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Resumen

El trabajo de investigacion tuvo como objetivo determinar la viabilidad de la produccion

y comercializacion de granola artesanal en la provincial de Camana.

En el capitulo I, se desarroll6 el planteamiento del problema el cual conllevé a la
determinacion de los objetivos general y especificos del proyecto, también se justifico
la propuesta del proyecto y el alcance del mismo. A la vez se ha propuesto la hipétesis
la cual consistia en comprobar la viabilidad y factibilidad del proyecto.

En el capitulo 11, se detallaron los antecedentes internacionales, nacionales y locales
con respecto a la produccién y comercializacion de la granola. Adicional a ello, se
desarrollaron las bases teoricas y términos basicos, respaldando la informacién del
proyecto de investigacion.

En el capitulo 1ll, se determind la metodologia del proyecto; el disefio puesto en
practica para el presente trabajo fue de tipo no experimental, haciendo uso del
esquema transaccional descriptivo por conveniencia, asi también la metodologia
empleada se basé en realizar una encuesta a una muestra de la poblacién de la
provincia de Camana y a la vez se aplico la revision bibliografica de diversos trabajos

de investigacién relacionados a la produccion y comercializacion de granola.

Asi pues, se determiné se calculd una muestra de 382 personas para una poblacion

de 59,370 personas.

En el capitulo IV, se desarroll6 el diagnéstico del proyecto, estudio de mercado,
estudio técnico, estudio legal, ademas del estudio econémico y financiero, en los que

se plantearon y analizaron estrategias para la factibilidad del proyecto.

Como resultado de lo descrito se pudo desarrollar un estudio de prefactibilidad
eficiente para la produccion y comercializacion de granola, el cual ayudara a

posicionar su producto estrella la granola, en un buen lugar en el mercado competitivo.

Las conclusiones del trabajo de investigacion desarrollado indican que se cuenta con
un proyecto altamente factible, debido a que se cuenta con un producto que resuelve

un problema en tendencia y a la vez cuenta con indicadores de rentabilidad altos.

Palabras claves:

Granola artesanal, organico, alimentacion equilibrada, estilo de vida sano.
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Abstract

The objective of the research work was to determine the viability of the production and

marketing of artisanal granola in the province of Camana.

In chapter I, the problem statement was developed which led to the determination of
the general and specific objectives of the project, the project proposal and its scope
were also justified. At the same time, the hypothesis has been proposed which

consisted of checking the viability and feasibility of the project.

In chapter Il, the international, national and local background regarding the production
and marketing of granola was detailed. In addition to this, the theoretical bases and

basic terms were developed, supporting the information of the research project.

In chapter 1ll, the project methodology was determined; The design implemented for
this work was non-experimental, making use of the descriptive transactional scheme
for convenience, and the methodology used was based on conducting a survey of a
sample of the population of the province of Camané and at the same time applied the
bibliographic review of various research works related to the production and marketing
of granola.

Thus, a sample of 382 people was determined and calculated for a population of
59,370 people.

In chapter IV, the project diagnosis, market study, technical study, legal study, in
addition to the economic and financial study were developed, in which strategies for

the feasibility of the project were proposed and analyzed.

As a result of what was described, an efficient pre-feasibility study was developed for
the production and marketing of granola, which will help position its star product
“Granola” in a good place in the competitive market.

The conclusions of the research work developed indicate that there is a highly feasible
project, because there is a product that solves a trending problem and at the same

time has high profitability indicators.

Key words:

Artisanal, organic granola, balanced diet, healthy lifestyle.
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Introduccion

En un mundo donde la pandemia cambi6 por completo el estilo de vida de las
personas es importante ingresar en mercados que demanden productos y servicios
en tendencia en los Ultimos meses, pues las personas cada vez optan por consumir

mas alimentos sanos que cuiden su salud.

Un estudio realizado por Taste Tomorrow para el afio 2022 (Puratos, 2022),
sefiala que el Perl se encuentra en el tercer puesto a nivel de Latinoamérica por el
consumo y busqueda de productos bajos en grasa y calorias, es decir los peruanos
cada vez son mas conscientes de su alimentacion y las consecuencias que podrian
tener en su salud fisica y mental el consumir productos altos en grasa, sodio, calorias,

etc.

De igual forma un articulo publicado por el Diario Gestién en el afio 2020 indicé
que el 70% de la poblaciébn considera que “hay mayor conciencia sobre la
alimentacion, buscando lo mas saludable para sus hogares, asi mismo resaltan la
importancia de mantener un cuidado personal, valoran mucho la calidad de los

productos al momento de tomar una decision de compra” (Diario Gestién, 2020, p.7)

Debido a ello, se vio una oportunidad de negocio llevada a cabo por “La Catita”,
en la provincia de Camana, este proyecto consiste en ofrecer productos saludables
como lo son la granola artesanal, la cual no contiene azucares refinados y esta
compuesta por frutos secos como pecanas, almendras, nueces, mani, avellanas,
frutos rojos y frutas deshidratadas, entre otros ingredientes ricos en proteinas,

vitaminas e infinidad de beneficios para el desarrollo y la salud de las personas.

Este proyecto de investigacion busca determinar la prefactibilidad de “La
Catita”, dentro del mercado competitivo, buscando su posicionamiento como la mejor

marca de granola artesanal en la provincia de Camana.

En el primer capitulo se determind el problema, los objetivos generales y
especificos, la justificacion, hipétesis y variables de la investigacion. Todo ello ayudo

a encaminar la tesis.

En el segundo capitulo se planteé el marco tedrico haciendo una revision

bibliografica de diversos trabajos de investigacion relacionados a la produccion y



comercializacion de la granola. Esto fue muy necesario para la tesis, ya que son datos

base que permitieron desarrollar la propuesta y solucion.

En el tercer capitulo se determiné la metodologia a emplear para el trabajo de

investigacion, como el método, alcance, disefio, técnica, poblacién y muestra.

En el cuarto capitulo se desarrollé el diagnostico y propuesta para el trabajo
de investigacion haciendo uso de diversas metodologias aplicadas por la Ingenieria
Industrial, como lo son el diagrama de procesos, FODA, PESTEL, las 5 fuerzas de
Porter, etc.

Por ultimo, en la propuesta de factibilidad se muestra el andlisis de mercado,
técnico, legal y andlisis financiero, segun la informacién recolectada de encuestas,

entrevistas y de fichas bibliogréaficas.



Capitulo |
Planteamiento del problema

1.1. Titulo de lainvestigacion

Estudio de prefactibilidad para la produccién y comercializacion de granola

artesanal “La Catita”, Camana 2023.
1.2. Planteamiento del problema

La pandemia que fue originada por lo que hoy se conoce como COVID-19, ha
impactado de forma muy notoria en el estilo de vida de las personas. Un 15 de marzo
del afio 2020, el Pera fue declarado en estado de emergencia, debido al virus SARS
COV- 2 o conocido como COVID-19; en ese preciso momento las personas recién
empezaron a alarmarse pese a que ya se tenia conocimiento de esta alerta sanitaria,
pues este virus estaba muy expandido por otros paises, con su condicién

desconocida, facil de contagiar, incontrolable y, sobre todo, mortal.

La Organizacion Mundial de la Salud no tenia claro como atacar este virus que

se expandia sin cesar, no distinguia razas, géneros, ni clases sociales.

La mejor recomendacion de los doctores era fortalecer el sistema
inmunoldgico para que el virus no afecte en demasia la salud de las personas, esta
recomendacién aun sigue vigente segun la OMS, y para lograr esto se debe mantener
una alimentacion equilibrada y saludable consumiendo alimentos ricos en proteina C,
Zinc y otros antioxidantes, como las nueces, pecanas, entre otras grasas saludables.

Asi lo recomienda la Dra. Ana Maria Agar Mufioz de la clinica alemana.



Es por ello que el consumo de productos alimenticios saludables se ha vuelto

parte del estilo de vida de muchas personas, y es necesario buscar la forma de

incluirlos de manera rica y creativa, en nifios, jovenes y adultos.

En la provincia de Camand, buena parte de la poblacion estd dispuesta a

consumir productos que cumplan con todas las caracteristicas mencionadas para

lograr una alimentacion equilibrada, estilo de vida saludable y sobre todo fortalecer el

sistema inmunoldgico.

1.3.

1.3.1.

1.3.2.

1.4.

1.4.1.

Formulacion del problema
Problema general

¢, COmo se determinard la prefactibilidad para la produccién y comercializacién
de granola artesanal que ayude a impactar de manera positiva en el mercado

de la provincia de Camana periodo 20237

Problemas especificos

¢, Cudles seran las técnicas que se deberan desarrollar para hacer un analisis
interno y externo de la produccién y comercializacién de granola artesanal en
Arequipa periodo 2023?

¢De qué manera se identificaran los mercados, segmentos de mercados y
perfil de los clientes a los cuales esta dirigida “La Catita” en la ciudad de
Arequipa periodo 2023?

¢, Qué técnicas se deberan aplicar para determinar los estandares econémicos
y financieros para la produccién y comercializacién de granola artesanal en la

ciudad de Arequipa periodo 2023?

Objetivos de la investigacion
Objetivo general

Determinar la prefactibilidad para la produccion y comercializacién de granola
artesanal que ayude a impactar de manera positiva en el mercado de la ciudad

de Camana periodo 2023.



1.4.2. Objetivos especificos

e Desarrollar un analisis interno y externo de la produccion y comercializacién

de granola artesanal en Camana periodo 2023.

o Identificar los mercados, segmentos de mercados y el perfil de los clientes a

los cuales esta dirigida “La Catita” en la ciudad de Camana periodo 2023.

e Determinar los estandares econdémicos y financieros para la produccién y

comercializacion de granola artesanal en la ciudad de Camana periodo 2023.
1.5. Justificacion e Importancia de la Investigacion
1.5.1. Justificacion de la investigacion
1.5.1.1. Justificacion técnica

El trabajo de investigacion propuesto busca, a través de los conceptos tedricos
y recoleccion de data determinar la prefactibilidad para la produccion vy
comercializacion de granola artesanal en la provincia de Camana, esto permitira al

negocio desarrollar su crecimiento y expansion en el mercado.

Para lograr el cumplimiento de los objetivos propuestos se acudira a la técnica
de investigacion cualitativa basada en encuestas y entrevistas, a la vez se hara uso
de una técnica cuantitativa basada en revision bibliografica que permitird conocer y
comparar a diversos mercados de productos artesanales como la granola. Su
resultado permitira orientar al negocio al logro de sus objetivos y metas, determinando

su valor agregado y competitividad en el mercado.
1.5.1.2. Justificacion econémica

La investigacion propuesta permitir4 desarrollar oportunidades de creacion de
nuevos productos innovadores en el sector alimenticio que ayuden a las personas a
sentirse saludables. Esto a su vez permitird a las empresas o pequefios negocios

generar una liquidez por las ventas del producto.



1.5.1.3. Justificacién social

La investigacion propuesta se realiza con el fin de orientar a un pequefio
negocio al cumplimiento de sus objetivos y determinar su rol en el mercado, para

poder dirigirse a los clientes adecuados.

También se busca que la produccién y comercializacion de granola artesanal
de “La Catita” se vea impactada de forma positiva para su expansién en el mercado,
a la vez de concientizar a las personas sobre la importancia consumir productos

alimenticios saludables y llevar junto con ello un estilo de vida sano.
1.5.2. Importancia de la investigacion

La OMS, Organizacion Mundial de la Salud (2018), alerta sobre la obesidad y
cdmo esta ha logrado convertirse en la epidemia del siglo XXI, por lo que recomienda

a todos los paises tomar acciones inmediatas al respecto.

En Peru ya se han tomado iniciativas ante ello, pues segun una encuesta sobre
el estilo de vida saludable realizada por Datum; el 68% de los peruanos comen sano
y el 70% realiza actividades fisicas. Es decir, a la mayor parte del pais le interesa su

bienestar y comprende que llevando una alimentacién equilibrada lo va a lograr.

Es ese sentido, el presente proyecto de investigacion es importante, dado que
se analizaré la prefactibilidad de una empresa de produccién y comercializacién que
tiene como producto estrella - la granola - la cual cuenta con grandes beneficios para

la salud de las personas, justificado en el contexto actual que vive el pais.
1.6. Delimitacién de la Investigacién
1.6.1. Delimitacion espacial

El proyecto de investigacion se realizd6 en la provincia de Camana,

departamento de Arequipa.

1.6.2. Delimitacion temporal

El estudio de prefactibilidad para la produccion y comercializacion de granola

artesanal, se realizé desde junio de 2022 hasta abril de 2023.



1.6.3. Delimitacion social

La investigacion comprende a los ciudadanos de la provincia de Camand, que

lleven un estilo de vida saludable.
1.6.4. Delimitacién conceptual

La investigacion se basa en los conceptos de un estudio de prefactibilidad, el
cual tiene como objeto determinar la viabilidad de una empresa de produccion y

comercializacion de granola artesanal “La Catita”.
1.7. Viabilidad de la investigacion

El presente proyecto de investigacion es viable debido que se cuenta con los
recursos fisicos, financieros y teéricos necesarios para determinar la prefactibilidad de

la produccion y comercializacion de granola artesanal en la provincia de Camana.

1.8. Hipdtesis de lainvestigacion
Es altamente probable determinar la viabilidad para la produccion vy

comercializacién de granola artesanal que ayude a impactar de manera positiva en el
mercado de la provincia de Camana periodo 2022.

1.9. Variables e indicadores

Estudio de prefactibilidad para la produccion y comercializacion de granola

artesanal en el mercado.
1.9.1. Variable independiente

Estudio de prefactibilidad.

1.9.2. Variable dependiente

Produccion y comercializacion de granola artesanal.



1.10. Operacionalizacion de variables

Tabla 1. Matriz de operacionalizacion de variables

Problema Variable Dimension Indicadores
Analisis interno.
_ _ Analisis externo.
Dlagn()stlt?o del PESTEL
negocio FODA
PORTER
Segmentacion del
mercado.
Estimacion del
Analisis del mercado.
¢ Como se mercado Vente.lj.as
o competitivas.
determinara la _
o Estrategias de
prefactibilidad -
marketing.
para la o
., Investigacion de
produccién y
T . mercado
comercializacio Estudio de
n de granola prefactibilidad
artesanal que
en el mercado Inversion inicial.
de la provincia B Prondstico y célculo
de Camana Evall’Ja(.:lon de ingresos.
periodo 202372 _econqmlca y Prondstico Yy célculo
fmanmerg del de costos.
negocio Punto de equilibrio.
Flujo de caja.

Estudio técnico

Procesos de
produccion,
Localizacion,
dimensiones
distribucion de la
planta de
produccion.




Capitulo I

Marco Tedrico

2.1. Antecedentes de lainvestigacion

A continuacién, se muestran estudios de investigacion, los cuales nos permiten
tener un panorama general para entender mejor el contexto de la produccion y

comercializacién de granola artesanal.

2.1.1. Antecedentes internacionales

Chavez (2018), en el plan de negocios de la produccion de cereales de granola en la
localidad de Santo Domingo de los Tsachilas, desarrollaron un modelo para la
produccion de cereales de granola. La investigacion fue de caracter cualitativo y
cuantitativo, en base a familias de estrato de A, B, C+ y C-; con una muestra de 382
familias concluyeron que existia una demanda insatisfecha de cereales de granola por
lo que el proyecto pretendia abarcar el 6%, el monto de la inversion inicial es de $
4,936.74 y el periodo de recuperacion de capital seria de un afio y un mes. El plan de
negocios iniciaria con una produccién anual de 12,672 unidades que progresivamente
aumentaria su capacidad de produccion anual en un 5% y el punto de equilibrio que
se pretendia era de 6,638 unidades anuales. Esta investigacion es relevante para la
tesis porque determina y diagnostica mediante técnicas de investigacion: la poblacion,
demanda insatisfecha, monto requerido de inversion y la produccion 6ptima de
granola. Dichos datos dardn una idea visionaria e ideal para la produccion y

comercializaciéon de granola artesanal “La Catita Organica”.

Por su parte, Torres (2014), en el Plan de negocios para la elaboracion y

comercializacion de bolas de granola con chia en la ciudad de Quito, producto con
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alto valor nutricional, se encuentra en expansion debido a la alta demanda y
preocupacion de la poblacién por consumir productos saludables; afirma que el
gobierno ecuatoriano se encuentra en constantes regulaciones con respecto a los
puestos de comida de los colegios, ya que se pretende que los nifios y jovenes puedan
desarrollar un estilo de vida equilibrado. Debido a ello, este trabajo de investigacion
es relevante para la presente tesis, puesto que muestra la necesidad de que el
gobierno se comprometa con el buen desarrollo de la poblacion, ademas de proponer
ideas de negocio. Por otro lado, pretende comprobar la alta tendencia hacia los
productos alimenticios que son buenos para la salud y cémo los clientes los prefieren
frente a productos alimenticios poco saludables. Esto ayudara a plantear buenas ideas

de marketing para el plan de negocios de granola “La Catita Organica”.

Lépez (2017) en su plan estratégico para posicionar el producto granola
crocante de la empresa CADE, dentro de la clase media-alta de la ciudad de
Guayaquil, analizé el producto “Granola” beneficios y propiedades, identific6 sus
principales clientes y ventas potenciales. Ademas, hace mencién al Reglamento
Sanitario de Etiquetado de Ecuador el cual se encuentra vigente desde el afio 2013 y
determina que las empresas de industria alimentaria deben informar a sus clientes en
cada etiqueta sobre los niveles de grasas, sal y azlicar que contienen los productos
ofertados. Por lo tanto, “el objetivo de esta disposicién fue garantizar el derecho
constitucional de las personas a la informacion oportuna, clara, precisa y no engafosa
sobre el contenido de los alimentos y que permitan al consumidor una eleccién
correcta” (p. 18). De esta manera el plan es relevante para la tesis debido a que
determina estrategias importantes de marketing para posicionar el producto con una

ventaja competitiva representativa.

2.1.2. Antecedentes nacionales

Figueroa (2018) en su plan de negocios “La granola tipo snack es un producto
altamente nutritivo y saludable que va a contribuir a reducir el consumo de productos
procesados que a largo plazo hacen dano a la salud” (p. 7), propuso contar con una
gran disponibilidad de productos saludables como la granola que abastezca la
demanda de la poblacion limefia que se preocupa por su salud. Este trabajo de
investigacion es relevante para la tesis, pues propone enfocarse en que el proceso de
produccion de la granola tipo snack sea de alta calidad desde los insumos, proceso

hasta el producto final y que este proceso de produccién cumpla con las normas

10



nacionales e internacionales vigentes a través de la aplicacion de las buenas practicas
de manufactura, garantizando de esta manera un excelente producto a la poblacion
limefa. De igual manera se muestra el procedimiento por el que debe pasar el
producto para contar con su registro sanitario y nos da una vision amplia en la que se

puede apoyar en la organizacion.

Cerrdn, Nacion, Osorio, Pereyra y Suazo (2021), en su trabajo de investigacion “Galia:
produccion y comercializacion de granola artesanal en Lima Metropolitana”, buscaron
producir y comercializar granolas de manera artesanal, mezclando el producto con
diversos frutos secos como las pecanas, almendras, mani y frutas deshidratadas,
logrando que se convierta en una nueva alternativa a incluir en la dieta de las personas
y puedan llevar un estilo de vida saludable. También, propusieron un plan de
marketing para lograr fidelizar a los clientes planteando técticas como manejar
empaques personalizados. El trabajo de investigacion es relevante para la tesis
puesto que se enfoca en posicionar al producto dentro de un nicho de mercado
parecido al de “La Catita Organica”, trabajando con una poblacién con caracteristicas

similares, ya que pertenecen al mismo pais.

Olivares, Perez, Perez, Ponce (2021), determinaron la viabilidad de un plan de
negocio para producir, distribuir y venta de la granola artesanal enfocado en los
jévenes deportistas y personas adultas que preservan su salud a base de la
alimentacion saludable. La investigacion fue de tipo experimental, de corte transversal
y de analisis documental. Se concluye que el 78% de los consumidores potenciales
consumiran el producto que ofrece la empresa y la rentabilidad del proyecto esta
garantizada con un valor equivalente a S/ 576,755. 00 soles, que al ser positivo

evidencia que el proyecto es rentable en el distrito San Borja y Miraflores.

2.1.3. Antecedentes locales

Fernandez (2019) en su trabajo de investigacién denominado “Proyecto de
inversion para la instalacion de una empresa productora y comercializadora de barras
proteicas a base de proteina de pescado y granos andinos en la ciudad de Arequipa”,
determind la viabilidad comercial, técnica, econémica y financiera de la instalacion de
una empresa productora y comercializadora de barras 5 proteicas a base de proteina

de pescado y granos andinos en la ciudad de Arequipa. Alli muestra una vision amplia

11



de un estudio de mercado, técnico y financiero, si bien es un proyecto mas amplio que
el plasmado en esta investigacion, fue relevante, puesto que pone en practica las
encuestas realizadas a pobladores de la ciudad de Arequipa, lo que ayudé a entender
mejor el pensamiento de los arequipefios con respecto a los productos saludables
como las barras energéticas a base de granola. Debido a ello, el proyecto de
investigacion es relevante para la tesis ya que servira de guia para el planteamiento y
evaluacion de la factibilidad de la comercializacion de un producto innovador en la

ciudad de Arequipa.

Jasahui y Prado (2023), en su estudio sobre factibilidad para una empresa
productora de granola en base a productos andinos y frutos secos para mejorar la
nutricion de la poblacién, con la finalidad de ayudar a mejorar la alimentacion de las
personas y reducir la posibilidad de contraer enfermedades en el tiempo; aplicaron un
estudio de mercado sobre la oferta y la demanda del producto, luego se procedi6 a
establecer estrategias de insercion en el mercado en base a la demanda insatisfecha,
enseguida se caracterizan lo procesos productivos de la granola, ademas, se efectla
la localizacion y posteriormente se detalla la estructura organizacional del proyecto;
concluyendo que el proyecto de inversién fue positivo con VAN igual a S/ 3,063,109.77
soles, con un TIR igual a 65%, con costo-beneficio igual a 1.81 y con periodo de
recuperacion de capital igual a 3.8 afios. Esta investigacién permitié conocer a detalle
cada parte de la realizacion del proyecto que implica desde el estudio de oferta y
demanda, aceptacion del producto en el mercado, localizacibn de la planta,

organizacion del proyecto y el andlisis del contexto interno y externo.

Choquehuayta (2021), desarroll6 un estudio de factibilidad para la
implementacion de una planta productora y comercializadora de barra de cereal
enriquecidas con rambutan por los valores nutricionales que presenta. Se trabajé con
156 personas de la provincia de Arequipa de edades de 20 hasta 44 afos de nivel
socioecondémico A, B y C a quienes se les aplicé una encuesta sobre la aceptacion
del producto. Asimismo, se efectuaron 3 entrevistas a expertos sobre los beneficios
del producto enfocado en las personas que realizan algun deporte frecuentemente.
Se concluyé que la viabilidad del proyecto fue positiva con un VAN igual a S/
157,322.28 soles, un TIR igual a 11.17% con un periodo de recuperacion de capital
de 4 afios, 11 meses y 10 dias. Estos resultados evidencian el proceso de factibilidad
del estudio de un producto en especifico, lo cual fue valioso en el desarrollo de la

presente investigacion.
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2.2. Bases teoricas
2.2.1. Estudio de prefactibilidad

Un estudio de prefactibilidad es un andlisis que ayuda a determinar la viabilidad
de una idea para convertirse en un proyecto (Guerrero, 2018).

Este estudio se realiza como primer paso en todo tipo de proyectos, asi lo
indican Cleland y Ireland (2002) en su libro Project Manegement, el cual, mediante el
andlisis de informacion financiera, econémica, social, etc. determinard si una idea es

viable y factible para ser ejecutada como un proyecto.

2.2.2 Ciclo de vida de un proyecto

En el libro Project Manegement (2002) se muestran las siguientes fases del
ciclo de vida de un proyecto:

a. Iniciacién: Primero se identifica un problema o una necesidad que
requiera una solucién, este se toma como una oportunidad de negocio y se
analizan las posibles ideas que satisfagan la necesidad.

En la iniciacion también se define un objetivo para el proyecto y se
determina si este es factible o no.

Los pasos a seguir en la fase de iniciacién son:

e Estudio de factibilidad

¢ |dentificacion del alcance

¢ |dentificacion de las partes interesadas
e Declaracién de trabajo

b. Planificacion: Una vez se determine que el proyecto es factible se pasa a
la fase de planificacion. En la planificacion se identifican los objetivos
especificos del proyecto y se desarrolla un cronograma desglosando las
actividades al detalle.

Los pasos a seguir en la fase de planificacion son:

e Desarrollar un cronograma

e Desarrollar diagramas de flujo
e Calcular el presupuesto

e Identificar los riesgos
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¢ Organizar el lanzamiento del proyecto

Implementacion: En esta fase el proyecto pasa del plan a accion. Se

organizan los recursos y verifica que todo siga de acuerdo a lo planeado.

Los pasos a seguir en la fase de implementacion son:

¢ Organizar las tareas e informar al equipo
e Controlar la calidad del proyecto

e Gestionar el presupuesto

e Revision de requerimientos

Terminacion: En la fase del cierre se dan los entregables del proyecto y
se evallan las acciones que salieron mal en cuanto a lo planificado.

Los pasos a seguir en la fase de terminacion son:
e Analizar el desempefio del proyecto
e Analizar el desempefio de la fuerza laboral

e Documentar el cierre del proyecto
e Revision del presupuesto
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En la siguiente figura se muestran las fases del proyecto.

Cantidad
monetaria de
horas de mano
de obra (nivel d
esfuerzo)

wr

Fase I:
Conceptual

Fase Il
Planificacion

Fase lI:
Implementaci

e

Fase |V:
Terminacion

*Establecimiento
de la factibilidad.
*|dentificacion de
las necesidades.
*|dentificacion de
alternativas.
*Preparacion de
las propuestas.
*Elaboracion de
un presupuesto y
programacion
basica.
*|dentificacion
del equipo del
proyecto.

*Instauracién de
un programa.

* Efectuar
estudios
respectivos.
*Disefio de un
sistema.
*Desarrollo y
prueba de
prototipos.
*Analisis de los
resultados.
*Aprobacién
para la
produccion.

*Adquisicion de
insumos y
materiales.
*Desarrollo y
prueba de los
recursos.
*Establecimiento
de los
requerimientos
de apoyo.
*Produccion del
sistema.
*Verificacién del
desempeiio.
*Revision y
ajustes que se
necesiten.

*Capacitacion al
personal
operativo.
*Transferencia
de materiales.
*Transferencia
de la
responsabilidad.
*Reasignacion a
los integrantes
del equipo del
proyecto.

Figura 1. El Ciclo de Vida de un Proyecto, por Cleland y Ireland. 2002.

En el mundo de la gestién empresarial suelen confundirse los conceptos entre

un estudio de factibilidad, un plan de negocios, un plan estratégico y una evaluacion

de proyectos. Por ello Weiberger (2009) propone la siguiente comparacion (tabla 2)

entre cada herramienta de planificacion:
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Tabla 2. Comparacién de conceptos entre un plan de factibilidad, plan de negocios,

plan estratégico y evaluacion de proyecto

Herramienta de Objetivo Alcance Enfoque
planificacion
Conocer la Estudio de En evaluar la
viabilidad de mercado. viabilidad del
poner en marcha proyecto en
una idea de Aspectos técnicos.  términos
Estudio de proyecto, fundamentalmente
Factibilidad definiendo los ASIO(?C_'IOS _ técnicos u
principales administrativos. operativos.
elementos del Aspectos
proyecto financieros.
Plan de Identificar la Andlisis del En el analisis de
Negocios oportunidad de entorno. oportunidades y
negocio y la Andlisis interno, viabilidad
viabilidad técnica, Modelo de econdmica técnica
econdmica, negocios. y de mercado.
ambiental y social  Plan estratégico.
del negocio. Planes de accién

Plan Estratégico

Evaluacién de
Proyectos

por areas.

Demostrar la
viabilidad de la
idea de negocio.

Establecer el plan
de largo plazo de
la empresa en
funcién a un
andlisis del
entorno y del
ambiente interno
de la
organizacion.

Andlisis del
entorno.

Vision, mision,
objetivos
estratégicos,
estrategia
genérica, filosofia
y valores
institucionales.

En la proyeccion d
la empresa.

e

Conocer la
rentabilidad
econdémicay
financiera de un
proyecto de
inversion y
comparar el flujo

Sobre la base de
flujo de caja se
determina el VAN
y TIR.

En evaluar el
proyecto en
términos de
liquidez y
rentabilidad.
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de los ingresos y
egresos.

Nota: Plan de negocios, herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio, por
Weinberger. 20009.

2.2.3 Estudio de mercado
A. Definicion

Un estudio de mercado es aquel mecanismo de intervencién sobre un espacio
de transaccion comercial que busca evaluar la viabilidad del producto o servicio en
cuestién. Para esto se toma en cuenta diferentes aspectos como el publico obijetivo,

la segmentacién del mercado, el precio, etc.
A continuacion, se muestran diferentes definiciones de estudio de mercado:

Moya (2015), en su libro Introduccién a la Mercadotecnia nos indica que “el
estudio de mercados es un instrumento del mercadeo que tiene como fin estimar la
cuantia de los bienes y servicios provenientes de una unidad de produccién que los
clientes estan dispuestos a adquirir a unos determinados precios durante un periodo
especifico” (p. 153). También, menciona que el estudio de mercado sirve para
identificar si el producto o servicio que proviene de un proyecto es viable
comercialmente, apoyandose de un sistema de informacion que estd cargo de un
equipo de mercadotecnia. El cual debe recopilar y analizar datos acerca de los gustos
y preferencias de los clientes potenciales, para asi distribuir la informacién y el
producto o servicio sea disefiado con el objetivo de cubrir la necesidad del publico

objetivo.

La investigacion de mercados se ha definido también por Ferré y Ferré (1997)
como el diagnostico de la situacion ante una necesidad, para lo que se necesita
recopilar informacién que sea cientificamente comprobada u objetiva, es decir que sea
informacion adecuada que permita disminuir el riesgo en la toma de decisiones. En
resumen, podemos decir que el estudio de mercados para José Ferré y Jordi Ferré es

una herramienta para la toma de decisiones acertadas.

Para Kotler, Boom y Hayes (2005), un estudio de mercado se basa en la
recoleccién de datos, que se planifican, evalian y comunican de manera organizada
y eficiente. Estos datos deben ser los mas relevantes segun la situacion de mercado
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actual. Los estudios de mercado también tienen como finalidad precisar el monto
inicial de la inversion de una organizacién, el punto de equilibrio entre la oferta y la
demanda del producto y los requerimientos de vital importancia en el arranque de un

proyecto.

Al respecto Malhotra (2008), agrega que los estudios de mercado describen el
tamafno, el poder de compra de los consumidores, la disponibilidad de los
distribuidores y los perfiles del consumidor.

Segun las diferentes definiciones de un estudio de mercado podemos decir
que, este permite a las diferentes organizaciones identificar las variables de un analisis
interno y externo, como la oferta y demanda, disefio del producto, descripcion y
optimizacion del proceso de produccion segun requerimientos del cliente, etc. y
variables externas como la competencia, tendencias del consumidor y condiciones
politicas, econémicas, tecnoldgicas, legales entre otras. Todo ello con el fin validar

gue es viable la comercializacién del producto o servicio en un mercado existente.

Un estudio de mercado pretende probar que existe un nimero suficiente de
individuos dispuestos a consumir el producto proveniente de una produccion
establecida, segln parametros dados por la recoleccion de datos procesados

sistematicamente.

Finalmente, concluimos que el estudio de mercado ayuda a estimar la oferta y
demanda, el precio, determinar los costos de produccidn y los canales de distribucién

mas 6ptimo para comercializar el bien o servicio.
B. Descripcion de la oferta

Arroyo (2014), en el libro Apuntes de Macroeconomia indica que la oferta “es
la cantidad de productos que los productores estan dispuestos a producir y vender
dependiendo de su precio” (p. 20). Para Hoyo (2019) la oferta “la cantidad de un bien

gue las empresas productoras estan dispuestas a producir en una unidad de tiempo”
(p. 45).

Tomando en cuenta ambas definiciones, se entiende por oferta a las
cantidades de un producto que los ofertantes estan dispuestos a ofrecer a diversos
precios. Teniendo en cuenta que mientras mas alta sea la oferta, mas alto serd el
precio, dando como resultado una mayor ganancia al ofertante.
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La oferta relaciona a las personas que quieren vender algo, sin embargo, no
necesariamente contempla lo que se vende si no lo que el ofertante esta dispuesto a
ofertar. Mientras que la cantidad ofertada es lo que realmente se ofrece segun lo que
el mercado demande y su capacidad de produccién. Existen diversos factores que
aumentan la oferta y otros que la reducen, por ejemplo: El avance tecnolégico, el

namero de productores, los costes de produccion y los impuestos.

La tecnologia empleada en el proceso de produccion, tiende a reducir los
costos totales, no obstante, se necesita generalmente una inversion alta. Si la
organizacion esta dispuesta a emplear tecnologia en sus procesos de produccion,
obtendra optimizacion de los mismos y beneficios monetarios, ya que sera capaz de
incrementar su oferta en el mercado (Hoyo, 2019). En la siguiente figura se

representara la oferta graficamente:

Precio

Demanda

Figura 2. Representacion grafica de la oferta, por Hoyo. 2019.

La curva de la oferta tiene una pendiente positiva, es decir que a mayor precio

mayor cantidad de oferta.
C. Descripcion de la demanda

Hoyos (2019) en su libro El precio del mercado define a la demanda como “la
cantidad de un bien que los consumidores estan dispuestos a adquirir en una unidad
de tiempo.” (p. 16). También afirma que la cantidad demandada de un bien es
inversamente proporcional al precio, es decir si el precio aumenta la demanda
disminuye y si el precio disminuye la demanda aumentara. “Otro factor que influye

sobre la cantidad demandada de un bien es el precio de los otros bienes con el
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relacionado” (p.17). En este sentido, podemos decir que la demanda representa las
cantidades de un producto que los demandantes estan dispuestos a adquirir segun
los diversos precios. Sin embargo, al igual que en el concepto de la oferta, la demanda
son las cantidades que las personas estan dispuestas a adquirir mas no lo que
realmente compran. Las cantidades que realmente compran se conoce con la

cantidad demandada.

La demanda es un concepto que se relaciona con las personas que desean
adquirir un bien y que tienen la capacidad monetaria de comprarlo. En su libro
Direccion de marketing, Kotler y Keller (2006), indican que la demanda “es el deseo
que tiene un determinado producto que esta respaldado por una capacidad de pago”
(p. 54). Por ejemplo, si se sabe que en la provincia de Camana se tiene cierta cantidad
de personas dispuesta a comprar la granola artesanal, este producto estaria siendo
demandado por un mercado especifico. Teniendo en cuenta que, al contrario de la
oferta, la demanda se incrementara mientras mas bajo sea el precio, debido a que el
poder adquisitivo de los demandantes sera mayor. Algunos factores que incrementan

y reducen la demanda son:

e Los gustos y preferencias de las personas
e Losingresos
e El precio de productos similares o sustitutos

e El precio de venta del producto

En la siguiente figura se representara la demanda graficamente:

Precio

Cantidad

Figura 3. Representacion gréfica de la demanda, por Kotler y
Keller. 2006.
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La curva de la demanda se obtiene sumando la cantidad de demanda de cada
persona en relacion a cada precio de esta. La curva de la demanda se altera cuando

cambia el precio del bien.

D. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio, se define como la situaciébn en la una organizacion
supera los costos totales. Es el punto en donde el total de los ingresos es igual al total
de los egresos, como define Flores (Flores, 2019).

Para el portal de Espafia (Hubspot, 2023) el punto de equilibrio no es una meta
ya que en este punto la utilidad neta es cero, mas bien es el punto de partida en el
gue las empresas toman mayor confianza para la venta de sus bienes ofrecidos y les
permite evaluar su rentabilidad y dirigir esta hacia una mayor ganancia.

El equilibrio en el mercado es la situacion en la que las cantidades
demandadas son iguales a las ofrecidas.

Un punto en el cual los consumidores y productores se encuentran satisfechos

entre las cantidades intercambiadas.

En la siguiente figura se muestra el punto de equilibrio graficamente:

Precio

Punto de

equilibrio

Cantidad

Figura 4. Representacion grafica del punto de equilibrio, por
Hubspot. 2023.
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E. Determinacién de costos

Los costos totales de una organizacién se pueden definir como la suma de los
factores que toman partido en la produccion del producto. Los factores se dividen en

dos grupos que son: los costos fijos y los costos variables.

Los costos fijos son aquellos que no se pueden modificar a corto plazo, por
ejemplo, el alquiler de un local para la produccion. Estos costos son independientes
de la produccién, es decir, si la produccién aumenta o disminuye estos seguiran

permaneciendo con el mismo valor.

Por otro lado, estan los costos variables, que, a diferencia de los fijos, este si
se modifican en corto plazo, ya que dependen de la produccion, generalmente

aumentan y disminuyen segun las variaciones de esta.

La formula para determinar los costos totales es la siguiente:

CT=CF+CV

Donde:
CT: Costos totales
CF: Costos fijos

CV: Costos variables.

F. Estimacién del precio

El precio es la cantidad de dinero que pagamos a cambio de un bien o servicio,
este hace referencia al valor monetario fijado para un articulo o servicios que implica

elementos como el esfuerzo, la utilidad, la dedicacion, la materia prima y el tiempo.
El precio en economia queda establecido por la ley de la oferta y la demanda.

A lo largo del tiempo el precio puede sufrir incrementos (inflacion) o

disminucion (deflacion).

Para poder estimar el precio de venta de un producto, primero se debe tener

claro cudles son los costos del mismo. Estos costos suelen ser; el costo de produccion
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y gastos administrativos como salarios de las manos de obra, publicidad del producto,

entre otros.

En la siguiente tabla se muestran algunas férmulas para calcular el precio de

ventas de un producto

Tabla 3. Formulas para estimar el precio de venta

Estimacién de precio de Formula
venta
Porcentaje de la utilidad . Utilidad $
%Utilidad = ——
Ventas $
Utilidad Utilidad$ = Ventas $ — Costo de venta$
Precio de venta Costo de ventas$
Ventas$ =

(1 — %Utilidad)

G. Formas de comercializacion

En la actualidad existen diversas formas para la comercializacion de productos
0 servicios para lo cual debe ser relevante contar con buenas estrategias. Rodriguez
(2022) a través del portal digital espafiol HubSpot menciona “13 estrategias de
comercializacién que brillaran en 2022 estas son: la digitalizacién, contenido de
video, influencers, marketing personalizado, E-commerce, inbound marketing,
automatizacién de procesos, marketing experiencial, contenido de audio, inteligencia
artificial, comercio local, phygital y transmisiones en vivo. Ademas, afirma Rodriguez,
gue para que una empresa sobresalga entre las demas debe adecuarse a las

tendencias y demandas tecnoldgicas.

Ademas, Castillo (2018), menciona que las estrategias de comercializacion se
implantan desde el proceso productivo y se tienen claras en todo el plan de marketing,
hasta saber la cantidad y el tiempo necesario en que se debe ingresar a ciertos

mercados.

Para Kotler y Keller (2006), la fase de comercializacién de un producto “es un
salto en la inversion que eclipsa los costos en los que se han incurrido hasta ese
punto” (p. 585), es decir que en esta etapa la organizacion determina si el producto
pasa de ser un prototipo, segun los requerimientos de los clientes, a un producto

factible que cumple estos requerimientos.
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Segun Arechavaleta (2015), el desarrollo de una estrategia de

comercializacion se divide en 5 aspectos:

e Analisis del consumidor
o Desarrollo del producto
e Fijacion de precios

e Branding

e Ventas y distribucion

La importancia de la estrategia de comercializacién radica en el planteamiento
de objetivos de corto y largo plazo de las empresas y que estas se mantengan en
constante adaptaciéon de los cambios del mercado, logrando asi reducir los niveles de

incertidumbre y aumentando la garantia de éxito y aceptacion de los consumidores.
2.2.4 Estudio financiero

De acuerdo al School of Business Administration & Technology Management
(2021), un estudio financiero “es el proceso a través del que se analiza la viabilidad
de un proyecto, tomando como base los recursos econdémicos que tenemos

disponibles y el coste total del proceso de produccién” (parr. 2).

El estudio financiero es parte fundamental para un proyecto ya sea un
emprendimiento 0 una gran organizacion, ya que tiene como objetivo principal evaluar
la viabilidad en profundidad. Para ello es necesario hacer un analisis exhaustivo de la
recolecciéon de datos los cuales deberan ser mas estadisticos que reales. Los datos
gue deberan ser analizados son, principalmente: los costos de produccion, la

demanda, posibles fuentes de financiacion, etc. (Lainez, 2022).

El andlisis financiero de una organizacion es definido por Garcia (2015) en su
libro Andlisis financiero: un enfoque integral, como “el examen, comparacion,
distincion y sintesis de las condiciones, elementos y caracteristicas financieras de la
misma” (p. 5). Es decir, un estudio profundo de los factores financieros que influyen
de forma directa o indirecta en una organizacion. También, recalca que el andlisis
financiero no solo lo llevan a cabo grandes compafiias si no todo aquel que desee un
correcto funcionamiento de sus finanzas y tener la capacidad de una acertada toma

de decisiones.
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Para Garcia (2015), el método para llevar a cabo un analisis financiero es el siguiente:

¢ Primero se debe identificar
Determinar el problema a dar solucién
el objetivo para plantear el objetivo del
estudio financiero.

*Se refiere a reunir

Recoleccion toda la informacion
de datos en cuanto al

objetivo planteado.

eLa administracion
hace referencia al

Administraci
on control y orden
de los datos.

¢ Es hacer el analisis

. de los datos para la
Procesamiento | obtecién de

informacion.
*En esta fase se
obtienen
Analisis paradmetros de
la informacion
procesada.

e Son los resultados
de los datos
procesados y la
informacién
obtenida

Figura 5. Método del andlisis financiero, por Garcia. 2015.

Para realizar una evaluacion financiera se deben tomar en consideracion los

siguientes pasos, determinar:

- Inversion

- Recursos requeridos

- Activos fijos

- Recursos humanos

- Depreciacion de maquinaria

- Equipos e impuestos

- Precio de venta

- Pronostico y célculo de ingresos
- Pronéstico y célculo de costos

- Punto de equilibrio

- Flujo de caja
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2.2.5. Plan de negocios

El plan de negocios “es un documento, escrito de manera clara, precisa y
sencilla, que es el resultado de un proceso de planeacion” (p. 25), asi lo define
Weinberger (2009) en su libro Plan de negocio: Herramienta para evaluar la viabilidad
de un negocio. Por otro lado, para Mamani (2013) un plan de negocios debe detallar
de forma sistematica los puntos més relevantes del producto o servicio, como los
procesos, plan de marketing, estudio financiero, clientes, de lo que sera un
emprendimiento, negocio o empresa. Para la Camara de Comercio de Medellin
(2017), “un plan de negocios es un documento que ilustra las ideas e insumos que
dan a una empresa la capacidad de participar y competir exitosamente en los
mercados” (p. 2).

Bajo tales percepciones podemos decir que un plan de negocios es un
documento que debe elaborarse de manera clara y precisa, en el cual se identifican
los objetivos de la empresa y plantea como lograrlos, para ello de analizan diversos
aspectos de la organizacioén tanto internos como externos, dando una visién mas clara
de su entorno. Es un instrumento vital que debe desarrollarse efectivamente al
momento de poner en marcha un emprendimiento o empresa a la vez de ser un
documento en el que se determinard la viabilidad de la idea de negocio disminuyendo

los riesgos.

El plan de negocios se enfoca en el proceso a seguir para establecer el negocio
de forma exitosa en el mercado, determinando las estrategias que se deben aplicar
para cumplir con los objetivos en el plan, y el tiempo en que deben alcanzarse. En la
siguiente figura se muestran 3 pautas que deben tenerse claras al momento de hacer

un plan de negocios.

El plan de
Debe ser Se deben plantear negocios debe
ejecutado a datos creibles de mantenerse
consciencia, las ventas actualizado, en
analizando la esperadas, para lo cuanto a la oferta
viablidad del cual debe de la empresa,
negocio desde realizarse un productos, precios,
todas sus estudio previo del canales de
perspectivas. mercado. comercializacion,

etc.

Figura 6. Pautas para la implementacién de un plan de negocios, por Mir.
20109.
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Por otro lado, Weinberger (2009), detalla el esquema del plan de negocios,

OPORTUNIDAD

VIABILIDAD ECONOMICA,
TECNICA, SOCIAL Y
AMBIENTAL

ANALISIS DEL
ENTORNO

" *PLAN DE MARKETING

| *OPERACIONES
PLAN ESTRATEGICO *EQUIPO DIRECTIVO

*RECURSOS
FINANCIEROS

Figura 7. Esquema de plan de negocios, por Weinberger. 2019.

Oportunidad: Surge la idea para solucionar un problema o cubrir una
necesidad.

Analisis del entorno: Se realiza un analisis interno, identificando las
oportunidad, fortalezas, debilidades y amenazas. Por otro lado, se analiza
el entorno externo, verificando que el mercado al que se va a ingresar
cuente con una demanda existente que permita al emprendedor tener una
rentabilidad.

Plan estratégico: Se plantean los objetivos que se quieren alcanzar y las
estrategias y tacticas que se desarrollaran para lograrlo.

Plan de marketing, operaciones, equipo directivo, recursos
financieros: Son componentes extra de un plan de negocios, que permiten
lograr un resultado méas 6ptimo.

Viabilidad econdmica, técnica, social y ambiental: La viabilidad
econdmica establece con claridad cémo se llevara a cabo el negocio en
cuanto a inversion y financiamiento. También, se requiere el analisis social
y ambiental para lograr que el negocio sea sostenible y sustentable en el

tiempo.
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¢Para qué sirve un plan de negocios?

El Centro de Apoyo al Sector Empresarial (CEASE, 2011), explica que un plan
de negocio es una herramienta de gestion para las empresas el cual debe servir como
guia para el empresario, planificando el funcionamiento de lo que generalmente

empieza como una idea de negocio.

Un plan de negocios debe definir los objetivos se quieren alcanzar en una
empresa o emprendimiento y plasmar estrategias y acciones que deben darse para
alcanzarlos. La finalidad de este documento es aportar a la viabilidad de una idea o
impulsar el crecimiento de una empresa ya establecida. Tal como se expresd en
Fondo para el logro de los ODM (FIODM, 2011).

Wieberger (2009) manifiesta que un plan de negocios “sirve para guiar un
negocio, porque muestra desde los objetivos que se quieren lograr hasta las
actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos” (p.45). Es un documento
donde el interesado detalla la informacién que necesita para sacar adelante su idea o

empresa.

En la siguiente figura se muestran los componentes de un plan de negocios,
establecido por Cornet (2019):

ESTRUCTURA
RESUMEN, OPERACIONES DE GESTION Y
ORGANIZACION
DES(D?E'EE'ON ESTRATEGIAS PLANES A
COMPANIA DE MARKETING LARGO PLAZO
TARJET SITUAEAON DE ASPECTO
MARKET COMPETENCIA FINANCIERO

Figura 8. Componentes de un plan de negocios, por Cornet. 2019.
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¢Por qué es importante un plan de negocios?

En la guia de Como elaborar un plan de negocios desarrollada por Mamani
(2013) se explica que un plan de negocios es importante por los siguientes

motivos:

e Conocer los aspectos mas relevantes e imprescindibles de la idea de
negocio para que este tenga éxito.

e Ayuda a determinar la oferta y demanda del producto, para saber qué
vender y que cantidades.

o Determinar la viabilidad y rentabilidad del negocio.

¢ Reduce la probabilidad de fracaso, el riesgo y la incertidumbre.

e Ayuda a tener una visibn mas clara del negocio.

e Anticipar a los posibles inconvenientes y problemas que puedan surgir en

el camino
¢ Iniciar el negocio muy bien enfocado y con orden.
e Determinar la inversion y conseguir el financiamiento.
e Reducir la incertidumbre.
¢ Plasmarse las mejores estrategias de marketing para el lanzamiento al

mercado.
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2.2.6 Plan de marketing

Para comprender qué es el plan de Marketing, es necesario conocer los

diferentes conceptos de Marketing. En la Tabla 4, se muestra un cuadro comparativo

de estas segun diversos autores:

Tabla 4. Comparacion de conceptos del Marketing

Autor

Definiciéon

(American Marketing
Association - Committee
on Terms, 1960)

McCarthy (McCarthy,
2023)

Marketing Staff of the
Ohio State University
(Statement of Marketing
Philosophy, 1965)

William Stanton
(Stanton, 1996)

Kotler (A generic
Concept of Marketing,
1972)

Hunt (The Nature and
Scope of Marketing,
1976)

American Marketing
Association (AMA, 2004)

El Marketing es el conjunto de actividades en la organizacion que guian el
flujo de bienes y servicios desde su proceso productivo hasta el
consumidor.

Define el marketing como el resultado del conjunto de actividades en una
organizacion que guian el flujo de bienes y servicios desde su proceso
productivo hasta el consumidor con la aspiracion de cubrir sus
necesidades y lograr cumplir los objetivos de la empresa.

Define al marketing como el proceso por el cual una organizacién se
anticipa a satisfacer la demanda de un bien o servicio, mediante el proceso
productivo, la publicidad, la comercializacion y distribucién fisica de los
mismos.

El marketing es un procedimiento de actividades empresariales orientado
a planificar, fijar precios, distribuir y comercializar los bienes y servicios
que cubran las necesidades de los clientes actuales o futuros clientes en
potencia.

El de las empresas que se encarguen de producir bienes y servicios para
un grupo especifico de clientes, sea 0 no seguro un pago, por lo que se
habla de servicios publicos (educacién, seguridad ciudadana, salud,
politica).

Determind que el nucleo central del marketing es la relacion de un
convenio de intercambio. Hunt plantea un modelo donde propone las
diversas proporciones, estudios, etc. Que se dan en un estudio de
Marketing a través de las divisiones de conceptos que este tiene.

La Ultima definicion de Marketing dada por el AMA fue aprobada en 2017
en indican que el marketing es la accion, el conjunto de organizaciones y
los procesos para producir, transferir, distribuir fisicamente e intercambiar
ofertas que tengan importancia para los clientes y la sociedad.

Nota: Adaptado de Coca. 2022.

También, se entiende el Marketing como el proceso mediante el cual se conoce
al cliente, su comportamiento y se analizan sus necesidades y requerimientos en lo
gue respecta a un producto o servicio, de tal forma que se logre influenciar en sus
decisiones a la hora de adquirir un bien. En la actualidad se dice que el Marketing va
mas alla de incrementar las ventas en una organizacion, ahora se busca fidelizar a los

clientes para obtener beneficios a largo plazo y lograr posicionar a la empresa en un
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lugar competitivo dentro del mercado, tal como indica Proafio y Luna (2015). Por otro
lado, se entiende como plan de marketing a la herramienta fundamental para que se
tenga un marketing competitivo en las organizaciones. El plan estratégico de
marketing determina el target market, la propuesta de valor de la organizacion
fundamentando en el estudio de las oportunidades de mercado, como menciona
Kotler y Keller (2006).

El plan de marketing se maneja de dos formas; tactico y estratégico. La parte
tactica determina justamente las tacticas de marketing que deben hacer resaltar las
caracteristicas del producto o servicio y centrarse en la promocion, canales de venta,
fijacion de precios y comercializacién del mismo. Por otro lado, la parte estratégica es
netamente la planificacion, implementacién y el control del plan como indica Kotler y
Keller (2006). En la siguiente figura se muestra los procesos de planificacion

estratégica, implementacion y control:

IMPLEMENTACION

eCorporativa o Medir

*Divisional. e Administracién Esultadgs

i .
-Unldaq de eImplementar e R
negocio. *Acciones

eProducto correctivas

PLANIFICACION CONTROL

Figura 9. Los procesos de planificacion estratégica, implementacion y
control, por Kotler y Keller (2006).

¢Para qué sirve un plan de marketing?
Pinto (2018) manifiesta los siguientes objetivos que debe cumplir todo plan de

marketing:

e Maximizar los recursos

¢ Vincular otros equipos

e Cuantificar los recursos

e Analizar nuestro posicionamiento

o Comprender el futuro y los grandes retos

e Medir y controlar los resultados
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¢,Coémo hacer un plan de marketing?

Un plan de marketing sirve para establecer como se lograran los objetivos
estratégicos plasmados en una organizacion a través de estrategias de Marketing
especificas, analizando las necesidades de los clientes, tal como indican Kotler y
Armstrong (2013).

En la siguiente figura se muestran los apartados que debe contener un plan de

marketing:
Resumen
ejecutivo

Situacién actual
del Marketing

Controles

Presupuesto Analisis FODA

Programas de
accién

Objetivos y
cuestiones

Estrategias de

Marketing

Figura 10. Los procesos de planificacion estratégica, implementacion y
control, por Kotler y Armstrong. 2013.

2.2.7 Diseio de un producto

El disefio es una accién bastante compleja que requiere de una serie de
actividades a seguir en la que se requiere de muchos recursos, establecer relaciones,
tomando en cuenta diversas dimensiones, segun lo que se necesite para desarrollar

la competencia en este campo.
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A continuacion, se detallan algunas definiciones segun autores:

¢ Eldisefio es aquel proceso mediante el cual se estipulan las caracteristicas
y descripcion del producto, en cuanto a dimensiones, a fin de que sea el
usuario final quien determine qué tan util y ergonémico es el producto
(Florez, 2015).

o El disefio de producto es un proceso que debe ser evolutivo, es decir, se
debe mantener en constante cambio segun las necesidades Yy
requerimientos del cliente, para lo cual deben considerarse ciertas etapas
como. la identificacion de un problema y necesidad, lluvia de ideas para
dar solucién al problema, evaluacion de alternativas, documentacion y

resultados (Bruch y Bellgram, 2014).

Asi, se puede decir que, el disefio de un producto surge a partir de una
necesidad, para ello se busca disefiar un objeto que sea de utilidad para cubrir esa
necesidad; es relevante mencionar que antes del disefio final se generan diversos

prototipos y es el usuario final el encargado de determinar el disefio final.

Para Hidalgo (2017) una de las condiciones para que los startups tengan éxito
es que el producto sea superior y esté bien diferenciado, mientras que las razones por
las que fracasa tienen que ver también con el producto, que tenga problemas y

defectos.

Proceso del disefio de un producto

Hoy en dia, se cuenta con diversos de procesos para disefiar un producto,
desde los mas complejos hasta algunos mas simples. Maslow (1991) la necesidad es
la que da origen a diversos inventos, pues Maslow al estudiar el pensamiento humano
llega a la conclusion de que los seres humanos se ven impulsados a satisfacer sus

necesidades.

El proceso de disefio del producto, es un proceso dificilmente parametrizable,
pues no es un proceso lineal, ya que no se tiene un proceso estandar. Sin embargo,

se tienen pautas las cuales deberian aplicarse en todos los procesos del disefio de un
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producto, Bastidas (como se citd en Departamento de Organizacion de Empresas,

2020), estas son:

e Especificaciones generales: La generacién de ideas y evaluacion de las
mismas.

¢ Analisis de viabilidad: Se analiza el mercado, los competidores, viabilidad
econdmica, estudios de factibilidad técnica.

e Disefio preliminar: Se determina la funcién del producto, los costes, tamafio
y forma, calidad, impacto ambiental, produccion, tiempo, accesibilidad,
necesidad de recipiente.

e Disefio detallado: En este paso se debe tomar en cuenta la
estandarizacién, disefio modular, fiabilidad, la ingenieria del valor,
seguridad.

e Andlisis de la produccién: Se debe analizar todos los aspectos del producto
en cuanto a su duracion, facilidad de produccidn, etc. El disefio segun los

resultados sera aprobado, modificado o rechazado.
Proceso de lanzamiento de un nuevo producto

El disefio de nuevos productos esté ligado a la innovacién tecnolégica, a partir
de cierta informacion se conceptualiza lo que se desea desarrollar, para que en una
segunda etapa se proceda a disefiar un prototipo; una vez aprobado el disefio se
empieza con la comercializacién, se contrastan los procesos con la realidad y se
redisefia obteniendo un resultado final que se vera reflejado en el objetivo que es
aumentar la competitividad de la empresa Si bien el proceso de disefio y lanzamiento
de un nuevo producto ha sido estudiado y planteado por diversos autores, en el
siguiente esquema se muestra un proceso definido que se imparten en 5 etapas
(Ibafiez, 2020):

Producciény

L - Gestidn del
N _— Contrastacién lanzamiento - -
Definicidn del Disefio del ciclo de vida
del nuevo del nuevo
producto producto de los nuevos
producto producto al
productos
mercado

Figura 11. Fases genéricas del proceso de lanzamiento de un nuevo producto, por
Ibafiez. 2020.
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2.3 Términos basicos

a. Emprendimiento: La palabra emprendedor tiene origen francés y significa
“aquel que toma riesgos”, es de ahi que proviene su definicion ya que el
emprendimiento es la accion de tomar riesgos, de igual manera se entiende
por emprendimiento, el intercambio de recursos econémicos de un sector
minoritario hacia un sector mayoritario en cuanto a produccién, como

menciona (Vazquez, 2016).

b. Negocio: Un negocio es toda aquella actividad, accién o proceso
econdmico que tiene como objetivo conseguir utilidades a partir del
intercambio de un bien o servicio satisfaciendo las necesidades de los
clientes. La mayor caracteristica de un negocio es que su fin es el lucro y
para ello los negocios siempre buscan generar un valor afiadido. (Roldan,
2017).

c. Empresa: La empresa a lo largo de la historia se ha ido definiendo por

diversos autores entre los que destacan:

e El Diccionario de la Real Academia Espafiola (2001), menciona que
la empresa es unaunidad de organizacion dedicada a actividades
industriales, mercantiles o de prestacién de servicios con fines lucrativos.

e La empresa es una organizacion gue cuenta con recursos humanos,
materiales, vision, misién y objetivos que permitan satisfacer la necesidad
de los clientes (Romero, 1997).

e Laempresa es aquella organizacion que se origina con un capital social,
la cual tiene el propoésito lucrativo de trabajar en procesos industriales y
comerciales, o la prestacion de servicios (Andrade, 2015).

e Laempresa es una entidad que, mediante recursos humanos, materiales,
financieros y técnicos, realiza el intercambio de un bien o servicio a cambio

de un precio que permite la rentabilidad de la organizacion (Garcia, 2000).

d. Granola: Para la Real Academia Espafola (2001) la granola es un
alimento compuesto de avena en copos, combinado con frutos secos y

otros cereales.
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LASFOR (2023) es una empresa argentina que se dedica a la
produccién y comercializacion de productos saludables para snack y
desayunos. La granola desde su perspectiva es una mezcla de diferentes
cereales con el ingrediente principal de copos de avena combinada con

semillas, nueces, almendras y otros frutos secos.

La granola tiene su origen en los Estados Unidos gracias al doctor
James Cale Jackson en 1863, el cual en su preocupacion por encontrar un
producto para la dieta de los vegetarianos innové con el producto al que
nombré como “granula”, nombre que con el tiempo cambidé hasta el que

hoy se conoce (Moraleda, 2021).

e. Vida saludable: Segun la Organizacion Mundial de la Salud (2022), estilo
de vida saludable es una manera de vivir basada en la influencia de las
condiciones de vida en un sentido extenso y los patrones individuales de
conducta. Es decir, la vida saludable es en pocas palabras mantener

habitos saludables.

f. Alimentacion equilibrada: La alimentacién se define como el proceso por
el que se ingieren sustancias que forman parte de una dieta que es

necesaria para subsistir, tal como indica Grande (1984).

Por otro lado, tal como indican Pinto y Carbajal (2003) la alimentacion
equilibrada es la combinacién en cantidades adecuadas de alimentos con
diversos nutrientes. Es decir, la alimentacion equilibrada es saber que

comer y que cantidad.

g. Nutricion: La nutricion es el proceso por el cual los seres humanos
ingieren, absorben, transforman y usan las sustancias que se encuentran
en los alimentos (Grande, 1984). Para este autor, la nutricion debe cumplir

con cuatro objetivos importantes:

e Reducir el riesgo de enfermedades
e Regular los procesos metabdlicos
e Aportar materiales necesarios.

e Suministrar la energia necesaria.
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h. COVID-19: La Organizacién Mundial de la Salud (2022) manifiesta que el
COVID-19 es una enfermedad respiratoria infecciosa provocada por el nuevo
SARS-Cov-2, tiende a ser de leve a moderada y no cuenta con un tratamiento
especifico. Este virus se propaga mediante particulas al toser, estornudar,

hablar, etc.

i. Sistemainmunolégico: Como indica Cedillo, Lopez y Gutiérrez (2015), el
sistema inmune es el encargado de lograr que el ser humano sobreviva a los
diversos microbios que se encuentran en el ambiente. Su funcion es identificar
un virus, hongo, bacteria 0 alguna sustancia extrafia que ingresa a nuestro

cuerpo y protegernos de todo ello.

j. Productos organicos: Los productos organicos son aquellos que en su
proceso de produccion no han recibido la intervencién de ninguna sustancia
quimica. Por lo general, estos productos deben contar con una certificacion.
Estos productos dan sentido de calidad sobre todo a las personas que llevan
un estilo de vida saludable (Higuchi, 2015).

k. Productos artesanales: Como define Bustos (2009) los productos
artesanales pasan por un proceso productivo en el cual predomina el esfuerzo
fisico, sus materias primas son transformadas de forma industrial, pero con
maquinas y herramientas totalmente bésicas. Los productos artesanales se
diferencian, debido a que se trabajan bajo un concepto de individualidad al no
ser procesados de forma masiva y fabricados de forma més natural, ya que no

se busca cantidad de produccion sino calidad.
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Capitulo Il

Metodologia

3.1 Método y alcance de lainvestigacion

En el desarrollo del presente trabajo de investigacion se aplico el método de
investigacion del tipo “Investigacion basica no experimental”’, debido a que se
buscé aumentar los conocimientos adquiridos recogidos de encuestas realizadas
a clientes tentativos hacia el producto, asi como una revision bibliogréafica con el
objetivo de determinar el plan de negocios mas eficiente para la produccion y

comercializacién de granola artesanal.

El alcance del trabajo de investigacion es “descriptivo”, puesto que se
elabord la recopilacién de datos e identificacion de las variables, a fin de llegar a
conclusiones que aporten significativamente al conocimiento y sera de alcance
“correlacional” para determinar el plan de negocios mas éptimo para “La Catita

Organica”.
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+ Diagnostico
Etapa 1 situacional del
emprendimiento

y,
) :
* Analizar el
emprendiemiento
__> Etapa 2 de forma interna
y externa
\. y,
)
*Recoleccion de
Etapa 3 datos segun
encuesta
\. y,
)
* Estudio de
> Etapa 4 mercado y
financiero
\. y,

* Propuesta
__> Etapa 5 de mejora y
estrategias

Figura 12. Metodologia del estudio de prefactibilidad

3.2. Disefo de lainvestigacién

El disefio puesto en practica para el trabajo de investigacion es del tipo “No
experimental”’, dado que se recopilaron datos mediante encuestas aplicando un
cuestionario, sin modificar el entorno, de igual forma se estudio lo ya existente en base

a una revision bibliografica.
Usando el esquema: Transeccional, descriptiva. Poblacion y muestra
3.2.1. Poblacion

La poblacion de la presente tesis para la recoleccion de datos estd compuesta
por todos los individuos que habitan en la Provincia de Camana, para la revision
bibliografica se tomaron en cuenta diversos trabajos de investigacion y articulos

relacionados a la produccién y comercializacion de granola.
3.2.2. Muestra
Segun Arias (2006) la muestra es “un subconjunto representativo y finito que

se extrae de la poblacion accesible” (p. 83).
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Por lo tanto, la muestra de la presente tesis es una muestra probabilistica
aleatoria, para la cual se utilizaron diversos criterios estadisticos, tanto para la
recoleccién de datos segln un cuestionario previamente disefiado como para la

recoleccién de datos que se dio por medio de una revision bibliogréfica.
Para calcular la muestra se puso en practica la siguiente formula:

N*Zz*p*q
T e2x(N—1)+2%%p*q

n

n = Tamafo de muestra buscado

N = Tamafio de la Poblacion o Universo

Z = Parametro estadistico que depende el 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

Aplicando:
N 59370
z 1.96
p 50%
q 50%
e 5%

_ 59370 * 1.96% * 0.5 * 0.5
~0.052% (59370 — 1) + 1.962 * 0.5 0.5

n

57018
149

n = 382

Aplicando la formula de poblacion finita, tomando como referencia la poblacion
de la provincia de Camana la cual fue de 59,370 personas segun el Instituto Nacional
de Estadistica e Informatica (INEI, 2017). Se obtuvo una muestra igual a 382

personas.
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3.2.3. Técnicas e instrumentos

Las técnicas e instrumentos aplicados en la presente investigacion son las

siguientes:

Tabla 5. Técnicas e instrumentos del estudio de prefactibilidad

Técnicas Instrumentos
Revision bibliogréafica Ficha de revision bibliogréafica
Encuesta Cuestionario
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Capitulo IV

Diagnostico y Resultados

4.1. Diagnoéstico de la empresa

En esta etapa se analizara el estado de la organizacion, ademas de su entorno
interno y externo para poder detectar sus debilidades y fortalezas.

4.1.1. Descripcion de la empresa

La Catita, sera una organizacion dedicada a la produccién y comercializacion
de granola artesanal, este sera su producto estrella, puesto que contara con algunos

otros que lo complementen la oferta como el yogurt griego.

La Catita nace con la intencién de ofrecer al publico de Camand una alternativa
de desayuno o snack saludable, cuidando estrictamente cada ingrediente para que

estos sean de calidad y permitan tener como resultado un producto eco friendly.
4.1.2. Categoria segun la CllU

Segun la CIIU (Clasificacion Internacional Industrial Uniforme), el presente

proyecto abarca la siguiente actividad econémica:
La granola:

Grupo 106 - Elaboracion de productos de molineria, almidones y productos derivados

del almidoén.

Clase 1061 — Elaboracién de productos de molineria.
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Dentro de la clase 1061, se encuentran los productos de molienda de cereales

y sus derivados; tratdndose de La Catita comprende también la elaboracion de

cereales para el desayuno con la granola artesanal, la cual tiene como ingrediente

principal la avena en hojuelas.

El yogurt griego:

Grupo: 105 - Elaboracién de productos lacteos

Clase: 1050 - Elaboracion de productos lacteos

4.1.3. Modelo de negocio

En la figura 13, se detalla el modelo de negocios Canvas, el cual nos permite

identificar los aspectos mas importantes para el negocio.

Problema

El incremento
enla
preocupacion
por consumir
alimentos que
ayuden a
mejorar el estilo
deviday
contribuir a
llevar una salud
sana.

Solucién

Ofrecer un
producto para
desayunos o
shack que
cuente con
beneficios para
contribuir a
llevar un estilo
de vida
saludable.

Métricas clave

Insumos de
calidad.

Equipos para la
produccion.

Recursos
humanos

Propuesta
Unica de
valor

Disfruta de
la mejor
granola
artesanal

sin culpas

y con
muchos
beneficios
paratu
salud.

Ventaja
competitiva

Granola
artesanal que
tratara
cuidadosamente
Sus insumos para
ofrecer un
producto de
calidad, en
cuanto a sabor,
beneficios y
presentacion.

Canales
E — comerse
mediante redes
sociales.

Volanteo.

Segmento de
clientes

Poblacion de
Camana, para
nifios, jévenes y
adultos sin
restricciones de
edad. Con
inclinacién por
llevar una vida
saludable.

Para todas las
clases
socioeconémicas
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Estructura de costos Flujo de ingresos
Costos de produccion. Venta directa de productos.
Gastos administrativos.

Publicidad.

Figura 13. Modelo de negocio Canvas

a. Problema

Debido al contexto actual , tras la pandemia del COVID-19, la cual provoco una
pandemia mundial, las personas estan mas preocupadas por llevar un estilo de vida
saludable y llevar una dieta que permita fortalecer el sistema inmunoldgico y asi estar
menos propensos a contagiarse de esta enfermedad o alguna otra de mayor riesgo.

b. Solucién

Ofrecer un producto para desayunos o snack que cuente con beneficios que
contribuyan a llevar un estilo de vida saludable. La granola contara con insumos como
avena en hojuelas sin gluten, frutos secos, semillas de girasol, y ser4 endulzada

naturalmente sin hacer uso de azlcares procesados.
c. Propuesta lnicade valor

La propuesta de valor se enfocard en realzar los beneficios de la granola
artesanal. Disfruta de la mejor granola artesanal sin culpas y con muchos beneficios

para tu salud.
d. Ventaja competitiva

La ventaja competitiva de La Catita serd tratar cuidadosamente sus insumos

para ofrecer un producto de calidad, en cuanto a sabor, beneficios y presentacion.
e. Segmento de clientes

Los clientes seran personas de todas las edades y todas las clases
socioecondémicas, debido a que es un producto accesible a todos los bolsillos, el cual
se encuentra dentro del grupo de productos alimenticios con una demanda creciente.
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El segmento de clientes estara enfocado a aquellas personas preocupadas por

llevar un estilo de vida saludable.
f. Métricas clave

Las métricas clave son: contar con equipos que permitan optimizar los
procesos sin disminuir el nivel de interaccién del hombre, ya que seran productos
artesanales; disponer de personal suficiente para responder a la cantidad de demanda
gue tengan sus productos y respecto a los insumos, estos seran seleccionados para
lograr productos de calidad.

g. Canales

En cuanto a los canales, se empleara el e-comerse, publicidad mediante redes

sociales que permitan la interaccion directa de compra y venta.
h. Estructura de costos
La estructura de costos estard basicamente por los costos fijos y variables.
i. Flujo deingresos

El flujo de ingreso estara definido por la venta de los productos y la satisfaccion

de los clientes.
4.1.4. Vision

Ser una empresa lider en el mercado de la provincia de Camana respecto a la
producciéon y comercializacién de granola artesanal y productos complementarios, con

oportunidades de extenderse en todo el Pera.

4.1.5. Mision

La Catita es una empresa dedicada a la produccién y comercializacion de
granola artesanal y productos complementarios, que se preocupa mucho por los
detalles y ardua seleccién al momento de elegir sus insumos, para asi brindar un
producto final de calidad y eco amigable que cumpla con todos los requerimientos de

los consumidores.
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4.1.6.

Objetivos

4.1.6.1. Objetivo general

Brindar un producto de calidad, garantizando beneficios para la salud, el
adecuado trato a los clientes y precios competitivos que permitan ser una
empresa sostenible en el tiempo en la provincia de Camana con una posible

expansion en el pais.

4.1.6.2. Objetivos especificos

4.1.7.

Producir granolas, de alta calidad con un exquisito sabor y con precios

competitivos, estableciéndose en el mercado para el 2024.

Elaborar un producto que capte la atencion de los posibles consumidores y

gue por lo menos el 60% mantengan fidelidad con la marca.

Realizar una ardua seleccion de los insumos y sumo cuidado en los procesos

de calidad, para mantener la calidad alta del producto.

Innovar con la presentacion y disefio acorde a las preferencias dentro del

mercado.

Anadlisis interno

4.1.7.1. Analisis FODA

La herramienta FODA, ayudara a identificar las fortalezas y oportunidades que

se aprovecharan en el negocio y las debilidades y amenazas que se analizaran para

implementar estrategias que busquen revertirlas:

Fortalezas:

Insumos ampliamente seleccionados
Productos con beneficios para la salud
Productos eco amigables

Productos artesanales

Precios competitivos

Oportunidades:

Incremento en la demanda de productos saludables
Amplia variedad de proveedores

Poca competencia en el mercado
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¢ Incremento por la preocupacién del cuidado del medio ambiente

e Crecimiento del comercio digital

Debilidades:
e Poca experiencia en la produccién y comercializacién
o Desconocimiento de la marca
o Escasez de posicionamiento en el mercado

e Ausencia de equipos que permitan optimizar los procesos

Amenazas:
e Ingreso al mercado de potenciales competidores
¢ Posicionamiento estable de competidores de productos sustitutos
e Crisis politica y econémica en el pais
e Barreras de entrada

e Disminucién del PBI

4.1.7.2. Matriz FODA:

En la siguiente tabla se plasmaran estrategias para consolidar las fortalezas y

oportunidades y superar las debilidades y amenazas.

e F1020304: Aprovechar el nicho de mercado creciente, ofreciendo un
producto de calidad segun preferencias del cliente

e F3F401.: Fidelizacién de los clientes

e D10103: Estandarizar los procesos para optimizar la cadena de valor

e D2D30302: Manejar precios competitivos y productos de calidad para lograr
un buen posicionamiento en el mercado

e F2A2A3: Incrementar la publicidad enfocandose en los beneficios de los
productos para la salud de las personas

o F3F4ALl: Implementar argumentos de venta diferenciados

o D1A1A3: Implementar promociones relacionadas a las preferencias de los
clientes

e DI1D2A2A3: Desarrollar un estudio de mercado, financiero y técnico
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FORTALEZAS - F

Insumos ampliamente seleccionados.
Productos con beneficios para la salud.
Productos eco amigables.

Precios competitivos.

DEBILIDADES - D

Poca experiencia en la produccion y
comercializacion.

Desconocimiento de la marca.

Escasez de posicionamiento en el mercado.

OPORTUNIDADES - O

Incremento en la demanda.
Amplia variedad de proveedores.
Poca competencia en el mercado.
Crecimiento del comercio digital

F1020304: Aprovechar el nicho de mercado
en creciente, ofreciendo un producto de calidad
segun preferencias del cliente.

F3F401.: Fidelizacién de los clientes.

F2F3F404: Publicidad por redes sociales

D10103: Estandarizar los procesos para
optimizar la cadena de valor.

D2D30302: Manejar precios competitivos y
productos de calidad para lograr un buen
posicionamiento en el mercado.

AMENAZAS - A

Ingreso al mercado de potenciales
competidores.

Crisis politica y econdmica en el pais.
Barreras de entrada

F2A2A3: Incrementar la publicidad
enfocandose en los beneficios de los productos
para la salud de las personas.

F3F4Al: Implementar argumentos de venta
diferenciados.

D1A1A3: Implementar promociones
relacionadas a las preferencias de los
clientes.

D1D2A2A3: Desarrollar un estudio de
mercado, financiero y técnico.

Figura 14. Matriz FODA
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4.1.8. Analisis externo

4.1.8.1. Analisis PESTEC

Para analizar el macroentorno del negocio a emprender se desarrollarq un
andlisis PESTEC el cual hace referencia al entorno politico, econémico, social,
tecnolégico, ecoldgico y competitivo que tiene influencia en la insercién del negocio al

mercado.

A. Entorno politico

e Politica del sector:

El Peru viene atravesando una crisis politica desde hace ya varios afios, pues
haciendo un recuento de los ultimos presidentes que ha tenido el pais caemos en
cuenta que la mayoria de estos han tenido problemas con la justicia y hasta han

llegado a estar en la cércel por problemas legales de corrupcion, etc.
A continuacién, los ultimos presidentes del Pert segun el diario El Pais (2022):

e Alberto Fujimori Fujimori (1990-2000): Renunci6 via fax ante las pruebas de
corrupcién y violacién de los derechos humanos. En 2007 fue sentenciado ante
un grupo diverso de delitos entre los que estaban, malversacion de fondos,

homicidio, espionaje, usurpacién de funciones, etc.

e Valentin Paniagua Corazao (2000-2001): Estuvo 8 meses en el poder

ejecutivo, ni durante su mandato ni después tuvo acusaciones en su contra.

e Alejandro Toledo Manrique (2001-2006): Fue el mayor opositor del
fujimorismo, trabaj6 bajo democracia después del golpe de estado de Fujimori,
lo que provocOd esperanza en la poblacién peruana, hasta que segun
investigaciones Toledo habria cometido actos de corrupcion con la empresa
Odebrecht y en 2017 se ordend su captura. Hoy se encuentra bajo fianza con

libertad condicional.

e Alan Garcia Pérez (2006-2011): A pesar de haber tenido un primer mandato
en el que devalu6 la moneda nacional tras una hiperinflacion. En 2006 vuelve
a ser elegido por el pueblo peruano para presidente de la nacién, en su

mandato enfrentd diversos conflictos. Alan Garcia era muy admirado por
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muchos gracias a la gran elocuencia que manejaba al dar sus discursos, sin
embargo, como a los anteriores presidentes, Garcia fue investigado y
relacionado en el caso de corrupcidon Lava Jato y en 2019 al encontrarse
evidencia en su contra y con una orden de prision preventiva Alan Garcia se

dispara en la sien lo que dio como suceso su muerte.

Ollanta Humala Tasso (2011-2016): Es el ultimo presidente que concluy6 su
mandato de 5 afios, durante este tiempo, estall6 el caso Odebrecht, la empresa
brasilefia que financiaba las camparfas electorales con el favor de conseguir
obras publicas. En este caso fue involucrado Ollanta Humala quien estuvo en
prision desde el 2017 hasta el 2018 junto a su esposa Nadine Heredia.

Pedro Pablo Kuczyinski (2016-2018): Gano las elecciones en una segunda
vuelta contra Keiko Fujimori, bajo una estrecha diferencia de votos, sin
embargo, el congreso del Per obtuvo una mayoria del partido fujimorista lo
gue provoco una relacion hostil entre poderes, llevando asi a la renuncia del
presidente cuando tras investigaciones se le inculpé de haber cometido el
delito de lavado de activos cuando fue ministro de Toledo. Por tal motivo, se

le dicté 36 meses de prisién preventiva y hoy sigue un proceso judicial.

Martin Vizcarra Cornejo (2018-2020): Tomo la presidencia tras la renuncia de
Pedro Pablo Kuczyinski. Durante su mandato disolvié el congreso. Vizcarra
dej6 el poder tras ser inculpado por actos de corrupcion cuando fue gobernador

de Moquegua, y hoy sigue un proceso judicial debido a actos de corrupcion.

Manuel Merino de Lama (2020): Su mandato duré apenas 5 dias, quien asumié
la presidencia tras la salida de Vizcarra. Merino renuncid a este puesto, debido

a las diversas protestas en todo el pais.

Francisco Sagasti Hochhausler (2020): Goberné durante 8 meses como
presidente interino, enfrentd crisis politicas, sanitarias y realiz6 la compra y

distribucion de vacunas. Sagasti no fue investigado de ningun delito.

Pedro Castillo Terrones (2020-2022): Castillo durante su mandato no logré
asentarse en el poder debido a la oposicion del poder legislativo y la falta de

gestion, lo que provocéd que continte la inestabilidad politica en el Perd. En
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2022 fue destituido de su cargo tras el tercer intento de vacancia y hoy cumple

prisién preventiva por delitos de conspiracion y rebelion.

Como se pudo apreciar la mayoria de estos ultimos 10 presidentes han traido
consigo un sistema que presenta serios problemas para brindar estabilidad politica al

Perd.

En la actualidad es Dina Boluarte quien asume el cargo de presidenta; no ha
tenido buena acogida en diversas regiones del Peru provocando un deterioro que se
suma a la crisis politica detallada, debido a que trajo consigo protestas que generaron

casos y violencia entre militares y civiles.

La Organizacion Mundial de la Salud, indica que desde la destitucion de Pedro
Castillo en diciembre del 2022 la crisis ha dejado al menos 50 muertos en el pais.

e Politica de proteccién al consumidor

Nuestro pais tiene implementado el cédigo de proteccion y defensa del
consumidor, el cual tiene objetivo y principio rector, la proteccion de derechos de los
consumidores, garantizando que los consumidores mantengan una informacion clara
y transparente del producto que van a adquirir y que se encuentra en el mercado. De
esa forma el Estado cumple la funcién de velar por la seguridad y salud de los

ciudadanos.

Esta politica es de obligatorio cumplimiento por todas las entidades del Estado.
La autoridad encargada de supervisar el cumplimiento de la politica es el Indecopi
(instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccion de la Propiedad
Intelectual), encargado de la proteccion y defensa de derechos del consumidor en

todo el pais conforme a lo dispuesto en la ley N°29571 (Indecopi, 2020).
¢ Normas técnicas obligatorias

El Perl cuenta con una serie de normas técnicas para aumentar la
competitividad del sector artesanal, en las cuales se establecen el nivel de calidad y
seguridad que facilitan la transparencia en el mercado de productos artesanales y asi

se Iogre una competencia transparente.
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Alguna de las normas mas importantes es la sanitaria que establece los
criterios microbioldgicos de calidad sanitaria e inocuidad para los alimentos y bebidas

de consumo humano (El Peruano, 2008).
Las normas técnicas cumplen la funcion de regular la competencia justa e

informar a los consumidores sobre la naturaleza y calidad de los productos a su

disposicion.

B. Entorno econdmico
Crecimiento o decrecimiento del PBI

[ )
Segun el contexto actual que se vive en nuestro pais y el mundo debido a

la pandemia originada por COVID-19 y todos los efectos que esta conlleva, se
puede decir que la economia peruana ha permanecido estable, ya que sus cifras
macroeconomicas son positivas, pese a problemas como los ultimos cinco
presidentes que tuvo Perl en tan solo cinco afios, la inestabilidad politica que trajo

consigo y el empleo informal el cual supera el 72.7% (INEI, 2022).
El INEI (2022) reporté un crecimiento del 2.68% del PBI, sin embargo,

tomando en consideracion las proyecciones del Banco Central de Reserva del
Peru este es un valor no esperado ya que se estimaba un crecimiento del 2.9%.

Segun el Banco Mundial nuestro pais ha acumulado un crecimiento
multiplicado en seis veces su valor en los ultimos 20 afios y ha registrado un
crecimiento estable a excepcion del afio 2020 debido al impacto negativo de la

pandemia.

Figura 15. Variacion anual del PBI de Peru
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El BBC News Mundo (2022) reconoce tres razones por las que la economia

peruana sigue creciendo pesa a las diversas crisis que el pais enfrenta:

1. La primera es la autonomia del Banco Central de Reserva del Peru
(BCRP, 2023) estipulada en la constitucidon del 93, en el articulo 84, lo
gue ha permitido que esta institucion tenga una gestion eficiente segin
la investigadora del instituto de estudios peruanos Carlina Trivelli.

2. Oftra razdon es que desde el afio 2007 la cabeza del BCRP, es el
economista Julio Velarde, quien es considerado el hombre fuerte de la
economia peruana y es un profesional que genera confianza por su
capacidad, dato revelado en BBC News Mundo (2022).

3. Por dltimo, el BCRP logré acumular una de las mas altas reservas
internacional en América latina en porcentaje del PBI, lo que es a la vez
el motivo de que Perl sea uno de los paises con menos déficit fiscal en

la region.

Si bien se puede decir que la economia del pais se ha mantenido en
crecimiento pese a las diversas crisis que atraviesa, se debe considerar que este
crecimiento es muy desacelerado, debido mayormente a la incertidumbre politica

que afecta directamente de manera negativa las inversiones en el pais.
e Lainflacion

Segun el Banco Central de Reserva del Perd, en enero del presente afio
se ha registrado una tasa mensual de inflacion de 0.23% y un acumulado de los

Gltimos doce meses de 8.66%.

En lafigura 14, se muestra la contribucion ponderada a la inflacion en enero
de 2023 con base en diciembre de 2021.

Los productos que mas contribuyeron a la inflacién y su aumento de precio fueron:

e Las legumbres frescas (64.5%)

e Las comidas fuera del hogar (0.5%)
e Hortalizas (6.2%)

e Tomate (16%)

e Choclo (18.9%)
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Positiva Peso Var.% Contribuciénindice rubro/ Negativa Peso Var.% Contribucion indice rubro/

IPC IPC
Legumbres frescas 0,2 645 0,14 193,6 Pescado fresco maritimo 0,7 -159 -0,11 849
Comidas fuera del hogar 155 05 0,08 101,5 Carne de pollo 27 -18 -0,05 894
Hortalizas de raiz o bulbo 05 62 0,03 110,1 Combustibles para vehiculos 1,1 41 -0,04 98,5
Tomate 0,2 16,0 0,03 107,6 Transporte terrestre nacional 03 -13,0 -0,03 84,7
Choclo 01 189 0,02 104,9 Huevos 07 -26 -0,02 1318
Otros tubérculos 01 199 0,02 145,7 Transporte aéreo nacional 02 -129 -0,02 63,0
Productos para el cuidado personal 40 05 0,02 100,4 Transporte aéreo internacional 05 -38 -0,02 99,2
Suministro de agua 14 13 0,02 100,6 Papa 07 -15 -0,02 175,7
Citricos 06 24 0,02 120,5 Palta 02 -60 -0,02 101,0
Otras frutas frescas 06 26 0,02 105,4 Gas doméstico 08 -18 0,01 82,0
Total 0.40 Total 035

Figura 16. Contribucion ponderada a la inflacién

Segun las proyecciones del BCRP (2022), se estim6 que el 2022 cierre con

un 7.8% de inflacion, sin embargo, la inflacion para el 2022 fue de 8.56%, cifra que

se espera disminuya en 2023, proyectandose una inflacion de 3.0% y de 2.4%

para el 2024, tal como se muestra en la figura 17:

2022+ 2023* 2024
2
RlSet.22 | RIDic22 | Ri%Set22 | RIDic22 | RIDic22
Var. % real
1. Producto bruto interno 13,6 30 29 3.0 29 3.0
2. Demanda interna 14,7 2.5 27 2.7 2.5 3.1
a.  Consumo privado 12,4 4.2 4.4 3.1 3.0 3.0
b.  Consumo publico 10,6 1.5 -1,6 20 20 3,0
. Inversitn privada fiia 374 0,0 0,0 18 1,0 2.5
d.  Inversion pablica 249 2,1 6,0 0,0 0,0 40
3. Exportaciones de bienes y servicios 13,7 5,5 5.0 7.7 b4 2.5
4. Importaciones de bienes y servicios 186 38 4.3 6,5 46 29
5. Crecimiento del PBI Mundial 6,0 28 28 2.7 2.3 29
Nota:
Brecha del producto " (%) -04 05;05|-05;05|-05:05|-05;05-05.05
Var. %
6. Inflacidn 6,4 7.8 82 30 3,0 24
7. Inflacidn esperada @ 35 7.3 78 40 4.2 33
8. Depreciacion esperada ¥ 12,1 -3,5 -1,7 -0.6 0.5 -04
9. Términos de intercambio 118 7.2 -10,1 -2.4 -4,2 1,0
a.  Precios de exportacion 303 5.4 23 -4.3 -6,6 09
b.  Precios de importacion 16,6 13,6 13,7 -2,0 -2.4 -0,2

Figura 17. Proyeccion de la inflacion 2021-2024, por BCRP. 2022.
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C. Entorno social

e Tasade crecimiento poblacional

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, el Peru al afio 2022
cuenta con 33 millones 396 mil 700 habitantes, cifra que se duplicé desde el afio
1972.

En el estudio Pert: 50 afios de cambios y tendencias demogréficas, se
concluye que en la actualidad ha aumentado la poblacion adulta, pues indica que
el 13.3% son personas de 60 afios a mas, lo que manifiesta el envejecimiento
progresivo de los habitantes, dato tomado de INEI, 2020.

Otro dato resaltante es el descenso de la fecundidad, pues la tasa global
de fecundidad (TGF), nos indica el nimero promedio de hijos por mujer. Pasé de
6.9 hijos por mujer a 2 hijos por muijer.

En la figura 18 se puede apreciar el grafico de la tasa de crecimiento

demografico de Peru, Bolivia y Chile:

1.2% cambio anual (2021)

* Peru
1.2%

Figura 18. Tasa de crecimiento demografico de Peru, por Banco
Mundial, 2022.
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e Presupuesto del sector publico

El presupuesto publico es una herramienta que gestiona el Estado para
brindar una mayor estabilidad de bienestar al pais, a través del uso correcto y

asignacion eficaz de los recursos publicos.

Segun el proyecto de ley de presupuesto publico (PIA) para el 2023 seria
de 214.8 mil millones, que, en comparacion con el PIA del 2022, aumentd en 9%,
datos de acuerdo a MEF, 2022.

La distribucion del presupuesto seria dada de la siguiente manera:

Distribucion del Presupuesto Publico 2023, segun principales funciones
(Millones de soles)

Var. S/ Var. %
2023/2022 2023/2022

- <
Educacion _\41 ,966_" 6,071 16.9%
,,,,,,,,,,,,,,,,’,_f,_,\,,,,,",-,:,’, ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
I
Salud 24,769 ) 1,824 7.9%
Transporte 902 4.6%
Orden publico y seguridad 1,021 7.7%
Proteccién social 663 9.3%
M PIA 2023 B s are TTTTTTTTTTTTTRRESR T
Agropecuaria 615 9.8%
PIA 2022 P emmeccmcmcccccmceccacscmc------SSEEEREREE _  EOEEOSRIENE
Saneamiento 1,578 36.9%
Defensa y seguridad nacional 345 6.7%
Ambiente 525 15.8%

Figura 19. Distribucion del Presupuesto Publico 2023, segun principales
funciones, por MEF. 2022.

Las principales intervenciones financiadas por el PIA serian:

¢ Incremento de pensién 65

e Medidas remunerativas para docentes
e Ley del cancer

e Bono familiar habitacional

e Salud mental

e Bono del buen pagador

e Capacidad resolutiva de EESS

e Atencion de friajes y heladas

e Linea2

o Fortalecimiento del patrullaje policial

e Continuidad de inversiones en GR y GL
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e Habitos de los peruanos post pandemia

A raiz de la pandemia que originé el COVID-19 y la crisis econdmica que
ha traido consigo, los peruanos han optado por poner en un segundo plano las
compras no esenciales, también se ha incrementado una mayor preocupacion por
consumir productos locales y eco amigables con el planeta y su salud, tal como
revelé La Camara, 2021.

Una tendencia particular de los consumidores post pandemia es la compra
de productos de higiene, debido a la preocupacién de mantenerse siempre limpio
y desinfectado.

Segun Luna (2021) en su estudio Comportamiento del consumo tras un
aflo de pandemia sobre la conducta y percepcion de los consumidores, explica
gue los consumidores estan mas atentos al origen del producto que van a adquirir.
También, que las compras on-line se incrementaron tanto que este sera uno los

comportamientos que se mantendra a la hora de adquirir productos.

Entorno tecnolégico

e Comercio electrénico

La pandemia propicié cambios drasticos en el dia a dia de las personas
tanto en el ambito econdmico, social y tecnolégico, pues el comercio eléctrico es
uno de los habitos que ha repercutido considerablemente al momento de realizar
las compras, es tan significativo este crecimiento que segun el estudio
Latinoamérica Digitalizada, elaborado por Kushki, Paytech y Unicornio
Latinoamericano, junto a Americas Market Intelligence (AMI) el comercio

electrénico al cierre del afio 2022 registré un incremento del 53% (Lozano, 2022).

Por otro lado, Helmut Caceda Salazar, presidente ejecutivo de la camara
peruana de comercio electrénico, manifiesta que en el 2022 se gestionaran
diversos proyectos de ley que discriminaba a los negocios que se desarrollan en
el entorno digital. Estas leyes pretenden regular el comercio digital, sin embargo,
para Caceda, las leyes van en contra de los negocios digitales, ya que conllevarian
un sobrecosto y quitan el entusiasmo de vender por Internet lo que concluiria en
la informalidad. A pesar de estas restricciones el ecommerce sigue creciendo en
nuestro pais; aun existen factores que impiden un crecimiento estable y continuo.

Antes de la pandemia existia el temor de fraudes por internet, por ello eran muy
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escasas las ofertas y demandas por Internet, hoy este miedo se ha perdido, pero
ha surgido un nuevo temor por parte de los consumidores el cual es el miedo a
gue no se entregue el producto al realizar la compra on-line. Indecopi en el 2021
reporté 83000 denuncias, el 95.1% de estas denuncias se intentaron solucionar

por parte del vendedor sin obtener éxito alguno, segiin CAPECE (2022).

Helmut Cé&ceda, concluye mencionando que aun hay brechas por
solucionar con respecto al comercio electrénico por lo que es necesario tomar
conciencia de las estrategias que deben girar en torno al consumidor y que el
Estado debe brindar mayores incentivos, facilidades y menos trabas para que mas

emprendimientos, negocios y empresas se digitalicen.

Algunas proyecciones a tomar en cuenta acerca del comercio digital son:
gue el 40% de las empresas a nivel mundial que no se digitalicen, desaparecerian
para el 2025, segun el Global Center for Digital Business Transformation (2024).

e Uso del internet (conectividad)

El acceso a Internet en nuestro pais segun el estudio de Global
Entertainment & Media Outlook se incrementara en un 5.2% para el afio 2023. Sin
embargo, estas cifras, aunque son alentadoras estaria por debajo del promedio

de América Latina y el Caribe (Huamanchahua, 2021).

Western Europe
Northern America
Baltics

Asia (Ex. Near East)
Easten Europe
Caribbean

South America
Qceania

Central America
CIS (Former USSR)
Near East

Sub-Saharan Africa

Northern Airica

Figura 20. Liga mundial de velocidad de banda ancha 2022, por
Cable.co.uk
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Como se aprecia en la figura 20, la banda ancha fija en Sudamérica abarca
desde el medio hasta el extremo inferior de la piramide en sentido inverso, con una

velocidad promedio regional de 29,24 Mbps.

De acuerdo Al Diario Gestion, Peru es la mas baja de América Latina y la
conectividad es de menor calidad sobre todo en las zonas rurales, por lo que en el
2021 el estado peruano lanzo planes para mejorar esta deficiencia. Por tal razon, hoy
en dia, las operadoras estan obligadas a brindar un servicio que garantice cierta
velocidad mejorando la conexion a Internet (GESTION, 2022).

La demanda de internet mévil en Perl se ha elevado draméaticamente en los
Ultimos afios, debido al rapido poder adquisitivo de teléfonos inteligentes, sin
embargo, Huamanchahua (2021) manifiesta a la vez que el teletrabajo y las reuniones
virtuales también se han incrementado por el COVID-19, lo que ha generado el
colapso de la sefial, debido a que en Peru la banda ancha es de 27,87 Mbps 3,9 veces

menos que paises vecinos.

En la figura 21 se aprecia el crecimiento del uso del internet en Peru en los udltimos

10 afios:

2011 - 2021

Figura 21. Personas que usan Internet en PerU, por Banco Mundial.
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E. Entorno ecoldgico

o Importancia del cuidado y perseverancia del medio ambiente

El comportamiento de los consumidores post pandemia varidé en
condiciones de la perseverancia del medio ambiente, segun Luna (2021), los
peruanos cambiaron su forma de comprar priorizando productos de limpieza y
desinfeccion, también se preocupan méas por informarse sobre el origen de los
productos que adquieren lo que conlleva a que no compren productos que pueden

resultar nocivos al medio ambiente.

El nuevo consumidor adquiere productos que realmente requiere, se
informa leyendo las etiquetas de los productos, le importa el origen y la
composicion, recicla, reutiliza y prefiere el comercio local, afirma Magaly Pérez,

Senior Account Manager de Webroyalty (Revista Econdmica, 2020).

Segun el sistema integrado de informacion de comercio interior, seis de
cada 10 millennials estan dispuestos a pagar mas por productos y envases
ecoldgicos y casi la mitad de los Baby Boomers y generacion Z también pagarian
mas por soluciones sostenibles. Los productos que cuenten con envases
ecofriendly son una estrategia clave para incrementar las ventas. Un estudio por
el GlobalWebindex dio como resultado que en general los millennials, generacién
Z y generacion X y Baby Boomers, estarian dispuestos a pagar mas por un
producto eco amigable con el fin de reducir el impacto ambiental, como menciona

la Revista Econdmica (2020).

F. Entorno competitivo

e Fuerzas de Porter

Para evaluar el factor competitivo se desarrollaron las 5 fuerzas de Porter,

a través de ella se analizo6:

El poder de negociacion de los proveedores
e Los nuevos entrantes

e La competencia en el mercado

e Los productos sustitutos

e El poder de negociacion con los clientes
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PROVEEDORES

- Variedad de comerciantes de

frutos secos y avena al por
mayor.

- Proveedoresfuerade la

rovincia de Camana.

*

NUEVOS ENTRANTES
Barreras de entrada.
- Facil acceso a los canales de
venta.
Publico nuevo.

COMPETENCIA EN EL
MERCADO

- Pacos competidores a nivel de

provincia.

- Variedad de competidoresa

nivel nacional.

En la figura 20 se muestra el resumen de las 5 fuerzas de Porter de La Catita:

9|

SUSTITUTOS
Productos de venta masiva.
Productos procesados.

¥

CLIENTES
Producto diferenciado.
Comportamiento del
consumidor post pandemia.

Figura 22. Fuerzas de Porter — La Catita

El poder de negociacion de los proveedores; es de nivel medio, debido a que
si bien existe una diversidad de comerciantes de avena y frutos secos al por mayor,
estos proveedores se encuentran fuera de la provincia de Camand lo que genera un

costo extra de logistica para obtener la materia prima.

Algunos proveedores de la ciudad de Arequipa son:

Figura 23. Proveedor de frutos secos — Arequipa, por Fruti
Salud. 2024.
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AGRO
NUTS

FRUTOS SECOS

Figura 24. Proveedor de frutos secos, por Sanuts. 2024.

La desventaja de estos proveedores es que venden los frutos secos por
menor y por mayor, pero empaquetados con su marca, lo que hace que sean
COSt0S0s.

En la ciudad de Arequipa se pueden encontrar frutos secos a granel en los
mercados como San Camilo o Andrés Avelino Céaceres. Un articulo publicado por
e-commerce de Pampols manifiesta que un producto envasado es una manera de
prolongar la vida util de los alimentos, sin embargo, al no hacer este procedimiento
es mucho mas riesgoso la aparicion de macroorganismos y bacterias en los
mismos.

Debido a ello, se optara por elegir como proveedor principal los mercadillos

para lo que se requerira de una seleccion ardua de frutos en buen estado.

¢ Los nuevos entrantes son de nivel medio alto, dado que el mercado de granola
artesanal y productos similares es nuevo en la provincia de Camana y este
conllevara diversas barreras de entrada para establecerse, pero a la vez al ser
un publico limitado se superan estas barreras haciendo que los canales de
venta y distribucion sean mas accesibles para todo aquel que quiera
emprender en el mismo negocio.

o La competencia en el mercado es de nivel bajo, debido a que la necesidad de
las personas por consumir productos que sean eco amigables con su salud y
el medio ambiente se ha incrementado en los recientes tres afios producto de
la pandemia que cambié los habitos de consumo, para lo cual también es
importante anotar que Camana es una provincia pequefia que cuenta con

ofertas limitadas de estos productos.
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Algunos productos competencia son:

~ CEREAL INSTANTANEO couoo |

Figura 25. Competencia de granola, por La Union

La Unién es una marca consolidada en el Perd, que se dedica en su
mayoria a productos de panificacion, sin embargo, cuenta con otros como snacks,
cereales y granolas, que se promocionan como productos que benefician a la
salud.

O e e
ALTO EN
AZUCAR

EVTAR 50 CONSUWO |
Excesvo

CON VITAMINAS
DEL COMPLEJO B

Figura 26. Competencia de granola, por Life granola - Alicorp
La marca Angel life, son una linea de los cereales Angel, que lleva un

formato mas saludable ofreciendo productos ricos en fibra, cero azucares, altos

en proteina, etc.
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e Los productos sustitutos se encuentran en un nivel alto. Existen diversidad de
productos que son de venta masiva y procesados quimicamente lo que a su
vez reduce sus beneficios para la salud de las personas, sin embargo, se
venden como productos saludables.

Algunos de los productos por los que podria sea sustituida la granola son:

A
L

m
L)) #

3

&=
£l

Figura 27. Sustitos de granola, por Alicorp

Los productos potenciales para sustituir a la granola vendrian a ser los
cereales Angel los cuales son muy conocidos comercialmente, no obstante, estos

no tienen muchos beneficios para la salud al ser altos en azlcares y sodio.

e El poder de negociacion con los clientes es de nivel alto, dado que el producto
gue se ofrecera, al ser un producto artesanal, tendra un especial cuidado por
los detalles desde la seleccion de los insumos y todo su proceso productivo
logrando un producto final de calidad que cumpla con los requerimientos de

los consumidores, esto posiblemente logre una fidelizacion con los mismos.

64



Tabla 6. Resumen de analisis del sector

Factores Impacto
Politica del sector Negativo
Politico Politica de proteccién al consumidor Positivo
Normas técnicas obligatorias Positivo
Econdmico Crecimiento o decrecimiento del PBI Positivo
La inflacién Negativo
Tasa de crecimiento poblacional Negativo
Social Presupuesto del sector publico Positivo
Habitos de los peruano post pandemia Positivo
Comercio electronico Positivo
Tecnoldgico
Uso del internet Positivo
Ecoldgico Importancia del cuidado y perseverancia del medio Positivo
ambiente
Poder de negociacién con los proveedores Positivo
Competitivo Nuevos entrantes Negativo
La competencia en el mercado Positivo
Los productos sustitos Negativo
El poder de negociacion con los clientes Positivo

4.2. Estudio del mercado

El andlisis de mercado, ayudara a la identificar el perfil y el segmento de los

consumidores a los se dirigira la empresa. Ademas, permitird proyectar la demanda

estimada para tener clara la produccion en cierto periodo. Por ultimo, se plasmaran

las estrategias de mercadotecnia.

4.2.1. Descripcion del producto

Los productos de La Catita estan destinados a las personas que se preocupan

y buscan llevar un estilo de vida mas saludable, brindando asi alimentos tipo snacks

gue aportan energia y beneficios para la salud.
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En la figura 28, se muestran los productos que ofrecera “La Catita”:

Granola clasica

La granola clasica esta hecha a base de copos de
avena, frutos secos como pecanas, almendras,
nueces, cajus, pistachos, frutas deshidratadas como
kiwi, damasco, pifia golden, y semillas de girasol y
calabza.

Figura 28. Productos de “La Catita”

El producto principal de “La Catita” es la granola artesanal elaborada a base
de copos de avena, frutos secos, frutas deshidratadas como pasas, arandanos, Kiwi y
fresas. La presentacion del producto sera en un empaque de 250 gr y de 500gr en

envases de material eco amigable.

Como productos complementarios se tiene al yogurt griego elaborado con
endulzantes naturales como la miel de abeja o stevia segun la preferencia de los

clientes.
En la Tabla 7 se detalla la ficha técnica de la granola:

Tabla 7. Ficha técnica de la Granola

Nombre La Catita.
comercial

Persona de 18 afios a mas con poder adquisitivo para

comprar el producto, sin distincion de género.
Clientes

Tiendas locales con un concepto fit.

Abastecimiento y control de calidad de la materia prima;
gestion de entradas al area de produccion; produccién
de la granola; empaquetado, codificado y embolsado;
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Proceso de traslado al almacén de productos terminados Yy
elaboracion finalmente la distribucion.

Responsable del  Area de produccion.

proceso
Descripcion del La granola, est4 hecha a base de copos de avena, frutos
producto secos como pecanas, almendras, nueces, cajus,
pistachos, frutas deshidratadas como kiwi, damasco,
pifia Golden, y semillas de girasol y calabaza.
Segun la CIlU la granola pertenece a: Grupo 106 -
Elaboracién de productos de molineria, almidones y
Clasificacion productos derivados del almidén.

Clase 1061 — Elaboracién de productos de molineria.

La granola es considerada valiosa en la dieta alimenticia, porque tiene muchos
beneficios para la salud de las personas, dentro de los cuales esta que aporta mucha
fibra y grasas naturales las cuales son saludables, ya que aportan saciedad, lo que
permite no consumir mucho del producto. A la vez la granola es conocida porque
aporta muchos antioxidantes, vitaminas y minerales, tal como menciona Olivares
8Qlivares, 2023).

En la tabla 8 se procede a mostrar los ingredientes que componen la granola,

dentro de los cuales se encuentra, en su mayoria, las hojuelas de avena, frutos secos,

frutas deshidratadas y semillas.

Tabla 8. Ingredientes de la granola de 450 gr

Ingredientes Can;rd ad %
Hojuelas de avena 267 59%
Almendras 17 4%
Pecanas 17 4%
Nueces 17 4%
Castafas 17 4%
Mani 25 6%
Pasas 5 1%
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Frutas deshidratadas (pifia, 10 2%
kiwi, damascos, frutos rojos)

Coco rallado 25 6%
Semillas de girasol 25 6%
Semillas de calabaza 25 6%
Miel

Aceite de coco

TOTAL 450 100%

4.2.2. Segmentacion del mercado

La segmentacion es un factor clave para determinar el mercado meta
identificando a los clientes segln segmentacién geografica lo que permitird tener
informacion de la cercania de los consumidores y manejar un sector geografico
especifico. La segmentacion demografica permitird evaluar variables como la edad,
género, grado de instruccion, etc. Esto a la vez ayudara a conocer aspectos mas
precisos de los clientes. Por otro lado, se considerara la segmentacion psicografica,
donde basicamente se evaluara el estilo de vida de las personas para identificar sus
gustos y preferencias. Finalmente, la segmentacién conductual, ayudara a conocer
factores como el comportamiento, frecuencia consumo de productos saludables, asi

como la reaccion frente a los efectos que provoca la marca en los clientes.
e Segmentacién geogréfica

El mercado objetivo segun la segmentacion geografica sera la provincia de
Camana ubicada en el departamento de Arequipa. La informacién se recopil6 del
Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI), segun el Ultimo censo realizado
en PerQ en el afio 2017, el cual indica que la provincia de Camana cuenta con una

poblacion de 59,370 habitantes tal como se puede apreciar en la siguiente tabla:

Tabla 9. Poblacion de la provincia de Camané

Area concepto Casos Porcentaje Porcentaje

encuesta acumulado
Urbano encuesta 49,868 84.00% 84.00%
Rural encuesta 9,502 16.00% 100.00%
Total 59,370 100.00% 100.00%

Nota: Extraido de INEI CENSO 2017
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e Segmentacion demografica

Para la segmentacion demografica se consideraran los aspectos que se

muestran en la tabla 10:

Tabla 10. Segmentacién demografica

La granolay el yogurt griego productos naturales y con multiples

beneficios, son aptos para todas las edades.

Edad
Recomendable en bebés consumirlos a partir de los 6 meses
de vida.

, Sin restricciéon de género.

Género

Un estudio del INEI (2018) muestra que para el 2018 los
. eruanos gastan la mayor parte de su sueldo en alimentos.
Clase social P 9 yorp

En tal sentido, consideraran las clases A alta/media alta, B
media y C baja superior y D baja. A excepcién de la clase E,
puesto que si bien la granola pertenece al grupo de productos
alimenticios este no es un producto de primera necesidad.

2018

Otros gastos; 18,5

r

imentos; 26,1

Educacion; 4‘3_\

Recreaciony_—
Cultura; 3,7

Transportes y
comunicaciones;
11,1
Salud; 8,4

Muebles, arficulos parael hogar y
parala conserv acion ordinaria del
hogar; 3,7

Prendas de vestiry
calzado; 4,2

Alojamiento, agua,
_electicidad, gasy
otros combustibles;

19.8

Figura 29. Estructura del gasto real promedio per capita mensual,
por INEI. 2018.
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e Segmentacion psicogréfica
Para la segmentacion se tomaran en cuenta los siguientes aspectos:

Tabla 11. Segmentacion psicografica

Aplicando el estudio realizado por Arellano (2021), se
tienen dos estilos de vida; los proactivos y los
Estilos de Vida reactivos. Tomando en cuenta el estilo de vida de las
personas proactivas donde se encuentras las
personas sofisticadas a las cuales les preocupa su
imagen por lo que optardn por consumir productos que
aporten a su objetivo, también se encuentran los
progresistas quienes buscan siempre estar un paso

adelante y por ultimo las personas modernas.

Estilo de vida saludable, practica de deportes, cuidado

Intereses
del medio ambiente, origen de los productos, proceso
de produccion de los productos y salud.
L Personas con un interés y preocupacién por cuidar su
Opiniones

salud y bienestar fisico y emocional, que cuide el
planeta y se informe acerca de la proveniencia de los
insumos Yy el proceso por que el paso el producto que

van a consumir.

e Segmentacién conductual

Se consideran clientes y consumidores con una inclinacion por hacer compras
de productos que aporten beneficios a su salud y bienestar. En la figura 30, se muestra

el resumen de la segmentacién de mercado para “La Catita”™:

GEOGRAFICA DEMOGRAFICA PSICOGRAFICA CONDUGTUAL
* Sin restriccion de «Estilo de vida
*Pesonas de la ggﬁguﬁﬁores y de 18 saludable. *Personas con
Erovmmg de a mas para clientes . *Practica de :_?Clmamon por
amana. * Sin restriccion de deportes. dgcper';)g%r:tgrsas
genero. 1
« Clases social A, By Cuidado del saludables.
C. medio ambiente.

Figura 30. Resumen de segmentacion de mercado
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4.2.3. ldentificacion de requerimientos

Para comprender mejor las necesidades y requerimientos de los clientes se llevé a cabo un focus group del cual se pudo

desprender la informacién para detallar el siguiente mapa de empatia con respecto al producto de la granola.

¢QUE PIENSA Y QUE SIENTE?
Piensan que es un producto necesario y saludable en la vida de las personas.
Sienten que deben consumirlo como parte de su dia a dia para llevar una vida saludable.
Preocupados por hacer ejercicios.
Dan valor a los productos bajos en calorias y que tengan beneficios para la salud.

¢QUE VE?
Que no es un producto muy comercial debido a que hay muy
poca oferta en el mercado.

¢QUE OYE?
No tienen mucha informacién acerca del producto, afirman que no es muy
conocido en el mercado.

¢QUE DICE Y HACE?
Les importa verse como personas que se cuidan fisica y mentalmente.
Les gusta hablar sobre sus rutinas para el cuidado de su persona.
Les gusta compartir informacion sobre el cuidado del medio ambiente.

RESULTADOS
Un producto con excelente sabor y beneficios para la salud, bajo
en calorias y con propiedades de saciedad.
Presentacion y disefio eco amigable.

ESFUERZO
Les preocupa hacer la compra del producto y no obtener beneficios.
Les preocupa que el sabor no sea lo suficientemente agradable.

Figura 31. Mapa de Empatia

De acuerdo al mapa de empatia, se puede decir que los clientes potenciales del producto buscan mas informacién acerca de la

granola para que se convenzan de sus beneficios para la salud, ya que les preocupa mucho empezar a llevar un estilo de vida saludable

y que buscan productos eco amigables que cuiden el medio ambiente.
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4.2.4. Perfil del consumidor

El perfil del consumidor para las granolas de La Catita, debe ser una persona preocupada por llevar un estilo de vida saludable y

por la proteccion del medio ambiente, que esté dispuesto a comprar un alimento que no sea de primera necesidad sino tipo snack. En la
figura 32, se muestra una plantilla del consumidor ideal para “La Catita”.

CLIENTE IDEAL : "LA CATITA"

Trabajador, 30 aros

Vive enlaprovinciade Camana.
Ocupacién:Ingeniero
Nivel de cargo: Empleado
Nivel educativo: Universitario

LE DESMOTIVA NECESIDADES GUSTOSY AFICIONES
QueLEI“p:lr(c))Elch?o Que el contenido Adquirir * Alimentacion
- del producto que productos saludable.
que va a adquirir deseatenga saludablestipo * Practicadeportes.
Ibeeiz(?‘irz;sasu efectosdafiinos a snack para su *Cuidfa\do del medio
calud. su pgrsona}/el consumo. ambeinte.
medioambiente.

Figura 32. Perfil del consumidor ideal “La Catita”
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4.2.5. Metodologia empleada en la investigacion de mercado

Para el presente estudio de mercado se empleé la técnica de recoleccion de
datos mediante una encuesta a personas que viven en la provincia de Camana. Como
instrumento, se utilizdé un cuestionario mediante el cual se pretende tener conclusiones
sobre los posibles consumidores de la granola artesanal “La Catita”. El cuestionario
consta de 19 preguntas, donde se evalué el comportamiento del consumidor a la hora
de adquirir productos saludables, detalles que considerarian a la hora de adquirir la
granola y si consume algunos productos de la competencia. A continuacion, se

evidencian los resultados de la encuesta desarrollada en la presente investigacion.

® Menos de 18

® 18-25
25-35

@®35-45

® 45-60

® Mas de 60

Figura 33. Edad de los encuestados

Del total de encuestas realizadas, la mayor parte de personas pertenecen a un
rango de edad de entre 25 - 35 afios abarcando un 45% de la totalidad. Le siguen las
personas 35 - 45 afios con un 26%, las personas de 18 - 25 afios con 26%, las
personas de 45-60 afios con un 9% y por Ultimo las personas con mas de 60 afos

guienes representan 4%.

@ Femenino
@ Masculino
Prefiero no decirlo

Figura 34. Género de los encuestados
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Del total de las encuestas realizadas el 63% son mujeres y el 37% son varones.

@® Camana

@ Samuel Pastor

@ José Maria Quimper

@ Mariano Nicolas Valcarcel
@ Nicolas de Piérola

@ Mariscal Caceres

® Ocona

® Quilca

Figura 35. Distrito de los encuestados

La provincia de Camana cuenta con 8 distritos. Del total de las encuestas
realizadas el 48.4% reside en el distrito de Camana, el 26.3% en el distrito de Samuel
Pastor, el 8.4% son de Ocofia y entre el 16.9% se encuentran en los distritos de José
Maria Quimper, Mariano Nicolas Valcércel, Nicolas de Piérola, Mariscal Caseres y
Quiilca.

®si

® No

@ Regular

@ Mi consumo de alimentos es
balanceado es decir no todos los dias
verduras ni tampoco frituras

@ A veces
@ Estoy empezando
@® Mas o menos

Figura 36. Estilo de vida saludable del encuestado

Del total de encuestas realizadas el 56% afirma que, si lleva un estilo de vida
saludable, el 38% dice que no lleva un estilo saludable y el 6% estd empezando a
llevar un estilo de vida saludable o lleva un estilo de vida regular.

Dentro del grupo de personas que afirmaron que llevaban una vida saludable,
algunas actividades que destacaron son: alimentos sanos, alimentacion saludable, a

veces corro y trato de comer sano, trato de comer super saludable, hago ejercicio,
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como muy saludable, trato de comer saludablemente en lo posible pero no siempre,

hago caminatas y como sano e ingiero comidas nutritivas.

@ Diariamente
@ Semanalmente
Mensualmente
@ No consumo alimentos saludables

Figura 37. Frecuencia de consumo de alimentos saludables

Del total de encuestas realizadas se obtuvo que el 46% consume alimentos
saludables de forma diaria, el 42% consume alimentos saludables de forma semanal,

el 9% mensualmente y el 3% no consume alimentos saludables.

Cereales
Barras nutritivas

31 (31,6 %)

73 (74,5 %)
57 (58,2 %)

34 (34,7 %)

Frutos secos 32 (32,7 %)
2 (2 %)

1(1%)

1(1 %)

1(1 %)

1(1 %)

1(1 %)

2 (2 %)

1(1%)

1(1 %)

1(1 %)

1(1 %)

1(1 %)

Huevo, pan, palta, mermela...

Pan, aceituna, palta, atun, café
Verduras

Pan palta mantequilla
Proteinas

pan

Figura 38. Consumo de alimentos en desayunos y meriendas

Del total de encuestas realizadas se obtuvo que el 73% consume fruta en sus
desayunos y en sus meriendas, el 57% yogurt, el 34%, 32% y 31% consumen granola,
frutos secos y cereales respectivamente. Un grupo pequefio representado por el 4%

consume cereales y el 1% consumen entre pan, avena, proteinas.
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@®si
® No

@ A veces

Figura 39. Fijacidn de la etiqueta nutricional de los productos que
consume
Del total de encuestas realizadas se tiene que el 39% de personas si lee la
etiqueta nutricional de los productos que va a consumir, mientras que el 35% la lee a

veces y el 26% no lee la etiqueta.

Precio 46 (46 %)

Contenido nutricional 51 (51 %)
Cantidad 38 (38 %)
Empaque eco amigable 27 (27 %)
Calidad de insumos 58 (58 %)
1(1%)

0 20 40 60

Figura 40. Aspectos que considera al momento de comprar un
producto saludable
Del total de encuesta realizadas se tiene que el 58% considera la calidad de
los insumos muy importante al momento de comprar un producto saludable, al 51% le
importa mas el contenido nutricional, el 46% valora méas el precio, seguido de la
cantidad con un 38% y que venga en un empaque eco amigable el 27%.

@ si
® No

Figura 41. Considera que la granola es un producto saludable

Del total de encuestas realizadas se tiene que el 99% de los posibles
consumidores consideran que la granola si es un producto saludable, y un pequefio
grupo asegura que no con el 1%.
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60

52 (52 %)

40

28 (28 %)
20

16 (16 %)
2(2%) 2(2%)

1 2 3 4 5

Figura 42. Probabilidad de que afiada la granola como parte de
su alimentacion

Del total de encuestas realizadas se tiene que 52% afirma que seria “muy
probable” que afiada la granola como parte de su alimentacion, el 28% dice que seria
“probable”, el 16% nos dice que seria “poco probable” y el 4% afirma que

probablemente no adicionarian la granola como parte de su alimentacion.

40

36 (36 %) 36 (36 %)

30

20
19 (19 %)

Figura 43. Invertiria su dinero en productos como la granola

Del total de encuestas realizadas se tiene que 36% afirma que seria “muy
probable” y “probable” que estén dispuestos a invertir su dinero en adquirir la granola,
el 19% dice que seria “poco probable”, y el 9% afirma que probablemente no estén
dispuestos a invertir su dinero en adquirir la granola.
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@ Granola "Unién"

@ Life granola

@ Super Granola

@ Nunca consumi esos productos

Figura 44. Conoce usted alguno de los siguientes productos

Del total de encuestas realizadas se tiene que 33.7% nunca consumio
productos que son competencia a la granola La Catita, el 32.7% consumi6 alguna vez
granola Union, el 22.4% consumi6 alguna vez Super granola y el 11.2% Life granola.

@ Al menos una vez por semana

@ Varias veces al mes

@ Cerca de una vez al mes
/ @ Varias veces al afio
A @ Cerca de una vez al afio

@ Menos de una vez al afio

@ Consumo la granola preparada en casa

40%

Figura 45. Frecuencia compraria de la granola

Del total de encuestas realizadas se tiene que el 40% compraria la granola al
menos una vez por semana, el 23% compraria granola varias veces al mes, el 22%
cerca de una vez al mes, el 7% compraria granola varias veces al afio, el 5%, cerca
de un afio, el 3%, menos de una vez al afio y el 1% consume granola preparada en

casa.
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200gr a 300gr 26 (26 %)

300gr 400gr 32 (32 %)

400gr a 500gr 53 (53 %)

Figura 46. Presentacion que le gustaria adquirir la granola

Del total de encuestas realizadas se tiene que al 53% le gustaria adquirir la
granola en presentacion de 400gr a 500gr, al 32% le gustaria adquirir la granola en
presentacion de 300gr a 400gr y al 26% de 200gr a 300gr.

100
Il Menos de S/20 M Entre S/20aS/30 M M4s de S/30
75

50

25

Presentacion de 200gr a 300gr Presentacion de 300gr a 400gr Presentacion de 400gr a 500gr

Figura 47. Monto que estaria dispuesto a pagar por este tipo de
producto (granola)

Del total de encuestas realizadas se tiene que estarian dispuestos a pagar por
la presentacion de:

e 200gr a 300gr: Menos de S/20.
e 300gr a 400gr: Entre S/20 a S/30.
e 400gr a 500gr: Mas de S/30.

79



@ Vidrio

@ Plastico

@ Cartén

@ Empaque ecolégio
__4 @ No me importa el empaque

Figura 48. De qué material le gustaria que sea el empaque de
la granola

Del total de encuestas realizadas se tiene que el 70% prefiere un empaque
ecologico, el 15% preferiria un empaque de vidrio, el 7% un empaque de plastico y un
8% prefiere empaques de cartdén o no valora el empaque.

®si
® No
100%

Figura 49. Preferencia de un empaque eco amigable

Del total de encuestas realizadas se tiene que el 100% prefiere un empaque eco
amigable.

@ Tienda fisica
@ Tienda online
@ Supermercados
@ Todos

@ Delivery
@ Fisica y online

Figura 50. Canales de venta le gustaria adquirir la granola

Del total de encuestas realizadas se tiene que el 46% prefiere las tiendas

fisicas, online y supermercados para adquirir la granola artesanal, el 28% dice que
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prefiere las tiendas online, el 16% prefieren las tiendas fisicas, el 8% prefiere los

supermercados y un 2% nos dice que prefiere adquirir la granola mediante delivery.

Opcién 1 31 (31 %)

Opcién 2 41 (41 %)
Opcién 3
Opcidn 4 39 (39 %)

Morado 1(1%)

Figura 51. Color de preferencia del empaque de la granola

Del total de encuestas realizadas se tiene que el 41% prefiere el color mostaza,
el 39% prefiere el color rosa bebé, el 31% el color marrén, el 22% el color anaranjado.

4.2.6. Estimaciéon del mercado

e Demanda potencial

El producto que se ofrece es un alimento saludable que cuenta con diversos
beneficios para la salud y forma parte de la alimentacion diaria, se puede consumir en
cualquier momento del dia sobre todo en los desayunos y como snack.

Respecto al incremento poblacional, la tasa de habitantes en el Pert segun
cifras del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica el Pera al afio 2022, cuenta
con 33 millones 396 mil 700 habitantes, cifra que se duplico respecto al afio 1972, lo
gue significa que se tiene una tendencia creciente.
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Para la estimacion de la demanda potencial usaremos datos que se recopilaron

de la encuesta realizada aplicando la siguiente formula:

Q=nXpxq

Donde:

Q: Demanda potencial

n: numero de compradores posibles para el mismo tipo de producto en un determinado
mercado.

p: precio promedio del producto en el mercado

g: cantidad promedio de consumo per capita en el mercado

Para “n”, se tomo en cuenta la pregunta: En la escala del 1 al 5, donde 1 es
"poco probable" y 5 es "muy probable”. ¢ Qué tan probable seria que afiada la granola
como parte de su alimentacion? De la cual se tomara en consideracion al porcentaje
de personas que contesté en la escala de 4 a 5 como probable, dandonos como
resultado un 80% del total de las personas encuestadas las que estarian dispuesta a

consumir la granola.

Considerando la poblacién total de 59370 vy filtrando segun el segmento de
mercado tenemos un total de 20000 personas estimadas, el 80% nos daria un total

de 16000 personas.

(1]

Para “p”, se tomo en cuenta la pregunta: ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar
por este tipo de producto (granola)? De la cual para la presentacion de 400gr a 500gr,
la mayoria respondié que estarian dispuestos a pagar mas de S/ 30. Haciendo la
comparacion de precios en el mercado para el mismo producto se tiene un precio
promedio de S/ 30.

Por dltimo, para el parametro “q”, se tomé en cuenta la pregunta: ;Con qué
frecuencia compraria este producto (Granola)? De la cual el 40% respondié que
consumiria al menos una vez por semana y el 23% varias veces al mes. Lo que nos

resulta un consumo per capita en promedio de una 1 granola mensual.
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Para el calculo se tiene:
Q =16000x30x1
Q = 5/480000

Tabla 12. Demanda potencial

Compradores potenciales (N) 16,000
Precio (P) 30
Cantidad (Q) 1
Demanda potencial (Q) S/ 480,000.00

Se tiene una demanda potencial de S/ 480,000.00 mensuales considerando los

datos en promedio recopilados de la encuesta.
e Demanda historica

Para la demanda historica se tomara cuenta el crecimiento de la poblacién de
la provincia de Camana con una tasa de crecimiento anual estimada del 2%, segun
los datos recopilados de la proyeccion poblacional (INEI, 2020), que pertenecen a los
niveles socioeconémicos A, By C y que se encuentren en edad de trabajar y adquirir

el producto, todo ello seguin el segmento de mercado.

Aplicando una intencion de compra del 80% segun la encuesta realizada.

Tabla 13. Demanda histérica anual

Demanda histdrica anual

Afo Poblacion En edad de Nivel socio Nivel socio Nivel socio Intencion Total
de Camana trabajar econémico A econdémico C  econdmico de compra
2% 89.4% yB17% 29.4% total 80%
2017 59370 53065 9021 15919 24941 19952 19952
2018 59939 53573 9107 16072 25180 20144 20144
2019 60900 54432 9254 16330 25583 20467 20467
2020 61708 55155 9376 16546 25923 20738 20738
2021 62942 56258 9564 16877 26441 21153 21153
2022 64201 57383 9755 17215 26970 21576 21576
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e Proyeccion de la demanda

Para la proyeccion de la demanda se hizo uso del método de minimos

cuadrados, aplicando los datos de la demanda histérica estimada.

En la Tabla 14 se detalla la proyeccion de la demanda para los afios 2023 — 2027:

Tabla 14. Demanda histérica anual

AfiO Demanda
2017 19952
2018 20144
2019 20467
2020 20738
2021 21153
2022 21576

Tabla 15. Estimacion de la demanda

ANO Y X X2 XY
2017 19952 0 0 0
2018 20144 1 1 20144
2019 20467 2 4 40933
2020 20738 3 9 62214
2021 21153 4 16 84612
2022 21576 5 25 107880
Total 124030 15 55 315783

Tabla 16. Parametros de los minimos cuadrados

b 326.202742
a 19856.0942
Y 21813.3106
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Una vez aplicado el método de los minimos cuadrados para estimar la
demanda se hallan los pardmetros: la ordenada en el origen (b), pendiente (a) y la
variable independiente (x) y la variable dependiente (Y), para de esta forma poder
hallar la demanda proyectada de los afios 2023 a 2028, la cual se muestra en la tabla
17.

Tabla 17. Demanda proyectada de 2023 - 2028

Afio Demanda
2023 21,813 unidades
2024 22,190 unidades
2025 22,549 unidades
2026 22,910 unidades
2027 23,239 unidades
2028 23,576 unidades

4.2.7. Ventajas competitivas

La ventaja competitiva para el producto se determiné a través del concepto
propuesto por Michael Porter en 1980, quien propone tres estrategias genéricas; el

liderazgo en costos, la diferenciacion y el enfoque, las cuales se detallan mejor en la

figura 52:
Ventajas Estratégicas
_8 Singularidad percibida por el Posicion de bajos costes
= consumidor
<
? Toda 2
L . . DIFERENCIACION LIDERAZGO EN COSTOS
o industria
=
@
<)
(@)
Solo un . .
ENFOQUE (SEGMENTACION O ESPECIALIZACION)
segmento

Figura 52. Ventajas competitivas de Porter. Tomado de “Las estrategias
genéricas de Michael Porter y el plan de marketing”, por Herrero. 2022.
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Del concepto de Porter acerca de la ventaja competitiva podemos decir, que
la estrategia genérica para el producto sera mixta, ya que se trabajara con un producto
diferenciado comprometido en satisfacer las necesidades del cliente y a la vez se
trabajara con un grupo de compradores especificos, que se preocupan por llevar un

estilo de vida saludable.

4.2.8. Estrategias de marketing
4.2.8.1. Producto

El nombre de la empresa para ofrecer el producto de granola sera La Catita,
el cual se definié por un tema de tradiciéon familiar, al ser justamente un miembro de
la familia el que inicié con la receta de la granola artesanal. A la vez es un nombre

corto y sencillo que trasmite confianza.

El logo a su vez representa a la marca como un producto auténtico y sensible,
para ello en el estudio de mercado se consulté a los potenciales clientes qué colores
preferian en la presentacion de la granola “La Catita”, trabajando bajo cuatro opciones
las respuestas fueron que del total de encuestas realizadas se tiene que el 41%
prefiere el color mostaza, el 39% prefiere el rosa bebé, el 31% el color marrén, el 22%

el color anaranjado.

Figura 53. Paleta de colores de la marca

Dado los resultados se propone el siguiente logo para la marca:

(

oo,
1::--«

[ 4
Weeeee

GRANOLA ARTESANAL

{ J

Figura 54. Logo de la marca
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e Tonos marrones: Representan lo natural y simple.
e Figura del trigo: Representa el compuesto principal que es la avena.

¢ Tipografia: Representa un producto seductor, creativo y elegante.

La presentacién del producto serd en empaques eco amigables como las
bolsas y los potes de papel Kraft, los cuales estdn elaborados en base a papel
reciclado lo que significa que es un producto no nocivo contra el medio ambiente,

puesto que se evita la tala de arboles, se recicla, reduce y se reutiliza.

Esta presentacion responde a la necesidad del cliente por consumir productos

gue cuiden el medio ambiente.

A la vez se propone trabajar con envases reutilizables con material de vidrio,
de modo que garantice que el producto se conserve por un tiempo mayor, sin

embargo, tendrian que hacer un pago extra pero Unico por el envase.
4.2.8.2. Precio

Si bien se pretende trabajar con precios de lanzamiento y penetraciéon en el
mercado, la principal estrategia en cuanto al precio sera de diferenciacién, ya que sera
mayor frente a la competencia, esto se debe a que el producto no se producira ni
comercializara de forma masiva, si no sera artesanal destacandose en la seleccion,
los detalles y la personalizacion del producto. Los precios en promedio segun los

resultados de la encuesta seran:

e De 200gr a 300gr: S/.20
e De 300gr a 400gr: Entre S/.20 a S/.30
e De 400gr a 500gr: Entre S/.30 a més

En la tabla 18 se observa la comparacion de precios frente a la competencia.

Tabla 18. Comparacion de precios frente a la competencia

Granola La Catita Union Life
Tamafio 400gr 400gr 500gr
Precio S/ 30.00 S/ 20.00 S/ 15.00
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Si bien el precio de la granola “La Catita” es mucho mas elevado, este es
debido a que se aprovechara la poca competencia de granola artesanal en la provincia
de Camandy la necesidad de los clientes de dejar de consumir productos procesados

con quimicos anadidos.

Se fijara un precio objetivo basado en los costos, que cubra los costos fijos,
variables, genere rentabilidad y sea directamente proporcional a la demanda que
tenga el producto conforme vaya pasando el tiempo desde su lanzamiento.

4.2.8.3. Plaza

Para la plaza se pretende que el producto se encuentre disponible en la forma,
el momento y lugar adecuado.

Segun las encuestas realizadas se tiene que el 46% prefiere las tiendas fisicas,
online y supermercados para adquirir la granola artesanal, el 28% prefiere las tiendas
online, el 16% prefiere las tiendas fisicas, el 8%, los supermercados y un 2% nos dice

gue prefiere adquirir la granola mediante delivery.

Debido a que el producto sera fabricado en cantidades pequefia las estrategias

de plaza seran:

e Estrategia pull, buscando crear una imagen de marca en contacto con el
cliente final de forma directa.

e Tiendas on line, mediante redes sociales (Instagram, Facebook, pagina
Web, etc.)

4.2.8.4. Promociéon

Con respecto a las estrategias de promocién del producto, la publicidad sera

mediante varias canales, algunos seran:

e Péagina Web
e Redes sociales
e Spots publicitarios

¢ Informacion del producto a través de personas influyentes
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De todos los medios por el cual se publicitara el producto, las redes sociales
seran el de mayor enfoque, debido a que estas tienen un bajo costo y se puede lograr
un alcance importante de usuarios, dentro de las redes sociales que mas usan los
peruanos segun Pichihua (2022), se encuentran WhatsApp, Facebook e Instagram,
debido a ello se contard con cuentas en Facebook Business, Instagram para
empresas, WhatsApp Business y Tik Tok, para asi lograr tener un contacto directo con
los clientes.

En cuanto a las redes sociales de Facebook business e instagram para
empresas, al iniciar el proyecto se debera invertir para publicar el contenido y lograr
un mayor alcance de usuarios que vean las virtudes del producto y se pueda obtener
asi mayores seguidores que conozcan el producto y sean clientes potenciales.

Adicional a ello a lo largo del afio y segun fechas especiales se trabajara en
campafas de venta que tengan promociones de 2x1, % de descuentos, etc.

4.3. Estudio técnico

4.3.1. Localizacion de la planta

Para determinar dénde se ubicara la planta se analizar4 desde un punto de
micro localizacién, ya que la macro localizacién ya se tiene determinada, puesto que

el proyecto se llevara a cabo en la provincia de Camand, departamento de Arequipa.

Para el andlisis de micro localizacién y determinar el distrito en el cual se
establecera la planta de granola artesanal se tomaran en cuenta aspectos técnicos

como: factores econémicos, sociales, legales y ecologicos.

La provincia de Camana cuenta con 8 distritos de los cuales se tomaran en
cuenta 3; Camana, Ocofia y Samuel Pastor, tomando de guia que estos son los 3

distritos con mas habitantes y con mayor comercio dentro de la provincia.
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4.3.1.1. Analisis de los factores de localizacién

Dentro de los factores que se tomarén en cuenta para la micro localizacion de

la planta se encuentra:

Tabla 19. Factores de micro localizacion de la planta

Factores de localizacién

Disponibilidad de materia prima DMP
Cercania al mercado CM
Disponibilidad de instalaciones eléctricas DIE
Disponibilidad de instalaciones de agua potable DIA
Costo del terreno CT
Seguridad ciudadana SC

- Disponibilidad de materia prima

Con la disponibilidad de materia prima se quiere asegurar que la planta se
encuentre abastecida en todo momento de los insumos necesarios para la produccién
de granola, para ello es necesario que la distancia entre la planta y la materia prima
sea eficaz logrando optimizar tiempo y costos. Para la producciéon de granola, la

materia prima principal son las hojuelas de avenay los frutos secos.

En la tabla 20, se detallan los departamentos con mayor produccién de avena,

siendo Cusco y Puno los de mayores cifras, segun el Ministerio de Agricultura:

Tabla 20. Produccién de avena grano en toneladas

Departamento 2020 2021 2022
Cusco 9 206 8 133 9576
Puno 7 856 7932 8 527
Huanuco 2001 1964 2011
Apurimac 1 406 2234 1616
Huancavelica 1481 922 866
Junin 331 492 680
Ayacucho 318 502 641

Nota: Tomado de INEI (2022)
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Segun los datos de la produccion de avena en el Perd, no se encuentra el
departamento de Arequipa, por lo que se optara por analizar a los proveedores segun

su cercania y costo.

Dentro de los proveedores de avena y frutos secos que mas destacan se
concluyé gue la mayoria se encuentran en Lima, sin embargo, la provincia de Camana
se encuentra en el departamento de Arequipa, debido a ello se hizo una comparacién
con proveedores de ambas ubicaciones como se puede apreciar en la tabla 21:

Tabla 21. Proveedores potenciales

Proveedores Ubicacion  Distanciaa Distancia a Distancia a

Camana Samuel Ocofia
Pastor

Saccafruit Lima 838.9km 852.9km 779.7km

Frutos secos Peru Lima 838.9km 852.9km 779.7km

Nispero Company Arequipa 175.4km 157.3km 230.9km

Agro Nuts Lima 838.9km 852.9km 779.7km

Vero frutos Arequipa 175.4km 157.3km 230.9km

En la tabla 21 se aprecia un mapa comparativo de proveedores para la materia

prima.
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Tabla 22. Comparacién de precios de materia prima

PROVEEDORES ESTADISTICAS POR PRODUCTO
CANTIDAD FRUTOS NISPERO VERO PRECIO PRECIO PRECIO

FREPEEIE KG SSAGAFEREI SECOS PERU COMPANY HEIRE LTS FRUTOS BMAﬁ% PROMEDIO MAS ALTO
Avena 25 S/98.00 S/98.00 S/ 250.00 S/ 110.00 S/ 110.00 S/ 98.00 S/133.20 S/ 250.00
Almendras 20 S/ 450.00 S/ 450.00 S/ 880.00 S/ 460.00 S/ 600.00 S/ 450.00 S/568.00 S/880.00

Pecanas peladas 20 S/ 680.00 S/ 640.00 S/ 1,440.00 S/ 700.00 S/ 1,040.00 S/ 640.00 S/900.00 S/ 1,440.00

Nueces 20 S/ 680.00 S/ 660.00 S/ 1,200.00 S/ 660.00 S/ 1,100.00 S/660.00 S/860.00 S/1,200.00
Castafas 20 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 600.00 S/ 480.00 S/ 700.00 S/ 480.00 S/ 556.00 S/ 700.00
Mani 25 S/ 225.00 S/ 225.00 S/ 450.00 S/ 237.00 S/ 275.00 S/ 225.00 S/ 282.40 S/ 450.00
Pasas 10 S/ 105.00 S/ 42.00 S/ 180.00 S/ 110.00 S/ 140.00 S/ 42.00 S/115.40  S/180.00
Qf;ﬂ? o tados 10 S/272.00 S/230.00 S/340.00 S/ 250.00 S/300.00  ip3000 /27840 S/ 340.00
Pifia deshidratada 10 S/ 420.00 S/ 440.00 S/ 600.00 S/ 460.00 S/ 450.00 S/ 420.00 S/474.00 S/600.00
Fresas deshidratadas 10 S/ 600.00 S/ 670.00 S/ 540.00 S/ 365.00 S/ 450.00 S/365.00 S/525.00 S/670.00
Kiwi deshidratado 10 S/ 190.00 S/210.00 S/ 280.00 S/ 220.00 S/ 400.00 S/190.00 S/260.00 S/400.00
Damascos 10 S/ 360.00 S/ 370.00 S/ 380.00 S/ 375.00 S/ 280.00 S/280.00 S/353.00 S/380.00
Coco rallado 30 S/ 309.00 S/ 345.00 S/ 600.00 S/ 330.00 S/ 450.00 S/309.00 S/406.80 S/600.00
Semillas de girasol 25 S/ 300.00 S/ 500.00 S/ 550.00 S/ 212.00 S/ 300.00 S/212.00 S/ 372.40 S/ 550.00
Semillas de calabaza 25 S/ 500.00 S/ 600.00 S/ 850.00 S/ 625.00 S/ 700.00 S/500.00 S/655.00 S/850.00

Total S/ 5,689.00 S/ 5,980.00 S/ 9,140.00 S/ 5,594.00 S/ 7,295.00
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Primero, se solicitd cotizaciones a cada proveedor segun la cantidad de
producto que se requerira para la produccion de granolas, donde se compara el precio
mas bajo por producto en general por proveedor. Adicional a ello, se analizé costos
de envio que maneja cada proveedor. Por ultimo, se evalud la distancia de cada
ubicacién respecto a la provincia de Camana y el tiempo de espera que tardaria en

llegar el producto.

Tabla 23. Costos adicionales — Comparacion de proveedores

Datos adicionales

Proveedor  Saccafruit Frutos Nispero Agro Vero
secos perl _company Nuts frutos

Tiempo 2 dias 2 dias 1 dia 2 dias 1 dia

de

entrega

Costo de S/ 50.00 S/50.00 S/ 20.00 S/50.00 S/

envio 20.00

Transferencias
Formas Yape
de pago Plin

- Cercania al mercado

La cercania al mercado es uno de los factores mas importantes, ya que se
debe asegurar que la planta se encuentre ubicada estratégicamente cerca al mercado
objetivo, que en el presente proyecto es la provincia de Camana. En la encuesta
realizada en el estudio de mercado se determiné que el distrito de Camana era donde
residia mayormente las personas dispuestas a consumir el producto, como se puede

apreciar en la figura 55.

@® Camana
@ Samuel Pastor
José Maria Quimper
@ Mariano Nicolas Valcarcel
@ Nicolas de Piérola
@ Mariscal Caceres
@ Oconia
® Quilca

Figura 55. Mercado objetivo segun distritos de Camana
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Por otro lado, en la tabla 24 se puede apreciar la poblacién por distrito en la

provincia de Camana, segun el ultimo censo realizado por el INEI (2017).

Tabla 24. Poblacion por distrito en Camana, 2017

Distrito Poblacion
Samuel Pastor 16,364
Camana 13,569
Mariano Nicolas Valcarcel 7,610
Nicolas de Piérola 7,603
Mariscal Caceres 6,451
José Maria Quimper 4,690
Ocofia 4,285
Quilca 1,044

Nota: Tomado de INEI (2022)
- Disponibilidad de instalaciones eléctrica

Para la disponibilidad de instalaciones eléctricas se considerara, si el distrito

cuenta con este factor las 24 horas del dia.

Tabla 25. Instalacion eléctrica por distrito

Distrito Instalaciones eléctricas 24 horas
Camana 24 horas
Samuel Pastor 24 horas
Ocofa 24 horas

- Disponibilidad de instalaciones de agua potable

Para la disponibilidad de instalaciones de agua potable se considerara, si el

distrito cuenta con este factor las 24 horas del dia.

Tabla 26. Instalacion de agua potable por distrito

Distrito Agua Potable 24 horas
Camana 24 horas
Samuel Pastor 12 horas
Ocoia 12 horas
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- Costo del terreno

Para la instalacién de una planta de produccién se requiere la compra o el
alquiler de un terreno o local, por lo que se analizara el valor por metro cuadrado de

terreno en promedio por cada distrito que se esta evaluando.

Tabla 27. Instalacion de agua potable por distrito

Distrito Valor del m2
Camana 200 S/m2
Samuel 170 S/m2
Pastor
Ocofa 145 S/m2

- Seguridad ciudadana

El factor de seguridad ciudadana es relevante, ya que se identificara el grado
de seguridad con el que cuenta cada distrito, para ello con ayuda del sistema de
informacion regional para la toma de decisiones se analizara el total de efectivo de los

distritos.

Tabla 28. Seguridad ciudadana

Distrito Numero de efectivos de serenazgo
Camana 30
Samuel 26
Pastor
Ocoiia 10

Nota: Tomado de INEI (2022)

4.3.1.2. Andlisis de la micro localizacion

Para el andlisis de la micro localizacion, se evaluaré los factores de acuerdo al
nivel de relevancia; en primer lugar, se encuentra el costo del terreno; en segundo
lugar, la cercania al mercado; en tercer lugar, la disponibilidad de materia prima, en
cuarto y quinto instalaciones eléctricas y de agua potable respectivamente y por Gltimo

la seguridad ciudadana.

Teniendo claro ello, en la tabla 29 se detalla la ponderacioén de los factores

para la micro localizacion de la planta.
95



Tabla 29. Nivel de importancia de los factores de localizacion

Factores de localizacion : Nivel de_
importancia

Costo del terreno 1
Cercania al mercado 1
Disponibilidad de materia prima 2
Disponibilidad de instalaciones eléctricas 3
Disponibilidad de instalaciones de agua 3
potable

Seguridad ciudadana 3

Tabla 30. Ponderacion de los factores de localizacion
Factores CT CM DMP DIE DIA SC Conteo Ponderacion

CT 1 1 1 1 1 5 29%
CM 1 1 1 1 1 4 24%
DMP 0 0 1 1 1 3 18%
DIE 0 0 1 1 2 12%
DIA 0 0 1 1 2 12%
SC 0 0 1 1 1 6%

Total 17 100%

Seguido de ello se presenta el ranking de factores en la tabla 31:

Tabla 31. Ranking de los factores

Factor % Camana Ocofia Samuel Pastor
Calif. Ptj. Calif. Ptj. Calif. Ptj.
CT 29% 2 0.59 3 0.88 2 0.59
CM 24% 3 0.47 1 0.24 2 0.47
DMP 18% 2 0.35 2 0.35 2 0.35
DIE 12% 3 0.24 1 0.12 1 0.12
DIA 12% 3 0.24 1 0.12 1 0.12
SC 6% 3 0.12 1 0.06 2 0.12
Total 2.00 1.76 1.76

Excelente 3

Bueno 2

Regular 1

Malo 0

De acuerdo a la Tabla 31 sobre el ranking de factores, se concluye que la mejor opcion

para la ubicacién es el distrito de Camana.
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Figura 56. Ubicacién de Camana distrito, por Google
Maps.

4.3.2. Tamafio de planta

Para establecer el tamafio de la planta de produccion se considero la relacion
del tamafio — mercado y la capacidad de produccién de las maquinas que se empleara
para el proceso.

4.3.2.1. Relacién tamafio — mercado

De acuerdo a la estimacion de la demanda del proyecto, se tiene que para el

afo 2023 corresponde una demanda de 21813 unidades del producto.

Tabla 32. Tamafo del mercado

Afio unidades kilogramo
2023 21,813 9,815
2024 22,190 9,985
2025 22,549 10,147
2026 22,910 10,309
2027 23,239 10,457
2028 23,576 10,596
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4.3.2.2. Capacidad de las maquinas

Para el proceso de fabricacion se requiere principalmente un horno industrial

y trazadora de alimentos con una capacidad estimada de 12und/h, teniendo en cuenta

gue el proceso de produccion de la granola para el lote de 85 unidades diarias demora

aproximadamente 7 horas.

4.3.3. Ingenieria del proyecto

4.3.3.1. Definicion técnica del producto

En la tabla 33 se describe las especificaciones técnicas del producto:

Tabla 33. Ficha técnica de la granola artesanal

Granola artesanal

Color Mostaza — dorado u ocre.

Sabor Caracteristico de la avena, crocante y dulce.

Olor Caracteristico de la avena y dulce por la miel de abeja.
Tamafo 450gr

Vida atil 1 mes a partir de su fecha de produccién.

Beneficios Alto en fibra y proteinas.

nutricionales

Presentacion

Empaques ecos amigables como bolsas y potes a base de
papel Kraft.

Proceso de
elaboracion

Abastecimiento y control de calidad de la materia prima;
gestién de entradas a el area de produccion; produccién de
la granola; empaquetado, codificado y embolsado; traslado
al almacén de productos terminados y finalmente la
distribucion.

Informacion
nutricional

Calorias: 200
Carbohidratos: 40gr
Proteinas: 10gr

Descripcién del
producto

La granola, esta hecha a base de copos de avena, frutos
secos como pecanas, almendras, nueces, cajUs,
pistachos, frutas deshidratadas como kiwi, damasco, pifia
Golden, y semillas de girasol y calabaza.
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Con respecto al disefio del producto, se pretende tener dos presentaciones segln

la capacidad.
- Granola de 450gr
Granola de 450gr
Bowl de bambu
Medidas 28.6x26.6x26 cm
Modelo Bowl marrén con tapa transparente

Figura 57. Especificaciones del envase, por Eco Crea (2023)

4.3.3.2. Proceso de produccién

a) Recepcién e inspeccion de materia prima:

Cada vez que ingrese la materia prima e insumos necesarios a la planta, el
encargado de control de calidad se encargara de la inspeccion de esta con la finalidad
de que ingresen al proceso de produccion solo productos seleccionados y de alta
calidad.

b) Pesado:

El encargado de produccion realizara el pesado de cada insumo por separado
(avena en hojuelas, frutos secos, frutas deshidratadas, la miel y el aceite de coco), en
una balanza digital. Con la finalidad de obtener cantidades iguales y un proceso
estandarizado.

c) Picado o triturado:

En cuanto a los frutos secos como las nueces, castafias y pecanas se

ingresaran en una maquina trituradora para reducir su tamafio a trozos mas pequefios.
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d) Mezclado

Una vez todos los frutos secos, frutas deshidratadas y avena listo, se procede
a mezclar con la miel y el aceite de coco en un recipiente con la capacidad suficiente,

hasta conseguir que todo se unifique.
e) Horneado

La mezcla lista, se ingresara a un horno que ser4 manipulado por el operario

de produccion a cargo, controlando el tiempo y la temperatura adecuada.
f) Inspeccibn

Se revisa el tiempo y la temperatura en la que se hornea la mezcla, controlando

gue vaya agarrando el color y textura adecuada, luego se retira del horno.
g) Enfriado
Se deja reposar la mezcla en un recipiente, hasta que se encuentre fria.
h) Empaguetado

Una vez fria, la mezcla, se procede a empaquetar la granola en los empaques

previamente inspeccionados por el asistente de control de calidad.
i) Pesado

Ya lista la granola en su empaque, se procede a pesar una por una, para

controlar que tenga la cantidad adecuada segun la presentacion del producto.
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4.3.3.3. Diagrama de proceso de produccion

DIAGRAMA DE OPERACIONES DEL PROCESO

PROCESQO: Preparacion de granola "La Catita"

Aceite de Frutoa
Semillas Coco rallado coco Miel deshidratada Frutos secos Avena

13 Inspeccidnar 11 Inspecciénar 9 Inspeccidénar 7 Inspecciénar 5 Inspeccidnar 3 Inspecciénar 1 Inspeccidénar

| Defectuoso | m Defectuoso [ _» Defectuoso | » Defectuoso | Defectuoso

A4 A4 Y Y A J A A J

14 Pesar 12 Pesar 10 Pesar 8 Pesar 6 Pesar 4 Pesar 2 Pesar

@ Triturar @ Triturar

-
Y
3 Mezclar

Hornear

)
N

Figura 58. Diagrama de proceso de operaciones - 1
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DIAGRAMA DE OPERACIONES DEL PROCESO

PROCESO: Preparacién de granola "La Catita"

RESUMEN

16

Figura 59. Diagrama de proceso de operaciones - 2

Empaqueg

Y
Producto final

Enfriar

Empaquetar

Pesar
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4.3.3.4. Balancede linea

Para la produccion de granola artesanal se consideraran algunas maquinas y
equipos, los cuales son controlados por los operarios de la planta. La empresa
contemplara un turno de 8 horas diarias, 6 dias a la semana, 50 semanas al afio, sin
embargo, considerando feriados se tendrd aproximadamente 260 dias laborables.
Asimismo, se considera el valor de 0.865 para el factor de utilizacion de las maquinas,
ya que de las 8 horas de trabajo se considera 1 hora para refrigerio y 0.08 horas para

preparacion de las maquinas.

Tabla 34. Factor de utilizacion de maquinas

Factor de utilizacion (Horas)
(8-1-0.08) 6.92 0.865
8 8

Tabla 35. Balance linea

N° Actividad Tiempo und/min  Operarios
(seg/und)

1 Recepcionar, inspeccionar 20 3.0
materia prima

2 Pesar materia prima e 30 2.0 1
insumos

3 Triturar la fruta 30 2.0 1
deshidratada y frutos
secos

4 Mezclado 30 2.0

5 Horneado 90 0.7 1

6 Inspeccioén de la mezcla 10 6.0

7 Enfriado 40 15

8 Empaquetado 30 2.0

9 Pesado 30 2.0

Segun la estimacion de la demanda se debe generar de forma diaria por lo

menos 85 unidades de granola por lo que se tiene lo siguiente:

¢ Rendimiento/hora: 12und/hora
e Duracion del proceso segun lote diario (85 und): 7horas

o Cantidad de operarios: 3
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4.3.4. Infraestructuray equipos

4.3.4.1. Equipos y materiales

Para optimizar algunos procesos y segun su necesidad se hara uso de algunos
equipos:

Tabla 36. Especificaciones de equipos y materiales

Actividad Equipos Especificaciones

Marca: Henkel
Modelo: BC30N
Capacidad: 30 Kilos
Balanza Precision: 1 gramos
digital Medidas: 50cm x
gramera 0.40cmX0.2
Funcionalidad: Corriente a
220v.
Precio: S/ 157.00

Pesado

Marca: Ventus
Modelo: VPV-65D
Capacidad: 120Kg/Hora
Procesador Peso: 25kg
de Medidas: 62cm x
alimentos  53cmx70cm
Funcionalidad: Corriente a
220v.
Precio: S/ 3,485.00

Triturado

Marca: American Range
Modelo: M1-GG
Horno Capacidad: 5 bandejas
industrial Peso: 25kg
Medidas: 85cm x
80cmx85cm
Funcionalidad: GLP.
Precio: S/ 4,000.00

Horneado y
enfriamiento
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Marca: Volrath
Modelo: 79300
Capacidad: 28.4 litros

Cuencode Peso: 3.8kg _ - 5
acero Medidas: (alto)19.9cm x
inoxidable (diametro) 54.9cm
Material: Acero inoxidable.
Precio: S/ 150.00
Mezclado
Capacidad: 1kg \%
Cucharon  Medidas: 1kg
de Material: Acero inoxidable
despacho  Precio: S/ 70.00
FW-99G @
Marca: JY Nice pe-d _ﬁ
Modelo: JY-WT001 ﬂ @
Transporte . .
Carrito Capacidad: 40-50 kg
de productos . .
terminados transportad  Material: Aluminio PP TPR
or Medidas: 84X43X67 L — v
(L*A*H)
Precio: S/ 160.00
4.3.4.2. Infraestructura

La planta estard ubicada en el distrito de Camana, provincia de Camana
departamento de Arequipa; contara con las siguientes areas para su proceso de

produccion y comercializacion:
e Almacén de materia prima

Para el 4rea donde se almacenara el material prima, se contemplard un
ambiente freso y con poca luz debido a que se trabajara con productos como los frutos

secos los cuales requieren de un cuidado especial para que se conserven.

Esta area contara con estantes donde irdn recipientes con cierre hermético,

para una mejor organizacion.
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e Areade pesado

En esta area se contara con una balanza digital, donde se pesara tanto la

materia prima e insumos como el producto final empaquetado.
e Areadetrozado

En esta &rea se contara con una procesadora de alimentos industrial, la cual
realizara el proceso de picar tanto de las frutas deshidratadas como de los frutos secos

con el fin de reducir su tamaiio original.
e Areade mezclado

En esta area se haran uso de recipientes de acero inoxidable con una
capacidad de 28 a 30 kilogramos, donde se mezclara la avena en hojuelas, los frutos
secos, la fruta deshidratada, las semillas, aceite de coco y la miel, con una capacidad

de produccion de 25kg de granola aproximadamente.
e Areade horneado y enfriamiento

En esta area se hara uso de un horno industrial, el cual tiene una capacidad
de 5 bandejas en las que se podra hornear aproximadamente 25 kg de granola en 2

horas.

Para el enfriamiento el horno cuenta con 5 niveles fuera del horno interno,
donde se pueden colocar las bandejas una vez estas hayan pasado por el proceso de

horneado.
e Areade empaquetado

En esta area se volvera a hacer uso de los cuencos de mezcla, pero esta vez
con la mezcla ya horneada y fria, donde se procedera a empaquetar las granolas de
forma manual, con un cucharon de despacho en las bolsas y los envases segun la

presentacion ya sea de 250gr o 450gr.
e Almacén de productos terminados

En esta &rea se almacenaran las granolas ya empaquetadas listas para la

venta.
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e Areade oficinas

En estas areas se desenvolverd el personal administrativo, como el gerente de

la empresa y los encargados de la comercializacion de las granolas.

e Areade ventas

En el area de ventas se requerira de estanterias donde se permita la exhibicién

de las granolas para el publico en general.

e Servicios

En el area de servicios se contara con espacios como: servicios higiénicos,

sala de reuniones, parking y sala de entretenimiento.

4.3.5. Requerimientos del proceso

4.3.5.1. Materia prima

La materia prima directa de la granola se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 37. Materia prima directa para granola de 450gr

Materia prima e insumos Cantidad P.U.
Hojuelas de avena 217gr S/1.20
Almendras 17¢gr S/ 0.50
Pecanas 17¢gr S/0.80
Nueces 17¢gr S/0.80
Castafias 17¢gr S/ 0.60
Mani 25¢gr S/0.40
Pasas 5gr S/0.30
Frutas deshidratadas (pifia, kiwi, 10gr S/0.40
damascos, frutos rojos)

Coco rallado 25¢gr S/0.70
Semillas de girasol 25¢gr S/ 0.60
Semillas de calabaza 25¢gr S/0.40
Miel 25¢gr S/0.80
Aceite de coco 25¢gr S/0.70
Empaques lund S/1.00
Stiker del logo lund S/ 0.50

En cuanto a la materia prima indirecta se tienen los siguientes productos los

cuales se muestras en la tabla 38.
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Tabla 38. Materia prima indirecta para granola de 450 gr

Materia prima indirecta Cantidad P.U
Guantes desechables 1 S/ 0.40
Gorros desechables 1 S/ 0.40

4.3.5.2. Mano de obra

La mano de obra directa esté integrada por aquel personal que estara presente
en el proceso productivo de la granola, desde la recepcion de la materia prima hasta
el empaquetado del producto terminado. En la tabla 39 se muestra la mano de obra

directa para la produccion de granola La Catita.

Tabla 39. Mano de obra directa

Mano de obra directa Cantidad
Jefe de produccién 1
Operario de planta 3
Asistente de calidad 1

La mano de obra indirecta, es la parte administrativa y de apoyo del producto,

por lo que se esta considerando el personal que se muestra en la tabla 40.

Tabla 40. Mano de obra indirecta
Mano de obraindirecta Cantidad

Gerente general 1

Asistente comercial

1
Personal de ventas 2
Personal de limpieza 1

1

Personal de seguridad

4.3.5.3. Otros servicios

Tabla 41. Servicios basicos

Servicios basicos Cantidad mensual Tarifa
Energia eléctrica 2300kwh S/ 0.6521 /kWh
Agua 20000 litros S/ 3.00 m3/mes
Telefonia 2 teléfonos con plan S/ 200.00
Internet 1 plan S/ 100.00
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Tabla 42. Publicidad

Publicidad Cantidad
Facebook 10-12 publicaciones mensuales
Instagram 10-12 publicaciones mensuales
Volantes 4000 volantes mensuales
Anuncios 1 poster mensual

Tabla 43. Mantenimiento de planta

Mantenimiento Cantidad
Area de almacén 1 mensual
Area de produccién 1 mensual
Area de ventas 1 mensual
Area administrativa 1 mensual

4.3.6. Distribucién de planta

Para la distribucién de planta se aplico el método de Guerchet, donde se
calcularon las medidas paras las diversas areas de la planta, teniendo en
consideracion una altura promedio de los operarios de 1.70m, una superficie estéatica

de 0.5m2 y un coeficiente de evolucién (K) de 1.5.

Aplicando la siguiente formula:

St =N(Ss+Sg+Se)

Donde:
- St: Superficie total
- Ss: Superficie estética (largo x ancho)
- Sg: Superficie gravitacional (Ss x n)

- Se: Superficie estatica (Ss+Sg) K
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Tabla 44. Distribucion de planta

n N Largo  Ancho Alto Ss Sg Ssxnxh  Ssxn Se St (m2)
Estanteria 2 4 1 0.5 19 0.5 2.00 1.90 1.00 3.75 12.5
Almacén de TOTALES 12.5
materia prima  Operarios 1.7 0.5 0.85 0.50
Carrito transportador 1 3 0.8 0.4 0.7 0.32 0.96 0.22 0.32 1.92 3.2
TOTALES 0.82
Balanza digital 1 3 0.5 0.4 0.2 0.2 0.60 0.04 0.20 1.2 2.0
Trozadora 1 1 0.6 0.5 0.7 0.3 0.30 0.21 0.30 0.9 1.5
Mesa de trabajo 1 2 2 1.8 1.2 0.8 2.16 4.32 3.46 4.32 9.72 32.4
Area de Horno industrial 1 1 0.85 0.8 0.9 0.68 0.68 0.61 0.68 2.04 3.4
produccion 1054 de trabajo 2 2 2 1 0.7 0.8 0.7 1.40 1.12 1.40 3.15 10.5
TOTALES 49.8
Operarios 3 1.7 0.5 2.55 1.50
TOTALES 1.50
Estanteria 2 4 1 0.5 1.9 0.5 2.00 1.90 1.00 3.75 12.5
Almacén de  TOTAL 12.5
productos Carrito transportador 1 3 0.8 0.4 0.7 0.32 0.96 0.22 0.32
terminados ]
Operarios 1 1.7 0.5 0.85 0.50 0.75 1.3
TOTALES 0.82
Escritorio 1 1 0.6 0.6 0.6 0.60 1.08 1.80 1.8 9.0
Area de oficinas Silla 1 0.7 0.7 0.6 0.49 0.49 0.88 1.47 1.47 7.4
TOTALES 16.4
Personal 3 1.7 0.5 2.55 1.50
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TOTALES 1.50

Estanteria 2 4 1 0.5 1.9 0.5 2.00 1.90 1.00 3.75 12.5
Estantes 1 1 0.7 0.5 0.8 0.35 0.35 0.28 0.35 1.05 1.8
Area de ventas Mesa 1 4 1 0.7 0.8 0.7 2.80 0.56 0.70 5.25 8.8
TOTALES 23.0
Personal 2 1.7 0.5 1.70 1.00
TOTALES 1.00
Mesa 1 4 1.5 1 0.8 15 6.00 1.20 1.50 11.25 18.8
Sillén 1 1.2 0.8 0.7 0.96 0.96 1.34 1.92 2.88 9.6
Area de Sillas 3 1 0.7 0.7 0.6 0.49 0.49 0.88 1.47 1.47 7.4
entretenimiento Estante 1 1 1 0.6 1.8 0.6 0.60 1.08 0.60 1.8 3.0
TOTALES 38.7
Personal 10 1.7 0.5 8.50 5.00
TOTALES 5.00
Inodoros 2 1 0.8 0.7 0.6 0.56 0.56 0.67 1.12 1.68 5.6
Lavamanos 2 1 0.8 0.5 0.8 0.4 0.40 0.64 0.80 1.2 4.0
SS. HH Bancas de vestidor 2 2 0.5 1.5 0.6 0.75 1.50 0.90 1.50 3.375 11.3
TOTALES 20.9
Personal 10 1.7 0.5 8.50 5.00
Carros 2 1 4 1.75 1.5 7 7.00 21.00 14.00 21 70.0
Parking TOTALES 70.0
Personal 6 1.7 0.5 5.10 3.00
TOTALES 3.00
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Tabla 45. Distribucion de planta — Resumen m2

Areas M2
Almacén de materia prima 12.5
Produccion 498
. . 12.5
Almacén de producto terminado
Oficinas 16.4
- 50.0
Servicios
Ventas 23.0
Parking 70.0
Total 234m2

4.3.7. Estudio de impacto ambiental

Tabla 46. Estudio de impacto ambiental

Proceso

Salida

Aspecto ambiental

Impacto
ambiental

Medida correctiva

Inspeccion de

Materia prima

Generacion de

Contaminacion

Implementar un plan de
control de residuos

materia prima  defectuosa residuos solidos aire y suelo .
solidos
L L Implementar un plan de
Restos de Generacion de Contaminacion P . P
Pesado . . . . : control de residuos
materia prima  residuos solidos aire y suelo .
solidos
L L Control del uso adecuado
Restos de Generacion de Contaminacion .
) . . . : de EPPS auditivos al
. materia prima  residuos solidos aire y suelo
Triturado personal
. L . Contaminacion Control de EPPS
Ruido Generacion de ruido "
auditiva adecuado (tampones)
., L Implementar un plan de
Restos de Generacion de Contaminacion P inp
Mezclado . . . . f control de residuos
materia prima  residuos solidos aire y suelo .
solidos
. ” . Contaminacion Control de EPPS
Horneado Ruido Generacion de ruido i,
auditiva adecuado (tampones)
L L Implementar un plan de
., Producto Generacion de Contaminacion P in p
Inspeccion . . . control de residuos
defectuoso residuos solidos aire y suelo .
solidos
L L Implementar un plan de
. Restos del Generacion de Contaminacion P in p
Enfriado . . . control de residuos
producto residuos solidos aire y suelo .
solidos
L L Implementar un plan de
Restos del Generacion de Contaminacion P in p
Pesado . . . control de residuos
producto residuos solidos aire y suelo .
solidos
L L Implementar un plan de
Restos del Generacion de Contaminacion P np
. ) . control de residuos
producto residuos solidos aire y suelo .
solidos
Empaqguetado
L L Implementar un plan de
Empaques Generacion de Contaminacion :
. . . control de residuos
defectuosos residuos solidos aire y suelo

solidos
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4.4. Estudio legal y organizacional de la empresa

4.4.1. Formacion de la empresa

Para la formacion de la organizacion se debe definir, en primer lugar, el tipo de

sociedad que esta desea formar y el tipo de empresa.

- Sociedad:

Para el presente proyecto se determiné el tipo de Sociedad Andénima Cerrada.
Segun la (Plataforma digital Unica del Estado Peruano, 2023), este tipo de sociedad
se caracteriza por tener minimo 2 accionistas y maximo 20, a la vez debe establecer
una junta de general de accionistas, gerencia y opcionalmente un directorio. En caso
no se disponga de un directorio, el gerente general sera quien asuma la
representacion y funciones legales del mismo. En tal sentido se denominaria La Catita
S.A.C.

La Catita contard con 2 socios los cuales aportaran 50% cada uno a la empresa

Los pasos a seguir para la constitucion de una empresa en Perd son los

siguientes, segun Plataforma digital Gnica del Estado Peruano (2023):

a) Busqueda y reserva de nombre: Se debe verificar que el nombre que se
tiene pensado para la empresa no se encuentre registrado, una vez
verificado se debe reservar siguiendo los pasos segun la SUNARP.

b) Elaboracion del acto constitutivo: Se desarrollard una minuta donde los
socios indican que su voluntad para formar parte de la empresa y su
constitucion, a la vez en la minuta se debe describir los acuerdos, pacto
social y estatutos.

¢) Abono de capital y bienes: En este paso los socios deben realizar el aporte
del capital acordado para que la empresa empiece a funcionar.

d) Elaboracién de escritura publica: Ya constituida la empresa se debe elevar
la escritura publica, previamente revisada por un notario. La escritura
publica legaliza el acto constitutivo de la empresa.

e) Inscripcidn en registro publicos: La empresa existe una vez realizada la
inscripcion de los registros publicos en la SUNARP.

f) Inscripcién al RUC: El RUC es el registro por el cual la SUNARP lleva un

control de la informacion de la empresa para la contribucion respectiva. La
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inscripcion se realiza mediando la plataforma sistema de inmediacion
digital de la SUNARP.

Empresa:

Segun el decreto legislativo N°30056, ley del impulso al desarrollo productico

y crecimiento empresarial y el D.S. N°013-2013-PRODUCE, La Catita pertenece al

grupo de las MYPE, microempresas y pequefia empresa, las que se caracterizan por

tener de entre 1 a 10 trabajadores y ventas anuales de 150 UIT hasta un monto
maximo de 1700 UIT (MTPE, 2021).

Dentro de las obligaciones del empleador perteneciente a las MYPE segun el

(MTPE, 2021) se encuentran:

4.4.2.

Remuneracion minima vital

Compensacion por tiempo de servicio (CTS)

Gratificaciones, 2 al afio

Vacaciones, 15 dias por un afio de servicio.

Utilidades

Jornada de trabajo, maximo 8 horas al dia y 48horas a la semana.
Dias de feriado no laborables

Seguro de salud

Sistema de pensiones

Tiempo de refrigerio no menos a 45 minutos.

Seguro de vida ley

Indemnizacién por despido injustificado

Indemnizacion por vacaciones truncas.

Seguro complementario por riesgos en el trabajo.

Horario nocturno con salarios minimo mas un porcentaje del 35% extra sobre
el salario.

Descanso semanal obligatorio no menos a 24 horas consecutivas.

Estructura organizacional

El tipo de estructura organizacional de la empresa sera de tipo funcional,

debido a que se contara con un gerente general como primera linea de mando el cual
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consultara decisiones con el jefe de produccién y el jefe de ventas, los cuales tendran

personal a cargo.

En la figura 60, se detalla el organigrama de la organizacion.

Gerencia
General
Area de Area
Produccion comercial
- -
Asitente de Asistente
calidad comercial
- -
_I_J _I—
| | 1
) (- ) ) (. )
. . . Personal de
Operario 1 Operario 2 Operario 3
q ventas

Figura 60. Organigrama organizacional

4.4.3. Funciones del personal

De acuerdo al organigrama organizacional establecido para la empresa, se

detallan las funciones del personal.

Gerente general: El gerente general es la mayor autoridad de la estructura
organizacional, lo que implica que toda decision final la debera tomar su cargo.
Es el responsable de la planificacién, organizacion, direccion y control de las
actividades que se ejecuten en la organizacion. A la vez es el encargado de
determinar los objetivos de la organizacion en un corto, mediano y largo plazo,
mismos objetivos que después de un plazo tiene que analizar mediante
indicadores de produccion y comercial, con fin de controlar si se estan
cumpliendo o no y tomar decisiones para mejorar planteando soluciones.

Jefe de produccion: El jefe de produccion es el encargado de dirigir, controlar
y ejecutar la produccion de forma éptima, verificando la linea de produccion
desde la llegada de la materia prima necesaria a planta hasta obtener el

producto final en cantidades y condiciones adecuadas. También, es el
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encargado de supervisar y asegurar el correcto funcionamiento de la planta en
cuanto a equipos, procesos y personal.

Asistente de calidad: El asistente de calidad tiene como objetivo elaborar un
plan de calidad a la organizacion. Es el encargado de la inspeccion tanto de la
materia prima como del proceso y el producto terminado, verificando que cada
uno cumpla con los estandares de calidad establecidos. El asistente de calidad
trabaja en coordinacién con el jefe de produccion para mejorar procesos y
solucionar problemas con los mismo.

Operarios de planta: Son considerados la mano de obra directa, ya que son
las personas que interactian directamente en el proceso de produccion.
Encargados de seguir paso a paso cada proceso para obtener el producto final,
la recepcion de la materia prima, el manejo de los equipos como la trituradora,
horno industrial y el empaquetado del producto. Los operarios se encargan de
llevar un control de los almacenes tanto de materia prima como del producto
final.

Asistente comercial: El asistente comercial es el encargado del area
comercial del producto, teniendo como funciones principales el desarrollo de
la publicidad y promocién de la marca. También es el encargado de recopilar
la informacion del mercado y mantener actualizada a la organizacién en cuanto
a las tendencias de los clientes.

Personal de ventas: Es el encargado de ofrecer el producto al cliente,
orientdndolo en cuanto a cotizaciones y descripcién del producto como su
contenido, beneficios, canales de venta y brindando un adecuado servicio al
cliente. Al impulsar la venta debe seguir un proceso desde la oferta hasta el
cobro, tal informacion debe presentarse a la linea de mando para analizar los
indicadores.

Personal de seguridad: Es el encargado de la seguridad de las instalaciones
de la planta y del personal.

Personal de limpieza: Encargado de mantener las areas de trabajo en

condiciones Optimas en cuanto al orden y limpieza.
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4.5. Estudio econdmico y financiero

45.1. Inversion inicial

La inversion inicial es la adquisicion de los activos tangibles e intangibles
necesarios para empezar las operaciones del proyecto de inversion, ademas, se
incluyé la inversion en capital de trabajo.

4.5.1.1. Inversion en activos tangibles
La inversion en activos tangibles son aquellas inversiones de capital

permanente para la ejecucion del proyecto.

Inversiéon en equipos y materiales

Tabla 47. Inversién en equipos y materiales

Precio Precio
L . por Subtotal total
Descripcién Cantidad unidad sin IGV IGV incluido
sin IGV IGV
Balanza
digital 1 S/157.00 S/157.00 S/28.26  S/185.26
gramera
Procesador 1 S/3,485.00 S/3,485.00 S/627.30 S/4,112.30
de alimentos
Horno
) ) 1 S/4,000.00 S/4,000.00 S/720.00 S/4,720.00
industrial
Cuenco de
acero 2 S/150.00 S/300.00 S/54.00 S/354.00
inoxidable
Cucharon de
2 S/70.00 S/140.00 S/25.20 S/165.20
despacho

Total S/9,536.76

De acuerdo a la Tabla 47, la inversién en equipos y materiales fue de S/ 9,
536.20 soles, que implicé la compra de balanza digital, procesador de alimentos,

horno industrial, cuencos de acero y cucharones de despacho.
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Inversién en compra de terreno

Tabla 48. Inversion en compra de terreno

Descrincion Cantidad Precio por Subtotal sin GV Precio total
P (m2) unidad sin IGV IGV incluido IGV
Terreno 200 S/200.00 S/40,000.00 S/7,200.00 S/47,200.00

De acuerdo a la Tabla 48, la inversion en compra de terreno fue de S/
47,200.00 soles, con un area de 200 metros cuadrados, a un precio de mercado de
200 soles por metro cuadrado en la ciudad de Mollendo. Esta inversion se efectuara

en el afo tres de su funcionamiento.

Inversion en mobiliario

Tabla 49. Inversidon en mobiliario

Mesa de trabajo 4 S/120.00 S/480.00 S/86.40 S/566.40
Estanteria 3 S/110.00 S/330.00 S/59.40 S/389.40
Escritorio 3 S/250.00 S/750.00  S/135.00 S/885.00
silla 6 S/150.00 S/900.00  S/162.00 S/1,062.00
Mesa 2 $/100.00 $/200.00 S/36.00 S/236.00
S:S”t‘i:;;de 6 S/200.00  S/1,200.00 S/216.00 S/1,416.00
Estante 2 S/120.00 S/240.00 S/43.20 S/283.20

Total S/4,838.00

De acuerdo a la Tabla 49, la inversidon en mobiliario fue de S/ 4,838.00 soles,
distribuido en la compra de mesas de trabajo, estanterias, escritorios, sillas, mesas,

bancas de vestidores y estantes para la produccion y venta de los productos.

Inversion en equipos de oficina

Tabla 50. Inversién en equipos de oficina

Descripcion Cantidad Preciziﬁolg\J/nidad SUbﬁ(C);tSI sin IGV i:jﬁ:gc:olgl\ll
Laptop 2 S/ 2,800.00 S/ 5,600.00 S/ 1,008.00 S/ 6,608.00
Impresora 1 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 144.00 S/ 944.00
Celular 2 S/ 900.00 S/ 1,800.00 S/ 324.00 S/2,124.00
Ventilador 1 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 27.00 S/ 177.00

Total S/9,853.00

De acuerdo a la Tabla 50, la inversiéon en equipos de oficina fue de S/ 9,853.00

soles, efectuado en la compra de laptops, impresora, celulares y un ventilador.
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Inversidn en herramientas

Tabla 51. Inversidon en herramientas

] Precio por .
o Cantidad ) ] Subtotal Precio total
Descripcion . unidad sin ) IGV . .
(unidades) sin IGV incluido IGV
IGV
Orejeras 8 S/17.95 S/143.60 S/25.85 S/169.45
Cascos 6 S/14.50 S/87.00 S/15.66 S/102.66
Botas de
) 6 S/27.80 S/166.80 S/30.02 S/196.82
seguridad
Lentes 4 S/6.89 S/27.56 S/4.96 S/32.52
guantes 150 S/14.50 S/2,175.00  S/391.50 S/2,566.50
Mandiles 10 S/12.30 S/123.00 S/22.14 S/145.14

Total S/3,213.09

De acuerdo a Tabla 51, la inversién en herramientas fue de S/ 3,213.09 soles,
disgregados en la compra de orejeras, casos, botas, lentes, guantes y mandiles,
herramientas indispensables en la seguridad de los operarios principalmente de la

empresa.

Inversidn total en activos tangibles

Tabla 52. Inversion total en activos tangibles

Descripcién Precio Total incluido IGV
Inversion en equipos y materiales S/9,536.76
Inversion en adquisicion de terreno S/0.00
Inversion en mobiliario S/ 4,838.00
Inversion en equipos de oficina S/9,853.00
Inversion en herramientas S/ 3,213.09
Total S/ 27,440.85

De acuerdo a la Tabla 52, la inversién total de activos tangibles fue de S/
27,440.85 soles, distribuido en la inversion de equipos y materiales, adquisicion de
terreno, mobiliario, equipos de oficina y de herramientas. Cabe sefalar que la
inversion en compra de terreno aun no se considera en el momento del inicio del

proyecto, puesto que se adquirira recién en los afios siguientes.
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4.5.1.2. Inversion en activos intangibles

La inversidn en activos intangibles son aquellos gastos que tiene la empresa
en la compra de elementos de larga duracion, que basicamente se enfocan en los
gastos de trAmites de constitucion de la empresa y puesta en marcha de la

comercializacion.

Tabla 53. Inversion en activos intangibles

Descripcion Subtotal sin .y Precio total

IGV incluido IGV
Busqueda de nombre S/ 5.00 S/0.90 S/5.90
Busqueda y reserva de nombre S/ 20.00 S/ 3.60 S/ 23.60
Elaboracion de la minuta y escritura S/500.00 S/9 0.00 S/ 590.00
Legalizacion de libros societarios S/50.00 S/9.00 S/59.00
Inscripcion en Registros Publicos S/ 45.00 S/ 8.10 S/53.10
Licencia de Funcionamiento S/944.00 S/ 169.92 S/1,113.92
Capacitacién al inicio del proyecto S/ 300.00 S/ 54.00 S/ 354.00
Prueba de Puesta en Marcha S/ 200.00 S/ 36.00 S/ 236.00
Total S/ 2,435.52

De acuerdo a la Tabla 53, la inversién en activos intangibles fue de S/ 2,435.52
soles; que implica especificamente en la constitucion de la empresa, tales como la
busqueda de nombre, basqueda y reserva de nombre, elaboracién de minuta y
escritura, legalizacién de los libros societarios, inscripcién en registros publicos,

licencias de funcionamiento, capacitacion y prueba de puesta en marcha.
4.5.1.3. Inversion en capital de trabajo

La inversién en capital de trabajo son aquellos recursos necesarios para el

funcionamiento de la empresa.

Tabla 54. Inversién en capital de trabajo

Descripcioén Precio total con IGV
Costos directos S/ 33,701.00
Mano de obra directa S/105,600.00
Gastos de administracion S/213,809.00
gastos de Alquiler S/ 30,000.00
Imprevistos (5%) S/ 17,470.45
Total S/ 400,580.54
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De acuerdo a la Tabla 54, la inversibn en capital de trabajo fue de S/
400,580.54 soles; que implica los costos directos, mano de obra directa, gastos de
administracion, gastos de alquiler y los imprevistos que se pueden presentar en corto

y mediano plazo.
Finalmente, la inversién total del proyecto, se detalla en la siguiente tabla.

Tabla 55. Inversion total

Descripcion Precio total con IGV

Inversién en activos tangibles S/ 27,440.85
Inversion en activos intangibles S/ 2,435.52
Inversion en capital de trabajo S/ 400,580.54
Total S/ 430,456.91

De acuerdo a la Tabla 55, la inversion total del proyecto fue de S/ 430,456.91
soles, considerando la inversion en activos tangibles, intangibles y capital de trabajo.
Por otro lado, cabe sefialar que se efectuard una inversion de S/ 47,000.00 para
compra de terreno en el tercer afio, mientras que se iniciara con la construccion de la

planta con un monto equivalente a S/ 100,000.00 soles en el cuarto afio.

45.2. Financiamiento

La estructura del capital esta compuesta por 60% de capital propio y 40% sera

financiado por una entidad bancaria.

Tabla 56. Estructura de capital

Descripcion Monto Porcentaje

Capital propio S/258,274.14 60%
Financiamiento S/172,182.76 40%
Inversion total S/430,456.91 100%

De acuerdo a la Tabla 56, la estructura del capital estd determinada por S/
258,274.14 soles con capital propioy S/ 172,182.76 soles con financiamiento. En esta

tabla se revela que el monto financiado representa el 40% de la inversion total.
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Luego, se identificara a una entidad bancaria con la tasa de interés menor.

Tabla 57. Financiamiento de la inversién

Entidad bancaria BBVA SCOTIABANK BANBIF
Plazo maximo 5 afos 5 afos 5 afos
TEA (%) 16.47% 15.09% 9.53%

De acuerdo a la Tabla 57, la entidad bancaria con mejor tasa de interés a un
plazo de 5 afios es BANBIF con una TEA de 9.53%. Por lo tanto, se elige a BANBIF

como entidad bancaria de financiamiento del proyecto de inversion.

Posteriormente, se considera el monto de financiamiento, para disponer las

amortizaciones, intereses, y cuotas anuales del proyecto.

Tabla 58. Condiciones del préstamo
S/172,182.76

Monto de financiamiento

Ano 5
Interés anual 9.53%
Cuota S/44,877.30

De acuerdo a la Tabla 58, el interés anual es igual a 9.53%, en un periodo de
5 afios y con una cuota anual a pagarse de S/ 44.877.30 soles.

Finalmente se detalla el financiamiento del proyecto.

Tabla 59. Financiamiento del proyecto

Periodo Saldo inicial Intereses  Amortizaciéon  Saldo final Cuota
1 S/172,182.76  S/16,409.02 S/28,468.28 S/143,714.48 S/44,877.30
2 S/143,714.48 S/13,695.99 S/31,181.31 S/112,533.17 S/44,877.30
3 S/112,533.17 S/10,724.41 S/34,152.89  S/78,380.27 S/44,877.30
4 S/78,380.27  S/7,469.64 S/37,407.66  S/40,972.61 S/44,877.30
5 S/40,972.61  S/3,904.69 S/40,972.61 S/0.00 S/44,877.30

inicial y final hasta llegar a pagar completamente.

En la Tabla 59, se observa el periodo de financiamiento, disminucién del saldo
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4.5.3. Prondstico y calculo de ingresos

Para el célculo de ingresos, se considerd la demanda proyectada anual, que

visualiza el promedio de compradores en promedio del producto.

Tabla 60. Demanda anual proyectada
Afo 2024 2025 2026 2027 2028
Demanda 22,190 22,549 22,910 23,239 23,576

Luego, se multiplica por el precio unitario del producto.

Tabla 61. Ingreso anual proyectado

Ano 2024 2025 2026 2027 2028

Ingreso S/481,523.00 S/489,313.30 S/497,147.00 S/504,286.30 S/511,599.20

De acuerdo a la Tabla 61, se tiene el ingreso anual promedio, que oscila entre
S/ 473,000.00 soles a S/ 511,000.00 soles.

4.5.4. Prondstico y calculos de costos

Para el presupuesto de los costos, se considerd que en la produccién de
granolas se presente una merma de 5%, asimismo, se consideré una merma de 3%

en la adquisicién de Bowl Kraft. La misma que se detallan en las siguientes tablas.

Tabla 62. Demanda anual con efecto multiplicador

Insumos directos 2024 2025 2026 2027 2028
Insumos 23300 23676 24056 24401 24755
Bowl kraft 22856 23225 23597 23936 24283

45.4.1. Costos directos

Tabla 63. Costos directos

Descripcién 2024 2025 2026 2027 2028
Insumos S/232,995.00 S/236,764.50 S/240,555.00 S/244,009.50 S/247,548.00
Bowl kraft S/34,283.55  S/34,838.21  S/35,395.95  S/35,904.26  S/36,424.92

Total S/267,278.55 S/271,602.71 S/275,950.95 S/279,913.76 S/283,972.92

De acuerdo a la Tabla 63, los costos directos son igual a S/ 267,278.55 soles,

repartido en los costos de los insumos y Bowl Kraft.
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45.4.2. Mano de obra directa
Tabla 64. Mano de obra directa
Descripcién 2024 2025 2026 2027 2028
Jefe de
] S/24,000.00 S/24,000.00 S/24,000.00 S/24,000.00 S/24,000.00

produccion (1)
Asistente de

) S/24,000.00 S/24,000.00 S/24,000.00 S/24,000.00 S/24,000.00
calidad (1)
Operarios (3) S/57,600.00 S/57,600.00 S/57,600.00 S/57,600.00 S/57,600.00
Total S/105,600.00 S/105,600.00 S/105,600.00 S/105,600.00 S/105,600.00

De acuerdo a la Tabla 64, los costos de mano de obra directa son igual a S/

105,600.00 soles, considerando en cuenta 1 jefe de produccion, 1 asistente de calidad

y 3 operarios; los cuales tienen una remuneracion constante en los afios siguientes

bajo contrato.

454.3. Gastos de administracion

Tabla 65. Gastos de administracion

Descripcién 2024 2025

2026 2027 2028

Personal

S$/109,200.00 S/109,200.00

administrativo

S$/109,200.00 S/109,200.00 S/109,200.00

Servicios

. S/24,000.00 S/24,000.00 S/24,000.00 S/24,000.00 S/24,000.00
basicos

Servicios de

_ S/9,600.00 S/9,600.00 S/9,600.00 S/9,600.00 S/9,600.00
miscelaneos

Mantenimiento S/7,560.00 S/7,560.00 S/7,560.00 S/7,560.00 S/7,560.00
Beneficios

) S/63,449.00 S/63,449.00 S/63,449.00 S/63,449.00 S/63,449.00
sociales

Total S/213,809.00 S/213,809.00 S/213,809.00 S/213,809.00 S/213,809.00

De acuerdo a la Tabla 65, los gastos de administracion son iguales a S/

213,809.00 soles, donde se considerd los gastos en personal administrativo, servicios

bésicos, servicios miscelaneos, mantenimiento y beneficios sociales.
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45.4.4. Gastos de alquiler

Tabla 66. Gastos de alquiler

Descripcion 2024 2025 2026 2027 2028
Alquiler S/30,000.00 S/30,000.00 S/30,000.00 S/30,000.00 S/0.00
Total S/30,000.00 $S/30,000.00 S/30,000.00 S/30,000.00 S/0.00

De acuerdo a Tabla 66, los gastos en alquiler son igual a S/ 30,000.00 soles
considerando un &rea de 200 metros cuadrados, cuyo costo mensual asciende a S/
2,500.00 soles bajo un contrato de alquiler. Cabe sefialar que los gastos de alquiler
en el quinto afio seran nulos, porque se hace la compra de terreno en el tercer afio y

se construye la planta en el cuarto afo.

45.4.5. Gastos de publicidad

Tabla 67. Gastos de publicidad
Descripcion 2024 2025 2026 2027 2028
Publicidad S/4,200.00 S/4,200.00  S/4,200.00 S/4,200.00  S/4,200.00

De acuerdo a la Tabla 67, los gastos de publicidad son igual a S/ 4,200.00
soles, considerando los gastos en Facebook, Instagram y en volantes, cuyos gastos

son de S/ 350.00 soles mensuales.

4.5.5. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio se encuentra cuando los ingresos son iguales a los
egresos, donde la utilidad operativa es igual a cero, lo que implica que no existe
pérdida ni ganancia. Para determinar el punto de equilibrio, se divide el costo fijo total

con el resultado de la resta entre el precio de venta menos el costo variable.

Tabla 68. Punto de equilibrio

Costos fijos totales S/282,292.55
Precio de venta S/21.70
Costo variable S/A.76
Punto de equilibrio 16,663

De acuerdo a la Tabla 68, el punto de equilibrio es igual a 16,663 unidades; lo
gue explica que la empresa debe vender como minimo esa cantidad anualmente para

no tener ganancia ni pérdida.
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Figura 61. Punto de equilibrio

Adicionalmente, de acuerdo a la Figura 61, se observa también el punto de
equilibrio donde se intercepta los ingresos totales y los costos totales.
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4.5.6. Flujo de caja

Tabla 69. Flujo de caja econdmico y financiero

Concepto Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Ingresos S/481,523.00  S/489,313.30  S/497,147.00  S/504,286.30  S/511,599.20
Costos de produccion S/34,283.55 S/34,838.21 S/35,395.95 S/35,904.26 S/36,424.92
Costos de venta S/4,200.00 S/4,200.00 S/4,200.00 S/4,200.00 S/4,200.00

Utilidad bruta
Gastos administrativos

S/443,039.45
S/213,809.00

S/450,275.10
S/213,809.00

S/457,551.05
S/213,809.00

S/464,182.05
S/213,809.00

S/470,974.28
S/213,809.00

Gastos de alquiler S/30,000.00 S/30,000.00 S/30,000.00 S/30,000.00 S/0.00
Depreciacion (-) S/1,803.51 S/1,803.51 S/1,803.51 S/1,803.51 S/1,803.51
Utilidad operativa S/197,426.94  S/204,662.58  S/211,938.54  S/218,569.53  S/255,361.77
Impuesto a la renta (0.295) S/58,240.95 S/60,375.46 S/62,521.87 S/64,478.01 S/75,331.72
Utilidad neta S/139,185.99 S/144,287.12  S/149,416.67 S/154,091.52 S/180,030.05
Depreciacion (+) 1803.512 1803.512 1803.512 1803.512 1803.512
Flujo de caja operativo S/140,989.50  S/146,090.63  S/151,220.18 S/155,895.03  S/181,833.56
Inversién inicial -S/258,274.14 S/47,200.00  S/100,000.00

Flujo de caja econémico -S5/258,274.14 S/140,989.50  S/146,090.63 S/104,020.18 S/55,895.03 S/181,833.56
Préstamo -S/172,182.76

Amortizacion S/28,468.28 S/31,181.31 S/34,152.89 S/37,407.66 S/40,972.61
Intereses S/16,409.02 S/13,695.99 S/10,724.41 S/7,469.64 S/3,904.69
Flujo de caja financiero -S/172,182.76  S/96,112.20  S/101,213.33 S/59,142.88 S/11,017.73 S/136,956.26
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Tabla 70. Criterios de evaluacién

Valor Actual Neto Econémico (VANE)
Valor Actual Neto Financiero (VANF)

Tasa Interna de Retorno Econdmico (TIRE)

Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF)

Beneficio/ Costo Econdmico

Beneficio/ Costo Financiero

S/ 219,867.49
S/ 135,838.58
41%
39%
1.85
1.79

En la Tabla 70, los criterios de evaluacion como el VANE y VANF indican que

los valores son positivos, es decir son superiores a cero, lo cual indica que el proyecto

es viable y rentable; dado que el VANE es igual a S/ 219,867.49 soles, mientras que
el VANE es igual a S/ 135,838.58 soles. Por otro lado, el TIRE y el TIRF son superiores

a la tasa de descuento (10%); siendo TIRE igual a 41% y TIRF igual a 39%, que

explica que el proyecto es rentable. Finalmente, el C/B Econémico y C/B Financiero

son superiores a 1, lo que significa también que son rentables.

De manera resumida, estos criterios de evaluacion indican que el proyecto es

rentable y viable econdmica y financieramente, concluyendo que el proyecto debe

encaminarse porque genera valor para el inversionista.

45.7. Andlisis de sensibilidad

Tabla 71. Andlisis de sensibilidad

Escenarios  VANE VANF TIRE TIRF B/ICE BICF
-10% S/ 32,092.44 -S/51,936.46 15% -3% 1.12 0.70
-8% S/ 69,647.45 -S/14,381.45 20% 6% 1.27 0.92
-5% S/ 125,979.97 S/ 41,951.06 28% 20% 1.49 1.24
-3% S/ 163,534.97 S/ 79,506.07 33% 28% 1.63 1.46
0% S/219,867.49  S/135,838.58 41% 39% 1.85 1.79
3% S/ 276,200.00 S/192,171.10 48% 50% 2.07 2.12
5% S/ 313,755.01  S/229,726.11 52% 57% 2.21 2.33
8% S/ 370,087.52  S/286,058.62 59% 67% 2.43 2.66
10% S/ 407,642.53 S/323,613.63 64% 74% 2.58 2.88

De acuerdo a

la Tabla 71,

se presenta escenarios diferentes del

comportamiento del mercado, donde los ingresos del proyecto pueden sufrir alguna
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variacion de diferentes factores, que permitan una fluctuacién de -10% en situaciones
desfavorables y hasta 10% en contextos favorables. En estos escenarios, el proyecto
es rentable, siempre en cuando los ingresos disminuyan hasta 5%; si disminuye en
8% en sus ingresos el proyecto, ya no es rentable al menos financieramente, y si
disminuye en 10% sus ingresos, el proyecto no es rentable econémicamente ni

financieramente.

A continuacion, se detalla en las tablas la variacion de los ingresos en

diferentes escenarios del comportamiento del mercado.
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Tabla 72. Flujo de caja econdmico y financiero con escenario -10%

Concepto Ao 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos $/433,370.70 $/440,381.97 $/447,432.30 $/453,857.67 $/460,439.28
Costos de produccién S/34,283.55 S/34,838.21 $/35,395.95 $/35,904.26 S/36,424.92
Costos de venta $/4,200.00 $/4,200.00 S/4,200.00 $/4,200.00 $/4,200.00
Utilidad bruta $/394,887.15 $/401,343.77 $/407,836.35 $/413,753.42 $/419,814.36
Gastos administrativos $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00
Gastos de alquiler $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/0.00
Depreciacion (-) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Utilidad operativa $/149,274.64 $/155,731.25 $/162,223.84 $/168,140.90 $/204,201.85
Impuesto a la renta (0.295) $/58,240.95 $/60,375.46 $/62,521.87 $/64,478.01 S/75,331.72
Utilidad neta $/91,033.69 $/95,355.79 $/99,701.97 $/103,662.89 $/128,870.13
Depreciacion (+) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Flujo de caja operativo $/92,837.20 $/97,159.30 $/101,505.48 $/105,466.40 $/130,673.64
Inversion inicial -5/258,274.14 $/47,200.00 $/100,000.00

Flujo de caja econémico -$/258,274.14 $/92,837.20 $/97,159.30 $/54,305.48 $/5,466.40 $/130,673.64
Préstamo -S/172,182.76

Amortizacion $/28,468.28 $/31,181.31 $/34,152.89 $/37,407.66 $/40,972.61
Intereses $/16,409.02 $/13,695.99 $/10,724.41 S/7,469.64 S$/3,904.69
Flujo de caja financiero -$/172,182.76 $/47,959.90 $/52,282.00 $/9,428.18 -5/39,410.90 $/85,796.34

Tabla 73. Criterios de evaluacién

Valor Actual Neto Econémico (VANE)
Valor Actual Neto Financiero (VANF)

Tasa Interna de Retorno Econémico (TIRE)
Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF)
Beneficio/ Costo Econémico

Beneficio/ Costo Financiero

S/ 32,092.44

-S/51,936.46

15%
-3%

112
0.70
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Tabla 74. Flujo de caja econémico y financiero con escenario - 8%

Concepto Ao 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afho 4 Ano 5
Ingresos $/443,001.16 $/450,168.24 $/457,375.24 $/463,943.40 $/470,671.26
Costos de produccion S/34,283.55 S/34,838.21 $/35,395.95 S/35,904.26 S/36,424.92
Costos de venta $/4,200.00 $/4,200.00 $/4,200.00 S/4,200.00 $/4,200.00
Utilidad bruta $/404,517.61 $/411,130.03 $/417,779.29 $/423,839.14 $/430,046.34
Gastos administrativos $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00
Gastos de alquiler $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/0.00
Depreciacion (-) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Utilidad operativa $/158,905.10 $/165,517.52 $/172,166.78 $/178,226.63 $/214,433.83
Impuesto a la renta (0.295) $/58,240.95 $/60,375.46 $/62,521.87 $/64,478.01 S/75,331.72
Utilidad neta $/100,664.15 $/105,142.06 $/109,644.91 $/113,748.62 $/139,102.11
Depreciacion (+) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Flujo de caja operativo $/102,467.66 $/106,945.57 $/111,448.42 $/115,552.13 $/140,905.62
Inversion inicial -5/258,274.14 $/47,200.00 $/100,000.00
Flujo de caja econémico -5/258,274.14 $/102,467.66 $/106,945.57 $/64,248.42 $/15,552.13 $/140,905.62
Préstamo -5/172,182.76
Amortizacion S/28,468.28 $/31,181.31 S/34,152.89 S/37,407.66 $/40,972.61
Intereses S/16,409.02 $/13,695.99 $/10,724.41 S/7,469.64 S/3,904.69
Flujo de caja financiero -$/172,182.76 $/57,590.36 $/62,068.27 $/19,371.12 -$/29,325.17 $/96,028.32
Tabla 75. Criterios de evaluacion

Valor Actual Neto Econémico (VANE) S/69,647.45
Valor Actual Neto Financiero (VANF) -5/14,381.45
Tasa Interna de Retorno Econdmico (TIRE) 20%
Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF) 6%
Beneficio/ Costo Econémico 127

0.92

Beneficio/ Costo Financiero
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Tabla 76. Flujo de caja econdmico y financiero con escenario - 5%

Concepto Ao 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5

Ingresos $/457,446.85 $/464,847.64 $/472,289.65 $/479,071.99 $/486,019.24
Costos de produccion S/34,283.55 S/34,838.21 $/35,395.95 $/35,904.26 S/36,424.92
Costos de venta $/4,200.00 $/4,200.00 $/4,200.00 $/4,200.00 $/4,200.00
Utilidad bruta $/418,963.30 $/425,809.43 $/432,693.70 $/438,967.73 $/445,394.32
Gastos administrativos $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00
Gastos de alquiler $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/0.00
Depreciacion (-) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Utilidad operativa $/173,350.79 $/180,196.92 $/187,081.19 $/193,355.22 $/229,781.81
Impuesto a la renta (0.295) $/58,240.95 $/60,375.46 $/62,521.87 $/64,478.01 S/75,331.72
Utilidad neta $/115,109.84 $/119,821.46 $/124,559.32 $/128,877.21 $/154,450.09
Depreciacion (+) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Flujo de caja operativo $/116,913.35 $/121,624.97 $/126,362.83 $/130,680.72 $/156,253.60
Inversion inicial -5/258,274.14 $/47,200.00 $/100,000.00

Flujo de caja econémico -$/258,274.14 $/116,913.35 $/121,624.97 $/79,162.83 $/30,680.72 $/156,253.60
Préstamo -$/172,182.76

Amortizacion S/28,468.28 $/31,181.31 S/34,152.89 S/37,407.66 S/40,972.61
Intereses $/16,409.02 $/13,695.99 $/10,724.41 S/7,469.64 S$/3,904.69
Flujo de caja financiero -$/172,182.76 $/72,036.05 S/76,747.67 S/34,285.53 -5/14,196.58 $/111,376.30

Tabla 77. Criterios de evaluacién

Valor Actual Neto Econémico (VANE) S/ 125,979.97
Valor Actual Neto Financiero (VANF) S/ 41,951.06
Tasa Interna de Retorno Econémico (TIRE) 28%

Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF) 20%
Beneficio/ Costo Econémico 1.49
Beneficio/ Costo Financiero 1.24
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Tabla 78. Flujo de caja econdmico y financiero con escenario - 3%

Concepto Ao 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos $/467,077.31 $/474,633.90 $/482,232.59 $/489,157.71 $/496,251.22
Costos de produccién S/34,283.55 S/34,838.21 $/35,395.95 $/35,904.26 S/36,424.92
Costos de venta S/4,200.00 $/4,200.00 $/4,200.00 $/4,200.00 S/4,200.00
Utilidad bruta $/428,593.76 $/435,595.70 $/442,636.64 $/449,053.46 $/455,626.30
Gastos administrativos $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00
Gastos de alquiler $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/0.00
Depreciacién (-) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Utilidad operativa $/182,981.25 $/189,983.18 $/197,024.13 $/203,440.94 $/240,013.79
Impuesto a la renta (0.295) $/58,240.95 $/60,375.46 $/62,521.87 $/64,478.01 S/75,331.72
Utilidad neta $/124,740.30 $/129,607.72 $/134,502.26 $/138,962.93 $/164,682.07
Depreciacion (+) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Flujo de caja operativo $/126,543.81 $/131,411.23 $/136,305.77 $/140,766.44 $/166,485.58
Inversion inicial -5/258,274.14 $/47,200.00 $/100,000.00

Flujo de caja econémico -5/258,274.14 $/126,543.81 $/131,411.23 $/89,105.77 $/40,766.44 $/166,485.58
Préstamo -5/172,182.76

Amortizacion S/28,468.28 $/31,181.31 S/34,152.89 S/37,407.66 S/40,972.61
Intereses $/16,409.02 $/13,695.99 $/10,724.41 S/7,469.64 $/3,904.69
Flujo de caja financiero -5/172,182.76 $/81,666.51 $/86,533.93 $/44,228.47 -5/4,110.86 $/121,608.28

Tabla 79. Criterios de evaluacién

Valor Actual Neto Econémico (VANE) S/ 163,534.97
Valor Actual Neto Financiero (VANF) S/ 79,506.07
Tasa Interna de Retorno Econémico (TIRE) 33%

Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF) 28%
Beneficio/ Costo Econémico 1.63
Beneficio/ Costo Financiero 1.46

133



Tabla 80. Flujo de caja econdmico y financiero con escenario actual

Concepto Afo 0 Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5

Ingresos $/481,523.00 $/489,313.30 $/497,147.00 $/504,286.30 $/511,599.20
Costos de produccién S/34,283.55 S/34,838.21 $/35,395.95 $/35,904.26 S/36,424.92
Costos de venta S/4,200.00 S/4,200.00 S/4,200.00 $/4,200.00 S$/4,200.00
Utilidad bruta $/443,039.45 $/450,275.10 $/457,551.05 $/464,182.05 $/470,974.28
Gastos administrativos $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00
Gastos de alquiler $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/0.00
Depreciacién (-) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Utilidad operativa $/197,426.94 $/204,662.58 $/211,938.54 $/218,569.53 $/255,361.77
Impuesto a la renta (0.295) $/58,240.95 $/60,375.46 $/62,521.87 S/64,478.01 $/75,331.72
Utilidad neta $/139,185.99 $/144,287.12 $/149,416.67 $/154,091.52 $/180,030.05
Depreciacion (+) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Flujo de caja operativo $/140,989.50 $/146,090.63 $/151,220.18 $/155,895.03 $/181,833.56
Inversion inicial -5/258,274.14 S/47,200.00 $/100,000.00

Flujo de caja econémico -5/258,274.14 $/140,989.50 $/146,090.63 $/104,020.18 $/55,895.03 $/181,833.56
Préstamo -$/172,182.76

Amortizacion $/28,468.28 $/31,181.31 $/34,152.89 $/37,407.66 $/40,972.61
Intereses S/16,409.02 $/13,695.99 $/10,724.41 S/7,469.64 S$/3,904.69
Flujo de caja financiero -5/172,182.76 $/96,112.20 $/101,213.33 $/59,142.88 $/11,017.73 $/136,956.26

Tabla 81. Criterios de evaluacién

Valor Actual Neto Econémico (VANE) S/ 219,867.49
Valor Actual Neto Financiero (VANF) S/ 135,838.58
Tasa Interna de Retorno Econémico (TIRE) 41%
Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF) 39%
Beneficio/ Costo Econémico 1.85
Beneficio/ Costo Financiero 1.79
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Tabla 82. Flujo de caja econdmico y financiero con escenario + 3%

Concepto Ao 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5

Ingresos $/495,968.69 $/503,992.70 $/512,061.41 $/519,414.89 S/526,947.18
Costos de produccién S/34,283.55 S/34,838.21 $/35,395.95 $/35,904.26 S/36,424.92
Costos de venta $/4,200.00 $/4,200.00 S/4,200.00 $/4,200.00 $/4,200.00
Utilidad bruta $/457,485.14 $/464,954.49 $/472,465.46 $/479,310.63 $/486,322.26
Gastos administrativos $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00
Gastos de alquiler $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/0.00
Depreciacién (-) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Utilidad operativa $/211,872.63 $/219,341.98 $/226,852.95 $/233,698.12 $/270,709.74
Impuesto a la renta (0.295) $/58,240.95 $/60,375.46 $/62,521.87 S/64,478.01 S/75,331.72
Utilidad neta $/153,631.68 $/158,966.52 $/164,331.08 $/169,220.11 $/195,378.02
Depreciacion (+) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Flujo de caja operativo $/155,435.19 $/160,770.03 $/166,134.59 $/171,023.62 $/197,181.53
Inversion inicial -5/258,274.14 S/47,200.00 $/100,000.00

Flujo de caja econémico -$/258,274.14 $/155,435.19 $/160,770.03 $/118,934.59 $/71,023.62 $/197,181.53
Préstamo -$/172,182.76

Amortizacion S/28,468.28 $/31,181.31 S/34,152.89 S/37,407.66 S/40,972.61
Intereses $/16,409.02 $/13,695.99 $/10,724.41 S$/7,469.64 $/3,904.69
Flujo de caja financiero -$/172,182.76 $/110,557.89 $/115,892.73 $/74,057.29 $/26,146.32 $/152,304.23

Tabla 83. Criterios de evaluacion

Valor Actual Neto Econémico (VANE) S/ 276,200.00
Valor Actual Neto Financiero (VANF) S/192,171.10
Tasa Interna de Retorno Econémico (TIRE) 48%
Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF) 50%
Beneficio/ Costo Econémico 2.07
Beneficio/ Costo Financiero 2.12
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Tabla 84. Flujo de caja econdmico y financiero con escenario + 5%

Concepto Afo 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5

Ingresos $/505,599.15 $/513,778.97 $/522,004.35 $/529,500.62 $/537,179.16
Costos de produccién S/34,283.55 S/34,838.21 $/35,395.95 $/35,904.26 S/36,424.92
Costos de venta $/4,200.00 S/4,200.00 $/4,200.00 $/4,200.00 $/4,200.00
Utilidad bruta $/467,115.60 $/474,740.76 $/482,408.40 $/489,396.36 $/496,554.24
Gastos administrativos $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00
Gastos de alquiler $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/0.00
Depreciacion (-) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Utilidad operativa $/221,503.09 $/229,128.25 $/236,795.89 $/243,783.85 $/280,941.73
Impuesto a la renta (0.295) $/58,240.95 $/60,375.46 $/62,521.87 $/64,478.01 $/75,331.72
Utilidad neta $/163,262.14 $/168,752.79 $/174,274.02 $/179,305.84 $/205,610.01
Depreciacion (+) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Flujo de caja operativo $/165,065.65 $/170,556.30 $/176,077.53 $/181,109.35 $/207,413.52
Inversion inicial -5/258,274.14 S/47,200.00 $/100,000.00

Flujo de caja econémico -$/258,274.14 $/165,065.65 $/170,556.30 $/128,877.53 $/81,109.35 $/207,413.52
Préstamo -$/172,182.76

Amortizacion S/28,468.28 $/31,181.31 S/34,152.89 $/37,407.66 $/40,972.61
Intereses $/16,409.02 $/13,695.99 $/10,724.41 S/7,469.64 S$/3,904.69
Flujo de caja financiero -$/172,182.76 $/120,188.35 $/125,679.00 $/84,000.23 $/36,232.05 $/162,536.22

Tabla 85. Criterios de evaluacion

Valor Actual Neto Econémico (VANE) S/ 313,755.01
Valor Actual Neto Financiero (VANF) S/ 229,726.11
Tasa Interna de Retorno Econémico (TIRE) 52%
Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF) 57%
Beneficio/ Costo Econémico 2.21
Beneficio/ Costo Financiero 2.33
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Tabla 86. Flujo de caja econdmico y financiero con escenario + 8%

Concepto Ao 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos $/520,044.84 $/528,458.36 $/536,918.76 $/544,629.20 $/552,527.14
Costos de produccién S/34,283.55 S/34,838.21 $/35,395.95 $/35,904.26 S/36,424.92
Costos de venta S/4,200.00 $/4,200.00 $/4,200.00 $/4,200.00 S/4,200.00
Utilidad bruta $/481,561.29 $/489,420.16 $/497,322.81 $/504,524.95 $/511,902.22
Gastos administrativos $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00
Gastos de alquiler $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/0.00
Depreciacién (-) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Utilidad operativa $/235,948.78 $/243,807.65 $/251,710.30 $/258,912.44 $/296,289.70
Impuesto a la renta (0.295) S/58,240.95 $/60,375.46 $/62,521.87 S/64,478.01 S/75,331.72
Utilidad neta $/177,707.83 $/183,432.19 $/189,188.43 $/194,434.42 $/220,957.98
Depreciacion (+) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Flujo de caja operativo $/179,511.34 $/185,235.70 $/190,991.94 $/196,237.94 $/222,761.49
Inversién inicial -5/258,274.14 S/47,200.00 $/100,000.00

Flujo de caja econémico -$/258,274.14 $/179,511.34 $/185,235.70 $/143,791.94 $/96,237.94 $/222,761.49
Préstamo -$/172,182.76

Amortizacién S/28,468.28 $/31,181.31 $/34,152.89 $/37,407.66 $/40,972.61
Intereses $/16,409.02 $/13,695.99 $/10,724.41 S/7,469.64 $/3,904.69
Flujo de caja financiero -$/172,182.76 $/134,634.04 $/140,358.39 $/98,914.64 $/51,360.63 $/177,884.19

Tabla 87. Criterios de evaluacién

Valor Actual Neto Econémico (VANE) S/ 370,087.52
Valor Actual Neto Financiero (VANF) S/ 286,058.62
Tasa Interna de Retorno Econémico (TIRE) 59%
Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF) 67%
Beneficio/ Costo Econémico 2.43
Beneficio/ Costo Financiero 2.66
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Tabla 88. Flujo de caja econdmico y financiero con escenario + 10%

Concepto Ano 0 Ao 1 Afo 2 Afo 3 Aho 4 Ano 5

Ingresos $/529,675.30 $/538,244.63 $/546,861.70 $/554,714.93 $/562,759.12
Costos de produccién S/34,283.55 S/34,838.21 $/35,395.95 $/35,904.26 S/36,424.92
Costos de venta $/4,200.00 $/4,200.00 $/4,200.00 $/4,200.00 S/4,200.00
Utilidad bruta $/491,191.75 $/499,206.43 $/507,265.75 $/514,610.68 $/522,134.20
Gastos administrativos $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00 $/213,809.00
Gastos de alquiler $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/30,000.00 $/0.00
Depreciacién (-) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Utilidad operativa $/245,579.24 $/253,593.91 $/261,653.24 $/268,998.16 $/306,521.69
Impuesto a la renta (0.295) $/58,240.95 $/60,375.46 $/62,521.87 S/64,478.01 S/75,331.72
Utilidad neta $/187,338.29 $/193,218.45 $/199,131.37 $/204,520.15 $/231,189.97
Depreciacion (+) $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51 $/1,803.51
Flujo de caja operativo $/189,141.80 $/195,021.96 $/200,934.88 $/206,323.66 $/232,993.48
Inversion inicial -5/258,274.14 S/47,200.00 $/100,000.00

Flujo de caja econémico -5/258,274.14 $/189,141.80 $/195,021.96 $/153,734.88 $/106,323.66 $/232,993.48
Préstamo -$/172,182.76

Amortizacion S/28,468.28 $/31,181.31 S/34,152.89 S$/37,407.66 S/40,972.61
Intereses S/16,409.02 $/13,695.99 $/10,724.41 S/7,469.64 S$/3,904.69
Flujo de caja financiero -5/172,182.76 $/144,264.50 $/150,144.66 $/108,857.58 $/61,446.36 $/188,116.18

Tabla 89. Criterios de evaluacién

Valor Actual Neto Econémico (VANE)
Valor Actual Neto Financiero (VANF)

Tasa Interna de Retorno Econémico (TIRE)
Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF)
Beneficio/ Costo Econémico

Beneficio/ Costo Financiero

S/ 407,642.53
S/ 323,613.63
64%
74%
2.58
2.88
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4.5.8. Estimacion de la oferta

Tabla 90. Oferta proyectada

Oferta 2024 2025 2026 2027 2028
Produccioén diaria 72 74 76 78 80
Produccién mensual 1,872 1,924 1,976 2,028 2,080
Produccién anual 22,464 23,088 23,712 24,336 24,960

De acuerdo a la Tabla 90, se tiene estimado producir 72 unidades de granolas
artesanales diarias para el afio 2024, posteriormente subir la producciéon en los
siguientes afios en 2 unidades diarias; con lo cual se obtendria una produccion

suficiente para abastecer la demanda estimada.
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Conclusiones

Primera: En relacion al primer objetivo especifico, el producto de granola artesanal
presenta copos de avena, con diferentes frutos secos, frutas deshidratadas, semillas
y mesclada con miel de abeja, con sabores de avena, crocante y dulce. Se tiene
proyectado alcanzar ventas iguales a 22,190 unidades de granolas artesanales para

establecerse en el mercado para el afio 2024.

Segunda: Respecto al segundo objetivo especifico, la granola artesanal es
considerada por 99% de las personas encuestadas como un producto saludable,
debido a que presenta insumos de calidad, valor nutricional, precio competitivo y
presenta un empaque eco amigable; caracteristicas que llaman la atencion a los
consumidores potenciales. Por otro lado, de acuerdo a los estudios de mercado se
pretende alcanzar el 80% de los compradores potenciales, lo que asegura la fidelidad
de la poblacion por encima del 60% a la marca, dado que el 40% de las personas

encuestadas compraria el producto al menos una vez por la semana.

Tercera: En cuanto al tercer objetivo especifico, se concluye que la granola artesanal
presenta un alto valor nutricional en fibra y proteinas, la misma que sera presentada
en empaqgues eco amigables en bolsas y potes, a un precio competitivo igual a S/
21.70 soles. Asimismo, el estudio de prefactibilidad para la produccion y
comercializacién de granola artesanal en la provincia de Camana fue positivo debido
a que el VANF fue igual S/ 135,838.58 soles, con una TIRF fue igual a 39% y costo
beneficio fue igual a 1.79; estos resultados revelan que el proyecto es viable y
rentable, que sustenta la sostenibilidad del proyecto a lo largo del tiempo en la

provincia de Camana y su posterior expansion en la region.
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Recomendaciones

Primera: Se sugiere al promotor del proyecto, considerar varias presentaciones en
cuanto a la cantidad, lo cual permitird disponer mayor cobertura en el mercado local y

alcanzar mayores ventas en el mercado potencial.

Segunda: Se recomienda al promotor del proyecto, considerar precios en oferta en
los primeros meses 4 para que el producto de granola artesanal sea conocido y se
aceptado en la alimentacion familiar, alimento que es necesario, debido a que
presenta calidad en los insumos, alto valor nutricional y presenta empagues eco

amigables.

Tercera: De acuerdo al estudio de prefactibilidad, se sugiere al promotor del proyecto
considerar la totalidad de la poblacion de la provincia de Camana en el estudio de
factibilidad, dado que el estudio de mercado revela una acogida del producto de

granola artesanal por su valor nutricional en la alimentacion de las personas.
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ANEXOS

Anexo 01: Matriz de consistencia

MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: "ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE GRANOLA ARTESANAL, CAMANA 2023"

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES E INDICADORES METODOLOGIA

PROBLEMA GENERAL
¢Cudl es el resultado del andlisis de
prefactibilidad para produccion Y
comercializacion de granola artesanal que
ayude a impactar de manera positiva en e
mercado de la provincia de Camana periodo
2023?

PROBLEMAS ESPECIFICOS

* ¢, Cuél es el resultado del andlisis interno y|
externo de la produccion y comercializacion
de granola artesanal en la provincia de
Camana periodo 2023?

e ¢Cudl es el resultado del estudio de
mercado para la  produccién y
comercializacion de granola artesanal en la
provincia de Camana periodo 2023?

» ¢Cudles son los estandares legales vy
técnicos para la  produccion y
comercializacion de granola artesanal en la
provincia periodo 2023?

OBJETIVO GENERAL
» Determinar la prefactibilidad para para la
produccién y comercializaciéon de granola
artesanal que ayude a impactar de manera
positiva en el mercado de la ciudad de
Camana periodo 2023.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

« Desarrollar un andlisis interno y externo de
la produccion y comercializacion de granolal
artesanal en Camana periodo 2023.

* Identificar los mercados, segmentos de
mercados y el perfil de los clientes a los
cuales esta dirigida “La Catita” en la ciudad
de Camané periodo 2023.

Determinar los estandares legales,
técnicos, econémicos y financieros para la
produccion y comercializacion de granola
artesanal en la ciudad de Camana periodo

anan

Se determinara el resultado del estudio deg
prefactibilidad para  produccion
comercializacion de granola artesanal que
ayude a impactar de manera positiva er
el mercado de la provincia de Camana
periodo 2023.

VARIABLE  DEPENDIENTE Tipo de investigacion aplicada
Produccién y comercializacion y disefio de investigacion
de granola artesanal.

“Investigacion béasica no
VARIABLE INDEPENDIENTE  experimental”.
Estudio de prefactibilidad.
Usando el esquema:
Transeccional, descriptiva.

Poblacién y muestra

Poblacién y muestra

- Poblacion: Individuos que habitan|
en la Provincia de Camana
(59370).

- Muestra: Probabilistica aleatoria,
382 personas que cumplan con log
requisitos de la segmentacion de
mercado.
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Anexo 02: Cuestionario

CONSUMO DE GRANOLA

Esta encuesta se realiza en el marco de la tesis de investigacién para obtener el titulo de Ingeniero
Industrial en la Universidad Continental, la presente tesis lleva por nombre:

* ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
GRANOLA ARTESANAL, CAMANA 2023".

* Indica que |a pregunta es ohligatoria

1. ¢ Cuél es su edad? *
Marca solo un dvalo.

) Menos de 18
)18-25
)25-35
)35-45

) 45- 60

) Més de 60

2. Esusted:*
Marca solo un évalo.

) Femenino
) Masculino

) Prefiero no decirlo

3. ¢En que distrito reside usted?
Marca solo un dvalo.

) Camané

) Samuel Pastor

) José Maria Quimper

) Mariano Nicolés Valcércel
) Nicolés de Piérola

) Mariscal Céceres

) Ocofia

) Quilca

4, 4 Considera que lleva un estilo de vida saludable? *

Marca solo un dvalo.

) SI
) No
Otro:

Figura 62 Cuestionario Parte |



5. Sisu respuesta fue "si", detalle algunas actividades que realice para llevar un estilo de vida saludable. *

6. ¢Con qué frecuencia consume alimentos saludables? *

Marca solo un dvalo.

() Diariamente
() Semanalmente
() Mensualmente

-

() No consumo alimentos saludables

7. Usualmente ¢ Qué alimentos consume en sus desayunos y meriendas? *
Puede seleccionar méas de una opcién.

Selecciona todos los que correspondan.

|| cereales

|| Barras nutritivas
[ | Fruta

[ yogurt

|| Granola

|| Frutos secos

| | otro:

8. (Lee la etiqueta nutricional de los productos que consume? *

Marca solo un évalo.

C si
(_JNo

I'd \

() Aveces

¢ Qué aspectos considera al momento de comprar un producto saludable? *
Puede seleccionar mas de una opcién.
Selecciona todos los que correspondan.

[ | Precio

["] contenido nutricional

|| cantidad

|| Empaque eco amigable
[ ] calidad de insumos

[,

| otro:

Figura 63. Cuestionario parte Il



10. ¢Considera que la granola es un producto saludable? *

Marca solo un Gvalo.

sl
) No

11. En la escala del 1 al 5, donde 1 es "poco probable" y 5 es "muy probable". §,Qué tan probable serfa que afiada la
granola como parte de su alimentacién?

Marca solo un évalo.

Poco probable

Muy probable

12. En la escala del 1 al 5, donde 1 es "poco probable” y 5 es "muy probable". ¢ Estaria dispuesto a invertir su dinero en
productos como la granola?

Marca solo un évalo.

Poco probable

Muy probable

Figura 64. Cuestionario parte Il

*



ANEXO 02: Cotizaciones

1 saco avena hojuelas. 98
20 k Almendra Nat. 450
20 k pecana pel chica 640
20 k nuez pelada. 660
20 k castana 1ra. 500
1 saco mani tostado. 225
10 k pasas sup. Nac. 42

10 k Arandano. 230
10 k Pifa 440
10 k kiwi 210
10 k damasco 370
30 k coco rallado 345

Movilidad 25 soles
(Por la cantidad, hasta la agencia de Bus de su preferencia) s,

Figura 65. Cotizacién de insumos — Frutos secos Perl

(%)  AGRONUTS
= tlorea e fratos oo g sspecias en genenal 3loor man
CLIENTE: YOSELYN JUSTO
N° | CANT PRODUCTO P.U | TOTAL
1 | 25 kg |Avena Hojuela 4.40| 110.00
2 | 20 kg |Almendra natural | 23.00| 460.00
3 | 20 kg |Pecanas s/c 35.00 700.00
4 | 20 kg |Nueces s/c 33.00| 660.00
5 | 20 kg |Castanas primera | 24.00| 480.00
6 | 25 kg |Mani mitades T 9.50| 237.50
7 | 10 kg |Pasas importada 11.00( 110.00
8 | 10 kg |Arandanos 25.00| 250.00
9 | 10 kg |Pifa deshidratada | 46.00| 460.00
10 | 10 kg |Fresa deshidratada| 36.50| 365.00
11 | 10 kg |Kiwi deshidratado | 22.00| 220.00
12 | 10 kg |[Damasco 37.50| 375.00
13 | 30 kg |Coco rallado 11.00| 330.00
14 | 25 kg |Girasol 8.50| 212.50
15| 25 kg |Calabaza 25.00| 625.00
TOTAL|5,595.00

Figura 66. Cotizacion de insumos - Agronuts



COTIZACION

F. Emisién: 2023-04-21
Cliente: Clientes - Varios
Doc.trib.no.dom.sin.ruc: 99999999
Direccién: res
T. Pago: Contado
Vendedor: Juan Sacca
CANT. UNIDAD DESCRIPCION P.UNIT TOTAL
20 KGM PECANA PELADA MAHA  34.00  680.00
GR
20 KGM NUECES PELADAS 3400 680.00
20 KGM CASTANA 1RA X VARIOS 25.00  500.00
KG
1 NIU  CAJA PASAS IMPORTADA 105.00 105.00
VALLEY X 10 KG
10 KGM  PINA DESIDRATADA 42,00  420.00
GOLDEN X 1 KG
10 NIU  FRESA DESIDRATADA 60.00  600.00
SACCAFRUT X KG
10 NIU  KIWI DESIDRATADO X KG 19.00  190.00
10 NIU DAMASCOS 36.00 360.00
10 NIU  KG COCO RAYADO 1050  105.00
1 NIU  AVENA HOJUELAS X 98.00 98.00
SACO
22.6800 NIU ALMENDRAS AMERICANA 22.00 498.96
X CAHA X 22.68 KG
2 NIU  SACO MANI 225.00 225.00
20 KGM PECANA PELADA MAHA 40.00 800.00
GR
11.3400 NIU CAJA ARANDANO 2400 272.16

PARTIDO X 11.34

TOTAL A PAGAR: 5/5,534.12

Figura 67. Cotizacion de insumos - SaccaFruit

Almendras Naturales
Almendras tostadas
Avellanas Tostadas con piel
Cashews crudos

Cashews tostado

Castafias de primera

Mani tostado

Nueces peladas

Pecana entera Pelada
Pecana pelada mitad tapa
Pecana pelada trozos
Pistachos Tostados

Aguaymanto deshidratado
Arandano Rojo entero
Damasco

Détiles importado

Fresa deshidratada
Guindones con pepa
Guindones sin pepa

Kiwi Deshidratado

Mango deshidratado
Manzana Deshidratada
Naranja Deshidratada
Pasas negras superior
Pasas Rubias

Pifia deshidratado entera
Pifia deshidratado en trozos
Platano deshidratado

Pasas importadas

s/ 42.00
s/ 52.00
s/ 48.00
s/ 52.00
s/ 42.00
s/ 9.50
s/ 48.00
s/ 56.00
s/ 60.00
s/ 50.00

s/ 34.00
s/ 40.00
s/ 52.00
s/ 19.50
s/ 67.00
s/ 27.00
s/ 39.00
s/ 30.00
s/ 47.00
s/ 55.00
s/ 47.00
s/ 9.00
s/ 23.00
s/ 56.00
s/ 43.00
s/ 35.00
s/ 17.00

s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/

6.40
6.40
6.30
6.40

235
6.60
6.50
6.60
5.80

5.00
6.00

8.50
3.90
4.50
6.20
7.20
8.00
6.20
2.90
4.90
7.20
6.80
5.90
2.90

4.80 s/

s/ 820
s/ s530|s/ 870|s/ 1050
s/ 660|s/ 1130|s/ 13.00
s/ 480|s/ 750|s/ 950
s/ 910|s/ 1500|s/ 1s.00
s/ 420|s/ e670|s/ 800
s/ 520|s/ 790|s/ 10.00
s/ 670|s/ 1100|s/ 13.00
s/ 770|s/ 1250|s/ 15.00
s/ 820|s/ 1300|s/ 16.00
s/ 670|s/ 1000|s/ 13.00
s/ 310|s/ s00|s/ 600
s/ 520|s/ 790|s/ 10.00
s/ 770|s/ 1250|s/ 15.00
s/ 720|s/ 1230|s/ 1400
s/ 620|s/ 9.80|s/ 1200
s/ 310|s/ s00|ls/ 6.00

9.50

s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/

15.50
15.50
15.40
15.50
15.50

5.50
15.50
15.40
15.50

4 S

s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/

s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/

29.00
29.00
25.00
29.00
29.00

9.00
25.00
29.00
25.00

24.00
29.00
18.00
38.00
15.00

30.00
34.00
35.00
30.00
11.00
16.00
34.00
30.00
26.00
15.00

Figura 68. Cotizacion de insumos — Frutos Secos Veronika



Anexo 03: Post para redes sociales

\/ catitaorganica

AN

\ RANOLA ORGANICA

Qv W

catitaorganica Los mejores productos a base de frutos
secos seleccionados &

|, catitaorganica
Villa Hermosa De Camana

catitaorganica Te invito a que puedas probarlos y
disfrutar de la calidad y seleccion de nuestro cocktail
de FRUTOS SECOS PREMIUM &3

|, catitaorganica
~ Camana
_—

’_’R Les gusta a fiorejusto10 y 6 mas

catitaorganica # Sabias que los frutos secos...

rridos de
e _)"), que

juegan un papel importante en la acumulacion de

depositos llamados placas en las arterias

* Mejora la salud del revestimiento de las arterias

* Disminuye los niveles de inflamacién relacionados

con la enfermedad cardiaca

, catitaorganica
Camana

o

e el -

® Qv W

MAP Les gusta a fiorejusto10 y 7 més

nla
O R S ., ,aque tiene
gran cantidad de calorias, las que proporcionan
energia, ademas en la dieta de musculacién O
#granola #vidasana #alinentacionsaludable #dieta
#postressaludables #desayunosaludable #vidasaluble

e e e e

Figura 69. Post para Redes Sociales La Catita






