fuente. Elaboracion propia.

E. Poder de Negociaciéon de los Proveedores.

Es la capacidad que tienen los proveedores de influenciar hacia el
alza del precio de las materias primas, insumos, bienes o servicios
gue son necesarios para la produccion de un determinado producto
final.

El proveedor tendra mayor poder de negociacion cuando es capaz
de influenciar en la decision de las empresas que van a adquirir sus
productos. En este tipo de negociacibn podemos remarcar que
cuando existe un monopolio o exceso en la demanda con relacion
a la oferta, estamos hablando un poder de negociacion del
proveedor, porgue se constituyen como el Unico proveedor en el
mercado.

En este sentido segun Porter (2008) los proveedores poderosos
capturan mas valor para ellos cobrando precios mas altos,
limitando la calidad o el servicio, o transfiriendo los costos a los

actores de la industria (p.4).

a. Concentracion de proveedores

Para nuestro plan de negocios, disponemos un elevado
namero de proveedores de la principal materia prima
(platano) con quienes se podria realizar negociaciones para
contar con el abastecimiento oportuno y continuo, careciendo
de influencia para el incrementar el precio de la materia prima
a utilizar. Las variedades mas utilizadas son: Seda, bizcocho
y largo nativo (inguiri) y platano isla.

Respecto a los proveedores de envases tenemos a las

empresas Cork Peru y Envases del Pera Wildor E.I.R.L.
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Tabla 11.

guienes tienen una amplia gama de productos (Botellas,
frascos, sistemas de cierre y maquinarias), estas son
proveedores de empresas como: Alicorp, La Caravedo,
Bodega Najar, Tabernero, Tacama y otros.

Concentracion de Proveedores Sustitutos
Para la elaboracion del destilado de platano, no contamos con
proveedores sustitutos debido a que la materia prima principal

(platano) y el envase a utilizar, son irremplazables.

La Industria de Licores no es Importante para los
Proveedores

Para los proveedores de platano, la industria de licores es
atractivo porque tendran mas opcion de incrementar su
produccién y generar mayor ingreso en este un mercado.
Los proveedores de envases tienen diferente trato hacia las
empresas productoras de licor, esto debido a las cantidades
de compra, para empresas mas consolidadas el precio de los
envases es menor en comparacion al precio que adquieren
las empresas que recién estan incursionando en este negocio

porque tienen menor requerimiento.

Los Productos de los Proveedores son Diferenciados

Los proveedores de materia prima ofertan un producto
cultivado de forma tradicional que no requiere un proceso
primario de seleccion en campo, para la elaboracion del
destilado se puede utilizar toda la pulpa del platano
independientemente de sus caracteristicas externas, por lo

tanto, los productos de los proveedores no son diferenciados.

Poder de negociacion de los proveedores.
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Poder de negociacidn de los proveedores 'leltjg Alto Medio Bajo Muy bajo
Concentracion de proveedores 3
Concentracién de proveedores sustitutos 5
La industria de licores no es importante para los 3
proveedores
Los productos de los proveedores son 2
diferenciados
Promedio 3.2
Calificacion: 1 muy bajo — 5 muy alto. Medio

Fuente. Elaboracién propia
Tabla 12.
Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter.
Fuerza Valoracion Sustento
Amenaza

La competencia para el sector nacional de licores es alta
porque en el mercado se tiene varias empresas que
importan licores, asimismo en el mercado local, tenemos

Rivalidad entre . . . o
varias empresas reconocidas que industrializan

competidores 3.6 destilados como el pisco, ron y vodka, siendo sus
producciones estandarizadas y a escala.
La amenaza de nuevos competidores es media, porque
Amenaza de de acuerdo a las barreras de entrada, se requiere una
nuevos considerable inversién, ademas de cumplir con
entrantes 29 reglamentaciones para incursionar en la produccion y
comercializacion de bebidas alcohdlicas.
La amenaza de productos sustitutos tiene una intensidad
Amenaza de alto, esto debido a las distintas alternativas de licor
productos 37 nacionales como vino, cerveza y otros destilados que
sustitutos ' satisfacen similares necesidades de los consumidores.
El poder de negociacion de los clientes es medio, esto
Poder de debido a que los clientes buscan productos de calidad,
negociacion de ademas la tendencia de compra semanal o quincenal por
los clientes 2.5 un elevado N° de consumidores, no influye de manera
considerable en las estrategias comerciales de las
empresas productoras.
Poder de El poder de negociacion de los proveedores tiene una

intensidad media, esto debido a que tenemos un alto
3.2 numero de proveedores de materia prima y a la vez
tenemos pocos proveedores de envases.

negociacion de
los proveedores

Fuente. Elaboracion propia

2.3. Matriz de perfil Competitivo
La matriz de perfil competitivo (MPC) es una herramienta de andlisis
estratégico que utilizan las empresas para identificar a sus principales

competidores y sus principales fortalezas y debilidades en relacion a las
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estrategias que viene ejecutando una empresa, permitiéndole conocer las

areas donde realizar mejorias.
La “Matriz del perfil competitivo” nos muestra:

« ¢ Quiénes son nuestra competencia?

* ¢ Qué factores claves son los de importancia para tener éxito?

+ ¢ Cuales son los factores decisivos para el éxito en la industria?

+ ¢Hasta qué punto es importante cada competidor fuerte o débil en cada

factor decisivo del éxito?

En este mismo sentido Fred (2003) sefala: “La matriz de perfil competitivo
(MPC) identifica a los principales competidores de una empresa, asi como sus
fortalezas y debilidades especificas en relacion con la posicidn estratégica de

una empresa en estudio” (p.112)

A. Agroindustrias REIMAX SAC

La empresa tiene como nombre comercial Fundo Leticia con RUC
N° 20600140940 inici6 sus actividades el 01 de marzo del afo
2015, teniendo como actividad comercial el cultivo de frutas y
explotacién mixta. Tiene como domicilio legal la Av. del Pangoa
Nro. 750 — distrito de Mazamari — Satipo - Junin - Peru

La empresa produce su propio insumo principal que es la Pifia
Golden, para la obtencion del producto “Destilado Leticia” utiliza
como principal insumo la pifia y agua, el producto se puede
emplear en consumo directo o mezcla con zumos o jugos de frutas
Caracteristica del producto: Elaborado con las mas deliciosas
Pifias Leticia y se recomienda mantener en lugar fresco y seco, una

vez abierto la botella mantener refrigerado.

Figura 11.

Destilado Pifia Golden.
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Fuente: tomado de pagina de Facebook de Fundo Leticia, (2022)

Destileria Espiritu Andino SAC

La empresa con RUC N° 20601458480 inicio sus actividades el 01
de setiembre del afio 2016, teniendo como actividad comercial la
mezcla de bebidas, con domicilio legal Cal. José Gonzales Nro. 359
Dpto. 604 Miraflores — Lima — Pera.

El producto que produce y comercializa es el vodka 14 Inkas
producto que se obtiene de papas nativas, aprovechan el alto nivel
de produccién papa de la region central del pais para producir y

comercializar un producto de alta gama con identidad propia.

Figura 12.

Vodka 14 Inkas.

Fuente: tomado de 14 Inkas, (2022).
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C. HAROXA SAC
La empresa con RUC N° 20486458284 inicio sus actividades el 03
de julio del afio 2006, teniendo como actividad comercial la mezcla
de bebidas alcohdlicas. Tiene como domicilio el distrito de
Chontabamba — Oxapampa — Pasco — Peru.
Los productos que oferta, son los macerados elaborados a base a
destilado de cafia de azucar producido en su alambique ubicado
en Chaupimonte — Huancabamba, Oxapampa.
CONTENIDO / PESO 1 Litro, 250 mL, 500 mL
INGREDIENTES: Cafa de azucar
MARCA: Haroxa
PRESENTACION: Envase de plastico

Figura 13.

Destilado de cafia de azlcar — Haroxa.

Fuente: tomado de cuenta de Facebook de Haroxa, (2022)

D. Fundo Naranjal
La empresa de propiedad del empresario kriete Paucar Charlie
Brigg, con RUC N° 10200761613 inicié sus actividades el 12 de
diciembre del aflo 2013. Tiene como domicilio el distrito de
Monobamba — Jauja — Junin — Peru.
El producto destilo de cafia de azucar, producido desde sus fincas

cafaverales y destilado en su alambique de acero inoxidable de
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manera semi industrial, ubicado en el anexo de Rondayacu distrito
de Monobamba - Jauja, la comercializacién de bebidas se realiza

en la selva central y Huancayo.

Figura 14.

Destilado de cafia de azUcar.

Fuente: tomado de cuenta Facebook de la empresa.
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Tabla 13.

Agroindustrias Agroindustrias Destileria HAROXA Fundo
item Factores Ponder  Caribefa Fresh REIMAX Espiritu Naranjal
Clave de acion Andino
Exito S.A.C.
Calif. Punt. Calif. Punt. Calif. Punt. Calif. Punt. Calif.  Punt.
1 Servicio al cliente 11 % 3 0.33 3 0.33 4 0.44 3 0.33 2 0.22
2 Precio 9% 3 0.27 3 0.27 4 0.36 2 0.18 2 0.18
3 Cartera de productos 8% 4 0.32 4 0.32 2 0.16 3 0.24 2 0.16
4 Relacién con proveedores 6 % 3 0.18 3 0.18 3 0.18 3 0.18 3 0.18
5 Calidad del producto 15 % 4 0.6 3 0.45 4 0.6 3 0.45 3 0.45
6 Canal de comercializacién 10 % 2 0.2 3 0.3 4 0.4 4 0.4 3 0.3
7 Fortaleza financiera 7% 3 0.21 3 0.21 3 0.21 3 0.21 3 0.21
g  Infraestructuray 12 % 3 0.36 3 036 4 048 2 0.24 3 036
equipamiento
g  /lande marketing 10 % 3 03 2 0.2 3 03 3 03 2 0.2
(publicidad, redes)
10  Recursos humanos 12 % 4 0.48 4 048 4 048 3 0.36 4 048
calificado
100 % 3.25 3.10 3.61 2.89 2.74

Matriz del Perfil Competitivo.

Fuente. Elaboracion propia
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La empresa Industrias Caribefia Fresh E.lLR.L. tiene como
principales competidores a las destilerias Agroindustrias Reimax,
destileria Espiritu Andino SAC, destilaria Haroxa y destileria Fundo
Naranjal.

De estas cuatro empresas, destileria Espiritu Sandino SAC tiene la
mayor puntuacion (3.61) debido a sus fortalezas en: calidad de
producto, servicio al cliente, precio, canal de comercializacion,
infraestructura y equipamiento, y recursos humanos, variables que

lo distingue como una empresa competitiva.

Destileria Reimax, tiene como fortaleza su cartera de productos
debido a que es una empresa que produce su propia materia prima
(pifia golden) le permite diversificar sus productos en: destilados,
mermeladas y jugos, como debilidad sobresale la carencia de un
plan de marketing que no permitiria impulsar e incrementar la oferta

de sus productos fuera de su zona de origen.

Destilaria Haroxa oferta licor de cafia de azucar, solo tiene como
fortaleza su canal de comercializacion debido a que se encuentra
en una zona turistica (Oxapampa), permitiendo acortar los canales
de comercializacién hacia clientes del sector turismo. Tiene como
principal debilidad su pequefa infraestructura que no permite
ampliar sus volumenes de produccién, asimismo tiene como
debilidad el precio de venta, porque el producto que oferta,

mayormente se consume en los sectores Dy E.

Finalmente, la destileria Fundo El Naranjal es quien reporta
mayores debilidades como: servicio al cliente, precio, cartera de
productos y plan de marketing debido a no contar con un
asesoramiento técnico y profesional que impulse la mejoria de la
empresa. Como Unica fortaleza resalta sélo el personal calificado

para la elaboracién de los destilados.
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2.4. Analisis del Entorno
Para analizar el entorno, utilizaremos como herramienta el analisis PESTEL,
identificando las oportunidades y amenazas que tiene la empresa para

emprender el plan de negocios “destilado de platano”.

En este sentido segun I. E. Ingenio Empresa (2018) el estudio PESTEL es el
analisis descriptivo del entorno empresarial, refiriendose a todos los factores
externos relacionados con la organizacion, por lo que su analisis es necesario

para formar estrategias o acciones a corto y largo plazo. (p.1)

2.4.1. Andlisis Politico
El analisis del entorno politico, contribuira para determinar la viabilidad
de nuestro plan de negocio, porque tendra repercusion directa en las
condiciones favorables o desfavorables para la produccion vy
comercializacion de nuestro producto.
En el factor politico se analizarda seis criterios: democracia,
gobernabilidad, divisibn de poderes, estado de derecho,

institucionalidad, y ejercicio del derecho y libertades fundamentales.

A.Democracia
En el Perq, tenemos una democracia imperfecta, porque en las
Ultimas elecciones realizado el mes de junio del 2021, el JNE,
ONPE y RENIEC sefialaron que estas elecciones fueron libres e
imparciales, sin embargo, se han presentado denuncias de
posibles irregularidades en todo el proceso electoral, producto de
nuestro débil estado de derecho reflejado en una elevada
corrupcion dentro del sistema estatal, estos incidentes generan un
alto nivel de desconfianza en la ciudadania, mas aun que no
evidenciamos una marcada independencia de los tres poderes del

estado.
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Al respecto, en el articulo periodistico publicado por el diario El
Peruano, segun Montero (2021) la Unidad de Inteligencia de The
Economist evalud a 165 paises independientes, incluido Peru, en
cinco categorias: procesos electorales y pluralismo, operaciones
de gobierno, politica participativa, cultura politica y libertades
civiles. Cada pais se clasifica en uno de cuatro tipos de gobierno:
democracia total, democracia parcial, gobierno mixto o gobierno
autoritario. Peru, posiblemente una democracia imperfecta, ocupa
el puesto 57 entre 167 paises con un puntaje de 6,53 y el onceavo
entre 24 paises de América Latina y el Caribe, con Uruguay con el
puntaje mas alto en la region, seguido por Chile y Costa Rica, y
Venezuela, lo peor. (p.1)

.Gobernabilidad

Entendemos como gobernabilidad a la capacidad de ejercer el
poder y la legitimidad por parte de las instituciones publicas y como
éstas logran captar la confianza de la ciudadania. La lucha contra
la corrupcion y la mejoria de la calidad de gestion del gobierno
central, regional y local, conlleva a una mejoria de la

gobernabilidad.

Sobre este mismo tema, Aguilar (2020) refirié que la gobernabilidad
se refiere a la capacidad de un gobierno para gobernar su sociedad
y en correspondencia, la capacidad de una sociedad en general o
situaciones especificas sea gobernada o serlo en el futuro. (p.34)

Nuestro pais afronta una de las mayores crisis de gobernabilidad,
en el periodo que comprende del afio 2016 al 2021, llegamos a
tener cuatro presidentes, iniciamos con Pedro Pablo Kuczynski
(2016-2018), Martin Vizcarra (2018-2020), Manuel Merino
(10/12/20 al 15/11/20) y finalizamos con Francisco Sagasti
(17/22/20 al 20/07/21), los tres primeros presidentes fueron

destituidos.
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Frente a esta crisis y para mejorar la gobernabilidad, el presidente
Castillo debe tender puentes hacia los otros partidos politicos para
mejorar la confianza hacia su gobierno, impulsar la lucha frontal
contra la corrupcion, reducir la inseguridad ciudadana y sobre todo

generar confianza en el sector privado.

. Division de Poderes
En nuestro pais, la constitucién politica define la autonomia e
independencia de poderes, garantizando que cada poder del
estado se limite y modere, creando un equilibrio y ninguno de ellos
cometa abusos de autoridad.

Los tres poderes de estado son: Ejecutivo (administrar y gobernar),
legislativo (elaborar y aprobar leyes, fiscalizar y representar) y
judicial (hacer cumplir las leyes), cada una de ellas con
competencias delimitadas, actuando dentro de sus prerrogativas y
atribuciones, respetando la autonomia de cada poder, sin
interferencia ni condicionamientos, pero con discrepancias que en
muchos casos conllevaron a crisis de gobernabilidad, llegando en
reiteradas veces a pedidos de vacancia por incapacidad moral y

cierre de congreso por cuestion de confianza.

En este sentido la Fundacién Jaime Guzman (2021) precisé que el
sistema politico peruano se basa en un solo estado, con tres
poderes separados: ejecutivo (ejecutado por el gobierno nacional),
legislativo (representado por la Asamblea Nacional) y autoridad
judicial. Sin embargo, el Congreso peruano tiene la particularidad
de ser unicameral, es decir, esta formado por una camara. Se
compone de 130 congresistas que cumplen mandatos de cinco

afos, en linea con el mandato presidencial. (p.4)

El Poder Ejecutivo, se encarga de planificar y ejecutar politicas de
crecimiento y desarrollo en beneficio de toda la poblacion, sin

embargo, a seis meses de iniciado su mandato presidencial no
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fomenta la reactivacion de la economia, continuamos con una

inestabilidad politica que afecta a la inversion privada.

El Poder Legislativo, por ser unicameral no cuenta con un equilibrio
interno que permita controlar las leyes que promueven, este poder
del estado tiene la menor aceptacion por parte de la ciudadania,
porque han propuesto leyes que benefician s6lo a un grupo
minoritario, eleccion de los tribunos con aparente parcializacion y
ademas se evidencié un blindaje y/o proteccionismo a sus
allegados politicos como se evidencio en la conocida comision lava

jato.

El Poder Judicial, dentro de sus independencia e imparcialidad, en
los dltimos afios han logrado encaminar juicios anticorrupciéon en
contra de ex autoridades publicas como ex presidentes de la
republica, gobernadores regionales, alcaldes provinciales y
distritales, logrando que muchas autoridades y ex autoridades

publicas sean internadas en centros de reclusorio.

. Estado de Derecho
Como Estado de Derecho entendemos a los principios de como las
personas, instituciones, entidades, incluyendo el propio estado,
deben de cumplir con las leyes, normas y principios promulgadas
de manera transparente, garantizando la legalidad y respeto de los

derechos fundamentales de todas las personas.

En el presente gobierno, el estado de derecho evidencia una
elevada incertidumbre, debido a la postura que el gobierno
pretende realizar a través de renegociacion de los contratos con
empresas privadas, control de precios por el estado, amenaza a la
libertad de expresiébn, cambio a una nueva constitucién y
diferencias con el Legislativo, con estas iniciativas, el gobierno no
cumpliria con el principio de legitimidad de los derechos de todos

los ciudadanos.
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La debilidad institucional, ha conllevado en algunos casos que el
poder judicial no respete el principio de inocencia y se promuevan
prisiones preventivas, sin respetar los derechos fundamentales de

los ciudadanos.

La corrupcion y el trafico de influencias han provocado una
millonaria pérdida al estado, casos como Odrebrecht que estuvo
vinculada a varios gobiernos hace sospechar que los gobiernos de
turno influyen en el poder judicial para el beneficio de sus

partidarios.

E. Institucionalidad

Para que nuestro pais logre un desarrollo sostenible en el largo
plazo, necesita que nuestras instituciones sean transparentes y
honestas para que transmitan confianza a todos los ciudadanos,
contar con instituciones sélidas permiten impulsar el crecimiento,
desarrollo y disminucion de pobreza en el pais.

La elevada inestabilidad de la gobernabilidad, por las constantes
diferencias entre el Ejecutivo y el Legislativo ha permitido una
facilidad para vacar al presidente de la republica o disolver el
congreso, las observaciones y cuestionamientos al Jurado
Nacional de Elecciones por el posible fraude que se cometio en las
Ultimas elecciones, la negacién de presentar el padréon de electores
por parte de la RENIEC y una aparente parcializacion del Poder
Judicial hacia el Ejecutivo, refleja una debilidad de nuestras
instituciones, teniendo como consecuencia la disminucion de
nuestra institucionalidad.

Ante esto, Mendiola (2018) cuestiond si el accionar y el desempefio
de las instituciones peruanas fueron adecuados y acordes con el
desarrollo econémico del pais, sefialando: “El indice de
Competitividad Global 2017 del Foro Econdémico Mundial muestra

gue no, comparando Peru con otros paises del mundo (p.1).

Tabla 14.

78



indice de Competitividad Global.

2016 2017

Indicador Puesto Puesto :::3:;2
{138 paises) {137 paises)
INSTITUCIONES 106 116 -10
Instituciones publicas 17 123 -6
o Eticay corrupcion 104 116 -12
* Influencia indehida 104 111 -7
Instituciones privadas 65 91 -26
o FEtica corporativa 5 101 121 20
+ Fortaleza en la proteccion a 40 51 RY
inversionistas

Fuente: Tomada de Mendiola, (2018).

F. Ejercicio del Derecho y Libertades Fundamentales.
Las limitaciones de los derechos fundamentales deben estar
sefialados en las leyes vigentes y basados en principios de
razonabilidad y proporcionalidad, es decir como derechos
fundamentales entendemos aquellos derechos que tienen todos
los ciudadanos de nuestro pais y que se encuentra reconocidos y

garantizados por la constitucion politica del Peru.

En el articulo titulado: Regulacién del derecho fundamental a la
igualdad ante la ley en el ordenamiento juridico, Pachas (2021)
sefialé que la igualdad béasica ante la ley esta reconocido y
garantizada en la Constitucion Politica del Perud, que es la horma
suprema del ordenamiento juridico peruano. Los derechos
fundamentales antes mencionados incluyen el derecho a no ser
discriminado por motivos de origen, raza, sexo, idioma, religion,

opinidn, situaciébn econdmica o cualquier otra razon (p.1)

En el Perl, en nuestra carta magna contempla y reconoce los
derechos de todos los ciudadanos y el estado es quien garantiza
gue las personas no sean tratados de manera desigualitaria,
independientemente a su sexo, edad, raza, idioma, discapacidad,

religion, opcion politica y etnia. Asimismo, todos los peruanos
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tenemos derecho a participar libremente en las reuniones de indole

social y politico.

Respecto al andlisis politico, podemos concluir que si el actual
presidente de la republica Pedro Castillo Terrones, continta con la
intencion de realizar cambios hacia un gobierno totalitario y
populista, tendremos una mayor inestabilidad, afectando a la
democracia, gobernabilidad, institucionalidad, estado del derecho
y libertades fundamentales.

Las intenciones de realizar un cambio con un enfoque populista,
debilitar la institucionalidad e incluso vulnerar los derechos
fundamentales de los ciudadanos, nos afectara para lograr el
emprendimiento de nuestro plan de negocio “destilado premium de
platano” porque tendremos incertidumbre y desconfianza para
realizar compra de maquinaria y equipos, renovaciones de
permisos, licencias, pagos de tributos, reclamos, arbitrajes y otros,
ante las instituciones publicas como los municipios distritales,
provinciales, SUNAT, INDECOPI, Poder Judicial y otros, estarian
supeditadas a voluntades politicas.

2.4.2. Andlisis EconGmico
Nuestro pais se rige por la constitucién de 1993, el cual establece como
sistema econdémico la promocién de la inversion privada, la libre
competencia y respeto a la propiedad, es por ello que Loret de Mola
(2021) mencion6 que el Peru al dia de hoy tiene una economia de libre
mercado, con empresas privadas en sectores estratégicos (mineria,
petréleo, energia, gas y comunicaciones) que permiten la inversion
privada nacional y extranjera y los precios se basan en la oferta y la

demanda y no bajo fines politicos (p. 1).

El andlisis macroeconémico de nuestro pais es muy importante, en el
informe macroeconémico multianual del Ministerio de Economia y
Finanzas (2020) refirieron que la cuenta corriente mostrara un déficit de
1,3% del PIB en 2020 (2019: -1,5%), debido a un mayor superavit de la
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balanza comercial frente al afio anterior por una fuerte caida de las
importaciones en relacion a las exportaciones, explicado por el impacto
negativo del COVID19 en la demanda interna, los flujos comerciales y
los precios de las materias primas (p. 94).

Figura 15.

Cuenta corriente por componentes.

Cuenta corriente por componentes

(% del PBI)
mmm Balanza comercial = Balanza de servicios
Renta de factores -&-Cuenta comiente

.1’3 47 45 43 41 42 a1 44

& & & N o N & oo

2014 2016 2018 2020 2022 2024
Fuente: BCRP, proyecciones MEF.

Fuente: Tomado de MEF, (2020).

La inflacién es otra variable macroeconémica que en los ultimos afios
viene incrementandose, sobre este indicador la agencia EFE (2021),
menciono lo siguiente:
Los precios al consumidor en Pert subieron un 1,06 % en agosto
debido al incremento de precios en todos los grandes grupos de
consumo, principalmente de alojamiento, agua, electricidad y gas,
mientras que la inflacion acumulada del afio ascendié a 4,53 %,
inform6 este miércoles el Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI).
En los dltimos doce meses, la variacion de la inflacién llegé a
4,95 %, un porcentaje que supera el rango meta, entre 1 %y 3 %,
propuesto en el marco macroeconomico multianual del Ministerio

de Economia. (p. 01)
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Para nuestro proyecto nos afectara el incremento de inflacion porque
ocasiona una disminucién en el poder adquisitivo de las personas. Por
otro lado, debemos conocer cédmo se encuentra nuestro pais a nivel
mundial, en el articulo de la Sociedad de Comercio Exterior del Peru
(2019) refirieron: “En la ultima edicion del reporte Doing Business,
elaborado por el Banco Mundial (BM), el Peru se ubicé en el puesto 76
de 190 economias en lo que respecta a la facilidad para hacer negocios
dentro del pais”. (p, 1)

En el libro elaborado por Marquina et al. (2020), sobre el indice de
competitividad global 2020, mencionaron que el Per ocupa el segundo
lugar entre los paises latinoamericanos, pasando del puesto 55 al 52
evidenciando avances en varios indicadores como el comercio
internacional, el empleo, las finanzas publicas, la politica tributaria, el
marco institucional, la legislacién para los negocios, el marco social,
progreso de la productividad y eficiencia, el mercado laboral, las
practicas de gestion, las actitudes y valores. Por otro lado, hay evidencia
gue la economia nacional, la inversion extranjera, los precios, las
finanzas, la inversion en salud y medio ambiente, y la educacion estan
con resultado adverso, teniendo poco avance en infraestructura y

ciencia. (p. 7, 8)

Teniendo en consideracion lo citado lineas arriba claramente nos vimos
afectamos directamente por la pandemia lo que redujo los indicares micro
y macroecondémicos, en la actualidad el gobierno para impulsar la
reactivacion de nuestra economia debe enfocar politicas fiscales y

monetarias en beneficio de toda poblacion.

2.4.3. Anélisis Social Cultural
Para realizar el analisis cultural que puede afectar el plan de negocios,
es importante considerar variables sociales como: pobreza, empleo y

dimensiones culturales de Geert Hofstede.
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A. Pobrezay Pobreza Extrema

El presente plan de negocios considera la variable pobreza como
factor relevante, el cual influye en la calidad de vida de las familias
peruanas, por lo mimo se busca plantear una solucidn que revierta
la economia de algunos hogares a nivel local y/o nacional con la
participacion directa e indirecta en la propuesta de negocio.

Segun el INEI (2021), precis6 que un habitante se encuentra en
situacion de pobreza cuando: “El equivalente monetario al costo de
una canasta basica de consumo de alimentos y no alimentos, que
para el aino 2020 asciende a S/ 360 mensuales por habitante” (p.1),
el cual estaria calificando a las personas de ingresos menores 0

consumo per capita inferiores.

Asi mismo, el INEI (2021) indic6 que un habitante se encuentra en
pobreza extrema cuando: “La poblacion cuyo gasto por habitante
no cubre el costo de la canasta basica de consumo alimentaria,
que para el ano 2020 se calcula en S/ 191 mensuales por persona”
(p.1), estando en esta calificacién las personas que cuyo gasto
mensual o consumo per capita son inferiores al valor de la canasta

basica.

Estos indicadores sociales para el afio 2021 se incrementaron a
consecuencia de la pandemia del Covid 19 debido a la declaratoria
de aislamiento social obligatorio por parte del ejecutivo buscando
conservar el bienestar de la poblacién, sumandose como medida
la paralizacion de la mayoria de actividades econdémicas que
aportaban al PBI nacional, ocasionando que los gastos sociales
(compras, adquisiciones) disminuyeran, siendo asi que en
promedio 16 millones de peruanos en la actualidad se encuentran
en situacion de vulnerabilidad debido al incremento de desempleo,
en este sentido el Instituto Peruano de Economia -IPE (2021)

informo referente a datos de pobreza 2020 y base de datos de la
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Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO). Segun el INEI, la
proporcion de personas que viven en pobreza monetaria ha
aumentado de 20,2% en 2019 a 30,1% en 2020. Esto representa
una regresion de 10 afios ya que es similar a la tasa de pobreza
observada en 2010 (30,8%) (p. 1).

Este factor de pobreza afecto en mayor medida a la poblacion
calificada como clase media y poblacion vulnerable (personas a
punto de caer en pobreza) quienes en consecuencia de la
pandemia pasaron a formar parte de grupos inferiores como el de
no pobre. Asi también, la poblacion més afectada se encuentra
dentro del area urbana donde se prestan servicios de comercio y
servicios los cuales se vieron afectados con las medidas de
confinamiento, de acuerdo al INEI (2021) puntualizé que, por zonas
geograficas en las regiones, la necesidad (pobreza) perjudico al
45,7% de la poblacion rural y el 26,0% de la poblacién urbana;

hasta 4,9 y 11,4 puntos porcentuales respecto del 2019 (p.1).

A)Empleo
Si bien el pais en los ultimos afios venia mostrando una reduccion
a la brecha de empleabilidad, por consecuencia de la pandemia se
dieron efectos negativos que generaron numerosas pérdidas de
empleo, por lo mismo el Instituto Peruano de Economia - IPE
(2021) inform6 que en el segundo trimestre de 2020, etapa en la
cual la produccion nacional cay6 un 30 % interanual, los puestos
de trabajo cayeron un 35 % y se perdieron casi 6 millones de

empleos en todo el pais (p. 1).

En consecuencia, la poblacion econémicamente activa (PEA) la
cual hace referencia a las personas con empleo y en busqueda de
trabajo, que en su mayoria son mayores de 14 afios quienes estan

aptos para trabajar, disminuyé aproximadamente en un 30%
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siendo asi que miles de personas quienes se dedican a actividades
de produccidn y servicio perdieron y/o se quedaron sin trabajo.
El panorama al presente afio 2021, donde se intensificaron las
medidas de proteccion de la salud en beneficio de la poblacion con
la llegada de vacunas de distintos laboratorios mundiales los
cuales buscan ayudar al sistema inmune a combatir las infecciones
futuras, y donde se empez6 a normar nuevos reglamentos que
permiten la reactivacion de las distintas actividades econdmicas,
se resalta las ansias y necesidad de la poblacion por retomar sus
actividades laborales y/o emprender en nuevos rubros, los cuales
en su mayoria tuvieron que adaptarse a la nueva realidad donde la
tecnologia de informacion acerca las ofertas de productos y
servicios a los clientes y optimiza operaciones. Siendo asi, que el
Instituto nacional de estadistica e informatica (2021) informé que:
En el trimestre abril-mayo-junio del afio 2021 comparado con
similar trimestre del afio 2020, la poblacion ocupada del pais
aumentd en 52,6%, que equivale a 5 millones 804 mil 400
personas. En tanto, al compararlo con similar trimestre del
afio 2019, descendi6 en 0,9%, (143 mil 800 personas). (p. 2)

B) Cultura
Segun Peir6 (2021) defini6 como cultura

al conjunto de
conocimientos y rasgos caracteristicos que distinguen a una

sociedad, una determinada época o un grupo social” (p.1)

Por lo mismo, en el presente plan de negocios se considera
fundamental el factor cultural debido a que se convierte en un pilar,
el cual diferencia una empresa de otra a través sus normas, sus
valores, sus creencias y su visién, comprende la estrategia interna

con la que se presenta a la empresa.

A nivel de esta evaluacion es importante conocer el nivel cultural

de pais (Peru) donde se implementara el presente proyecto, con el
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propoésito de identificar oportunidades, para ello el especialista en
culturas internacionales Sr. Gerard Hendrik Hofstede, desarrollo e
implemento las dimensiones culturales, una herramienta cuyo
propdsito es realizar comparaciones generales entre culturas del
mundo, calificando aspectos de comportamiento, perspectiva y
valores.

Son 6 las Dimensiones Culturales que a continuacion se presentan

evaluando a Peru:

1. Distancia al Poder.

Segun Hofstede insights (2021) refirié que: “La distancia de
poder se define como la medida en que los miembros menos
poderosos de las instituciones y organizaciones dentro de un
pais esperan y aceptan que el poder se distribuya de manera
desigual” (p.1)

Por lo referido podemos afirmar que en el Peru la distancia al
poder es alta, debido a que en las instituciones publicas y
privadas se rigen en su mayoria por estructuras jerarquicas,
existiendo diferencias desde los puestos, salarios, tratos y
donde las personas con cargos inferiores no pueden saltarse
peldafios para que puedan acceder y ganarse la confianza de

los superiores.

2. Individualismo versus Colectivismo.
La segunda dimensibn se refiere al grado de
interdependencia que una sociedad mantiene entre sus

miembros.

En este punto podemos decir que el pais es colectivista,
debido al nivel de empatia que hay en la sociedad, asi pues,
en el ambito laboral las personas gustan de trabajos en
equipo, persiguiendo un bienestar conjunto al compartir

responsabilidades y demostrar amabilidad.
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3. Masculinidad versus Feminidad.

Esta dimensién compara las sociedades masculinas y
femeninas, asi bien las personas que son inspiradas por la
competencia, los logros, ademas de ser asertivos y enfocados
en el éxito son de sociedades masculinas. Mientras las
personas que se enfocan en cuidar a los demas, construir
relaciones y buscar una mejor calidad de vida son de
sociedades femeninas.

Asi bien, el Pera tiende a un indice de feminidad por la
motivacion de logro conjunto, por la valoracion a la familia y
su bienestar y la busqueda de soluciones a controversias a

través del dialogo y negociacion.

4. Evasion ala Incertidumbre.
Este factor de evaluacién explica como los miembros de la
sociedad tienden a manejar hechos futuros desconocidos,
donde los riesgos son cuestionables de ser o no ser

asumidos.

Por lo mismo, podemos afirmar que en el Peru la dimension
de evasion a la incertidumbre es alta, esto en consecuencia
de las multiples reglas y sistemas legales adoptados para
guiar a la sociedad, frente a la débil disposicion de la
poblacion por obedecer los reglamentos, siendo un ejemplo
claro los hechos de corrupcién evidenciados en los dltimos
afios que involucrd a distintos actores de la poblacion con

mayor y menor poder.

5. Orientacion al Largo Plazo.
La dimension hace referencia en como las sociedades

priorizan por sus relaciones con su pasado y los retos del
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presente y futuro. Asi pues, la diferencia es marcada en
relacion a las sociedades que son tradicionales,
conservadoras quienes tienen orientacion de largo plazo,
mientras que las sociedades modernas son mas pragmaticas
y buscan resultados inmediatos generando estimulacion por

invertir, siendo la orientacion de corto plazo.

Referente a esta dimension, el Peru tiene una orientacion de
largo plazo, debido a que la sociedad esta enmarcada por el
respeto de las tradiciones, son formales con sus ideales y
practicas, valoran el concepto de ahorrar pues consideran

gue se debe contar con recursos para el futuro.

6. Complacencia versus Moderacion.
Finalmente, la dltima dimensién hace referencia a la
importancia entre la felicidad y el control de los impulsos y

deseos.

La calificacibn a esta dimensién para el Peri es baja
influenciada por la moderacion, esto debido a que la sociedad
suprime sus impulsos por las normas sociales, asi pues, es
comun que al culminar un trabajo esperan un incentivo que
valore el esfuerzo realizado, asi como también, la mayoria de
la poblacion considera importante los bienes materiales por
tema de estatus social.

2.4.4. Andlisis Tecnoldgico
Comprende las posibilidades de acceso que tienen las empresas a
procesos y herramientas de tecnologia y como estas cambian de
manera rapida y constante, los cuales impulsan el crecimiento y
desarrollo de los distintos sectores econdémicos. En este sentido, en el
articulo web publicado por Pefalver (2012) menciono que la tecnologia

se refiere al conocimiento total de como se hacen las cosas. Sin
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embargo, su principal influencia es la forma en que se hacen las cosas,
la forma en que se disefian, producen, distribuyen y venden los bienes
y servicios. El impacto de la tecnologia se refleja en nuevos productos,
nuevas maquinas, nuevas herramientas, nuevos materiales y nuevos

servicios (p. 1).

Asimismo, segun el presidente de CONCYTEC Leo6n Velarde (2020)
refirié que la inversion publica en ciencia, tecnologia e innovacion (CTI)
del Peru ha seguido aumentando durante la ultima década, impulsada
por diversos instrumentos o subsidios. La inversion del gobierno se ha
quintuplicado, con un promedio de s/1,050.00 millones en los ultimos dos
afos (p, 1).

Los distintos sectores econdmicos del pais reciben beneficios de
apalancamiento financiero para desarrollar investigacion, desarrollo e
innovacion, a través de los programas nacionales como: PNIPA, PNIA,
Agroideas, Inn6vate Peru, Fondecyt, Conida e Imarpe, quienes son los
responsables directos de llevar adelante los concursos para financiar los
proyectos en sus respectivos sectores.

En el diario Gestidén (2020) menciond que: El Ministerio de la Produccién
anuncié una plataforma digital de “reactivacion en marcha” impulsada
por el Instituto Tecnoldgico de Manufactura (ITP) con el objetivo de llegar
a 2 millones de micro, pequefias y medianas empresas (Mipymes). La
medida tiene como objetivo potenciar las capacidades de las Mipymes
mediante la prestacion de servicios técnicos gratuitos para facilitar la

recuperacion de sus negocios (p. 1).

Siendo esta medida adoptada a causa de la afectacibn econdémica
producida por la pandemia del COVID-19, que aportara en la
reactivacion de los distintos sectores econdmicos a traves innovaciones

tecnoldgicas que generen soluciones adaptables a la realidad.
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Asi también, en apoyo y busqueda de incrementar la productividad y

competitividad de las MYPES del pais, el Ministerio de Economia y

Finanzas (2019) mencioné que:
El gobierno publicé el Decreto de Urgencia N° 010-2019, “Decreto
de Urgencia que modifica la Ley N° 30309, Ley que promueve la
investigacion cientifica, desarrollo tecnolégico e innovacion
tecnologica” por tres anos adicionales, hasta el 31 de diciembre del
afo 2022, enfocando con mayor énfasis este beneficio en la Micro
y Pequefia Empresa (MYPE). (...)

La norma modifica el beneficio tributario, haciéndolo mas
atractivo y eficiente, especialmente para las empresas de menor
tamafo (ingresos que no superan las 2300 UIT), que suelen tener
mayores problemas de financiamiento y mayores costos relativos
para la administracion, formulacion y ejecucion de proyectos de
investigacion cientifica, desarrollo tecnolégico y/o innovacion
tecnologica”. (MEF, 2019, p.1)

El presente plan de negocios contara con la aplicabilidad de tecnolégico
desde los siguientes puntos resaltantes. Primero la aplicacion de
conocimientos tecnoldgicos que ayuden a solucionar el problema
identificado, mejorando la productividad, gestion empresarial vy
competitividad de la empresa Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L.
Segundo el factor adaptabilidad, identificando modelos de
industrializacion de licores a nivel nacional y adaptando las tecnologias
a la realidad de la empresa (maquinarias, equipos, otros) para la
obtencién de un producto Premium.

Tercero factor comercial, haciendo uso de herramientas digitales que
permitan acercar nuestra oferta a nuevos mercados dinamizando la

comunicacion con los clientes.
2.4.5. Andlisis Ecoldgico
Existe en la actualidad una mayor preocupacién por promover las

buenas practicas ambientales que contribuyan a una mejor calidad de
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vida en el entorno de los peruanos, por ello el Ministerio del Ambiente
esta proliferando un nuevo programa llamado “Ecoeficiencia para
empresas” que consiste basicamente en hacer empresa desde una
perspectiva eco amigable, en el informe presentado por el Ministerio de
Ambiente (2009) sefalé que : La ecoeficiencia ayuda a las
organizaciones a lograr mas valor con menos consumo de materiales y
energia y emisiones reducidas. Esta filosofia alienta a las
organizaciones a buscar mejoras ambientales mientras obtienen
beneficios econdmicos, haciendo que la empresa sea mas ecoldgica y

rentable. (p, 2)

Por otro lado, desde el Ministerio de la Produccién (2018) vienen

impulsando la economia circular, el modelo que busca potenciar la

competitividad y productividad de la industria, mencioné que:
Este modelo busca generar eficiencias y mejorar la productividad,
reutilizando, reparando y reciclando. La idea es pasar de un
modelo de producciéon econdémica lineal, -que se basa en
extraccién, produccion, consumo y descarte de los productos- a
uno circular, que se enfoca en reciclar, reutilizar productos, evitar
residuos solidos y hacer uso mas eficiente de la materia prima del
planeta. (p. 1)

Nuestra idea de negocio esta enfocada en sumar esfuerzos para reducir
los factores de contaminacion producidos en la cadena productiva de
platanos. Aprovechando la totalidad de materia prima, desde las
unidades que son consideradas descarte por los compradores
(intermediarios) por factores de calibre y peso, que cuentan con pulpa
apta para el proceso de maceraciéon y fermentacion. Asi también, el uso
de la cascara de platano para la elaboraciéon de abonos organicos por
su alto contenido de potasio, mineral que requieren los campos de

cultivo para su recomposicion.

2.4.6. Andlisis Legal

91



El Peru cuenta con leyes y reglamentos para la industria de elaboracion
y bebidas alcohdlicas, una de estas es la Ley 28681, que regula la
comercializacion, consumo y publicidad de bebidas alcohdlicas de toda
graduacion, mediante la cual buscan tomar medidas para controlar el
consumo de las bebidas alcohodlicas, donde indican que soélo los
establecimientos autorizados deben expender estos productos con una
advertencia de prohibida la venta a menores de 18 afios de edad,
asimismo es de caracter obligatorio colocar en el rotulado del empaque
y etiqueta en un espacio no menor del 10% la siguiente frase “Tomar

bebidas alcohodlicas en exceso es danino®.

Por otro lado, se cuenta con el Decreto Supremo N° 007-98-SA, el
presente reglamento esta dispuesto para la vigilancia y control sanitario
de alimento y bebidas, en la que se establecen normas generales de
higiene, asi como las condiciones y requisitos sanitarios a las que deben
sujetarse las empresas que producen, transportan, fabrican, almacenan
fraccionan y expenden los alimentos y bebidas de consumo humano con
la finalidad de garantizar su inocuidad, ademas La Direccién General de
Salud Ambiental (DIGESA) es el Unico ente competente a nivel nacional
de inscribir, ,reinscribir, modificar, suspender realizar la vigilancia

sanitaria y cancelar el registro sanitario de alimentos y bebidas.

Asi también, el gobierno peruano promulgé otras leyes y/o decretos
supremos que ayudan a regular y controlar la comercializacién, consumo
y publicidad de bebidas alcohélicas como:
e Decreto Legislativo N° 1062, Ley de inocuidad de los alimentos,
del 28/06/08.
e Decreto Supremo N° 034-2008-AG, reglamento de la Ley de
inocuidad de los alimentos, del 17/12/08.
e Decreto Supremo N° 012-2009-SA, reglamento de la Ley N°
28681, Ley que regula la comercializacion, consumo y publicidad
de bebidas alcoholicas, del 11/07/09, Articulo 18°.
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e Ley N° 28405, Ley de Rotulado de Productos Industriales
manufacturados, del 30/11/04, Articulo 5°.

e Ley N° 29571, Cbdigo de Proteccion y Defensa del Consumidor,
del 02/09/10.

e Denominacion de Origen segun N° 13880-2017/DSD

e Ley N° 29632, Ley para erradicar la elaboracion y comercializan
de bebidas alcohdlicas informales o adulteradas o no aptas para
el consumo humano.

e Decreto Supremo N° 181-2019-EF, Decreto que modifica el

Impuesto Selectivo al Consumo de bebidas alcohdlicas.

En el tema politico, las constantes diferencias entre el ejecutivo y
legislativo agudiza la gobernabilidad, inestabilidad y estado de derecho.
La actual politica implementada por el presidente Pedro Castillo no
contribuye a mejorar la estabilidad politica, afectando el crecimiento y
desarrollo econémico del pais, asi mismo, la incertidumbre politica
ahuyenta la inversion privada el cual no contribuye a fomentar la

creacion y/o impulso de las empresas nacionales.

En el factor econdémico, podemos mencionar que el Per( se encuentra
estable a pesar que los indicadores macroeconémicos no son favorables
por la crisis mundial, nuestros recursos internos estan apoyandonos a
mantenernos en las posiciones mundiales frente a otros estados, por lo
que se pronostica un crecimiento econémico favorable en varios

sectores

En el aspecto socio cultural. Podemos indicar que estan influenciados
por la situacion politica del pais y coyuntura de salud mundial a causa
de la pandemia del COVID-19. Los cuales incrementaron la pobreza e
incremento de la tasa de desempleo, no favorecen las condiciones para
fomentar a la empresa. Sin embargo, de acuerdo a las dimensiones
culturales, el Peru se encuentra en nivel medio, el cual favorece para

fomentar la creacion de empresas.
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En el aspecto tecnolégico. Se cuenta con recursos para que las
empresas de los diferentes sectores econdmicos puedan desarrollar y
adaptar invenciones tecnologicas que les permita potenciar la actividad
productiva y comercial, esto gracias a los programas de reactivacion que
viene promoviendo el estado.

Respecto al factor ecoldgico. El estado promueve el uso eficiente de los
recursos, ello se alinea a nuestro plan de negocios donde buscaremos
la sostenibilidad de la cadena productiva del platano, optimizando los

residuos y minimizando la contaminacién del medio ambiente.

En el aspecto Legal. De acuerdo a la constitucion de 1993 y leyes
vigentes, en el Peru se tiene normas que promuevan la inversion
privada, controles en el consumo de bebidas alcohdlicas, régimen

tributario aplicable de acuerdo al tipo de empresa.
Por lo expuesto, pese a la coyuntura politica que estamos viviendo, en

el Peru existe un escenario apropiado para emprender negocios como

la industrializacién y comercializacion del destilado de platano.
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CAPITULO Ill. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Seleccion del Segmento del Mercado
La segmentacion de mercado es muy importante para determinar a qué
grupos de personas nos dirigimos en funcién de las caracteristicas de nuestro

producto.

Nuestro plan de negocio “Disefio y desarrollo de un nuevo producto destilado
premiun de platano” tiene como objetivo desarrollar un producto diferenciado,
aplicando la segmentacibn de mercado en la provincia de Huancayo

(metropolitano), comprendido de las siguientes variables:

3.1.1. Geogréfica
Segun Koter (2001) en su libro “Direccién de Mercadotécnica” sefiald
que la segmentacion geogréfica consiste en: “Dividir los mercados en
unidades geograficas como paises, estados, regiones, condados,
ciudades o vecindarios” (p. 35). En este sentido, para el presente plan
de negocios se ha determinado como segmento geografico la provincia
de Huancayo (metropolitano), departamento de Junin, con mayor
preponderancia la zona urbana porque alli tenemos la concentracién de
giros de negocios vinculados con el sector de comercializacion de licores

como minimarkets, bares, licorerias, discotecas y otros.

3.1.2. Demografica
Segun Kotler (2001) sefalé que la segmentacién demografica consiste
en: “Dividir los mercados en variables como edad, sexo, tamafo de la

familia, ciclo de vida de la familia, ingresos, ocupacion, educacion,
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religion, raza y nacionalidad. La mayoria de empresas optara por
segmentar un mercado combinando dos o mas variables demograficas”
(p.35). Por esta razon, se ha considerado la segmentacién por edades
gue comprenden entre los 20 a 54 afios de edad, de ambos sexos.

3.1.3. Psicografica:
Segun Kotler (2001) sefiald que la segmentacion psicografica consiste
en: “Compradores se dividen en diferentes grupos sobre la base de su
clase social, estilo de vida, caracteristicas de la personalidad o ambos”
(p.35). Para el presente plan de negocios, como segmento Psicografico
se determiné considerar a la poblacion de los niveles socioeconémicos
A, By C, vy los estilos de vida agrupados en los sofisticados, progresistas

y modernas.

Tabla 15.

Resumen de Segmentacion.

ITEMS Caracteristicas
Geogréfica: Provincia de Huancayo (metropolitano)
Edad: Jovenes y adultos de 20 a 54 afios
Sexo: Hombres y mujeres
Estilo de vida: Los Sofisticados, modernas y progresistas
Nivel socioeconémico: Nivel socio econémico A, By C
Estado civil: Solteros y casado

Fuente: Elaboracion propia

3.2. Investigacion Cuantitativa
En la recopilacién y analisis de la informacion, la investigacion cuantitativa es
fundamental para determinar los patrones de comportamiento de un grupo de
personas, analizando la informacion podemos determinar tendencias,
aceptacion, rechazo, factibilidad, modificaciones y/o correcciones sobre el

objeto de estudio o investigacion.

3.2.1. Proceso de Muestreo.
Estimacioén de la muestra. Se determinara en funcién a la férmula de

poblacion finita, para ello se emplea la modalidad de cascada, es decir,
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obtendremos el publico objetivo determinando la poblacion total de
Huancayo, poblacion urbana, edad comprendida entre 20 y 54 afios y
nivel socioeconémico A, By C.

Tabla 16.

Determinacion Publico Objetivo.

Variables Poblacién
Poblacion: Provincia Huancayo 595,183
Poblacion distritos: Huancayo, El Tambo y Chilca 400,271
Poblacién urbana 391,076
Edades: 20 a 54 afos 197,282
NSE: ABy C 59,579
PUBLICO OBJETIVO 59,579

Fuente: Elaboracion propia tomado del INEI
https://lwww.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1715/Libro.pdf

FORMULA FINITA

N 2 3
N*xZi*px*q

n=
e2x(N—1)+2Z2+p*q

n = Tamafo de muestra buscado

N = Tamafio de la poblacion o universo

Z = Parametro estadistico que depende del nivel de confianza (NC)
e = Error de estimacion maximo aceptado

p = Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito)

g = (1-p) probabilidad de que no ocurra el evento estudiado

59579 *1.962* 0.5 * 0.5

n= 0.05%2* (59579 - 1) + 1.96%* 0.5 *
0.5

n=381.71

n =382

Empleando la formula finita y con un universo de 59,579 personas, con

un nivel de confianza al 95%, margen de error del 5%, una probabilidad
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de éxito del 50% y probabilidad de fracaso del 50%, se obtiene una

muestra de 382 personas.

3.2.2. Disefio e Instrumento
Para el presente plan de negocios, se utiliza como instrumento de
recoleccion de informacioén a través de una encuesta aplicada a 382
personas, muestra que fue obtenida segun la formula finita de una
poblacién de 59,579 personas. El contenido de dicha encuesta se

encuentra detallada en los Anexos (Apéndice 3).

3.2.3. Andlisis y Procesamiento de Datos

El resultado de la aplicacion de la encuesta se detalla a continuacion.
Figura 16.

Género.

Género

= Masculino
= Femenino

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 16, se observa que, del total encuestado, se obtuvo una
mayor participacion de personas masculinas con un 54 % y el 46 %

representa al sexo femenino.

Figura 17.

Rango de edades.
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Rango de edades

= De 20 a 25 afios
m De 26 a 30 afios

De 31 a 35 afios
= Mas de 36 afios

Fuente: Elaboracion propia.

En la figura 17, se muestra el rango por edades los cuales abarcan
desde los 20 afios hasta méas de 36 afios, del total encuestados el 27 %
pertenecen a las personas mas jovenes que comprende desde los 20 a
25 afios, los grupos de personas de 26 a 30 afios y de 31 a 35 afos
representan el 22 % por cada grupo y las personas de mayor edad que

son de 36 a mas afos, representa el 29 % de encuestados.

Figura 18.

Frecuencia de consumo.

Frecuencia de consumo

m Cada 3 dias

mSemanal
Quincenal

=Mensual

Fuente: Elaboracién propia

En la figura 18, se evidencia que las personas consumen licor con una
frecuencia mensual, representando el 68 % del total de encuestados, las
personas que consumen en forma quincenal llegan al 19 %, un 9 % de
los encuestados confirman que consumen licor con una frecuencia
semanal, y solo el 4 % de las personas consumen licor con mayor

frecuencia.
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Figura 19.

Dias de la semana que suele consumir licor.

Dias que suele consumir licor

= Jueves

mViernes
Sdbado

= Domingo

= Otros dias

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 19, se muestra el porcentaje de consumo de licor durante
los dias de la semana, el mayor nimero de personas suelen consumir
licor los sadbados, llegando al representar el 62 % de los encuestados,
los viernes y cualquier otro dia de la semana representan el 17 % y 11
% respectivamente, un 8 % de las personas consumen licor los dias
domingos, y finalmente un menor porcentaje de personas consume licor

los dias jueves, llegando a representar solo el 2 %.

Figura 20.

Bebidas alcohdlicas que consume con frecuencia.

Que bebida alcoholica consume con frecuencia

uCerveza

mPisco
Ron

aWhisky

=Vino

= Otros

Fuente: Elaboracién propia

En la figura 20, se demuestra que el principal licor que se consumen en
Huancayo metropolitano es la cerveza, llegando a representar el 40 %
de los encuestados, el consumo de licores destilados en su conjunto
llega a un 36 % de los cuales whisky, ron y pisco son los destilados de
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mayor consumo, llegando a representar el 16 %, 10 % y 10 %
respectivamente. El 19 % de personas consumen vino y sélo el 5 % de

personas respondieron que consumen otro tipo de licores.

Figura 21.

Lugares donde compra bebidas alcohdlicas.

En que lugares suele comprar bebidas
alcohdlicas

= Supermercados

mMinimarkets
Bodegas

sLicorerias

u Otros

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 21, se corrobora que el principal lugar de compra son los
supermercados, representado por un 31 % de los encuestados, las
bodegas y licorerias también son los centros de compra de mayor
aceptacion, llegando a representar el 24 % por cada lugar de compra, el
16 % de los encuestados sefiala que compra licores en los minimarket y

sé6lo el 5 % compra licores en otros lugares.

Figura 22.

Estaria dispuesto a comprar el destilado de platano.
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Estarias dispuesto a comprar el destilado de
platano

= Si
uNo

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 22, se valida que de los 382 encuestado, 360 personas que
representan el 94 % estarian dispuestos a adquirir nuestro producto y
sélo el 6 % no comprarian el destilado de platano, con esta informacién
validamos que Huancayo metropolitano es un mercado potencial para la

comercializacion del destilado de platano.

Figura 23.
Cuanto estarias dispuesto a pagar por el licor de platano.

Cuanto estarias dispuesto a pagar por el
destilado de platano

mDe S/. 20.00 a S/. 30.00
= De S/. 35.00 a S/. 40.00

De S/. 45.00 a S/. 55.00
= Mas de S/. 60.00

Fuente: Elaboracién propia

En la figura 23, se proceso la informacién de cuanto estarian dispuestos
a pagar por el producto que ofreceremos, de las 360 personas que
respondieron estar dispuestos a comprar el destilado de platano, el 62
% de los encuestados pagarian entre S/ 20 y S/ 30 soles, el 28% de los
encuestado pagarian entre S/ 35 y S/ 40 soles, 25 personas que
representa un 7 % afirma que estaria dispuesto a pagar entre S/ 45y S/
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55 soles y solamente un 3 % de las personas encuestadas estarian

dispuestos a pagar mas de S/ 60.00.

Figura 24.

Canales que utilizaria para comprar el licor de platano.

Que canales utilizarias para comprar el destilado
de platano

= Tienda virtual

= Redes Sociales
Pagina Web

= Delivery

= Tienda fisica

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 24, se valida que los canales de compra que mas utilizarian
para adquirir el destilado de platano son las tiendas virtuales y el servicio
delivery, cada uno representa el 26 % de preferencia por un tipo de canal
de compra, las tiendas fisicas aun tienen una elevada aceptacion
llegando al 21 %, la red social tiene una aceptacion de 20 % y solo el

7% adquiriria sus compras a través la pagina web.

Figura 25.

Que aspectos valorarias para comprar el licor de platano.

Que aspectos valolarias para comprar el licor de
platano

= Atencion

m Calidad del producto
Ofertas y promociones

=Rapidez

= Otros

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 25, se corrobora que el 62 % de los encuestados valoran la
calidad como el primer aspecto para comprar el destilado de platano, la
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atencion y la oferta y promociones son aspectos valorados por el 17 %
y 14 % de los encuestados respectivamente, con menor aceptacion se
encuentra la rapidez el cual es valorado por el 6 % de encuestados, y

finalmente solo el 1 % valoraria otros aspectos.

Figura 26.
Forma de pago para comprar el licor.

Forma de pago de preferencia para realizar la
compra del licor de platano

= Efectivo

= Tarjeta de crédito y/o
débito
APP (yape, lukita y tunki)

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 26, se tiene el porcentaje de formas de pago que los clientes
realizaran para adquirir el destilado de platano, el 43 % de los
encuestados prefieren pagar en efectivo, el 29 % de los encuestados
prefieren pagar con tarjetas de crédito y/o débito y el 28 % de las

personas prefieren pagar a través de apps como el yape, lukita y tunki.

Figura 27
A través de que canales le gustaria enterarse de nuestras ofertas y promociones.

A través de que canales te gustaria enterarte de
nuestras ofertas y promociones

mRedes Sociales (facebook,
instagramy whatsapp)

mRadioy Tv

Pagina web

= Avisos publicitarios

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 27, se valida que un 73 % de los encuestados prefiere
enterarse de las promociones y ofertas a través de las redes sociales, el
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13 % de los encuestado utilizarian la pagina web para visualizar las
ofertas y promociones del licor de platano, el 9 % de las personas sefiala
que prefiere enterarse de las promociones que lanzaria la empresa
Agroindustrias Caribefia Fresh E.ILR.L. a través de los avisos
publicitarios y con un 5 % a través de los canales tradicionales como la

radioy Tv.
Figura 28.
Recomendarias la compra del licor de platano.

Recomendaria la compra del licor de platano

u Sj
=No
Talvez

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 28, se corrobora que de las 360 personas encuestadas, 200
personas que representa el 55.6 % afirma que si recomendaria a sus
amigos y/o familiares la compra del destilado de platano, el 43.9 % de
los encuestados dieron como repuesta “tal vez” recomendarian la
compra del nuevo producto que ofreceremos, consideramos que esta
respuesta obedece a que los potenciales clientes, primero valoran
aspectos como calidad del producto, en funcién a ello recomendaria la
compra de nuestro producto, sélo 02 encuestados que representa el
0.5% respondieron que no recomendaria la compra del destilado de

platano.

3.2.4. Conclusiones y Recomendaciones del Estudio
La investigacién cuantitativa muestra que el 94 % de los encuestados
esta dispuesto a comprar el destilado de platano, mientras que un 62%
especificd que estaria dispuesto a pagar entre S/ 20.00 y S/ 30.00 soles
por el producto, por otro lado, el uso de tiendas virtuales y delivery como

canales de compra para el producto tiene preferencia por un 52 % de los
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encuestados, un 62 % que valoran el aspecto de calidad del producto en
su compra. Y en la forma de pago, el 43 % de los encuestados prefieren
pagar en efectivo, mientras que un 73 % de los encuestados prefieren
las redes sociales como forma de recibir ofertas y promociones, y
finalmente, un 56 % de los encuestados sefialan que si recomendarian
la compra del destilado de platano.

Por la informacion recabada, se concluye que tenemos un mercado

potencial que demandaria el producto destilado de platano

3.3. Investigacion Cualitativa
Segun Cueto (2020) cité a Taylor et al. (1986) quienes sefialaron que: “La
investigacién cualitativa se orienta a la produccion de datos descriptivos,
como son las palabras y los discursos de las personas, quienes los expresan

de forma hablada y escrita, ademas, de la conducta observable” (p, 1)

Siendo asi, para el presente estudio de investigacion, se opta por desarrollar
entrevistas a través de la metodologia del Focus Group a dos grupos de
participantes conformados por potenciales consumidores y un segundo grupo
conformado por especialistas del sector de licores, con la finalidad de
profundizar en la evaluacion exploratoria y estrategias del plan de negocios

para obtener una comprension de las opiniones.

3.3.1. Focus Group con Potenciales Consumidores
A.Proceso de Muestreo
Los procesos de muestreo comprenden la seleccion de conjuntos
0 sub conjuntos poblacionales para hacer deducciones y valorar
caracteristicas, siendo asi que entre los distintos métodos de
muestreo se selecciono trabajar con el muestreo no probabilistico,
sobre este tema Westtreicher (2021) refirid que en este tipo de
muestreo “la seleccion de la muestra no depende de Ia

probabilidad, sino de la decision de los investigadores”. (p, 1)
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Para la ejecucion del focus group virtual, los participantes estan

conformados por potenciales consumidores hombres y mujeres

quienes participaron de nuestra encuesta de viabilidad de nuevo

producto, que radican y trabajan en los distritos de Huancayo, El

Tambo y Chilca. Se identificaron a los participantes por medio del

uso de la técnica de muestreo no probabilistico por conveniencia,

en el cual se consider6 a las personas encuestadas.

Se presenta la distribucion de la muestra para el focus group de

potenciales consumidores.

Tabla 17.

Distribucién de los Focus Group.

Fecha

Cantidad Rango Edades NSE Género

25/09/2021 10 20-54 afios A, B,C 5 mujeres 5 varones

Fuente: Elaboracion propia

El grupo participante estuvo conformado por las siguientes

personas.

Tabla 18.

Participacion de los Focus Group.

Fecha Nombre Cargo Distrito

25/09/2021 Leyla NS algueran Estudiante en contabilidad El Tambo
Saldafia

25/09/2021 Hugo Jurado Aponte  Trabajador del sector financiero Chilca

25/09/2021 Katherine Mufioz E_studmnte de administracion y Chilca
Cuyubamba sistemas

25/09/2021 Edy De la Cruz Licenciado en derecho - Huancayo
Romero Abogado

25/09/2021 Radul Rosales Jinez Docente El Tambo

25/09/2021 Julissa Prieto Licenciada en trabajo social Huancayo
Janampa

25/09/2021 Javier Alvarez Brefia  Analista de crédito El Tambo

25/09/2021 \S(:\;:\glca Oscanoa Trabajador independiente El Tambo

25/09/2021 Carlos Blas Buendia  Ing. Zootecnista Chilca
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Melinda Yance

25/09/2021 Estrada

Ing. Negocios internacionales

Huancayo

Fuente. Elaboracion propia

B. Disefo e Instrumento

Para el desarrollo del Focus Group se disefid6 una guia de

ejecucion, el cual detalla la secuencia de pasos a realizar para la

obtencién de informacién por parte de los entrevistados quienes

seran libres de expresar sus opiniones no habiendo respuestas

correctas o incorrectas, la participacion de todos es clave y

aportara a la investigacion.

La guia del Focus Group comprendié los siguientes pasos:

Tabla 19.

Guia del Focus Group.

Guia Detalle Tiempo
L Presentacion del moderador y 05
Presentacion . . - .
bienvenida a los participantes. minutos
Explicar los asuntos técnicos y formales
del modo de desarrollo de la reunién.
. Resaltar que cada participante es libre
Introduccion de d p. ., P X 15
. de expresar su opinion y no habra .
la metodologia ) minutos
respuestas correctas o incorrectas.
Desarrollar técnicas para romper el
hielo.
Formulacion de preguntas generales
referente a la demanda de bebidas
Preguntas de alcoholicas, las preferencias de 25
apertura consumo y compra que tienen los  minutos
participantes, para evidenciar su nivel de
implicacion.
Presentacion del producto destilado de
Preguntas de , P . 25
platano para ser testado visual y .
transicion ) minutos
gustativamente.
Preguntas de Formulaciéon de consultas relacionadas 15
Cierre a mejoras y recomendaciones. minutos
Ejercicio de Agradecimiento por el tiempo brindado. :
Cierre 5 minutos

Fuente. Elaboracion propia

C. Analisis y Procesamiento de Datos
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Tabla 20.

La metodologia utilizada ha sido el desarrollo de focus group -
entrevista a potenciales consumidores, con la finalidad de analizar
y captar opiniones sobre el producto destilado de platano. Con el
mismo se busca identificar informacion relevante para el
fortalecimiento técnico del producto y aspectos de gestion

comercial.

La entrevista ha seguido un cuestionario general, el mismo que fue
desarrollado de manera dinamica en una reunién virtual a través
de la plataforma google meet, debido a la coyuntura de la pandemia
de Covid 19, a continuacion, presentamos los resultados de las

opiniones vertidas y recibidas.

e Preguntas de apertura
Para el inicio de la dinamica el moderador realizo preguntas

asociadas al sector de licores.

Preguntas de apertura del Focus Group.

Preguntas Respuestas
¢, Qué dias de la semana e Los participantes en su mayoria refirieron viernes y
considera usted que se sabado como los dias donde la demanda de licores
incrementa el consumo de se incrementa.
licor?
¢En qué ocasiones usted e Para los entrevistados es comun el consumo de
suele consumir licor? licores en reuniones familiares ya sea por

cumpleafios, compromisos y logros. Asi como
también en reuniones con amigos y colegas de
trabajo. Se resaltd en este punto las festividades
costumbristas que se dan en el valle del Mantaro, por
lo gque también son ocasiones donde se consume
bebidas alcohdlicas.
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¢ Cual es el licor que consume
con mayor frecuencia y por
qué? ¢Alguna marca de su
preferencia?

e En este punto las opiniones fueron divididas, algunos
participantes gustan de consumir cerveza por ser un
producto agradable de buen sabor, de bajo contenido
alcohdlico. Otros gustan de licores como el vino por
su dulzor y hay otras preferencias por bebidas
destiladas como el ron, whisky y el tequila.

Dentro de las marcas de su preferencia mencionaron:
Cervezas: cusquefia, cristal, corona

Vino: Queirolo

Destilados: Flor de cafia, Chivas, Johnnie Walker.

¢En qué lugares suele
comprar y/o consumir licores?

¢ Los participantes en su mayoria opinaron que suelen

realizar sus compras de licores en supermercados y
licorerias por la diversidad de productos y marcas, asi
también, en el caso de cerveza es mas practico acudir
a las bodegas.

¢, Qué aspectos valoras antes
de comprar un licor?

¢ De las respuestas obtenidas resalta la valoracién por

el sabor y la calidad de los productos (licores),
también otros factores resaltantes son las marcas y
una adecuada presentacion.

Fuente. Elaboracion propia

e Preguntas de Transicion.

Para esta fase se logré enviar y hacer entrega del producto a

cada uno de los patrticipantes, por lo que se procedi6 a realizar

una presentacion y se tomo las opiniones segun el siguiente

detalle:

Tabla 21.

Preguntas de Transicion del Focus Group.

Preguntas

Respuestas

Luego de haber degustado
nuestro licor “destilado de
platano” ; Qué opinién tiene
sobre: ¢ El color, sabor, aroma
y calidad?

¢ Los participantes en su mayoria refirieron que el color

dorado del destilado era llamativo, atractivo, en
cuanto al aroma revelaron que es fuerte, fresco y
tropical. Y en relacién al sabor es dulce sitiAndose en
un inicio el alcohol y posteriormente el sabor del
platano.
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¢cual es su comentario sobre e Los participantes dividieron sus opiniones en relacion

la presentacion de nuestro al envase (botella de vidrio de 500 ml), algunos

producto? (envase y disefio) comentaron que es atractivo, curioso y proporcional
con el licor, mientras otros comentaron que seria
bueno cambiar de envase de una capacidad mayor.
En relacién con la presentacion del producto opinaron
sobre el disefio que los colores son adecuados ya que
representan a la selva peruana, y contiene la
rotulacién propicia.

Fuente. Elaboracion propia

La entrevista contd con dos preguntas de calificacion, en la cual
se consulté referente a la apreciacion de la presentacién del

producto y la calidad (sabor).

Figura 29.

Callificaciéon de presentacion del producto.
Calificacion de Presentacion del producto

67%

Muy malo (1-2) Malo (3-4)  Regular (5-6) Bueno (7-8) Muy Bueno (9-
10)

Fuente: Elaboracion propia
De los entrevistados un 17 % califica la presentacion como muy

bueno, mientras un 67 % califica como bueno y otro 17 % califica

como regular.

Figura 30.

Calificacion de calidad del producto (sabor).
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Calificacion de la calidad (sabor)

Muy malo (1-2) Malo (3-4) Regular (5-6) Bueno (7-8)  Muy Bueno (9-
10)

Fuente: Elaboracion propia

De los participantes un 83 % califica la calidad del producto

como bueno y un 17 % califica como regular.

Finalizando las consultas de la fase de transicion se pregunto:

Tabla 22.

Preguntas de Transicion del Focus Group.

Pregunta Respuestas
¢, Cuénto es el precio que ¢ Los participantes en su mayoria refirieron rangos de
estaria dispuesto a pagar por precios entre los 40 y 60 soles.

nuestro producto?

Fuente: Elaboracion propia

e Preguntas de Finalizacion.

En esta Ultima seccion se generd un espacio de feedback entre
el grupo focal, en las que nos brindaron recomendaciones
constructivas acerca del producto, siendo asi que coincidieron
en palabras, por lo que se recurrio a adjuntar todo lo mencionado
y presentar el siguiente conglomerado.

En cuanto a los medios para enterarse de las ofertas y
promociones de licores, los participantes recomiendan que se
realice por Tv, asi como también aprovechar las redes sociales,

puesto que seria mas rapido el enterarse del producto por las
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notificaciones recibidas a través de estas fuentes de
comunicacion.

Asi mismo, en cuanto a las sugerencias de mejora hacia el
producto se recomendg realizar ajustes minimos en la etiquetas
(como el color amarillo), y en funcién a la presentacion
considerar variar el tamafo de las botellas con mayor volumen
y mas largas, en relacion al sabor consideraron que deberia
sentirse el platano més profundo desde el comienzo y no solo al
final de la degustacion; también se brind aportes acerca de que
si se recomendaria el producto a familiares y amigos, siendo la

respuesta de los participantes un rotundo “si” lo recomendarian.

D. Conclusiones y Recomendaciones del Estudio

Las personas que asistieron y apoyaron el desarrollo del Focus
Group nos brindaron sus opiniones en relacion a sus experiencias
con lademanday consumo de licores, refriendonos los dias viernes
y sdbados como dias de mayor demanda, asi como también los
motivos que influyen ya sea por reuniones familiares, con
amistades, celebraciones costumbritas, entre otros.

Cuando se habl6 de sus preferencias segun tipo de licores, marcas
y lugares donde suelen comprar bebidas alcohdlicas, dentro de sus
respuestas mencionaron cerveza, vino, ron, whisky, siendo las
marcas de su preferencia cusquefia, cristal, corona, queirolo, flor
de cafa, chivas y Johnnie Walker. Los productos por lo general son
adquiridos en supermercados y bodegas.

Se cont6 con una fase de degustacion del destilado de platano,
siendo los comentarios positivos sobre el producto al cual lo
encontraban atractivo e interesante, en cuanto al aroma revelaron
gue es fuerte, pero a la vez fresco, la mayoria brindo una
calificacidon de criterio bueno al sabor y presentacién, por lo que

estarian dispuestos a consumir y recomendar el licor.
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3.3.2. Foc
A.

Tabla 23.

us Group con Especialistas

Proceso de Muestreo

En este segundo focus group virtual, los participantes estan
conformados por especialistas nacionales hombres y mujeres
entendidos del sector econdémico de la produccion vy
comercializacién de bebidas alcohdlicas, expertos que conocen de
los procesos de maceracion, fermentacion y destilacion de frutas,
estando los mismos inmersos en las multiples actividades que
engloban la transformacion, degustaciéon, promocién vy
comercializacién de bebidas y licores peruanos. Las semejanzas
establecidas entre los participantes fueron: genero, profesion,
actividad que desempefian actualmente.

Se presenta la distribucidén de la muestra para el focus group de

especialistas.

Distribucién de los Focus group.

Fecha Cantidad Especializacion Género
Profesionales con mas de 10 afios en el
02/10/2021 06 sector de licores (Someliers, Ingenieros y 2 mujeres 4 varones

empresarios)

Fuente. Elaboracion propia

El

Tabla 24.

grupo expertos estuvo conformado por las siguientes personas.

Grupo expertos de los Focus group

Fecha Nombre Cargo Distrito
o Somellier de profesion
e Mas de 20 afios de experiencia en el
sector de destilados.
o Editor de la revista virtual
02/10/2021 Livio Pastorino elpiscoesdelperu.com Lima

e Miembro del Panel de Jueces Noches
de Cata con Pisco

o Profesor en el Instituto del Vino y del
Pisco Idvip de la Universidad de San
Martin de Porres
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Ing. Quimico de profesion.

Mas de 40 afios de experiencia en el
sector de destilados.

Asesor 'y consultor de plantas
destiladoras del norte.

02/10/2021 Herr?énr:l(?;zeOre e Promotor de la fabricacion de destilerias  Chiclayo
a gran escala.
¢ Asesor de destileria Naylamp
o Asesor de Alcoholera del Pacifico S.A.C
e Docente de la Universidad Nacional
Pedro Ruiz Gallo — facultad de Ing.
Quimica.
¢ Micro bi6logo de profesion.
e Més de 17 afios de experiencia en el
. sector de destilados.
02/10/2021 Mel\izﬂ?uf;crgat e Labora actualmente en destileria Chiclayo
Naylamp.
e Especialista en la conduccion de la
fermentacion.
o Asesor de destilerias del norte del pais.
¢ Ing. Quimica de profesion.
e Mas de 25 afos de experiencia en el
sector de licores.
e Gerente general de Fabrica de Licores Huanca
02/10/2021 Nelly Camargo Nelcas.
e Especialista en la industrializacion de yo
licores con productos oriundos de la
Regién Junin.
o Distribuidores de licores en la macro
region centro.
e Lic. en Administracion y Hoteleria
e Mas de 20 afios de experiencia en el
. . sector de licores.
02/10/2021 Ricardo Carpio e Gerente general Pisco Bar. Lima
Valdez
¢ Docente de Cencosud en
Administracién y Hoteleria.
e Promotor de licores elaborados a través
de Super Foods.
¢ Somellier de profesion
e Méas de 20 afios de experiencia en el
sector de destilados.
e Especialista y Catadora de Pisco.
o Difusora del Pisco en el Peru a través de
Lucero conferencias y catas de Pisco en :
02/10/2021 Villagarcia importantes ciudades del mundo. Lima

Docente de la Universidad del Pacifico.
Docente de la Universidad Nacional de
Piura.

Autora del libro La Magia del Pisco, del
fondo editorial de la Universidad San
Martin de Porres

Fuente. Elaboracion propia

B. Disefio e Instrumento
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Para el desarrollo del Focus Group con los expertos se disefié una
guia de ejecucion, la cual detalla la secuencia de pasos a realizar
para la obtencién de informacién por parte de los entrevistados
quienes seran libres de expresar sus opiniones, para cada uno se
formularon preguntas de manera abierta, permitiendo a los

participantes se expresen de manera abierta y sin temores.

La guia del Focus Group comprendio los siguientes pasos:

Tabla 25.

Guia del Focus group.

Guia Detalle Tiempo
Presentacion e Presentacion del moderador y bienvenidaa 05 minutos
los especialistas.
Introduccion de e Explicar los asuntos técnicos y formales del 15 minutos
la metodologia modo de desarrollo de la reunién.
e Resaltar que cada participante es libre de
expresar su opinion y no habré respuestas
correctas o incorrectas.
¢ Desarrollo de técnicas para romper el hielo.

Preguntas de e Formulacion de preguntas asociadas al 30 minutos
apertura sector industrial de licores.

Preguntas de  Exposicion del proceso de elaboracién del 35 minutos
transicion producto paso a paso para la induccion de

los aspectos técnicos y presentacion del
producto destilado de platano para su
degustacién y caracterizacion.

Preguntas de « Fase de consultas relacionadas a mejorasy 30 minutos
Cierre recomendaciones.

Ejercicio de e Agradecimiento por el tiempo brindado. 05 minutos
Cierre

Fuente. Elaboracion propia

C. Anélisis y Procesamiento De Datos
La metodologia utilizada ha sido el focus group - entrevista a
expertos, con la finalidad de analizar y captar opiniones sobre el

producto destilado de platano desarrollado por la empresa
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Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L., siendo el

proposito

identificar informacion cualitativa relevante para el fortalecimiento

técnico del producto y aspectos de gestion comercial.

La entrevista ha seguido un cuestionario general, el mismo que fue

desarrollado de manera dinAmica en una reunion virtual a través

de la plataforma google meet, debido a la coyuntura de la pandemia

de Covid 19, asi como también por las distancias geogréficas de

las zonas donde radican los especialistas. A continuacion,

presentamos los resultados de las opiniones vertidas y recibidas.

e Preguntas de apertura

Para el inicio de la dindmica el moderador realizo preguntas

asociadas al sector de licores.

Tabla 26.

Preguntas de apertura.

Preguntas

Respuestas

¢ Cual es la situacion del
mercado de licores en la
actualidad?

¢ Los expertos en su mayoria refirieron que el sector de

licores en el pais se vio afectado por la pandemia
donde las industrias pequefias y grandes fueron
perjudicadas por la paralizacién de actividades
econdmicas vinculadas a la cadena de produccién y
comercializacion, asi como también algunos tuvieron
que migrar a la linea de farmacéuticos por la
demanda de etanol subsistiendo en el sector.

¢ Consideras que el sector de
destilados es rentable en
nuestro pais? y ¢ por qué?

Los entrevistados expresaron distintas posturas,
coincidiendo algunos con que no era rentable sector
de destilados debido a la presencia de multiples
productos y marcas de licores importados en el pais,
los mismos que tiene considerables demandas
haciendo que los porcentajes de rentabilidad se los
empresarios nacionales sean minimos. Por otra
parte, hay quienes mencionaron que, si es rentable,
sin embargo, es fundamental tener que sumar
esfuerzos para educar al consumidor, desarrollar
mejoras en los procesos de industrializacion de los
productos buscando estandarizar y ser competitivos,
y también solicitar apoyo del estado para disminuir el
impuesto selectivo al consumo que condicional los
ingresos de las empresas, asi como apoyo para
promover una produccién nacional de licores distinta
al pisco.
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Fuente. Elaboracion propia

e Preguntas de Transicion.
En esta etapa del focus group se realiz6é la presentacion del
producto destilado de platano, lograndose detallar el proceso de
elaboracién paso a paso para el alcance de los especialistas en
relacion a aspectos técnicos, asi también se gestiono el envio
de muestras con el objeto de que puedan degustar y caracterizar

el producto.

Siendo los resultados a las preguntas lo siguiente:

a. Fase visual

Tabla 27.

Resultado Fase visual.

Fase Visual
Calificacién Insuficiente Suficiente Aceptable Bueno Excelente
Limpidez 0% 0% 33% 50 % 17 %
Aspecto aparte 0% 0% 7%  67%  17%

de la limpidez

Fuente: Elaboracién Propia.

En la Tabla 27, se observa que de la encuesta aplicada a los
especialistas referente a la limpidez del destilado de platano el
cual indica la presencia de particulas en suspension, el 50 % de
los especialistas indican que la limpidez es buena, el 33 %
aceptable y el 17 % Excelente. Asi también, en aspectos aparte
de la limpidez del destilado de platano, el 67 % de los
especialistas indican que la limpidez es buena, mientras que

para un 17 % aceptable y para otro 17 % excelente.

b. Fase Olfativa

Tabla 28.
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Resultado Fase olfativa

Fase Olfativa
Calificaciéon Insuficiente Suficiente Aceptable Bueno Excelente

Franqueza 0% 17 % 50 % 33 % 0%
Intensi

ntensidad 0% 17 % 3% 50% 0%
positiva

Calidad 0% 0% B%  67% 0%

Fuente: Elaboracién Propia.

En la tabla 28, en relacion a la franqueza del destilado viene
dada por la ausencia de olores no deseados y que no afectan el
aroma del producto, ante el mismo el 50 % de los especialistas
indican que es aceptable, mientras que para un 33 % bueno y
17 % Excelente. En funcién a la intensidad aromética positiva
fue percibido a una cierta distancia a la nariz, ante el mismo el
50 % de los especialistas indican que es bueno, mientras que un
33 % considera aceptable y 17 % suficiente. Por ultimo, en esta
fase se consulté la calidad aromatica que posee el producto
respecto de la experiencia con otros licores por lo que refieren
el 67 % de los especialistas indican que es bueno, mientras que

para un 33 % aceptable.

c. Fase Gustativa

Tabla 29.

Resultado Fase Gustativa.

Fase Gustativa
Calificacién Insuficiente Suficiente Aceptable Bueno Excelente

Frangueza 0% 17 % 33 % 33 % 17%
Intensidad 0% 17 % 17% 67% 0%
Positiva

Persistencia 0% 17 % 33%  50% 0%
Armoniosa

Fuente. Elaboracion propia

En la Tabla 29, la franqueza gustativa del destilado viene dada
por la ausencia de sabores no deseados en boca, ante el mismo

el 33% de los especialistas indican que es bueno, otro 33 %

119



indica que es aceptable, mientras que un 17 % considera
excelente y suficiente. Asi también, la intensidad de sabor
positiva percibe las sensaciones en boca como, sabor dulce,
acaramelado; ante el mismo el 67 % de los especialistas indican
gue es bueno, mientras que un 17 % considera aceptable y un
17 % suficiente. Y en relacidbn a la persistencia del sabor
percibieron sensaciones en un inicio, en el paso de boca, en la
impresion final y retrogusto mismos que aportan a definir la clase
y calidad del destilado en boca, indicandonos un 50% de los
especialistas que es bueno, mientras que un 33 % considera

aceptable y un 17 % suficiente.

d. Juicio Global

Tabla 30.

Resultado Juicio Global

Juicio Global
Calificacion Insuficiente Suficiente Aceptable Bueno Excelente
Armonia 0% 17 % 33% 50% 0%

Fuente. Elaboracion propia

En la tabla 30, respecto de la armonia y juicio global definen la
valoracion del destilado de platano por sus caracteristicas
considerando un 50 % de los expertos que el producto es bueno,
otro 33 % indica que es aceptable, mientras que un 17 %

considera suficiente.

e. Presentacion y disefio del destilado

Tabla 31.

Presentacion y disefio del destilado.

Preguntas Respuestas
¢ Los especialistas manifestaron que
¢ Consideras que la en funcién al tamafio del envase
presentacion comercial actualmente existe un mercado que
propuesta es la ideal? (500 ml) le da mayor importancia a aspectos

de calidad frente a cantidad. Asi
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también, se debe considerar
realizar control del proceso de
afiejamiento para tener un color
mas llamativo del licor, y en relacién
al disefio hubo una aceptacion con
recomendacion de incluir en la
rotulaciéon formas de uso y la
palabra destilado o espirituoso de
platano.

Fuente. Elaboracion propia

e Preguntas de Finalizacion.

En esta ultima seccién se recibieron recomendaciones, donde
los expertos coincidian en opiniones, por lo que se recurrié a
adjuntar todo lo mencionado y presentar el siguiente
conglomerado.

En cuanto a las caracteristicas organolépticas los especialistas
recomiendan que se reconsidere y/o mejore la aplicacion del
chip de roble para el afiejamiento y la levadura, puesto que este
influye en el aroma en si del insumo principal y el color del
destilado.

Asi mismo, en cuanto a la presentacion del producto se
recomendd evaluar ciertos iconos del empaque y asociarlos al
insumo principal y al lugar de origen en cuanto a forma, color o
disefio, también se brind6 aportes acerca de la informacién a
considerar y reconsiderar en el envase tales como porcentaje de
alcohol y afiejamiento y agregar una seccién en la que se

muestre una breve resefia historica del producto.

D. Conclusiones y Recomendaciones del Estudio
Podemos concluir de la reunién con especialistas que pudimos
ampliar nuestro enfoque de presentacion de destilado de platano,
en cuanto se recibieron opiniones técnicas por parte de los

profesionales en funcion a sus experiencia y vision del sector de
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licores. Si bien actualmente atravesamos una situacion coyuntural
frente a la pandemia como pais contamos con diversidad de
productos y el potencial para competir con las grandes marcas
posicionadas en el mercado nacional, siendo fundamental
considerar educar a los consumidores en relacion a los licores que

eligen diferenciando calidad frente a cantidad.

En relacién al destilado de platano, desde la percepcion individual
de cada experto existe una oportunidad para el producto en el
sector por sus caracteristicas naturales que lo diferencian de
bebidas alcohdlicas tradicionales, se debera trabajar en
estandarizar los procesos buscando definir la calidad del destilado,

ademas de cumplir con todos los aspectos rotulacion minimos.

3.3.3. Testeo de Producto
El testeo del producto es una evaluacion que le permite recopilar
informacion atil para determinar si un producto cumple con las
caracteristicas adecuadas para satisfacer las necesidades del

consumidor y puede determinar el éxito del producto en el mercado.

Se presenta a continuacion la encuesta realizada:

Tabla 32.

Testeo de Producto

Fecha Cantidad Especializacion Género

Personas de la ciudad de Huancayo

02/02/2022 30 .
metropolitano

13 mujeres 17 varones

Fuente. Elaboracién propia

Analisis y procesamiento de satos

Figura 31.

Genero.
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Género

m S|
mNO

Fuente: Elaboracién propia

En la figura 31, se observa que, del total encuestados, se obtuvo una
mayor participacion de personas masculinas con un 68 % y el 32 %

representa al sexo femenino.

Figura 32.

¢Le gusto el licor destilado de platano?

Le gusto el licor destilado de platano

S|
mNO

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 32, se observa que, del total encuestados, se obtuvo que un
93 % menciona que si le gusto el destilado (28 personas) y el 7 % que
no.
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Figura 33.

¢,Cudl es su grado de satisfaccion que hace al destilado de platano?

Grado de satisfaccion del destilado de platano

B Muy malo

H Malo

 Regular
Bueno

B Muy bueno

M Excelente

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 33, se observa que, del total encuestados, el 36 % afirmo

que es muy bueno el destilado, y un 32 % considera que es excelente.

Figura 34.

¢, Qué mejoras propones para este nuevo licor?

Que mejoras propones para este nuevo licor

® Ninguna

B Aroma

M Nombre del producto
Color

M Envase

M Sabor

H Grado de Alcohol

Fuente: Elaboracion propia
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En la figura 34, se observa que, del total encuestados, el 39 % no
propondria ninguna mejora, un 22 % sefiala que el grado de alcohol
debe ser menor y el 14 % de los encuestados proponen mejorar en el
color del licor.

Figura 35.
¢ Recomendarias este producto a tus amigos?

Recomendarias este producto a tus
amigos.

LN
mNO

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 35, se observa que, del total encuestados, el 100 % afirmé

gue recomendaria el destilado de platano.
Figura 36.

¢, Si este producto encontraras en el mercado, lo comprarias?

Comprarias este producto.

u S|
B NO

Fuente: Elaboracion propia
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En la figura 36, se observa que, del total encuestados, el 100% afirmé

gue comprarian el destilado de platano.

Figura 37.

¢, Cuanto estarias dispuesto a pagar por el destilado de platano?

Cuanto estaria dispuesto a pagar por el

producto
4% mDeS/.20.00a5/.
30.00
De S/.31.00a5/.
40.00

De S/. 41.00aS/.
50.00

De S/.51.00a /.
60.00

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 37, se observa que, del total encuestados, el 43 % afirmo
que estaria dispuesto a pagar entre s/ 41.00 a s/ 50.00 soles y un 32 %

de los encuestados pagaria entre el rango de s/ 31.00 a s/ 40.00 soles.

Habiendo realizado la degustacion del destilado de platano, se concluye
que el producto tiene considerable aceptacion justificado por su
presentacion y caracteristicas organolépticas, estando en la condicién
de pagar entre s/ 41.00 a s/ 50.00 soles por cada unidad

3.4. Perfil del Consumidor y sus Variantes

Tabla 33.

Perfil del consumidor.

ITEMS Caracteristicas
Geogréfica: Provincia de Huancayo (metropolitano)
Edad: Jévenes y adultos de 20 a 54 afios
Sexo: Hombres y mujeres
Estilo de vida: Los sofisticados, modernas y progresistas
Nivel socioeconémico:  Nivel socio econémico A, By C
Estado civil: Solteros y casado
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Cuanto suele pagar: Entre S/. 20y S/. 60

Donde compra: Supermercados, licorerias, bodegas.
Dias de compra: Fines de semana.
Forma de pago: Contado.

Fuente. Elaboracion propia
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4.1.

4.2.

CAPITULO IV. PROYECCION DEL MERCADO OBJETIVO

El Ambito de la Proyeccion

Para el presente plan de negocios, el ambito geografico donde se tiene
proyectado impulsar el producto destilado de platano abarca la localidad de
Huancayo Metropolitano que comprende los distritos urbanos de EI Tambo,
Huancayo y Chilca. Esta proyeccién obedece a que son zonas que concentra
el mayor numero de actividades comerciales como: restaurantes, hoteles,
licorerias, bares, discotecas, super mercados, distribuidores, entre otros giros
relacionados con la venta de bebidas y licores.

La proyeccion a realizarse sera por el periodo quinquenal que comprende
desde el afio 2022 hasta el afio 2026.

Seleccion del Método de Proyeccion

Para realizar la proyeccion de la poblacion de los distritos de Huancayo, El
Tambo y Chilca, se tomara como referencia la tasa de crecimiento poblacional
del departamento de Junin, que es del 1.60 %, informacién que fue obtenida

del boletin elaborado por la Presidencia del Consejo de Ministros.

Tabla 34.

Proyeccioén de la poblacién segun tasa de crecimiento 2020.

ARo Tasa de crecimiento Poblacién

2020 400,271
2021 1.60 % 406,675
2022 1.60 % 413,182
2023 1.60 % 419,793
2024 1.60 % 426,510
2025 1.60 % 433,334
2026 1.60 % 440,267
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Nota: Adaptado del INEI (2018)

4.2.1. Mercado Potencial.

Tabla 35.

Segun Pacheco (2021) sefalo que: “El mercado potencial hace
referencia a la vida futura de la empresa, enfocandose en los
consumidores interesados en los productos o los servicios que ofrezca
la marca” (p.1). En este sentido, para el presente plan de negocios,
consideramos como mercado potencial a las personas del sector urbano
de Huancayo metropolitano, que comprenden entre las edades de 20 a
54 afos de edad tanto varones como mujeres, pertenecientes a los
niveles socioeconémicos AB y C que representa un 14.88 % de la

poblacidn total.

Mercado Potencial Proyectado (14.88%) de la poblacién Proyectada.

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026

Poblacién

400,271 406,675 413,182 419,793 426,510 433,334 440,

267

Mercado Potencial o
segmento de mercado 59,579 60,532 61,501 62,485 63,485 64,500 65,532

(14.88 %)

Fuente: Elaboracion propia.

4.2.2. Mercado Disponible

Tabla 36.

De acuerdo con Terreros (2021) sefial6 que: “El mercado disponible esta
formado por el conjunto de consumidores que tienen la necesidad de
comprar el producto o servicio, pero no solo de tipo general, sino con
caracteristicas mas especificas” (p.1). En este sentido, para nuestro plan
de negocios, se tomd en cuenta los resultados de la pregunta N° 08 de
la encuesta aplicada a los clientes potenciales (apéndice 3). Ello nos
permite conocer que, del total de encuestados, el 94.0 % estarian
dispuestos a comprar el destilado de platano.

Mercado Disponible = MP * (% de preferencia del producto)

Mercado Disponible (94.0 %).

2020 2021 2022 2023 2024 2025

2026
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Mercado Potencial 59,579 60,532 61,501 62,485 63,485 64,500 65,532

Mercado disponible

(94.0 %) 56,004 56,900 57,811 58,736 59,675 60,630 61,600

Fuente: Elaboracion propia.
4.2.3. Mercado Efectivo
Desde el punto de vista de Terreros (2021) sefal6 que: “el mercado
efectivo es un segmento del mercado disponible y esta formado por el
conjunto de consumidores que tienen la necesidad de comprar un
producto o servicio un poco mas especifico que el que corresponde al
mercado disponible” (p.1). Por esta razén, para la determinacién se tomé
en cuenta los resultados de la pregunta N° 14 de la encuesta aplicada a
los clientes potenciales (apéndice 3), lo cual nos permitié conocer que el
56 % de los encuestados, comprarian y recomendarian el consumo del

destilado de platano.

Mercado Efectivo = MD * (% de aceptacion)

Tabla 37.

Mercado Efectivo (56.0 %).

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Mercado disponible 56,004 56,000 57811 58736 59675 60,630 61,600
Q/f))ercad" Bfectivo (560 51350 31864 32374 32892 33418 33953 34496

Fuente: Elaboracion propia.

4.2.4. Mercado Objetivo
Considerando que el mercado objetivo es el grupo de clientes a quienes
ira dirigido nuestro producto, bajo un escenario conservador, se asigno
el 8 % del mercado efectivo el cual corresponde a la variacion de

incremento de consumo de licores.

Tabla 38.

Proyeccién de mercado objetivo.

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Mercado Efectivo 31,362 31,864 32,374 32,892 33418 33953 34,496

130



Mercado Objetivo

(8.0%) 2,509 2,549 2,590 2,631 2,673 2,716 2,760

Fuente: Elaboracion propia.

4.3. Pronostico de Ventas
De acuerdo al calculo del mercado objetivo en un escenario pesimista se
proyecta iniciar las ventas el afio 2021 con una variacion del 4 % y para el afio
2026 lograr variacion del 8 %.
En un escenario conservador el primer afo se tiene proyectado un incremento
de ventas del 8 % y para el afio 2026 lograr un incremento del 12 %.
En un escenario optimista se proyecta iniciar las ventas para el afio 2021 con
un incremento del 10 % y para los afios sub siguientes un incremento del 2 %
respecto al afio anterior, llegando a un incremento del 18 % respecto al afio
2026.

Tabla 39.

Proyeccién de ventas.

Escenario Pesimista Escenario Conservador Escenario Optimista

~ Mercado Mercado Mercado
Ano var. % Objetivo var % Opjetivo vVar % Objetivo
2020 31,362 31,362 31,362
2021 4.00% 32,616 8.00% 33,871 10.00% 34,498
2022 5.00% 34,247 9.00% 36,919 12.00% 38,638
2023 6.00% 36,302 10.00% 40,611 14.00% 44,047
2024 7.00% 38,843 11.00% 45,079 16.00% 51,095
2025 8.00% 39,206 12.00% 45,485 18.00% 51,976
2026 8.00% 41,951 12.00% 50,488 18.00% 60,292

Fuente: Elaboracion propia

4.4. Aspectos Criticos que Impactan en el Pronéstico de las Ventas
En la actualidad tenemos variables que afectaran de manera directa a las
ventas realizadas por la empresa, en tal sentido, debemos de analizar,

conocer estos factores y evitar un impacto considerable a nuestras ventas.

4.4.1. Aspectos criticos externos.
El principal factor considerado que afectaria las ventas, es la continuidad
de la pandemia del Covid-19, ya que al tener restricciones y protocolos
que cumplir, los establecimientos comerciales vinculados al giro de

negocio de venta y consumo de bebidas alcohodlicas no funcionaran con
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un aforo del 100 %, ocasionando que los comensales continien con el
temor de compartir bebidas, lo que conllevaria a no tener una demanda
constante de licores.

Asimismo, el incremento de la tasa de desempleo por el cierre y/o
bancarrota de empresas, ha ocasionado una disminucién del poder
adquisitivo de las personas, influyendo negativamente para la
adquisicién de productos que no sean de primera necesidad.

El factor politico tendria un impacto directo considerando las huelgas,
paros que se realizan en rechazo de las acciones del actual gobierno y

gue no brinda solucién alguna a la problematica del pais.

4.4.2. Aspectos Criticos Internos
Considerando que el recurso humano es muy importante en la
organizacion, el deterioro del clima laboral y el maltrato a los
colaboradores de la empresa, ocasionaria la deserciobn de personal
calificado, teniendo repercusion directa en la produccion, convirtiéndose
en un riesgo de fuga de informacién calificada y seleccionada sobre la

obtencion del destilado de platano.
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CAPITULO V. INGENIERIA DEL PROYECTO

5.1. Estudio de Ingenieria

Se presentan aspectos técnicos para la implementacion del proyecto

destilado de platano de tal forma que validariamos el proceso operativo

esperado.

5.1.1. Disefio del Producto

Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L., es una empresa dedicada al

sector alimentario con experiencia en la industrializacién de productos

de la selva como: café molido, pasta de cacao y chifles. Decidiendo,

incrementar su competitividad entorno a su actividad econémica con la

innovacion a través de la diversificacion de la produccién vy

comercializacién del destilado de platano que representara una nueva

linea de manufactura.

Tabla 40.

Ficha técnica.

FICHA TECNICA

Nombre del
Producto/Servicio

Destilado de platano Premium

Clientes

Personas (varones y mujeres) que comprenden entre
los 20 y 54 afios de edad, de los niveles
socioeconomicos AB y C de Huancayo Metropolitano

Proceso

Produccion y comercializacion

Procedimiento asociado
(en caso sea necesario)

Categorizacion de los clientes (licorerias, restobar,
discotecas, bodegas, distribuidores, otros)

Responsable en brindar
servicio o elaborar producto

Jefe de planta
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Destilado premium de platano, es un licor espirituoso
obtenido de la seleccién de las variedades de platano
largo y bizcocho, que brindan dentro de su

Breve descripcion del composicidn azucares naturales, permitiendo obtener

producto o servicio un proceso de maceracion, fermentacion y destilacion
sin la adicién de insumos artificiales (azlcar) que
afecten la calidad del producto y no generen dafio a la
salud del consumidor.

Fuente. Elaboracion propia

5.1.2. Modelamiento y Seleccién de Procesos Productivos

Figura 38.

El flujo de proceso que seguira la empresa para lograr obtener el
destilado de platano inicia con la recepcion y seleccion de la materia
prima, el cual luego del lavado y pesado es estrujado a fin de obtener la
pulpa del fruto (platano largo 90 % y bizcocho 10 %), se calienta la
materia prima con adicion de agua a 90 °C y se deja macerar por un
tiempo de 6 horas controlando el ° Brix inicial y final, seguidamente se
realiza un segundo estrujado para separar el bagazo del mosto (jugo)
que sera calentado y enfriado para posteriormente iniciar con el
tratamiento de fermentacion en el cual se adicionara levadura y agua,
dejando reposar por 6 dias a 28 °C, posterior a esta etapa trasvasaremos
el mosto al destilador para dar inicio la destilacion separando cabeza:
mayor a 75GL (hasta 83 °C), cuerpo: de 30 a 75 GL (hasta 95 °C) y cola:
menor a 30 GL (superior 95 °C). Con la obtencién del licor se procede al

envasado, etiquetado y almacenado, listo para la comercializacion.

Elaboracion del destilado de platano
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Devolucién

Recepciony

Lavadoy .
I

Estrujado2 Calentado
. Envasadoy .
> Almacenado
Destilado Etiquetado -

\4

y

Fuente. Elaboracion propia.

El diagrama de flujo se detalla a continuacion:

A. Recepcibén y Seleccion
Consiste en cuantificar la fruta que entrard a proceso, las dos
variedades de platano: largo inguiri y bizcocho, se recepcionan en

la empresa en javas.

Seguidamente son seleccionados de manera visual considerando

el estado de maduracion, utilizando solo los platanos maduros.

B. Lavado y Pelado
Antes de ingresar a la sala de proceso se tiene que lavar el platano
(largo y bizcocho), con la finalidad de limpiar cualquier impureza
(pasto, pajilla, insectos, tierra, otros).

Una vez que la materia prima este dentro de la planta de proceso,
se procede a pelar. El pelado se hace de forma manual para
separar la pulpa de la cascara eliminando aproximadamente el 30

% (peso).

Este estado de madurez nos permite aprovechar la gran cantidad
de azucares que se encuentran en el almidon. Cabe sefalar que

los platanos con mayor maduracion pueden tener microorganismos
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indeseables por su estado de pudrimiento, lo que afectara el

desarrollo de los procesos posteriores.

C. Estrujado 1
Seguidamente, la pulpa de platano seleccionada pasa por un
proceso de estrujado. Para este proceso se debe considerar un 90
% de pulpa de platano largo y un 10 % de pulpa de platano
bizcocho. El estrujado disminuye el tamafio de la pulpa de platano,
con el objetivo de tener mayor area de acciéon (disponibilidad de

granulos de almidon).

D. Calentado
La pulpa de platano (largo y bizcocho) que esta estrujada se
adiciona al reactor que contiene agua a 90 °C, la relacién pulpa de

platano y agua es de 4/3.

E. Macerado

El propésito del proceso de maceracién es convertir el almidon en
glucosa. Para lo cual se utiliza enzimas en la presentacion
Endozym AMG 300 en un 0.012 % respecto al volumen total de
la mezcla (agua y platano), esta enzima utilizada rompe los
enlaces del almidon, para convertirlos en azucares fermentables;
previo a adicionar la enzima se adiciona acido citrico.

Los °Brix iniciales estan alrededor de 10 a 11, sin embargo, hay
veces que llega hasta 12 °Brix. Para el caso de los °Brix finales
se alcanza aproximadamente de 19 a 20 °Brix en un 0.17 %
respecto al peso del platano.

El porcentaje de almidon inicial es aproximadamente 18.99 % y
0.60 % al finalizar el proceso de maceracion. El tiempo de
maceracion es de 6 horas, posterior a este lapso los °Brix no

cambian.
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F. Estrujado 2
Después del proceso de maceracion, que convierte el almidon en
azucar, se realiza el estrujado, este proceso sirve para separar la
pulpa de platano del liquido (mosto). El mosto a producir depende
de la cantidad de materia prima a utilizar, siendo en promedio 30 o
60 litros de mosto que se debe alimentar al reactor de

fermentacion.

G. Calentado
El mosto tiene de 19 a 20 °Brix, por lo cual, se realiza un
calentamiento, se realiza en el reactor de fermentacion con
agitador garantizando su homogeneidad y ademas tiene chaqueta

para que la trasferencia de calor sea controlada.

H. Enfriado
Una vez se llegue a 22 °Brix se procede a enfriar el fermento hasta
una temperatura de 30 °C, este enfriamiento se realiza en el reactor

de fermentacion.

I. Fermentado
La fermentacién es el proceso por el cual el azUcar se convierte en
alcohol a través de una reaccion bioquimica. Para ello, se utiliza
levadura seca instantanea en una proporcién de 1/2 de la cantidad
(se debe utilizar 1 gramo de levadura para 2 litros). Después de
agregar la levadura, el reactor de fermentacion se cierra porque la
fermentacién debe tener lugar en un ambiente anaerdbico.
Ademas, la temperatura durante todo el proceso de fermentacion
es de 28 °C, que es la temperatura Optima para la levadura. El
mosto inicia con aproximadamente 20 °Brix y al finalizar la
fermentaciéon llega a aproximadamente 5 °Brix. El tiempo de

fermentacion es de 6 dias, después de los cuales se mantienen los
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°Brix, lo que significa que todos los azucares disponibles se han

convertido en alcohol.

. Trasvasado
El trasvaso consiste en llenar el mosto que se encuentra en el

reactor de fermentacion al tanque del sistema de destilacion.

. Destilado
El proceso de destilado se realiza para separar el alcohol del agua

considerando el punto de ebullicion de ambos compuestos.

Por lo tanto, el proceso de destilacion involucra un sistema
continuo de calentamiento y enfriamiento. El calentamiento se
realiza en el tanque de destilacion para que el alcohol que tiene un
punto de ebullicion menor al del agua se evapore, y el enfriamiento

se da para que el alcohol evaporado se condense.
Durante el proceso de destilado se obtiene 3 productos:

e Cabeza: desde el inicio hasta los 75 °GL. Este producto se
separa ya que contiene alcohol metilico y parte de alcohol
etilico.

e Cuerpo: se controla desde los 75 °GL hasta los 30 °GL, este
rango nos permite asegurar los pardmetros de calidad y un
alcohol mayor o igual a 40 % v/v.

e Cola: Por debajo de los 30 °GL se le considera cola, en este
producto que se obtiene hay la presencia del propanol,
butanol y otros compuestos que en gran cantidad afectan la
calidad del producto. Este ultimo producto también se
separa, se debe llegar como minimo a 20 °GL.

Durante el proceso de destilado se controla el tiempo, grados
alcohdlicos y la temperatura.

El tiempo de destilado es de 4 horas. Durante este tiempo se

controla los pardmetros de temperatura y grados alcohdlicos.
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El calor se proporciona por combustion, este calentamiento debe

ser gradual y creciente. Con las siguientes consideraciones:

e Para obtencion de cabeza: El mosto se calienta hasta llegar
a una temperatura de 83 °C.
e Para obtencion de cuerpo: A partir de los 83 °C se controla
la temperatura hasta los 93 0 95 °C.
e Para obtencidn de cola: De los 95 °C en adelante.
El enfriamiento se realiza en contracorriente, mediante tuberias
propias del sistema, sin embargo, en ningin momento existe una
interaccién directa entre el agua que enfriay el alcohol, Unicamente

es el intercambio de calor.

L. Envasado y Etiquetado
Se hace en botellas de vidrio, previamente esterilizadas, y las

etiquetas se pega cuando los envases estén sellados.

M. Almacenado
Una vez se termina el destilado, el producto obtenido se guarda en

un envase hermético.

5.1.3. Seleccién de Equipamiento
Se realizardn nuevas adquisiciones de maquinaria y equipos de
fabricacion nacional, los cuales seran adquiridos en las ciudades de
Lima y Huancayo.

Tabla 41.

Equipamiento

Maquinaria.

Equipo Caracteristicas de Operacion Imagen referencial
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Equipo de
osmosis inversa
para tratamiento

de agua

Solidos disueltos maximos
recomendados: 800 ppm

Rango de presion de entrada: 15 a
80 psi (1-5,6 kg/cm2)

Rango de temperatura de entrada:
4°C - 52°C

Biorreactor
enzimatico con
control de

temperatura

Marca: Servifabri.

Capacidad 170 L.

Tanque fabricado en plancha de
acero inoxidable.

Con tapas superior e inferior
bombeadas y pestafiadas de acero
inoxidable.

Chaqueta exterior fabricada en
plancha de acero inoxidable.

4 patas de apoyo al piso en tubo de
acero inoxidable.

Motoreductor de 1 HP para giro de
20 a 30 rpm.

Con sello mecanico para evitar
ingreso de aire.

1 eje agitador fabricado en acero
inoxidable, con sus respectivas
paletas.

Entrada de agua a la chaqueta con
control de temperatura.

Entrada de aire.

Salida de producto de 3” en acero

inoxidable.
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Generador

vapor de gas

de

Fabricacion de evaluacion del CO2
Control Aerolock.

Valvula de salida en acero
inoxidable de 2.

2 valvulas en acero inoxidable de
¥% para la chaqueta entrada y
salida.

Sistema de seguridad compuesto
por: Mandémetro, Vvalvula de
seguridad, valvula de venteo.
Control de temperatura compuesto
por: Pirbmetro, termocupla.
Sistema de calentamiento
compuesto por: Quemador de
fierro fundido, piloto de encendido.
2 valvulas de pase.

1 vélvula solenoide para control de
flujo de pase.

Panel de controles compuesto por:
Relay, conductor, Iluces de
sefializacion, llave de encendido
de motor reductor, marcador de

pirémetro digital, 1 llave térmica.

Equipos

Kit analizador de

cloro

Caracteristicas: Analizador
reutilizable con solucion cloro OTO
y PH.

Marca: Humboldt.

Uso - Analisis de concentracion de
Cloro y PH.

Incluye - Solucién fenol 20 ml para
medicién del PH y solucién OTO

20 ml para medicion del cloro.

Sensor

temperatura

de

Incluye cobre y otros alambres
solidos.
Recomendado para ambientes

himedos.
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Su rango de temperatura es de
250°C a 350°C.

Valvulas

solenoides

Valvulas compactadas para
aplicaciones de servicio general.
Valvula de 4 vias de bajo costo
cuando la aplicacion es de bajo
flujo.

Montaje en cualquier posicién.

Controlador de

temperatura

Grado de proteccion IP65.
Alimentacion 12/24 \V~ 230 V 50/60
Hz 90-260 V 50/60 Hz.

Potencia absorbida 2.5 VA 3.5 VA
6 VA.

Rango de temperatura NTC -50,0
°C a +99,9 °C (-58,0 °F a 211 °F).
Rango de temperatura PTC -50,0
°C a +150 °C (-58,0 °F a 302 °F).
Display Rojo, 3 digitos, signo
negativo y leds de estado.
Resolucién 0,1 °C.

Los paneles se pueden instalar con

anclajes.

Refractometro

manual

El refractometro esté calibrado a
20 °C.

La mayoria de los refractometros
estan equipados con
compensacion automética de

temperatura (ATC)

0—-20% Milk

Alcoholimetro

Alcoholimetro Destilado 0-100VL
(GL)

MODELO: 0500FG000/20-QP
Alcoholimetro Destilados

Doble Escala 0-100% Vol (Gl)
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Mostimetro

El mostimetro "Klosterneuburg"
mide la cantidad de azucar que
contiene su fruta fermentada.

Peso del producto 12 g.

Mesa de acero

inoxidable

Acero inoxidable de 1.04 mts de
ancho por 1.00 mts de alto.

Dos niveles.

Cuatro patas de tubo de 2.

Reforzado en la parte interna.

Balanza de 100
Kg

Capacidad de tara en todo el rango
de pesaje.

Calibracion externa.

Indicadores de estabilidad.
Funcion anti vibracion.

Alimentado por bateria o
componentes principales (230V).
Apagado automaético.

Interfaz RS-232.

Certificado de calibracién 1ISO

Molino

Marca: CopperChef.

Tipo: Industrial.
Produccién: 40-80 Kg/h.
Potencia: 2200 Watts.
Voltaje: 220 V/60 Hz.
Tamafio: 580x290x300 mm.
Peso: 57 Kg.

Sistema: Por engranaje.

Destilador

Modelo: Alambique sistema
continuo.

Material: Acero inox

Dimensiones trabajo 800 L.

Watts - 1000 W
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Tanque de 200

Lt.

e Capacidad 200 Its. Nominal.

e Capacidad atil 180 L.

e Marca: Servifabri.
Fabricado en plancha de acero
inoxidable calidad 304 de 1.5 mm.

e Tapas superior e inferior de 1.5
mm.

e 4 patas de apoyo al piso fabricado
en tubo de acero inoxidable.

o Altura total 1.90 mts.

Tanque de

almacenamiento
de 130 Lt. e 2 conexiones en la tapa superior

e Capacidad 130 L. nominal.

e Capacidad util 100 L.

e Marca: Servifabri.

e Fabricado en plancha de acero
inoxidable.

con su respectiva valvula.
e 4 patas de apoyo al piso fabricado
en tubo de acero inoxidable

e Altura total 1.10 mts.

Fuente. Elaboracion propia.

5.1.4. Distribucién de Equipos y Maquinarias

La empresa Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L., cuenta con un

inmueble propio, donde se planifica la distribucion de las areas de

proceso de la siguiente manera.

Area de administracion: Gerente general, jefe de planta y jefe
comercial.

Area de almacén de insumos: jefe de planta y operario.

Sala de recepcion y seleccion: Balanza y jabas de plastico.

Sala de maceracion y fermentacién: Taque de almacenamiento,
biorreactor enzimatico, molino, mesa de inox, mostimetro,
refractometro y equipos.

Sala de destilacion: Destilador y alcoholimetro.

Sala de envasado y etiquetado: botellas de vidrio, etiquetas, cajas
de carton.
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- Depdsito: Almacenamiento de productos terminados para la
comercializacion.
- Tanque de gas: Generador de gas.

- Tanque de agua: Equipo de 6smosis inversa.

Figura 39.

Distribucién de equipos y maquinarias

Sala de Recepcidn y seleccion Tanque de
SS.HH Sala de maceracion y fermentacion agua

Sala de destilacion anque de

gas

Depésito Sala de envasado
y etiquetado

salida |::>

Administracion e

i I insumos

Ingreso

Fuente. Elaboracion propia.

5.2. Determinaciéon del Tamafio
Para la ejecucion del proyecto “Destilado de Platano” se tiene previsto trabajar
con una capacidad de produccion de 504 botellas de 500 ml, de los cuales
para la comercializacion del producto se proyecta el 95% de la produccion
total, estimando una venta mensual de 479 botellas de destilado de platano

premium.

Tabla 42.

Estimacion de produccion por lote.

Cantidades Material

250 Kg. Platano
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90 Lt. Mosto (jugo)
21 Lt. Destilado

42 und. Botellas de 500 ml.

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 43.

Capacidad de producciéon “Destilado de Platano.

Produc. Produc. CAPACIDAD DE DISENO
Semanal Mensual Cant. Tanques (3)
42 168 504
CAPACIDAD EFECTIVA
Destilado de Capacidad [95% de la produccion mensual:
platano de Disefio capacidad de disefio-(capacidad disefio x
0.95)]
504 479

Fuente. Elaboracion propia.

5.2.1. Recursos
Los recursos necesarios para la implementacién y desarrollo del
destilado de platano se pueden obtener en su mayoria en el mercado
nacional, especificamente en la ciudad de Lima, dado que alli se
concentran la mayor cantidad de empresas proveedoras de

maquinarias, equipos e insumos.

5.2.2. Tecnologia
Respecto a los recursos humanos, tenemos proyectado implementar los
siguientes cargos:
- Gerente general
- Jefe de planta
- Jefe Comercial

- Operario
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En cuanto a los canales de venta, las redes sociales, telefonia y
mensajeria serviran como principal medio de captacion de clientes
directos, asi como de clientes considerados pequefios y medianos
promotores (distribuidores de bebidas, licorerias, bares, etc).

Del mismo modo, la promocion de marketing virtual orientado a los
clientes objetivos, se enfocara en promociones y ofertas por dias
festivos, volviendo atractiva la compra, entrega rapida y eficiente.
También se desarrollara videos inductivos con bartenders quienes

prepararan combinaciones con el producto.

5.3. Determinacion de la Localizacion Optima
La localizacién 6ptima para el proyecto del destilado de platano se ha basado
en los siguientes factores:
- Accesibilidad a la materia prima.
- Clima propicio para la fermentacion.
- Disponibilidad de inmueble (local propio).
- Vias de acceso.
- Accesibilidad a redes de comunicacion.
Para la seleccidn estratégica del lugar donde se industrializard y distribuira el
destilado de platano, realizaremos una evaluacion de localizacion de acuerdo

a la mayor puntuacién que se obtiene de tres posibles alternativas.

Tabla 44.

Matriz de Competitividad.

ltem Factores Ponder Huancayo Pichanaki San Ramoén
acién Calif.  Punt.  Calif. Punt. Calif.  Punt.
1 Accesibilidad a la materia prima. 35% 2 0.70 4 1.40 3 1.05
p Clima  propicio  para la 54, 2 0.40 4 0.80 4 0.80
fermentacion.
3 Dlsp_onlbllldad de inmueble (local 10 % 1 0.10 4 0.40 1 0.10
propio).
4 Vias de acceso. 20 % 4 0.80 3 0.60 3 0.60
g Accesbilidad —a redes de 54 4 g0 3 0.45 3 045
comunicacion.
100 % 2.60 3.65 3.00

1: Deficiente, 2: Regular, 3: Bueno, 4 Excelente
Fuente. Elaboracion propia.
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Figura 40.

Localizacién optima

Fuente. Tomado de Google Map (Direccion: Prolg. 7 de junio Nro. S/N Urb. Ricardo Palma, Junin,

Chanchamayo Pichanaki)

CAPITULO VI. ASPECTOS ORGANIZACIONALES

6.1. Caracteristicas de la Cultura Organizacional Deseada
La cultura empresarial que se plantea para Agroindustrias Caribefia Fresh
E.lLR.L. es estar a la vanguardia de la industria de licores ofreciendo un
producto diversificado con un enfoque en la satisfaccion del cliente.

6.1.1. Vision
La vision comprende una proyeccion a futuros retos y logros que la
empresa se plantea, debiendo ser facilmente entendible por ser
propdsitos ambiciosos que se cumpliran a largo plazo.
Segun Kovacevic et al. (2017) refirieron que existen tres elementos clave
que identifican la adecuada definicibn y enfoque de una visién, de
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manera que esta pueda ser considerada como una verdadera direccion

estratégica para la organizacion: ¢ cuando?, ¢;qué? y ¢como?.

Tabla 45.

Guia para elaborar la Vision de la empresa.

Guia para elaborar la Vision de la empresa

¢Cuando?  Aproximadamente en un periodo de 05 afios

cQué? lograr reconocimiento empresarial regional y nacional.

¢ Cémo? industrializando alimentos oriundos de selva como café,
cacao y platanos, siendo responsables a la seguridad
alimentaria a través de la innocuidad y calidad de
nuestros productos. Ademas de desarrollar innovacion
constante que aporte al nivel competitivo de la
empresa.

Fuente. Elaboracion propia

Con respecto a lo anterior, se formula la siguiente vision para

Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L.

“En un periodo de 05 afos convertirnos en un referente empresarial de
selva central, con miras a obtener el reconocimiento a nivel nacional,
ofreciendo productos oriundos de la zona con valor agregado, basados
en la estandarizacion, inocuidad y calidad, brindando el mejor servicio

de atencion al cliente”.

6.1.2. Misién
Representa la concepcién de la organizacién, misma que guarda
relacion con el presente de la empresa y el desempefio de sus
operaciones, siendo asi que el negocio contara con fundamentos de
base que permitiran lograr los mejores desempefios para alcanzar metas
futuras.
Los autores Hax et al. (2014) refirieron que “La declaracion de la mision
de una empresa es un documento de gran relevancia, pues se utiliza
como fuente de inspiracion y guia de las acciones y decisiones en toda
la organizacion”.
Para la formulacién la misién se incluye una definicion del ambito de

accion en varias dimensiones, estas son: (i) Producto, (ii) Servicios, (iii)
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Clientes,

(iv) Usuarios

finales,

(v) Canales, (vi) Empresas

Complementarias, (vii) Area geogréafica y (viii) Competencias Distintivas.

La formulacion se realiza para un momento actual y futuro segun el

siguiente detalle.

Tabla 46.

Guia para elaborar la Mision de la empresa.

DIMENSIONES

ACTUAL

FUTURO

Producto

Cartera de productos
oriundos y exéticos de
selva central (Café,
Cacao, Chifles).

Producto nuevo e innovador (Destilado
premium de platano) para nuestros
clientes que gustan de licores.
Continuidad en investigacion einnovacion
para el desarrollo de productos de mayor
valor agregado.

Servicios

Adecuado servicio de
entrega.

Servicio de
asesoramiento
compra presencial.

Servicio de atencion eficiente a las
demandas de los potenciales clientes
directos y socios.

Adaptacion tecnol6gica para atenciones
personalizadas, comercio electrénico (uso
de pagina web y redes sociales).
Buscando reinventar las operaciones
comerciales de la empresa.

Usuarios Finales

Canales

Forman parte de
nuestros clientes
actuales la poblaciéon
de Pichanaki,
comerciantes, recreos
campestres y turistas.
Se cuenta con
informacién directa &
los usuarios, quienes
a través de las
degustaciones
refieren comentarios
positivos de la calidad
de los productos.

Blasqueda del posicionamiento de la
marca y producto en la percepcion de los
nuevos consumidores directos.
Desarrollar un banco de datos de socios
promotores, que permitira estar en
comunicaciéon continua, permitiéndonos
manejar datos de ventas y dar respuesta
oportuna a sus demandas.

Aprovechar la participacién en eventos
especializados como ferias y ruedas de
negocios para conocer las nuevas
tendencias y necesidadesde los usuarios.

El canal actual es
directo (propios) e
indirectos
(comerciantes
locales) a través del
cual se logra hacer
llegar los productos al
cliente.

Ampliar la cobertura comercial en &reas
(distritos) que hemos definido como
estratégicas.

Tomar preferencia por canales indirectos
(socios promotores), mientras nuestro
ingreso al mercadoobjetivo es limitado, y
considerar ventajoso la experiencia y
coberturade distribuidores.

Empresas
Complementarias

Contamos con
proveedores

identificados de
materia prima
fidelizados, siendo
nuestra relacién

beneficiosa dentro de
la cadena primaria.

Establecer alianzas estratégicas con
nuevos proveedores en las lineas de
insumos, envases y etiquetas.

Establecer alianzas y formar parte del
directorio de entidades publicas y privadas
para optar por nuevas oportunidades
dentro del sector alimentario e industrial.
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Area Geogréfica

Nuestra presencia es
reconocida en selva
central.

Incrementar nuestra presencia en los
principales distritos de las ciudades
cercanas como la provincia de Huancayo.

Nuestra mayor
competencia son los
més de 15 afios de
experiencia en el
sector productivo y de
industrializacion  de
alimentos de selva
central.

Continuar mejorando nuestra eficiencia en
industrializacién y productividad,
manteniendo nuestros costos bajos.
Segquir incorporando herramientas de
gestion para la mejor administracién de
operaciones.

Trabajar de la mano con socios
promotores a fin de incrementar las ventas

e Nuestra diversidad de y rotacion de productos.
productos elaborados e Continuar desarrollando  inversiones
bajo estandares de tecnolégicas adaptables a los mdltiples
calidad. productos de la zona.

e La responsabilidad e Establecer mejor servicio directo a
por el nuestros potenciales clientes con la
aprovechamiento implementacién y uso de tecnologias de
eficiente de recursos, comunicacién como redes sociales.

Competencias
Definitivas

minimizando la o Ampliar alianzas estratégicas a nivel
contgmmacmn nacional con instituciones publicas y
ambiental. privadas.

e Alianza con

la municipalidad
distrital de Pichanaki.

Fuente. Elaboracion propia

Seguidamente se formula la declaratoria de Mision para Agroindustrias
Caribefia Fresh E.Il.R.L.

“Somos una empresa que ofrece las mejores experiencias degustativas
con una amplia gama de productos oriundos de la selva peruana,
adaptamos nuestros procesos a la diversificacion e innovacion continua,
a través del aprovechamiento eficiente de los recursos y cuidado del
ambiente, ademas de garantizar la estandarizacion, inocuidad y calidad
de nuestros productos, para obtener la confianza de nuestros clientes
satisfaciendo sus necesidades, reinventado nuestras operaciones con
canales de compra y venta virtual, que nos permita estar mas cerca del

mercado”.

6.1.3. Principios.

Representan las acciones, las expresiones que reflejan el

comportamiento ético, tanto del equipo de trabajo como corporativo, que
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deben estar siempre presentes siendo fuentes de motivacién que genere
un ambiente unificado y aporte a la identidad organizacional.

La empresa Agroindustrias Caribefia Fresh E.l.LR.L. contar4 con una
cultura organizacional hibrida que aliente valores fundamentales como:

la proactividad, responsabilidad, respeto, compromiso e innovacion.

Tabla 47.
Principios
Valores Descripcién
Proactividad Contar con un equipo que genere iniciativas permanentes
para dar solucién a futuros problemas.

Responsabilidad Ser consecuentes con  nuestros  compromisos
profesionales y laborales, establecer siempre confianza
para desarrollar trabajos en equipo.

Respeto Apreciar el esfuerzo de cada actor presente en la cadena
de suministro.
Compromiso Trabajar en equipo buscando cumplir siempre con las
necesidades de nuestros clientes.
Innovacion Aportar al cambio constantes, con propuestas de mejora
continua.

Fuente. Elaboracion propia

6.2. Formulacién de Estrategias de Negocio

La formulacion de estrategias tiene vital importancia para el logro de los
objetivos y resultados que se propone toda organizacion, maximizando las
fortalezas que tiene la empresa, reduciendo las debilidades, aprovechando
las oportunidades del mercado y menguando los riesgos al que se expone la
organizacién. De acuerdo a Porter (1991) sefialé que: “La ventaja competitiva
no puede ser comprendida viendo a una empresa como un todo. Radica en
las muchas actividades discretas que desempefia una empresa en el disefo,
produccion, mercadotecnia, entrega y apoyo de sus productos” (p.52).

Para el presente plan de negocio, ingresaremos al mercado de licores
presentando un producto diversificado e innovador, aplicando una estrategia

focalizada que abarca los siguientes aspectos.

Tabla 48.

Formulacién de estrategias de negocio.

e Nuevo sabor exdtico
Producto Destilado premium e Origen natural
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teplatano e Inocuo
e Calidad
e Amplia experiencia
Empresa Agroindustrias e Innovadora
Caribefia Fresh Responsable y de
E.LR.L. calidad

Fuente. Elaboracion propia

6.2.1. Estrategias Genéricas.
Mediante las estrategias genéricas, toda organizacion busca aprovechar
las ventajas competitivas que tiene para posicionarse en el mercado, de
tal manera que pueda obtener un mejor beneficio frente a la
competencia, a través de un liderazgo en costes, diferenciacion y

enfoque.

A. Liderazgo en Costos
A través de esta estrategia las organizaciones logran reducir los
costes de produccion a niveles mas bajos que la competencia,
normalmente este tipo de liderazgo se propone cuando ya esta
disponible en el mercado y a los compradores tienen diversas
opciones de eleccion. En este sentido Maram (2021) sefal6 que:
“Liderazgo en costos bajos, es mantener el costo mas bajo frente

a los competidores para lograr un volumen alto de ventas” (p.1)

B. Diferenciacion
Esta estrategia es utilizada por las organizaciones cuando los
productos o servicios que ofertan son unicos, diferentes y
originales, de tal manera que las deméas empresas no tengan la
posibilidad de competir y ello les permitira tener una ventaja
competitiva. Teniendo en cuenta a Maram (2021) sefialé que:
“Liderazgo en diferenciacion consiste en desarrollar un producto o
servicio con alguna cualidad percibida como Unica en toda la
industria y por tanto el consumidor esté dispuesto a pagar mas por

ese producto o servicio” (p.1).
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C.Enfoque de Nicho o Segmentacion:
A través de esta estrategia las organizaciones se enfocan en un
determinado sector, grupo o0 segmento que pudieran tener
distinciones diferenciadas, dando la posibilidad a la empresa
enfocarse a brindar un producto o servicio mas acorde a las
necesidades de su segmento. En este sentido Maram (2021)
sefiald que: “Liderazgo por enfoque o concentracion consiste en
desarrollar un producto o servicio ultra enfocado en uno de tres
aspectos: Un grupo especifico de consumidores, una linea de

productos, un mercado geografico” (p.1).

De acuerdo a las estrategias genéricas, en el presente plan de negocio
para la industrializacion del destilado de platano, la empresa
Agroindustrias Caribefia Fresh E.LLR.L. utilizard como estrategia el
enfoque de diferenciacion, el cual se sustenta en ofrecer un producto
que se diferencie por la composicion a base de azucares naturales,
presentacion en un envase modelo premium y estandarizacion del
proceso de produccion logrando obtener caracteristicas organolépticas

inimitables (color, sabor, olor y textura).

6.2.2. Estrategias Especificas.

Las estrategias especificas, son utilizadas basicamente para llevar a
cabo las estrategias generales, permiten potencializar las fortalezas e
identificar oportunidades que no estan siendo aprovechas por las demas
empresas. Asimismo, permite disminuir las debilidades y hacer frente a
las amenazas. Desde la posicion de Financialred (2014) sefialé que:
“Las estrategias especificas son estrategias que sirven de ayuda para
poder llevar a cabo las estrategias generales; las estrategias especificas
mas conocidas y utilizadas son las estrategias de marketing” (p.1).

Las estrategias especificas mas utilizadas por la mayoria de empresas
son: Incrementar puestos de venta, disminuir el precio del producto o

servicio, incrementar gastos en publicidad, incrementar gastos en
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marketing digital, incrementar ndmero de vendedores Yy realizar
promociones y ofertas.

Para determinar las estrategias especificas que implementara la
empresa Agroindustrias Caribefa Fresh E.I.R.L., se realizara el andlisis
de las matrices de factores internos (EFI) precisando las fortalezas y
debilidades, y factores externos (EFE), donde se evaluara las

oportunidades y amenazas.

En el articulo web publicado por Ruiz (2021) sefalé que la matriz de
evaluacion de factores externos (EFE) permite a los estrategas resumir
y evaluar aspectos econdmicos, sociales, culturales, demogréficos,
ambientales, politicos, gubernamentales, legales, tecnolégicos vy
competitiva. Esta herramienta ayuda a desarrollar ciertas estrategias
para poder aprovechar oportunidades y minimizar amenazas (riesgos
externos).

La matriz MEFI se utiliza para presentar una estimaciéon de como los
factores internos han afectado el desarrollo y crecimiento de nuestro
negocio. Algunos de los factores a considerar al crear una matriz MEFI
son el clima organizacional, la situacién financiera, los recursos
humanos, la imagen publica, etc. Esta herramienta se utiliza para

detectar sus fuerzas y amenazas internas, a quienes se valora y califica
(p. 1).

Los pasos para desarrollar estas matrices son:

a. Listar los factores de éxito identificados dentro de la
organizacion EFI (Fortalezas y Debilidades) y EFE
(Oportunidades y Amenazas)

b. A cada factor se le asigna un peso de 0,00 (nada importante) a
1,00 (muy importante), destacando su importancia para
garantizar el éxito de la organizaciéon. Afadir 1 unidad al peso
total

c. Asignar una calificacion entre 1 al 4, donde 1 (debilidad mayor),
2 (debilidad menor), 3 (fuerza menor), 4 (fuerza mayor); esta
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calificacion refiere a la empresa, mientras que en el paso
anterior refiere a la industria.

d. Multiplique el peso de cada factor para determinar el valor
ponderado

e. Sumar las calificaciones ponderadas de cada variable y
determinar el subtotal por Fortaleza y Debilidad.

f. La suma resultante es la suma de cada variable. Un resultado
inferior a 2,5 indica una organizacion interna débil, mientras que

un resultado superior a 2,5 indica una posicion interna fuerte.

Tabla 49.
Matriz EFI.

FACTORES INTERNOS CLAVE VALOR CALIFICACION PONDERACION
FORTALEZAS 1.98
Experiencia en la industrializacion de alimentos — 0.08 3 0.24
licores.

Estandarizacion de proceso productivo del 0.10 4 0.40
destilado de platano, producto de calidad. ' '
Patentabilidad de la invencion. 0.05 3 0.15
Disponibilidad de equipos e infraestructura. 0.10 4 0.40
Se cuenta con un etnélogo para el destilado. 0.07 3 0.21
Convenio con la municipalidad de Pichanaki para

capacitaciones y participacibn en eventos de 0.06 3 0.18
promocion.

Personal calificado para el desarrollo del proceso. 0.10 4 0.40
DEBILIDADES 0.61
Falta de posicionamiento de la marca. 0.07 1 0.07
No tiene claro el mercado donde comercializar. 0.07 1 0.07
Descon.oc.|m|e.|j|to de aspectos logisticos para la 0.06 2 0.12
comercializacion.

Limitado directorio de clientes. 0.07 1 0.07
Carencia de un area de comercializacion. 0.04 2 0.08
No contar con un plan estratégico de marketing. 0.06 1 0.06
Limitado financiamiento econémico para expansion 0.07 5 014

de produccion.
TOTAL 1.00 2.59
Fuente. Elaboracion propia

Tabla 50.
Matriz EFE.
. VALOR
FACTORES EXTERNOS VALOR CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES 1.62
Incremehto de consumo de bebidas y licores frente a la 0.10 4 0.40
pandemia.
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Mercado de licores altamente lucrativo. 0.08 3 0.24

Disponibilidad de Materia Prima permanente. 0.10 4 0.40

Financiamiento programas gubernamentales (Reactiva - 0.05 5 0.10

FAE).

InsUtuqqnes publl.co privadas promotoras de eventos 0.08 3 0.24

especializados en licores.

Incremento en el precio del alcohol. 0.06 2 0.12

Mayor demanda de licores a través de plataformas virtuales. 0.06 2 0.12

AMENAZAS 1.28

Desabastecimiento de envases por la pandemia. 0.06 2 0.12

Restricciones municipales que limitan la comercializacion de

. 0.05 2 0.10

licores pasadas las 23:00 pm horas.

Marcas de licores posicionadas en el mercado nacional. 0.06 2 0.12

Elevado impuesto selectivo al consumo. 0.06 2 0.12

Rebrote de pandemia que restrinja la comercializacion de 0.08 3 0.24

licores.

Elevada comercializacion de licores adulterados. 0.10 4 0.40

Incremento en los precios de la materia prima. 0.06 3 0.18
TOTAL 1.00 2.90

Fuente. Elaboracion propia

De los resultados obtenidos, se tiene:

e El resultado del analisis de la matriz EFE es de 2.90, lo que

indica que la empresa tiene la capacidad de maximizar las

oportunidades presentadas y minimizar

presentadas.

las

amenazas

e El resultado del analisis de la matriz EFl es 2.59, lo que indica la

capacidad de la empresa para maximizar las fortalezas y

minimizar las debilidades.

Con la informacion obtenida de las matrices EFl y EFE, se analizara la

matriz Interna Externa (El), el cual es una herramienta que sirve para

evaluar a una organizacién y tomar decisiones en base a la informacién

generada por las matrices, permitiendo ubicar a la empresa en una de

las nueve celdas de la matriz El.

Teniendo en cuenta a Montes (2017) sefalo:

La matriz IE se basa en dos dimensiones clave:

los totales

ponderados del EFI en el eje x y los totales ponderados del EFE en

el eje y. Los totales ponderados que se derivan de las divisiones
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permiten construir la matriz IE a nivel corporativo. En el eje x de la
matriz IE un total ponderado de entre 10 y 1.99 del EFI representa
una posicién débil, una calificacion entre 2.0 y 2.99 se puede
considerad promedio y una calificacién de 3.0 a 4.0 es alta. La
matriz IE se puede dividir en tres grandes espacios que tienen
diferentes implicaciones estratégicas. En primer lugar, se puede
decir que la recomendacion para las divisiones que caen en las
celdas I, Il o IV seria “crecer y construir’. Las estrategias de
intensivas (penetracion en el mercado, desarrollo del mercado o
desarrollo del producto) o las integrativas (integrar hacia atras,
integracion hacia adelante o integracién horizontal) tal vez sean las
mAas convenientes para estas divisiones. En segundo, las
divisiones que caen en las celdas Ill, V o VIl se pueden administrar
mejor con estrategias para “Retener y mantener”, la penetracion en
el mercado y el desarrollo del producto son dos estrategias
comunmente empleadas para este tipo de divisiones. En tercero,
una recomendacion frecuente para las divisiones que caen en las
celdas VI, VIl o IX es “Cosecha o desinvertir’. Las organizaciones
con éxito son capaces de lograr una cartera de negocios colocados

dentro o en torno a la celda | de la matriz IE. (p.1)
La Figura 34, muestra en qué cuadrante se ha ubicado la interseccion

de x ey, siendo en este caso, el cuadrante V (donde se ubican las

estrategias conservar y mantener).

Figura 41.

Matriz Interna y Externa (IE).
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MATRIZ IE

INTERNA EXTERNA
Totales Ponderados del EFI
Fuerte: 3.0a4.0 Promedio. 20az29 Baje: 1.0a1%g
4.0 3.0 2.50 2.0 1.0
Alto H
3.0a40
|. Crecer construir . Crec:_wer construir ll. Retener mantener

i 3.0
= 200 |swewasssssssamnasessasspuannnann ,
=]
B Medio
i . Crecer construir . Retener mantener Wl Cosechar o desinvertir
- 20azs
=
&
= 20
=]
(=

Bajo . § . §

102318 VII. Retener mantener V. Cosechar o desinvertir | X1 Cosechar o desinvertir

1.0

Eje X Totales ponderados de la matris EF| (andlisis de factores externos) 2.59

Eje v Totales ponderados de la matris EFE (andlisis de factores internos)  2.90

Fuente: elaboracién propia

Para la empresa Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L., la interseccion
X e y recaen en el V cuadrante donde se aplica la estrategia retener y
mantener, utilizando dos estrategias externas alternas:

Primero; mediante la diversificacion de un nuevo producto “Destilado
premium de platano” el cual se diferenciara por la composicion a base
de azucares naturales, presentacion en un envase modelo premium y
estandarizacion del proceso de produccion logrando obtener
caracteristicas organolépticas inimitables (color, sabor, olor y textura).
Segundo; penetracion en el mercado de licores mediante la
comercializacion a través de alianzas con empresas distribuidoras
(licorerias, bodegas, discotecas, restaurantes, otros), desarrollo de
degustaciones en eventos especializados (ferias de bebidas y licores)
con apoyo de bartenders y finalmente con promociones en las redes

sociales como facebook, instagram y whatsapp.

Para los autores Parodi et al. (2019) en su articulo sefalaron:
En el cuadrante V, lo que sugiere que la misma debe considerar
aplicar estrategias del tipo “MANTENER Y RETENER’. La
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participacion de la seccion debe ser mas activa en el mercado y
debe plantearse un mejor desarrollo del producto, considerando
estas dos estrategias. Es una posicion aceptable o ventajosa,
donde lo ideal es administrar con prudencia, crecer e implementar
estrategias que le ayuden a avanzar o mantenerse, una buena
estrategia seria la penetracion del mercado y desarrollo de

productos (p.1)

6.3. Determinacion de las Ventajas Competitivas Criticas

Los niveles de competitividad entre las empresas estan medidos en relacion
a su desempefio dentro de la actividad econdmica que desarrollan, muchas
de ellas centran sus esfuerzos en brindar Unicamente un mejor servicio o
producto no valorando sus fuerzas internas, sus ventajas en el sector y no
desarrollando estrategias. Por lo mismo, el autor Saez (2021) explicé sobre el
analisis VRIO “Es una herramienta de planificacion estratégica que utilizan las
empresas para tomar decisiones comerciales eficientes. ElI analisis
proporciona informacion y con él, se espera que los resultados proporcionen
una ventaja competitiva”, esta herramienta fue desarrollada por Barney, J. B.
(1991). (p, 1)

Esta herramienta buscaria apoyar a las empresas en descubrir y proteger los

recursos y capacidades que les brinda una ventaja competitiva.

El analisis VRIO presenta los siguientes componentes:

Tabla 51.
Andlisis VRIO
Recurso/Capacidad Valioso Raro Inimitable Organizacion
SEsvalioso ¢ Es dificil de ¢ Es dificil de ¢Esta la empresa
para el encontrar? Imitar? organizada para
cliente? explotar el recurso?

Fuente: Elaboracion propia

Para la evaluacion de la matriz se han considerado 16 criterios entre

capacidadesy recursos (ver Tabla 52), determinadas en funcién a la evaluacion
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de los activos de la empresa y el analisis de factores internos y externos de

Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L.

Tabla 52.

Matriz VRIO del Destilado de Platano.

Capacidades /

Valioso Raro

Inimitable Organizacién

Implicancia Competitiva

Recursos
TANGIBLES
1. Infraestructura Sl NO NO Sl Ventaja competitiva temporal
2. Equipos Sl NO NO Sl Ventaja competitiva temporal
3. Tecnologia Sl NO NO Sl Ventaja competitiva temporal
4 INSUMOS S| S| NO S| Ventaja competitiva por
explotar
INTANGIBLES
5. Ubicacion Sl NO NO Sl Ventaja competitiva temporal
6 DlverS|f|ce_1(f|on S| S| S| S| Ventaja competltlva
e Innovacion sostenible
7. Conocimiento SI Si SI Si Ventaja competltlva
sostenible
8. Experiencia SI Si NO Si Ventaja competitiva por
explotar
9 Marca S| S| NO S| Ventaja competitiva por
explotar
10. Reputacion Sl NO NO NO Igualdad Competitiva
11. RRHH . .
. SI NO NO Sl Ventaja competitiva temporal
Competitivo
12. Relacién con S| S| NO S| Ventaja competitiva por
proveedores explotar
13. Rglamon con S| S| NO S| Ventaja competitiva por
clientes explotar
14. Post Venta Sl Sl NO NO Ventaja competitiva temporal
15. Patente SI sI SI SI ventaja competitiva
sostenible
16. Presencia . .
Online Sl NO NO Sl Ventaja competitiva temporal

Fuente: Elaboracion propia

Habiéndose considerado recursos y capacidades tanto tangibles como

intangibles, dentro de los cuales se resalta factores humanos, materiales, no

materiales, observamos la posicion competitiva de la empresa en funcion al

plan de negocio que tiene como proposito desarrollar un nuevo producto

“Destilado de platano” diversificando su cartera, tomandose en consideracion

los cuatro pilares de la matriz VRIO (Valioso, raro, inimitable y organizacién)

de los cuales tres criterios de evaluacion: diversificacion e innovacion,
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6.4.

conocimiento y patente, representan una ventaja competitiva sostenible para
la empresa; asi también, cinco de los criterios comprenden una ventaja
competitiva por explotar, insumos, experiencia, marca, relacion con
proveedores y clientes.

Dentro de la implicancia competitiva también se tiene identificado criterios de
ventajas competitivas temporales como es la infraestructura, equipos,
tecnologia, ubicacion, entre otros; requieren ser fortalecidos por parte de la
empresa a través de inversion propia, gestion de mejora continua y
compromiso de cada actor en la cadena productiva y comercial. Los
resultados generaran mayor esfuerzo por parte de los competidores para

imitar el modelo de negocio.

Consideraciones Legales
El actual plan de negocios considera normas, leyes locales y nacionales, que
serviran de referencia para la constitucién y desarrollo de la diversificacion e

innovacion.

6.4.1. Identificacién del Marco Legal

Para el presente proyecto se optara por trabajar con la empresa
Agroindustrias Caribefia Fresh E.Il.R.L., con N° de RUC 20402301903,
constituida con fecha 08 de enero 1999, cuyo giro de negocio es:
elaboracion de productos alimenticios, con un nivel patrimonial de 90 mil
soles.

Por ser Mype y también por ser una empresa familiar, se encuentra
constituida como “Empresa Individual de Responsabilidad Limitada”
(E.I.LR.L.), que tiene como caracteristica el desarrollo de actividades
econdémicas de pequefias empresas bajo voluntad unipersonal con

patrimonio propio de su titular.

e Decreto Ley N° 21621 - Ley de la empresa individual de
responsabilidad limitada, en el articulo 1 sefiala: “La empresa
individual de responsabilidad limitada es una persona juridica de
derecho privado, constituida por voluntad unipersonal, con

patrimonio propio distinto al de su titular, que se constituye para el
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desarrollo exclusivo de actividades econOmicas de pequefia
empresa, al amparo del Decreto Ley N° 21435”.

e Ley marco para el crecimiento de la inversion privada (Decreto
Legislativo N° 757). En el articulo 1 sefala: “La presente ley tiene por
objeto garantizar la libre iniciativa y las inversiones privadas,
efectuadas o por efectuarse, en todos los sectores de la actividad
econdmica y en cualesquiera de las formas empresariales o
contractuales permitidas por la constitucion y las leyes. Establece
derechos, garantias y obligaciones que son de aplicacion a todas las
personas naturales o juridicas, nacionales o extranjeras, que sean
titulares de inversiones en el pais. Sus normas son de observancia
obligatoria por todos los organismos del estado, ya sean del gobierno

central, gobiernos regionales o locales, a todo nivel”.

6.4.2. Ordenamiento Juridico de la Empresa
Asimismo, se lista otras normas legales que fomenta e impulsa el
negocio de produccién y comercializacion de licores.

e Decreto legislativo N° 1062. Ley de inocuidad de los alimentos, del
28/06/08.

e Decreto Supremo N° 034-2008-AG, reglamento de la ley de
inocuidad de los alimentos, del 17/12/08.

e Ley N°29632. Ley para erradicar la elaboracion y comercializan de
bebidas alcohdlicas informales o adulteradas o no aptas para el
consumo humano.

e Decreto Supremo N° 012-2009-SA, reglamento de la Ley N° 28681.
Ley que regula la comercializacién, consumo y publicidad de
bebidas alcoholicas, del 11/07/09, Articulo 18°.

e Ley N° 28405. Ley de rotulado de productos industriales
manufacturados, del 30/11/04, articulo 5°.

e Ley N° 29571, cbdigo de proteccion y defensa del consumidor, del
02/09/10.

e Denominacion de origen segun N° 13880-2017/DSD
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e Decreto supremo N° 181-2019-EF, decreto que modifica el
impuesto selectivo al consumo de bebidas alcohdlicas.

e Licencia de funcionamiento.

e Normas técnicas de INACAL.

e Normas de INDECOPI (registro de marca y rotulacion de producto).

6.5. Disefo de Estructura Organizacional Deseada
En la actualidad la empresa Agroindustrias Caribefia Fresh E.l.R.L. no cuenta
con una estructura organizacional, porque se trata de una empresa familiar,
para el presente plan de negocios, proponemos la siguiente estructura que

incluira nuevas areas operativas y tendran funciones definidas.

Figura 42.

Estructura Organizacional

Gerente
General
Contador
lefe de lefe Responsaple
planta comercial de produccién
\
:
Operario Vendedor

Fuente. Elaboracion propia.

6.6. Diseio de los Perfiles de Puestos Claves
Se presenta la descripcion de los puestos claves, los cuales son importantes
para el logro de los objetivos estratégicos Agroindustrias Caribefia Fresh
E.I.LR.L.
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Tabla 53.

Gerente general.

DENOMINACION DEL CARGO N° DE CARGO

Gerente general MOD - 06

Funciones Especificas

e Planificar, organizar, dirigir, controlar, analizar y conducir eltrabajo de la empresa.
Dirigir la organizacion hacia la visién que se ha planteado.

Gestionar adecuadamente los activos de la compaiiia.

Impulsar el desarrollo de la compafiia y el sector.

Vincularse con los distintos stakeholders.

Implementacion de una cultura organizacional alineada con el futuro.

Direccion y control del personal a cargo.

Evaluar el desempefio del personal a cargo, de acuerdo con las politicas y
objetivos establecidos para cada una de ellas.

e Realizar coordinaciones con personal externo.

e Informar mensualmente data financiera a los propietarios.
Linea de autoridad y Depende de Ninguno
responsabilidad Tiene mando sobre Jefe de planta y jefe comercial

Requisitos minimos

e Estudios: profesional titulado en administracion, economia, ingenieria industrial o
carreras afines.

e Dominio Microsoft Office nivel avanzado.
e Comunicacion y persuasion, liderazgo, planificacion, trabajo en equipo.

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 54.

Jefe de planta.

DENOMINACION DEL CARGO N° DE CARGO

Jefe de planta MOD - 01

Funciones Especificas

e Cumplimiento de los objetivos de produccion para la satisfacciéon de los pedidosde
clientes.

e Liderar los planes de optimizacion de costos (rotacién de inventario y reduccion de
mermas), con establecimiento de metas.

e Ordenamiento y reestructuracion del area y de los procesos.
e Incorporar las medidas de eficiencia en los procesos.

e Reporte ala direccién de la empresa y casa matriz.

e Gestiona y supervisa al personal a su cargo.

Linea de autoridad y Linea de autoridad y | Linea de autoridad yresponsabilidad
responsabilidad responsabilidad

Tiene mando sobre Ninguno

Requisitos minimos
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Bachiller de la carrera de ingenieria industrial
Manejo de office nivel avanzado.
Conocimiento en procesos productivos y costos.

Experiencia minima de un afio en puesto de asistente y/o asistente de planta,
produccidn, calidad o relacionados al puesto.

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 55.

Jefe comercial.

DENOMINACION DEL CARGO N° DE CARGO

Jefe comercial MOD - 04

Funciones Especificas

e Definir el plan estratégico comercial y de ventas anual y gestionar su puesta en
marcha.

e Ampliar y reforzar canales de venta.

e Desarrollar acciones comerciales de refuerzo para el cumplimiento de objetivos
mensuales y anuales.

o Realizar los reportes de ventas y resultados mensuales y anuales.
Desarrollar alianzas estratégicas que generen un mayor movimiento e intercambio
comercial.

e Realizar Benchmarking del rubro, con el fin de estudiar a la competencia ydesarrollar
estrategias que permitan una mayor competencia dentro del sector.

e Desarrollar y mantener el contacto directo con socios estratégicos y clientes para la
negociacion de tarifas, asi como llevando informacién sobre servicios, promociones,

etc.
e Manejar y actualizar informacion de pagina web y redes sociales.
Linea de autoridad y Depende de Gerente General

responsabilidad

Tiene mando sobre Ninguno

Requisitos minimos

e Estudios: Profesional técnico o bachiller en administracién y marketing, ventas o afines

e Experiencia en el manejo de microsoft office y excel avanzado

e Con alto sentido de compromiso, ética, trabajo en equipo, colaborador, responsable, buena
comunicacién y orientado a logro de metas.

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 56.

Operario.
DENOMINACION DEL CARGO N° DE CARGO
Obrero MOD - 02

Funciones Especificas

e Selecciona y lava la materia prima (platano).

Encargado de transformar la materia prima en producto final.
Emite fichas de control de produccién.

Controla la limpieza e higiene de los ambientes de trabajo.
Velar por el correcto funcionamiento de las maquinarias.
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Linea de autoridad y Depende de Jefe de planta

esponsabilidad Tiene mando sobre Ninguno

Requisitos minimos

Estudios con nivel secundaria completa y/o técnicos

e Experiencia minima de un afio en puestos similares o afines
Con alto sentido de compromiso, ética, trabajo en equipo, colaborador, responsable,
buena comunicacién y orientado a logro de metas.

Fuente. Elaboracion propia

6.7. Remuneraciones, Compensaciones e Incentivos
Las remuneraciones, compensaciones e incentivos, en el primer afio sera
austero y de acuerdo al incremento de las ventas de los siguientes afios, las

remuneraciones seran incrementadas.

Tabla 57.

Remuneraciones de puestos de los colaboradores.

Remuneraciones de puestos de los colaboradores

Gerente - La remuneracién sera de S/. 1,200 soles con
Administrador beneficios facultados a través del REMYPE

La remuneracién serd de S/. 1,100 soles con

f Plan - .
Jefe de Planta beneficios facultados a través del REMYPE

La remuneracién serd de S/. 1,000 soles con
Jefe Comercial beneficios facultados a través del REMYPE, no
cuenta con bonificacion de sobre meta

La remuneracion sera de S/. 930 soles con beneficios

Operario facultados a través del REMYPE

Fuente. Elaboracion propia

6.7.1. Politicas de Recursos Humanos
Los mecanismos de Recursos Humanos que se propone para la
empresa Agroindustrias Caribefia Fresh E.l.LR.L. para los diferentes
puestos y areas funcionales, sera de la manera siguiente:
e Adaptacion mutua. El mecanismo a ejercer en la interaccion de la

distribucion organizacional serda de manera flexible y con una
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comunicacion horizontal entre todos los colaboradores al momento
de designar y ejercer sus funciones.

Supervision directa. En un mediano plazo se ejercera este
mecanismo por lo que el colaborador encargado de dirigir y
supervisar el cumplimiento de sus funciones y responsabilidades del
personal a cargo, desenvolver4d una comunicacion transversal y
horizontal entre todo su personal a cargo de manera que puedan
generar una retroalimentacion constante.

Normalizacién de los procesos de trabajo. Este mecanismo sera
ejercido a nivel productivo, a nivel planta, toda vez que buscamos
disefiar un manual de trabajo en la que se mencione y describa cada
proceso.

Normalizacion de resultados. Este mecanismo seréa usado a nivel
organizacional, debido a que se busca una comunicacién horizontal
entre todas las partes involucradas, con la finalidad de que trabajen
en equipo y bajo un cronograma de metas y una retroalimentacion

constante que aporte al cumplimiento de objetivos.
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7.1.

7.2.

CAPITULO VII. PLAN DE MARKETING

Objetivos del Marketing

Toda organizacion debe tener un plan marketing implementado para la
elaboracion de las proyecciones de ventas, ya que se debe esperar un
crecimiento progresivo y sostenible del negocio para lograr objetivos a corto
y largo plazo. Desde la posicion de Moreno (2019) sefial6 que hoy en dia,
todas las empresas, grandes o pequefas, necesitan definir sus objetivos de
marketing y comenzar a planificar una estrategia para alcanzar esos objetivos.
Algunas empresas subcontratan sus departamentos de marketing, mientras
que otras los integran internamente, de todos modos, es importante entender

a qué se refieren esos propositos y como funciona todo alrededor de ellos
(p-1)

En tal sentido, en relacion de nuestras ventas iniciales, pronosticaremos de
acuerdo a un proyecto de marketing un incremento de 2.5 % para el segundo
y tercer ano; para los dos afios siguiente, se proyecta un incremento promedio

del 5% de manera consecutiva a lo largo de la vida del proyecto.

De igual manera, iniciar con un 85 % de satisfaccién de nuestros clientes y
llegar a tener un 95 % en los proximos 3 afios, medido a través de encuestas

y/o entrevistas.

Estrategias de Marketing
La definicion de marketing hace referencia que debemos de explotar todos los
recursos que posee la empresa, por lo cual debera ser alineada a objetivos y

asi poder llegar a nuestra meta y proyecciones, al respecto el autor Tomas
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(2020) menciond que la estrategia de marketing es un proceso que permite a
las empresas centrarse en los recursos disponibles y utilizarlos de la mejor
manera posible para aumentar las ventas y obtener una ventaja competitiva.
Las estrategias de marketing se basan en los objetivos comerciales de una
empresa, para aplicar estos objetivos a la planificacion, necesitamos

concretarlos y definirlos con el famoso acronimo "SMART":

7.2.1. Estrategia de producto

El producto a ofrecer es el destilado premium de platano, el cual sera
producido y comercializado directamente por la empresa.

Para el mismo se definieron elementos de disefio de identidad
corporativa como la marca que representara a la empresa mediante una
actualizacion en la tipografia, uso de vector en forma de palmeras, un
isotipo con las iniciales de la empresa a ser utilizado como un sello de
identificacion y determinandose la tonalidad verde. La marca de la
empresa transmite de manera elegante, el origen de los productos

oriundos de la selva peruana.

Figura 43.

Logo de la Empresa.

im CAMBUR

AGROINDUSTRIA

Caniberig (Goldern

Fuente. Elaboracién propia

Se realizé un estudio de preferencia en un grupo de personas para
determinar el nombre del destilado de platano, siendo “Cambur Golden”
la denominacion preferida por combinar con el producto, ser llamativo,

interesante y ademas de facil comprension.

La palabra “CAMBUR” significa fruto del platano, mientras que el
significado de “GOLDEN” es dorado.
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A. Presentacion del producto:
Por las caracteristicas de calidad del producto, se determiné trabajar
dentro de la linea de licores finos, para el mismo se eligié un envase
de vidrio premium de capacidad de 500 ml, realizandose la
combinacion de los elementos de marca y nombre en la etiqueta del
producto.
El disefio cuenta con elementos como: hojas de palma de platano, un
mono con sombrero, tipografia especial, combinacion de tonalidades
de colores entre dorado, blanco y negro, mismos que dan realce al
valor del producto.
En cumplimiento con la norma técnica peruana 210.027 rotulado de
bebidas alcohdlicas, se establecié la informacién minima que debe
contener el rotulado de la bebida alcohdlica envasada en el pais para
su comercializacion. Siendo los requisitos especificos el Nombre del
producto, la marca registrada, contenido alcohdlico, contenido neto,
responsable legal, pais de origen, lote de produccion, fecha de
envasado, fecha limite de utilizacion.

Figura 44.

Etiqueta Frontal y Posterior.

Producido y embotellado por
Agroindustria Caribefia Fresh.

Calle Lorem lpsum Sit Amet,
Pichanaki, Junin, Perd.
RUC: XOOOXKXXXXX.

Reg. Sanitario: XXXXXXXXX.

Ce L. 000000
WWW.CARIBENAFRESH.COM

®EODO

TOMAR BEBIDAS ALCOHOLICAS
EN EXCESO ES DANINO.

Fuente. Elaboracion propia

Figura 45.

Presentacion en botella y envase secundario.
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Fuente. Elaboracién propia

7.2.2. Estrategia de plaza (distribucion)

La gestion de distribucién para el producto se realizara a través de

sistemas hibridos, con el propésito de establecer dos 0 mas canales

para llegar al segmento de consumidores definido.

e Primer canal tradicional, donde a través de la participacién de

distribuidores como: licorerias, bodegas, discotecas, restaurantes

y otros giros de negocios se logrard llegar al consumidor con

acuerdos de distribucion y politicas de descuentos.

e Segundo canal de venta online, a través de redes sociales

(facebook, Instagram y whatsapp).

e Tercer canal presencia en eventos especializados (ferias de

bebidas y licores), desarrollando degustaciones y comunicacion

boca a boca.

Los canales de llegada al consumidor seran:

Tabla 58.

Matriz de Competitividad.

Atencion Consideracion Compra Entrega Post Venta
Redes sociales: .
facebook Landing page Venta en tienda Deliver Email marketin
_ ' gpag de distribuidor y g
instagram, whatsapp
. . . . Tienda .
Email marketing Whatsapp Tienda fisica distribuidora Landing page
Relaciones publicas Tienda fisica Redes sociales Tienda fisica Whatsapp
Redes sociales:
facebook,
Flayers .
instagram,
whatsapp

Fuente. Elaboracion propia
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7.2.3. Estrategia de precio
El precio sera definido con el objetivo de obtener una maxima utilidad
sobre el volumen de produccion, valorando la calidad, diversidad y
novedad del producto.
a) Evaluacion de Precios de Productos Similares.
Los principales precios de los productos sustitutos dentro de las

licorerias, bodegas y super mercados son:

Tabla 59.

Evaluacion de precios de productos similares.

Productos Presentacion Contenido Precio de
Venta
Ron Appleton Signature Botella 750 ml s/ 62.00
Ron Appleton Blend (8 afios) Botella 750 ml s/ 86.00
Ron Appleton Rare Blend (12afios) Botella 750 ml s/ 128.00
Ron Cartavio Selecto Rubio Botella 750 ml s/ 30.00
Ron Cartavio Solera Botella 750 ml s/ 70.00
Ron Cartavio xo Botella 750 ml s/ 168.00
Ron Flor de Cafia (4 afios) Botella 750 ml s/ 40.00
Ron Flor de Cafia (12 afios) Botella 750 ml s/ 105.00
Jhonnie W. Red Label Botella 750 ml s/ 60.00
Jhonnie W. Black Label Botella 750 ml s/ 120.00
Jhonnie W. Double Label Botella 700 ml s/ 125.00
Chivas Regal Botella 750 ml s/ 60.00

Fuente. Elaboracion propia

El precio que los consumidores pagan al momento de adquirir un licor
sustituto al destilado de platano es: valor minimo s/ 30.00 soles, valor
promedio s/ 88.00 soles y valor maximo s/ 168.00 soles, en

presentaciones de 750 ml.
b) Estructura de Precios.

Para definir el precio venta utilizaremos como metodologia la fijacion

de precios basada en la diferenciacion, donde los margenes de
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rentabilidad son mas altos por unidad de producto, aunque con un

nivel de ventas totales inferior, se define segun la siguiente tabla:

Tabla 60.

Estructura de Precios.

Ratios Costo Precios Precio Precio

Producto Comercializacion Distribuidor Consumidor

Cambur Golden (500 ml) s/ 30.21 s/ 42.00 s/ 42.00 S/. 45.00 a
mas

Fuente. Elaboracion propia

7.2.4. Estrategia de promocién y publicidad.

Con el propésito de comunicar el lanzamiento del producto, se tomaran
herramientas de publicidad y promociones de ventas que ayuden al
posicionamiento de la marca y producto en la mente del consumidor y
lograr generar compras efectivas.

Primero, la promocion del producto se realizara a través de una
campafa de lanzamiento de la empresa, donde se presentara la
actualizacion de la identidad corporativa (Marca, colores, tipografia,
otros), resaltando los atributos de la gama de productos elaborados por

la empresa.

A. Publicidad Virtual.
e Se realizard la creacion de una cuenta empresarial en las
plataformas de Facebook e Instagram, con el objetivo de
publicitar el destilado de platano, informar de las caracterizas del

producto, realizar promociones y ofertas.

B. Relaciones Publicas.
e Participacion en eventos especializados como: ferias de licores,
ruedas de negocios.
e Organizacion de la | feria de licores de selva central.

e Desarrollo de catacion de licores con especialistas nacionales.
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e Promocion virtual con los mejores bartenders.

C. Ventas Personales.

Para distribuidores:

e A cargo del jefe comercial, quien se encargara de presentar a la
empresa, informar sobre los productos, las promociones, ofertas,

establecer contratos y fidelizar a los aliados comerciales.

7.3. Estrategia de Ventas
7.3.1. Plan de ventas
Con el propésito de generar incentivos dentro de las estrategias de corto

plazo se realizaran:

A. Para Distribuidores
e Envio de muestras para validacion de la calidad del producto.
e Rebaja del precio en 5 %.
e Envio de producto sin pago por flete.
e Cupodn del afio de sociedad, premiando con un paquete turistico

en selva central que incluya la visita a la empresa.

B. Para Consumidores
e Descuento por compra de cantidad, si llevas 4 el 5 gratis.
e Creacion de oferta semanal 2x1, o acompafiar el producto con
un piqueo complementario.
e Envio gratuito por compra virtual.
e Descuento por onomastico del 5 %.
e Sorteo de kits de productos a los seguidores en redes sociales.

e Entregas por delivery.

7.3.2. Politicas de servicios y garantias

A. Politica de Servicios.
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En el articulo web ¢ Como mejorar la atencion al cliente y tomar la
delantera, el autor Da Silva (2020) sefial6: “En un mercado donde
los consumidores son cada vez mas exigentes, descubrir como
brindar un buen servicio al cliente puede ser unaventaja
competitiva” (p. 01).

En este sentido y teniendo en cuenta que los gusto y preferencias
de los clientes cambian de manera rapida, basicamente por el
acceso a la informacién que se tiene a través del internet y redes
sociales, Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L. para la oferta del
destilado de platano se enfocara en las experiencias de compra
que tendran los clientes.

e Impulsaremos el trato personalizado, brindando informacion
rapida y sencilla sobre los lugares y modalidades de compra,
el jefe comercial serd el encargado de la revision diaria de
las redes sociales de la institucion.

e Apertura de nuevos canales de comunicacion y venta, como
redes sociales, chat online y tiendas fisicas.

e Seguimiento post venta, a través del cual se realizard un
monitoreo y evaluacion a la experiencia de compra de los
clientes, los clientes podran comentar sobre la calidad del
producto, proceso de compra, opciones de pago, acceso a
canales de venta, rapidez en la entrega del producto y precio
del producto. Conocer y escuchar el nivel de satisfaccion,

nos permitird retener y fidelizar a los clientes.

De acuerdo a la experiencia de compra que viven los clientes,
podran convertirse en promotores o detractores de los productos

gue ofrecemos e incluso de nuestra marca.

B. Politicas de garantias.

La politica de garantia se establece para respetar los derechos de
los consumidores cuando realiza la compra de un producto o

servicio. Todo productor u ofertante tiene obligaciones frente al
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consumidor, respetando las normas de calidad, seguridad y

adecuado funcionamiento del producto o servicio.

En el articulo web publicado por el diario Gestién, a juicio de

Stucchi (2016) refirié que el consumidor puede exigir tres tipos de

garantia:
Las garantias legales. Al ofrecer productos y servicios en el
mercado, una empresa puede proponer libremente las
caracteristicas, condiciones o términos de lo que ofrece. Sin
embargo, esta libertad no puede ignorar o ser contraria a
normas legales imperativas (obligatorias) ... Las garantias
explicitas.

Pueden surgir por acuerdo de la empresa con el
consumidor al fijar caracteristicas, condiciones o términos en
el contrato. O pueden surgir s6lo por lo expresado por la
empresa ... Las garantias implicitas. No provienen de
disposiciones legales obligatorias para la empresa, ni de lo
ofrecido por la empresa o pactado con el consumidor. Sin
embargo, son caracteristicas, condiciones o términos
aplicables a un producto o servicio, que resultan obvias o

evidentes en el mercado. (p.1)

En Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L., contara con politica de
cambio de producto para las compras realizadas al por mayor,
siempre en cuanto los envases no estén en mal estado para la
devolucién, se haran efectivas en maximo 07 dias habiles. Las
compras al por menor, no aplicaran a devoluciones.

En las tiendas fisicas, dispondremos de buzén de sugerencias, y
en redes sociales se incluirhA un enlace para acceder a
comentarios, sugerencias y quejas.

Asimismo, dentro del alcance de nuestra garantia, nuestros
clientes podran cursar los reclamos en INDECOPI, entidad que de
acuerdo a la Ley N° 29571 - codigo de proteccion y defensa del

consumidor, Este codigo tiene como objetivo que los consumidores
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accedan a productos y servicios idéneos y que gocen de los
derechos y los mecanismos efectivos para su proteccion,
reduciendo la asimetria informativa, corrigiendo, previniendo o
eliminando las conductas y practicas que afecten sus legitimos
intereses. En el régimen de economia social de mercado
establecido por la Constitucién, la proteccidon se interpreta en el
sentido mas favorable al consumidor, de acuerdo a lo establecido
en el presente codigo.
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CAPITULO VIII. ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO DEL PROYECTO

8.1. Inversiones Estimadas del Proyecto
El andlisis econdmico financiero para el presente plan de negocios se centrara
en la estimacion de las necesidades financieras en las que incurrira
Agroindustrias Caribeiia Fresh E.I.R.L, y la capacidad de la empresa para
generar fondos, analizando el financiamiento para determinar los beneficios

resultantes de proyecto.

8.1.1. Inversion en Edificacion
Para implementar la diversificacion de productos a través de la
innovacion e industrializacion del destilado de platano, Agroindustrias
Caribefia Fresh E.lLR.L. cuenta con un inmueble de 800 m2, donde
realizara el acondicionamiento y construccion de la planta, con una

inversion estimada de S/ 50,000 soles.

Tabla 61.
Infraestructura.
Descripcién Precio Unitario
Construccion de planta
(acondicionamiento) S/ 50,000
Total, de Infraestructura
(Soles) S/ 50,000

Fuente. Elaboracidn propia.

8.1.2. Inversién en Equipamiento para el Destilado de Platano
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Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.LR.L., realizara una inversiéon de S/

42,148 soles destinado para la compra de maquinaria y equipo que son

necesarios para la produccion del destilado de platano.

En la Tabla 62, se detalla la inversion a realizar.

Tabla 62.

Inversidn en maquinaria y equipamiento.

Cantidad Descripcion Precio Monto
Unitario Total
Equipo de osmosis inversa para tratamiento de

1 agua de 5 etapas. S/ 2,970 S/ 2,970
1 Bioreactor enzimético con control de temperatura. S/ 6,780 S/ 6,780
1 Generador de vapor a gas. S/ 9,320 S/ 9,320
2 Kit analizador de cloro. S/ 125 S/ 250
3 Sensor de temperatura. S/ 250 S/ 750
2 Valvulas solenoides. S/ 85 S/ 170
2 Controlador de temperatura. S/ 425 S/ 850
1 Refractometro digital. S/ 340 S/ 340
1 Alcoholimetro. S/ 127 S/ 127
1 Mostimetro. S/ 127 S/ 127
1 Mesa de trabajo de acero inoxidable. S/ 1,690 S/ 1,690
1 Balanza 100 kg S/ 340 S/ 340
1 Molino. S/ 1,525 S/ 1,525
1 Destilador (alambique) de 800 L. S/ 8,480 S/ 8,480
3 Tanques de 200 L. 2unid. S/ 2,120 S/ 6,360
2 Tanques de almacenamiento 150 L. S/ 850 S/ 1,700
13 Jabas de 22 kg. S/ 17 S/ 220
5 Baldes 20 L. S/ 13 S/ 64
1 Jarras inox 2 L. S/ 42 S/ 42
3 Jarras plastico S/ 14 S/ 43

Total de equipamiento y maquinaria S/ 42,148

Fuente. Elaboracion propia.

8.1.3. Inversién en Equipos de Oficina, Limpiezay Muebles

La inversion en equipos de oficina, limpieza y muebles, asciende a S/

5,770 soles importen que es relativamente menor porque la empresa

priorizara la inversion en maquinaria y equipo.

El detalle de la inversion se precisa en la tabla 63.
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Tabla 63.

Equipos de oficina, seguridad y limpieza.

. o Precio Monto
Cantidad Descripcién Unitario Total
Equipos de oficina
1 Computadoras S/ 2,000 S/2,000
1 Impresora S/ 245 S/ 245
1 Otros equipos S/ 200 S/ 200
Equipos de Limpiezay otros.
6 Cestas de limpieza S/ 10 S/ 60
2 Escobas S/ 10 S/ 20
2 Balde S/ 10 S/ 20
1 Trapeador S/ 25 S/ 25
1 Otros equipos S/ 200 S/ 200
Total de Equipos de Oficina Seguridad y limpieza (Soles) S/ 2,770

Fuente. Elaboracion propia.

Como la empresa implementara sélo cuatro areas en la estructura
organizacional, la inversion en muebles sera sélo de S/ 3,000 soles, el

cual se detalla en la tabla 64.

Tabla 64.

Muebles en general.

. L Precio Monto
Cantidad Descripcién Unitario Total
Equipos de oficina

3 Estantes S/ 300 S/ 900

3 Escritorios S/ 300 S/ 900

3 Sillas giratorias S/ 150 S/ 450

6 Sillas individuales S/ 100 S/ 600

1 Otros S/ 150 S/ 150

Total de Muebles en General (Soles) S/ 3,000

Fuente. Elaboracion propia.

8.2. Inversiones en Capital de Trabajo
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Incluye la inversion monetaria que realizard Agroindustrias Caribefia Fresh
E.l.LR.L. para llevar a cabo la gestion de produccion y comercializacion del

destilado de platano, la inversiébn en capital de trabajo estara dividida en

materia prima, personal, promocioén y publicidad.

8.2.1. Inversion en Materia Primay Otros Materiales

Tabla 65.
Materia Prima e Insumos.
Costo
Cant x Unitario
N° Materiales e Insumos Unid. mes (Soles) Costo Total
Materia prima platano variedad
1 bizcocho. Kg 300 S/0.40 S/ 120.00
Materia prima platano variedad
2 largo inguiri. Kg 2700 S/0.80 S/ 2,160.00
3 Levadura seca instantanea. Kg 3 S/ 38.14 S/114.41
4 Enzima. litro 0.48 S/ 750.00 S/ 360.00
5  Acido citrico. kilo 1.2 S/ 16.95 S/ 20.34
6 Chip de ron aroma. kg 3 S/59.32 S/ 177.97
7 Chip de ron color. kg 3 S/59.32 S/ 177.97
8 Envases — botellas. unidad 504 S/ 7.00 S/ 3,528.00
9 Tapones. unidad 504 S/0.17 S/ 85.42
10  Etiquetas. unidad 504 S/0.10 S/ 51.25
11 Cajas. unidad 42 S/1.00 S/42.00
12 Lefia. millar 1 S/ 400.00 S/ 400.00
13 Gas. unidad 30 S/ 45.00 S/ 1,350.00
Costo Total de Materiales (para un mes en promedio) S/ 8,587.36
Fuente. Elaboracion propia.
En la tabla 65, el costo total de materiales e insumos esta calculado para
la produccién de 12 lotes de destilado platano, considerandose que, por
cada lote de produccién, se obtiene 42 unidades de 500 ml, acumulando
una produccion mensual de 504 unidades.
8.2.2. Inversion en Personal

Tabla 66.

Inversién en Personal.

Descripcién Cantidad Remuneracion Meses Total Anual
Personal
Gerente general 1 S/ 1,200 12 S/ 14,400
Jefe de Planta 1 S/1,100 12 S/ 13,200
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Jefe Comercial 1 S/ 1,000 12 S/ 12,000
Operario 1 S/ 930 12 S/ 11,160
TOTAL S/ 50,760
Aportaciones

Aporte Essalud S/0
Pago SIS 4 S/ 15 12 S/ 720
Beneficios Sociales

CTS S/0
Vacaciones 50.00 % S/ 4,230 S/ 2,115
Gratificaciones S/0
Total S/ 53,595

Fuente: Elaboracion propia.

Agroindustrias Caribefia Fresh E.L.R.L. realizara la incorporacion de
cuatro personas quienes estardn a cargo de todo el proceso de

produccion y comercializacion del destilado de platano.

Con el proposito de lograr una mejor eficiencia en los costos de
produccion y comercializacion, Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L. al
ser Mype, se inscribird en el REMYPE para disminuir gastos en pago de
CTSy gratificaciones, asumiendo solo el pago de 15 dias por vacaciones
y ademas no asumira el aporte a Essalud, pagando sélo al SIS S/ 15.00

soles por cada trabajador.
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8.2.3. Inversiéon en Promocion y Publicidad

Tabla 67.

Inversion en Promocién y Publicidad.

DETALLE Ene-22 Feb-22 Mar-22 Abr-22  May-22

Presupuesto por
campafias redes S/ 700 S/ 700 S/ 700 S/ 500 S/ 500

sociales

Marketin
g S/ 300 S/ 300 S/ 300 S/ 500 S/ 500

tradicional

TOTAL S/1,000 S/1,000 S/1,000 S/1,000 S/1,000 S/1,000 S/1,000 $S/1,000 S/1,000 S/1,000 $S/1,000 S/1,000

Fuente: Elaboracion propia

La inversion en promocion y publicidad estara enfocada en dos estrategias promocionales: primero, para las campafias

en redes sociales, se empleara la participacion de microinfluencers (promedio de seguidores entre 10 mil y 150 mil), y

lanzamiento de promociones a través del whatsapp business. Segundo, participacion en ferias y eventos especializados

de licores y, ademas, impulsar promociones con regalos y descuentos para clientes recurrentes.



8.3. Financiamiento
La inversion que realizara Agroindustrias Caribefia Fresh E.l.LR.L. se realizara
a través del financiamiento del fondo no rembolsable gestionado ante el
programa nacional PROINNOVATE del Ministerio de la Produccion, fondo que
a diferencia de los préstamos que ofertan las entidades privadas como:
bancos, financieras, cajas municipales, cajas rurales y edpymes, no incluye el
pago de intereses y tampoco la devolucion del capital. Asimismo, no requiere
como requisito una experiencia minima de 06 meses de funcionamiento del

negocio.

Tabla 68.

Financiamiento.

DESCRIPCION Monto Anual S/.
Inversion estimada del proyecto S/101,918
Capital de Trabajo S/ 45,682
TOTAL S/ 147,600

Fuente: Elaboracion propia.

8.3.1. Estructura

Tabla 69.
Estructura.

DESCRIPCION Monto %
Capital Propio S/ 47,600 32%
Financiamiento NR S/ 100,000 68%

TOTAL S/ 147,600 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Para la inversién a realizar que asciende al importe de S/. 147,600 soles,
la empresa Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L. aportara un capital
propio de S/ 47,600 soles que representa el 32 % del total de inversion
y la diferencia de los S/ 100,000 soles sera financiado a través del fondo
no rembolsable gestionado ante el programa nacional PROINNOVATE
del Ministerio de la Produccion, que cofinancian proyectos de innovacion
empresarial para el desarrollo de productos y mejora de procesos
organizacionales para micro, Pymes y grandes empresas con potencial

crecimiento e impacto significativo.
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8.4. Presupuesto de Ingresos y Egresos
8.4.1. Ingresos

Para la estimacién de los ingresos se considera como ventas netas el
95 % del total de produccion que asciende a 504 unidades de destilado
de platano de 500 ml., la produccién mensual se realiza en base a 12
lotes, obteniéndose por lote 42 unidades de 500 ml.
Para la estimacion de los ingresos se considera como ventas efectivas
479 unidades de destilado de platano, a un precio de S/ 42.00 soles por
unidad. También, para el calculo del precio de venta, se tom6é como
referencia el costo de produccion unitario de S/ 30.21 soles mas un
margen de ganancia del 16.14 %, ademas para la fijacion del precio de
venta se considerd las respuestas que se obtuvieron en las encuestas
de test de aceptacion del producto, donde el 43 % de los encuestados
después de haber degustado el destilado de platano, sefialan que
pagarian entre S/ 41.00 y S/ 50.00 soles por cada unidad de 500 ml.
Para el periodo de los primeros cinco afios, las proyecciones de ingreso
del primer afio serdn constantes, para el 2do y 3er afio se proyecta un
crecimiento del 2.5 % en la produccién, porcentaje que es similar al
crecimiento de sector de bebidas alcohélicas (2.5 %), para el 4to y 5to
afo se proyecta un crecimiento en la produccién del 5.0 % considerando
gue la empresa tendrd una mayor consolidacion en el mercado de
Huancayo metropolitano.
Respecto al precio de venta de los productos, a partir del 2do afio hasta
el 5to afo, se proyecta un incremento anual del 3.0 % el cual se
determina en funcién al promedio de incremento de la inflaciéon durante

los dltimos cinco afios (2.65%).
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Tabla 70.

Ingresos mensuales.

INGRESOS Ene-22 Feb-22 Mar-22 Abr-22 May-22 Jun-22 Jul-22 Ago-22 Set-22 Oct-22 Nov-22 Dic-22

Venta de destilado de
platano (479 unid. X S/ 20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118

S/ 42.00)

TOTAL S/ 20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118 S/20,118

Fuente: Elaboracion propia.

8.4.2. Egresos
Los egresos se calcularon en base a los gastos requeridos para la elaboracién y comercializacion del destilado de

platano, tales como, costos directos (materiales e insumos), costos indirectos, mamo de obra y gastos de ventas. No

se considera los cargos financieros porque el financiamiento se realizara a través de un fondo no rembolsable.

Las proyecciones de egresos son constantes durante el primer afio, a partir del segundo afio se proyecta un crecimiento

en produccion y comercializacién del nuevo producto y el crecimiento de las ventas estara directamente relacionado

con los cambios en los costos variables.
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Tabla 71.

Egresos Mensuales.

EGRESOS Ene-22 Feb-22 Mar-22 Abr-22 May-22 Jun-22 Jul-22 Ago-22 Set-22 Oct-22 Nov-22 Dic-22
Materiales e insumos S/8,587 S/8587 S/8587 S/8587 S/8587  S/8,587 S/8,587 S/8587 S/8587 S/8587 S/8587  S/8,587
directos.

Mano de obra directa. S/3,030 S/3,030 S/3,030 S/3,030 S/3,030 S/3,030 S/3,030 S/3,030 S/3,030 S/3,030 S/3,030 S/3,030
Gastos indirectos de S/1,700 S/1,700 S/1,700 S/1,700 S/1,700 S/1,700 S/1,700 S/1,700 S/1,700 S/1,700 S/1,700 S/1,700
fabricacion.

Gastos generales y S/ 910 S/ 910 S/ 910 S/ 910 S/ 910 S/ 910 S/ 910 S/ 910 S/ 910 S/ 910 S/ 910 S/ 910
administrativos.

Gasto de ventas. S/1,000 S/1,000 S/1,000 S/1,000 S/1,000 S/1,000 S/1,000 S/1,000 S/1,000 S/1,000 S/1,000 S/1,000
Gastos financieros. S/0 S/0 S/0 S/0 S/0 S/0 S/0 S/0 S/0 S/0 S/0 S/0
TOTAL S/ 15,227 S/15,227 S/ 15,227 S/ 15,227 S/ 15,227 S/ 15,227 S/ 15,227 S/15,227 S/ 15,227 S/ 15,227 S/ 15,227 S/ 15,227

Fuente: Elaboracion propia.
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8.5. Estado de Resultados
Sobre los estados financieros los autores Castrellon et al. (2021), sefialaron
que, en cualquier negocio, independientemente del proposito para el cual fue
creado, se deben tomar decisiones que determinen su impacto financiero y
duracion en el mercado. Estas decisiones se toman utilizando numeros
extraidos de los estados financieros, que se preparan agregando datos o
informacion producidos por el departamento o area de contabilidad de una
organizacion. El proceso contable establece entonces una serie de pasos
para preparar estados financieros que serviran como insumos para decisiones
comerciales exitosas. 1. Estado de Pérdidas y Ganancias: Incluye las cuentas
nominales de la empresa, que son cuentas de ingresos y gastos. Este informe
permite medir los resultados de todas las actividades en el ejercicio que es

generalmente a un afio para determinar la utilidad o pérdida (p.1).

Tabla 72.

Estado de resultados.

RUBRO ANOS
ler Ao 2do Afo 3er Afio 4to Afo 5to Afio
Ventas S/ 241,332 S/254,787 S/268,991 S/290,914 S/314,623
Costo de produccidn S/ 151,818 S/ 155,613 S/159,504 S/167,479 S/175,853
Utilidad Bruta S/ 89,515 S/99,173 S/109,487 S/123,435 S/138,771
Gastos generales S/ 6,960 S/ 7,169 S/ 7,384 S/ 7,605 S/ 7,834
Gastos administrativos S/ 3,960 S/ 4,079 S/ 4,201 S/ 4,327 S/ 4,457
Gasto de ventas S/ 12,000 S/ 12,360 S/12,731 S/13,113 S/ 13,506
Utilidad de Operacién S/ 66,595 S/ 75,566 S/ 85,172 S/98,390 S/112,974
Depreciacion S/ 9,284 S/ 9,284 S/ 9,284 S/ 9,284 S/ 9,284
Amortizacién de intangible S/ 800 S/ 800 S/ 800 S/ 800 S/ 800
Gastos financieros S/0 S/0 S/0 S/0 S/0

Utilidad Antes de S/56,511  S/65482  S/75088 /88306 S/102,890

Impuestos
Impuestos (30 %) S/ 16,953 S/ 19,645 S/ 22,526 S/ 26,492 S/ 30,867
Utilidad Neta (Soles) S/ 39,558 S/ 45,838 S/ 52,562 S/ 61,814 S/ 72,023

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo a la informacion de los estados de resultados, en el primer afio,

por la produccion y comercializacion del destilado de platano, la empresa
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8.6.

Agroindustrias Caribefia Fresh E.I.R.L. obtendra una utilidad neta después de
impuestos de S/ 39,558 soles, y a partir del 2do al 5to afio por efecto del
incremento de la cantidad producida y precio de venta, la utilidad neta se
incrementa en 15.87 %, 14.67 %, 17.60 % y 16.51 % respectivamente.

Flujo Efectivo Operativo

El flujo de efectivo permite a las organizaciones realizar un adecuado control
de la entrada de efectivo con el cual se cubrir4 el pago de los costos de
produccion, gastos operativos y pago de deudas. La generacion de efectivo
garantiza la continuidad de las operaciones que realiza toda empresa,
mayormente la salida de dinero es para cubrir los costos de produccién de
bienes y/o servicios y cuando estos son entregados al cliente, generan mayor
ingreso para las organizaciones.

Para el plan de negocios del destilado de platano, se proyecta un flujo de
efectivo para los primeros cinco afos, teniendo resultados positivos el cual
garantiza que la empresa no tendrd problemas de efectivo y liquidez para

continuar con el proceso de produccion.

Tabla 73.

Flujo Efectivo.

RUBRO ANOS
Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ano 3 Afo 4 Afho 5

Ingresos por Ventas
Ventas S/ 241,332 S/ 254,787 S/ 268,991 S/ 290,914 S/ 314,623
Valor de rescate activo
Fijo S/0 S/0 S/0 S/0 S/ 1,500
Valor rescate de capital
Trabajo S/ 0 S/0 S/0 S/ 0 S/ 45,682
Total Ingresos S/ 241,332 S/ 254,787 S/ 268,991 S/ 290,914 S/ 361,805
Costos de produccion S/ 151,818 S/ 155,613 S/ 159,504 S/ 167,479 S/ 175,853
Gastos operativos S/ 22,920 S/ 23,608 S/ 24,316 S/ 25,045 S/ 25,797
Impuestos S/ 16,953 S/ 19,645 S/ 22,526 S/ 26,492 S/ 30,867
Inversion S/ 147,600
Total Egresos S/ 147,600 S/ 191,691 S/ 198,866 S/ 206,346 S/ 219,016 S/ 232,517
Flujo Neto Econdmico o1\ 00 s/49,641 /55921  S/62,645  S/71,898 /129,289

(s/)

Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO IX. EVALUACION ECONOMICO FINANCIERA

9.1. Evaluacién Financiera

Mediante la evaluacién financiera podremos determinar la viabilidad del plan

de negocios a través del calculo del valor actual neto (VAN) y la tasa interna

de retorno (TIR). Definiendo el total de inversién que requerimos para iniciar

el proyecto, realizar el célculo de los costos y también fijar el precio de venta

de nuestro producto, permitiendo estimar el total de ingreso que percibiremos

en un determinado periodo.

En este sentido, en el articulo web publicado por Jara (2020) sefialé:
La Evaluacion Financiera, se realiza en proyectos privados y proyectos
mixtos (Publico-Privado), analiza el proyecto en busqueda del objetivo
de generar rentabilidad financiera y califica el flujo de fondos generado
por el proyecto. Esta evaluacion es importante para determinar la
llamada "Capacidad Financiera del Proyecto” y la "Rentabilidad de
Capital Propio" invertido en el proyecto (p.1)

Se plasmara los ingresos y egresos para realizar un analisis de calibracién de

resultados, de esta manera, obtener el mayor beneficio para el proyecto.

9.1.1. Tasa de Descuento COK
El costo de oportunidad del capital (COK), compara el mejor rendimiento
alternativo, que el empresario realiza al momento de tomar decisiones
de inversion, vale decir que se toma como referencia la rentabilidad y
riesgo de una gama de opciones de inversion, en este sentido Alves

(2018) manifestd “El costo de oportunidad, es la oportunidad que tiene

191



un inversionista de ganar dinero en otro rubro cuando invierte su dinero

en abrir un negocio”

Considerando lo anterior, se calcula el COK, con la siguiente férmula:

Donde:
o
.
.

COK=Rf+f*(Rm—-Rf)+Rp

Rf: Tasa libre de riesgo.
B: Medida del riesgo sistémico
(Rm-Rf): Premio esperado por riesgo de mercado

Rp: Prima por Riesgo pais

Para el célculo del COK se contempla los siguientes datos:

Rf=1.582 %
(https://finance.yahoo.com/quote/ABEV?p=ABEV&.tsrc=fin-
srch)

B=0.95
(https://finance.yahoo.com/quote/ABEV?p=ABEV&.tsrc=fin-

srch)

Rm=4.68 %
https://www.spglobal.com/spdji/es/indices/equity/sp-
500/#overview

Rp=1.72 % (https://gestion.pe/economia/riesgo-pais-de-peru-
bajo-seis-puntos-basicos-y-cerro-en-121-puntos-porcentuales-
noticia/)

COK = 1.582 % + 0.95  (4.68 % — 1.582 %) + 1.72 %
COK= 6.25 %
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9.1.2. Flujo de Caja
Para el plan de negocios, se proyecta un flujo de caja econdmico para los cinco primeros afios.

Tabla 74.

Flujo de Caja Econémico.

FLUJO DE CAJA ECONOMICO

Periodo Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos S/229,949.50 S/231,318.90 S/232,696.45 S/239,791.53 S/247,102.95
Valor residual S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/ 0.00
Capital de trabajo S/ 0.00 S/ 0.00 S/0.00 S/0.00 S/ 45,682.07
Egresos

Inversion -S/ 147,600.00

Costo variable total S/ 144,649.19 S/ 145,510.60 S/ 146,377.15 S/ 153,769.23 S/161,534.61
Costos fijos S/32,113.90 S/31,517.22 S/ 30,931.62 S/ 30,356.90 S/ 29,792.86
Impuestos S/ 13,665.69 S/ 14,105.11 S/ 14,537.02 S/ 14,718.40 S/ 14,844.87
FLUJO DE CAJA

ECONOMICO -S/ 147,600.00 S/39,520.72 S/40,185.97 S/ 40,850.67 S/40,947.00 S/ 86,612.67
COK= 6.25 %

TIRE= 17.63 %

VANE= S/ 55,344.78

Fuente: elaboracion propia
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9.2. Analisis del Punto de Equilibrio
A través del punto de equilibrio, determinaremos la cantidad minima que
debemos producir para compensar los costos de produccion, la empresa
cubre los costes fijos y variables y empieza a generar ganancia.

Total de costos fijos
Punto de Equilibrio =

Precio - Costo variable unitario

S/1,910.00
Punto de Equilibrio =

S/ 42.00 - S/ 26.42

PE = 122.60
PE = 123 unidades
PE = Costo variable unitario * cantidad equilibrio
PE =S/ 26.42 x 123.00 unid.
PE =S/ 3,250.07 soles

9.3. Andlisis de Sensibilidad
Se ha realizado el analisis de sensibilidad en base a variaciones de tres

variables: precio, materia prima y costo fijo, que tienen incidencia en el VAN.

En la tabla 75, se muestra que ante una variacion del precio de venta entre
los S/ 30.00 soles y S/ 50 soles. El valor del VANE es muy sensible ante una
variacion en el precio, por lo tanto, el precio no debe ser menor a S/ 37.50
soles para conservar su viabilidad, toda vez que el VANE pasaria a ser

negativo.

Tabla 75.

Evaluacion de Sensibilidad Variaciones en Precio.

Precio VANE

S/ 77,200.76
S/ 50.00 S/ 221,276.81
S/ 45.00 S/131,229.28
S/ 40.00 S/ 41,181.75
S/ 37.50 -S/ 3,842.02
S/ 30.00 -S/138,913.31

Fuente. Elaboracion propia.
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9.4.

En la tabla 76, se muestra que ante una variacion del precio de la materia
prima entre S/ 15.00 y S/ 25.00 soles. El precio de la materia prima no deberia
incrementarse a mas de S/ 25.00 soles porque el VANE seria negativo. El
incremento en un 22.49 % del precio de la materia prima haria que el proyecto

no sea viable.

Tabla 76.

Evaluacion de Sensibilidad Variaciones en Materia Prima.

Materia prima VANE
S/ 77,200.76
S/ 25.00 -S/ 5,462.87
S/ 23.50 S/21,551.39
S/20.41 S/ 77,200.76
S/17.00 S/138,613.18
S/ 15.00 S/174,632.19

Fuente. Elaboracion propia.

En la tabla 77, se muestra que ante una variacion del precio de los costos fijos
entre S/ 23,700.00 y S/ 60,000.00 soles. Para que el proyecto contintie siendo
rentable, el valor del costo fijo no debe ser superior a S/ 60,000 soles porque

el VANE seria negativo (S/ -364.01) con el cual el proyecto no seria viable.

Tabla 77.

Evaluacion de Sensibilidad Variaciones en Costo Fijo.

Costo Fijo VANE
S/ 77,200.76
S/ 60,000.00 -S/ 364.01
S/ 43,700.00 S/ 47,714.93
S/ 33,700.00 S/77,211.20
S/ 28,700.00 S/ 91,959.34
S/ 23,700.00 S/ 106,707.48

Fuente. Elaboracion propia.

Andlisis de Escenarios

En el presente analisis de simulaciones, se toman tres escenarios para
diferenciar el valor del VANE, en un escenario normal o actual, el plan de
negocios de destilado de platano es viable, toda vez que se tiene un VANE
positivo de S/. 77,202.35 soles con una TIRE de 21.50 %.
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En un escenario optimista, donde se proyecta un precio de venta de S/ 50.00

soles con una reduccion de costos fijos y de materia prima a S/ 28,700 y S/

18.40 soles respectivamente, se tiene un VANE de S/ 272,234.50 soles con

una TIRE de 55.99 %, llegando a este escenario cuando la empresa logre una

produccion en escala y ademas se consolide en mercados de mayor demanda

como Huancayo y Lima.

En un escenario pesimista, proyectando un precio de venta de S/ 35.00 soles,

con mayor costo de materia prima a S/ 22.40 soles y costos fijos de S/ 38,700

soles el proyecto no seria viable porque se tiene un VANE negativo de -S/.
99,442.50 soles con una TIRE de -16.50 %.

Tabla 78.

Andlisis de Escenarios.

Resumen del escenario Valores actuales: ACTUAL PESIMISTA OPTIMISTA

Celdas cambiantes:
PRECIO_UNIT s/ 42.00 S/ 42.00 S/ 3500 S/ 50.00
MAT_PRIMA s/ 2041 S/ 2041 S/ 2240 S/ 18.40
COSTOFIJO S/ 33703.00 S/ 33,703.00 S/ 3870000 S/  28,700.00

Celdas de resultado:
INGRESOS_1 S/ 241,31520 S/ 24131520 S/ 201,096.00 S/ 287,280.00
INGRESOS_2 S/ 247,348.08 S/ 247,348.08 S/ 206,123.40 S/ 294,462.00
INGRESOS_3 S/ 253531.78 S/ 253,531.78 S/ 211,276.49 S/ 301,823.55
INGRESOS_4 S/ 266,208.37 S/ 266,208.37 S/ 221,840.31 S/ 316,914.73
INGRESOS_5 S/ 279,518.79 S/ 279,518.79 S/ 232,932.32 S/ 332,760.46
COSTO_VAR_1 S/ 151,798.75 S/ 151,798.75 S/ 163,23250 S/ 140,250.10
COSTO_VAR 2 S/ 155,593.72 S/ 155,593.72 S/ 167,313.31 S/ 143,756.35
COSTO_VAR_3 S/ 159,48356 S/ 159,483.56 S/ 171,496.14 S/ 147,350.26
COSTO_VAR_4 S/ 167,457.74 S/ 167,457.74 S/ 180,070.95 S/ 154,717.77
COSTO_VAR_5 S/ 175,830.63 S/ 175,830.63 S/ 189,07450 S/ 162,453.66
COSTO_FIJO_1 S/ 33703.00 S/ 33,703.00 S/ 3870000 S/  28,700.00
COSTO_FIJO_2 S/ 33703.00 S/ 33,703.00 S/ 3870000 S/  28,700.00
COSTO_FIJO_3 S/ 33703.00 S/ 33,703.00 S/ 3870000 S/  28,700.00
COSTO_FIJO_4 S/ 33703.00 S/ 33,703.00 S/ 3870000 S/  28,700.00
COSTO_FIJO_5 S/ 33703.00 S/ 33,703.00 S/ 3870000 S/  28,700.00
IMPUESTO1 S/ 14,101.43 S/ 14,101.43 -S/  2,61031 S/  32,543.78
IMPUESTO2 S/ 1476161 S/ 14,761.61 -S/  2,331.06 S/  33,628.13
IMPUESTO3 S/ 1543830 S/ 1543830 -S/ 204484 S/  34,739.58
IMPUESTO4 S/ 16,82551 S/ 1682551 -S/ 145808 S/  37,018.06
IMPUESTO5 S/ 1828208 S/  18,282.08 -S/ 84198 S/ 39,410.47
FCE_1 S/ 4171202 S/ 41,712.02 S/ 1,773.81 S/ 85,786.12
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FCE_2 S/ 43,289.75 S/ 43,289.75 S/ 2,441.15 S/ 88,377.52
FCE_3 S/ 44,906.92 S/ 44,906.92 S/ 3,125.18 S/ 91,033.71
FCE_4 S/ 48,222.12 S/ 48,222.12 S/ 4,527.44 S/ 96,478.90
FCE_S S/ 97,385.15 S/ 97,385.15 S/ 51,681.88 S/ 147,878.41
TIRE 21.50 % 21.50 % -16.50 % 55.99 %

VANE S/ 77,202.35 S/ 77,202.35 -S/ 99,442.40 S/ 272,234.50

Fuente. Elaboracion propia.
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CONCLUSIONES

. Se determind impulsar el plan de negocios de acuerdo a la aceptacion del
publico objetivo, validado con el estudio de mercado, donde el 94.0 % estaria
dispuesto a adquirir el producto y el 55.0 % recomendaria la compra del

destilado de platano.

De acuerdo al testeo realizado, se determind que el destilado de platano
tiene considerable aceptacion, justificado por la calidad, presentacion y

caracteristicas organolépticas.

En el andlisis cuantitativo, se determiné que el 62 % de los potenciales
clientes valoran la calidad del producto, mientras que el 60 % consume un
licor diferente a la cerveza como son: pisco, ron, whisky, vino y otros,

constituyéndose en un mercado potencial por atender.

De acuerdo al andlisis cuantitativo y al nuevo perfil del consumidor, el 53 %
de los clientes utilizan los canales digitales y redes sociales para realizar sus

compras.

. Se determind la nueva estructura organizacional, incluyendo puestos claves
para el adecuado funcionamiento de la empresa, esto permitira producir y

comercializar productos de calidad.
Habiendo realizado el calculo y analisis de los estados financieros, se

determind la viabilidad econémica del plan de negocios, teniendo un VAN
de S/ 55,344 soles y una TIR de 17.63 % frente a un COK de 6.25 %
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demostrando de esta manera que el proyecto genera rentabilidad e ingresos

para la empresa.

RECOMENDACIONES

En base a la viabilidad del presente plan de negocios, se recomienda que
las empresas impulsen la agro industrializacion de productos oriundos de

selva central, ello permitirAd que mejoren sus ingresos econémicos.

Considerando la existencia de un mercado potencial en el sector de bebidas
alcohodlicas, se recomienda introducir productos diversificados,
diferenciados y con valor agregado para posicionar productos y marcas en

este mercado altamente competitivo.

Invertir en innovacién tecnoldgica para desarrollar y obtener productos
diferenciados, captando el interés de los clientes por adquirir un nuevo

producto.

Considerando el continuo desarrollo del comercio electrénico, se sugiere
elaborar un plan de marketing digital para lograr un mejor posicionamiento
de la marca y producto a través de publicidad mediante las redes sociales y

otros canales digitales.
Se recomienda capacitar a los trabajadores de la empresa para mejorar la

calidad de los productos con el fin de lograr ingresar a mercados mas

exigentes.
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ANEXOS

Apéndice 1.

Grados de Alcohol Alcanzados de 6 Productos evaluados

Licores exitosos Grado alcohélico (%ev/v)
Higos 20%
Gulupa 20%
Licor de muel 40%
Hierbas de paramo 4 40%
Gin 3 40%
Gin4d 40%
Apéndice 2

Ventas de bebidas espirituosas en el Peru (2004-2018)

Sales of Spirits
Total Volume - '000 litres - 2004-2023

24.655

35.000

Forecast

30.000
25.000

20.000

15.000
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- I I I I I I I
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Apéndice 3.
Ventas de bebidas espirituosas en el Pera (2004-2018)

Agroindustria

Caribena Fresh

Encuesta de Viabilidad de Nuevo Producto

Buenos dias ftardes, estamos realizando una encuesta para evaluar el lanzamiento de un nuevo producto que es
el "Ron de Platano’, agradecemos nos ceda unos minutos de su tiempo.

INSTRUCCIONES: Lea cuidadosamente las preguntas y margque con un aspa (X) la alternativa que crea
conveniente, la presente encuesta es de caracter estrictamente confidencial, de Ia veracidad de su repuesta
depende el éxito de nuestra investigacion.

Generc
Femenino Mascutino

Genero

:Qué Ecad tiene Usted? *
Entre 20 - 25 afios Entre 26 - 30 afios Entre 31 - 35 afos Entre 36 - mas afios

Margue

iCon que frecuencia consume bebidas cloobslicas? *
Cada 3 dias Semanal Quincenal Mensual

Margque

iCuénte estoric dispusste a poger por este producta? ™
SY2000a5f 300 S/3500asS/ 400 S5/45.00as5/ 550 Mas de S7 6000 5.

Margue

i3uE conalss utilizerics parc reclizar un pedide de licares? =

Tiendas virtuales p... Redes sociales (Fa.. Pagina Wek Dalivery

Margue D l:l D D

i3uE aspectas valora gl moments de reglizar una compro? *

Arancicn Calidad del pro... Ofertas Rapidez Otro

Margue O O O O O

;@ué forma de poge preferiria usted? *

Efectivo Con tarjeta de credito Appocoma YAPE, LUKITA .

Margue D D |:|

iR traves de que canal le gqustaric enterarse de ruestras ofertas y promociones? *

Redes Sociales (Fa.. Radiow TV Pagina web Avizos publicitarios

Maraue 0 | O O
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i Qe dia suele comsumir mas bebidas alcohilicas? *

Jueves Viernes Sabado Domingo Otros

Margue

iGue tipe de bebida aleohilica consume con frecuencia? ™

Cerveza Pisco Ron Whisky Wino Ortros

Margue

De acuerde o lo arferior pregurta, que marca o marcos de licores son de su preferencia *

Texto de respuesta langa

iEn qué lugares suele compror los bebidas que consume?

Supermercados Minimarkets Bodegas Licorerias Otro

Margue

iEstarias dispuesto o cdguirir un nuewe products “Ren de plétana™? ©

51 Mo

Margque

i5i este producta st encentror e el mercade, sl comprarias? *

=1 Mo tal wez

Margue

Buscondo premior su dispanibilidad de tiempo, puede dejarnes sus datos y corree electronico. yo que realizaremes un sorteo

entre todes Los encuestodas y enviaremes un Kit de productos de Lo empresa como corfesio

Texto de respuesta corta
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Apéndice 4.

Guia de Focus Group — Potenciales Consumidores

Guia de Focus Group — Potenciales Consumidores
Objetivo:

* Recolectar informacién de tipo cualitativa antes de insertar el producto al mercado.
* Buscar una interaccion amena entre los participantes.

SECCION PREGUNTAS RESPUESTAS

¢ ;Cuales son sus nombres?
* (A que se dedican?

DATOS

*  (Qué dias de la semana considera usted que
se incrementa el consumo de licor?

* (En que ocasiones usted suele consumir
licor?

e (Cual es el licor que consume con mayor
frecuencia y porque? ;Alguna Marca de su
preferencia?

* (En que lugares suele comprar y/o
consumir Licores?

*  (Qué aspectos valoras antes de comprar un
licor?

APERTURA

*  Luego de haber degustado nuestro licor
“destilado de platano” qué opinion tiene
sobre: color, sabor, aromay calidad.

* (Cudl es su comentario sobre la
presentacion de nuestro producto?
(envase y disefio)

* Enunaescalade1a 10(1 muymaloy 10
muy bueno) , califique a nuestra
producto de acuerdo a: su calidad
(sabor) y presentacion.

TRANSICION

* Cuanto es el precio que estaria dispuesto
a pagar por nuestro producto?

e (Por qué medio consideras que es mas

atractivo enterarse de las ofertas y

promociones de licores?

Que sugerencias de mejora nos

propondria para nuestro producto?

*  (Recomendarias el producto a tus amigos
y familiares?

CIERRE
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Apéndice 5.
Reunioén Virtual — Potenciales Clientes

* Estas presentando . R Presentacion

¥ Edy Nemecio De La Cruz Romero B LeylaSdlgueran

-

Estas presentando para todos

¥ DAVID OCTAVIO VILCAHUAMAN NI % R;utﬁosah&os

Apéndice 6.

Reunién Virtual — Flujo de Procesamiento

Seleccion de las mejores
variedades de platanos
Lavado

Pelado

Estrujado
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Apéndice 7.

Guia de Focus Group — Especialistas

Objetivo:

Guia de Focus Group — Especialistas

* Recolectar informacién técnica antes de insertar el producto al mercado.
* Buscar una interaccién amena con conocedores de la industria de licores.

SECCION PREGUNTAS RESPUESTAS
- (Cuales son sus nombres?
E (Donde trabajan o a que se dedican?
g
(Cual es la situacion del mercado de licores
< .
nD: en la actualidad?
IE Consideras que el sector de destilados es
w rentable en nuestro pais? ;Por qué?
<
éCudl es su comentario sobre la
presentacion de nuestro producto? -
g Color
9 - Sabor
2 - Calidad
é ¢En una escala del 1 al 10 con cuanto
= calificarias al producto en cuanto a la
presentacion (disefio) y sabor? ¢Y por qué?
({Que sugerencias de mejora nos
w propondria para nuestro producto?
:Eu (Recomendarias el producto a tus amigos
o y familiares?
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Apéndice 8.

Reunidn Virtual con Especialistas

N Estds presentando

o~

o Ricgrdo Corplo Valdes % Conzaxi v

(T ST TR

m_-

Apéndice 9.
Reunién Virtual Presentacién del Destilado

&

33 CAMBUR

~CAMBUR Golden
Y Golden

PRODUCTO
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Apéndice 10.
Encuesta de testeo de Producto

ENCUESTA

Buen dia, estamos realizando un testeo de producto para evaluar el lanzamiento del destilado de pldtano, agradecemos nos

ceda unos minutos de su tiempo.

INSTRUCCIONES: Lea las preguntas y marque la alternativa que crea conveniente, su respuesta es de caracter confidencial
1. Sexo
Hombre [:l Mujer I:]
2. ¢le gusto el licor destilado de platano?
sl |:| NO E]
3. ¢Cual es su grado de satisfaccidon que hace al destilado de platano?

Muy malo I:] Malo D Regular [:I
Bueno D Muy bueno E] Excelentelj

4. ¢Qué mejoras propones para este nuevo licor?

Ninguna D Aroma I:l Nombre del producto |:| Color |:]
Envase |:] Sabor D Grado de alcohol E] OITOS s cosssmesssmsusmmisnsssimssessss

5. ¢Recomendarias este producto a tus amigos?
Sl I:I NO E]

6. ¢Sieste producto encontraras en el mercado (licoreria, supermercado, discoteca u otros), lo comprarias?
sl |:| NO D

7. ¢Cudnto estarias dispuesto a pagar por el destilado de platano?
De S/.20.00 a S/. 30.00
De S/.30.00a S/. 40.00
De S/.40.00 a S/. 50.00

De $/.50.00 a S/. 60.00

Hodaa

Mas de S/. 60.00

227



Apéndice 11.

Testeo de Producto

Apéndice 12.

Testeo de producto 2
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