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RESUMEN EJECUTIVO

El nuevo estilo de vida del consumidor limefio, orientado a una cultura
saludable caracterizada por su preocupacion por la calidad de los alimentos
consumidos, llevé al grupo a interesarse en el desarrollo de un Plan de Negocio
de una empresa que ofrezca alternativas para una alimentacion sana. EI método de
trabajo realizado estuvo orientado a encontrar factores de diferenciacion para el
posicionamiento de la marca que identificara a la empresa y al desarrollo un
diagrama de operaciones que promueva la produccién y transformacion de los
productos ofrecidos al menor costo posible.

Los resultados determinaron que los habitantes de los distritos meta,
pertenecientes a los segmentos alto y medio alto, con promedios de gasto mensual
en alimentos de S/. 1,182 y de S/. 787 nuevos soles, respectivamente, estarian
interesados en consumir los alimentos ofrecidos; por lo que la empresa de
denominacion Organica S.A.C. tendria la oportunidad de satisfacer a 88,387
clientes potenciales, mediante sus caracteristicas de diferenciacion: (a) calidad
certificada, (b) sabor agradable y (c) precios competitivos. El estimado de ventas
potenciales anuales varia entre 70 y 154 toneladas, a través de su presencia fisica
con una tienda ubicada en el distrito de Santiago de Surco y su presencia virtual,
representada por su pagina web.

Finalmente, se pudo determinar también que so6lo en el primer afio de
funcionamiento podria tener (a) una capacidad de produccion anual de 25.61
toneladas por hectarea, (b) una participacion de mercado del 1% y (c) un retorno
de inversion de S/. 0.91 por cada nuevo sol invertido en el primer afio, a pesar de

poseer un nivel de riesgo alto. En un futuro cercano, Orgénica S.A.C. proyectaria
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su expansion a los otros distritos que compartan las caracteristicas

socioeconomicas de sus clientes meta.
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ABSTRACT

The new lifestyle of the Lima consumers is characterized by a health
conscious culture, concerned by the quality of the food consumed. The group took
an interest in developing a business plan, in creating a company that offers a
natural and organic food for these new groups of consumers. A study of
exploratory scope was done, where the field work, through qualitative and
quantitative methods, was designed to identify factors that could differentiate the
brand, positioning it in such a way that it would represent the company, as well as
to develop a flow chart of operations that promotes the production and processing

of products offered at the lowest possible cost.

The results showed that families in the target districts, belonging to the high
and medium-high socioeconomic segments, with average monthly expenditure on
food of S /.1, 182 and S /.787, respectively, would be interested in consuming the
food offered. The company, named Organica S. A. C., would have the opportunity
to satisfy 88,387 potential customers, through its characteristics of differentiation:
(a) certified quality, (b) enjoyable taste and (c) competitive prices. Estimated
potential annual sales range between 70 and 154 tons. The company plans on

having a store, located in the district of Santiago de Surco as well as a website.

Finally, it was determined that in the first year of operation the company
could have (a) an annual production capacity of 25.61 tons per hectare, (b) a
market share of 1% and (c) a return of investment of S /. 0.91 per Nuevo Sol
invested, in spite of the fact of possessing a high level of risk. In the near future,
Organica S. A. C. projected to expand to other districts that share similar

socioeconomic characteristics of their target customers.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

Desde la década de 1980, la agricultura organica ha generado una
revolucion en la forma de producir los alimentos, la cual empieza con nuevos
marcos legales y termina con el desarrollo de nuevas empresas productoras y
comercializadoras que integren la cadena productiva de los alimentos (Martinez,
2001). En paises desarrollados, la agricultura organica forma parte del sistema
alimentario, registrando tasas de crecimiento que rondan el 20% en el volumen
anual de ventas (Benites et al., 2009). Por su parte algunos paises en desarrollo,
como por ejemplo Perd, incentivan el consumo interno a través de mercados o
ferias organicas (ElI Comercio, 2008a & Alvarado, 2004); sin embargo la mayor
parte de su produccion esta destinada a la exportacion, especialmente a los paises
industrializados, donde la creciente demanda representa oportunidades de negocio
(Brenes, 2003).

El surgimiento de la agricultura organica fue motivado por diferentes
factores: (a) la creciente desconfianza por parte de los consumidores respecto a los
alimentos producidos convencionalmente, caracterizados por el uso de productos
quimicos y semillas modificadas genéticamente; (b) la preocupacion por el
cuidado del ambiente y (c) la creencia de que los productos organicos tienen
cualidades de sabor y calidad nutricional superiores (FAO, 2003a). Siendo el Peru
un pais eminentemente agricola, se considera que sus suelos y climas pueden
representar una oportunidad para el desarrollo de la agricultura organica.

Mediante esta sinopsis se pretende exponer el objetivo del presente plan de
negocio, el cual consiste en estudiar la viabilidad de la implementacion de una

unidad empresarial que produzca y comercialice productos vegetales organicos, y
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que esté orientada a los sectores socioeconémicos con mayor poder adquisitivo de
la ciudad de Lima. Para ello se plantea alternativas tecnologicas de demostrada
eficiencia y canales de venta innovadores para el sub - sector agrario.
1. 1 Planteamiento de la propuesta de Negocio

La Federacion Internacional de Movimientos de Agricultura Orgéanica
(IFOAM, 1999), define como agricultura organica a todos los sistemas agricolas
que promueven la produccion sana y segura de alimentos y fibras textiles desde el
punto de vista ambiental, social y econémico. Estos sistemas parten de la
fertilidad del suelo como base para una buena produccién. Respetando las
exigencias y capacidades naturales de las plantas, los animales y el paisaje, busca
optimizar la calidad de la agricultura y el medio ambiente en todos sus aspectos.
Su importancia, segun Gliessmann (2002), reside en reestructurar el enfoque
actual de la agricultura convencional, basada sélo en la productividad a través del
uso de recursos no renovables; con el objeto de que la humanidad disponga de
sistemas sostenibles de produccién de alimentos.

El nuevo enfoque sobre los sistemas de produccion organica, esta orientado
hacia la busqueda del equilibrio entre: (a) la ciencia, (b) la tecnologia,
(c) naturaleza y (d) la sociedad; en tanto que permitan un sostenimiento orgéanico
real y que vayan en armonia con la subsistencia de las personas, considerando el
fortalecimiento institucional, el fortalecimiento de capital humano y el
fortalecimiento de capital social (Duran, 2005). Asimismo, segin Gonzélez
(2005) la produccion organica es una respuesta viable en un proceso de reflexion

y de basqueda de alternativas derivadas de la insostenibilidad del modelo
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tecnoldgico — productivo que se ha venido impulsando en la agricultura, en las
ultimas décadas.

En un estudio realizado por la FAO (2001) sobre el mercado mundial de
frutas y verduras organicas, se revela que el intenso y constante crecimiento de las
ventas de alimentos organicos registrados durante la segunda mitad del decenio de
los afios noventa, ha proporcionado a estos productos un nicho de mercado viable
y de valor afiadido. A dicho crecimiento han contribuido los cambios producidos
en los habitos alimenticios de los diversos sectores de la poblacion de los paises
desarrollados, a raiz de una mayor toma de conciencia del aspecto sanitario de la
alimentacion, asi como de la creciente demanda de una variedad mas amplia de
productos (FAO, 2003b). Las tierras certificadas y cultivadas con técnicas
organicas alcanzaron en 2005 los 26°000,000 de hectareas a nivel mundial
(IFOAM, 2005), lo cual indica una tendencia creciente, puesto que en el afio 2001
eran 17 millones de hectareas las que estaban dedicadas al cultivo organico en el
mundo.

La agricultura organica en Per( data desde hace siglos y se lleva a cabo en
todo el pais (ver Figura 1); sin embargo, su promocion y el desarrollo de las
instituciones que participan en la innovacion y competitividad de los productos
orgénicos es limitado (Benites, Wiener & Soldevilla, 2009). El Peru se ubica en el
segundo lugar de América Latina en cuanto al desarrollo de la oferta de productos
organicos, con alrededor de 35,000 productores (ver Figura 2), unas 150 mil
hectareas de cultivo, y 200 mil hectareas de bosques y pastos naturales
certificados (Alvarado, 2008a). La mayoria de productores organicos posee menos

de tres hectareas, sin embargo se han organizado y asociado para llegar al
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mercado internacional. Las exportaciones peruanas de productos organicos
alcanzaron en los afios 2007 y 2008 el monto de US$ 161.32 y US$ 194.22
millones respectivamente. La Comision de Promocion del Perd para la
Exportacion y el Turismo [PromPeru], (2009) estima que para el afio 2009 las
exportaciones peruanas alcanzaran el valor de US$ 240 millones, manteniendo

una tasa de crecimiento de 45% (ver Figura 3).

1339
5861

6997 10658
6464

4%

156190

9740 16874

Figura 1. Superficie peruana bajo agricultura organica

Nota. De “Informe Sectorial: Comercio Internacional de Productos Organicos, Situacion, Perspectivas y
Experiencias del Pert,” por Comision de Promocion del Peru para la exportacion y el turismo [PROMPERU],
2009. Recuperado el 09 de junio de 2009 de

http://www.ambperou.fr/uploads/PROMPERU_Informe_Sectorial_Productos_Organicos.pdf
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Numero de Productores con Cultivos Organicos
Figura 2. Paises con el mayor numero de productores con cultivos organicos

Nota. De “Pert: Guia Comercial de Productos Organicos,” por Comision de Promocidn del Per( para la
Exportacion y el Turismo, abril de 2007. Recuperado el 08 de julio de 2009 de
http://www.prompex.gob.pe/Prompex/Documents/387b6b04-b447-4bca-becf-e295ebac6c78.pdf
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Figura 3. Exportaciones de productos organicos, segun valor FOB

Nota. De “Informe Sectorial: Comercio Internacional de Productos Organicos, Situacion, Perspectivas y
Experiencias del Pert,” por Comisién de Promocion del Per( para la Exportacion y el Turismo, 2009.
Recuperado el 09 de junio de 2009 de

http://www.ambperou.fr/uploads/PROMPERU_Informe_Sectorial_Productos_Organicos.pdf

De acuerdo con Benites et al. (2009) las ventas mundiales de productos
organicos han tenido un crecimiento mayor al 20% en la Gltima década. En el afio

2007 el monto vendido ascendi6 a la cifra de USD 35 mil millones, los cuales
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representaron alrededor del 5% de las ventas totales de alimentos; monto que
segun Valer (2008) no cubre la creciente demanda, debido a que (a) cada vez
existen méas consumidores con capacidad de compra; (b) estos consumidores
asocian a la agricultura organica con el respeto por el ambiente y los recursos
naturales, y (c) estan preocupados por vivir mas afios. Por otro lado los precios de
los productos organicos, en comparacion a los convencionales, presentan menor
variacion estacional; esta situacion aunada a precios mas altos crea una gran
oportunidad para el empresario porque encuentra en el Per( y en las condiciones
del mercado mundial las condiciones ideales para la inversion en productos
organicos (Benites et al., 2009).

Segun Vallejos (2008) se debe de tomar en cuenta el incremento de la
cultura saludable, puesto que ha habido un incremento en el niUmero de personas
que se preocupan por la calidad y cantidad de alimentos que consumen, asi como
su incursion en los gimnasios, denotando una tendencia creciente al cuidado de la
salud. De igual modo se ha mostrado el crecimiento anual de 20% en el consumo
de productos orgéanicos (EI Comercio, 2006). Barrios, Maurer, Meléndez, y Moran
(2006) determinaron que el principal grupo consumidor de estos productos esta
conformado por mujeres de los niveles socioeconémicos A y B de Lima

Metropolitana, cuyo rango de edad se encuentra entre los 30 y 64 afios.
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1.2 Pregunta de la propuesta de Negocio
¢ Es rentable la produccion y comercializacion de productos vegetales
organicos en Lima?
1.3 Objetivos del Negocio
El objetivo general de la presente investigacion consiste en desarrollar un
plan de negocios que permita producir y comercializar productos vegetales
organicos, con el propoésito de posicionar una marca y capturar un segmento del
mercado meta.
Los objetivos especificos de este plan de negocios son:

1. Realizar un estudio de mercado que permita identificar la oferta y la
demanda de productos vegetales organicos en Lima.

2. Segmentar el mercado identificando el nicho que mejor se ubique el
producto y obtenga las mejores oportunidades de negocio.

3. Definir estrategias para posicionar la marca en el mercado meta.

4. Establecer el disefio de las instalaciones, equipos a emplear para la
produccion y los canales de comercializacion para el desarrollo de las
actividades del negocio.

5. Realizar una evaluacion econdmica y financiera del negocio para
determinar el costo del capital involucrado y los flujos de caja para
determinar la viabilidad del plan de negocio.

1.4 Justificacion del Negocio
Existe una creciente preocupacion relacionada con el consumo de
alimentos saludables y por ende un mercado potencial que permita satisfacer la

demanda de productos organicos. Por lo tanto existen nuevas oportunidades de
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comercializacion de frutos y vegetales sembrados y cosechados haciendo uso de
técnicas saludables; los cuales podrian comercializarse en (a) ferias,
(b) festivales, (c) mercados locales, (d) hoteles y (e) restaurantes donde la
demanda de productos organicos en el mercado nacional absorbe el 12% de la
produccion total del pais (EI Comercio, 2008b).
1.5 Viabilidad del Negocio

La investigacion es viable porque existe el interés de desarrollo practico
del proyecto, el cual se traduce en un incentivo para realizar un trabajo que
represente la realidad de la cual participaria y su factibilidad para ser puesto en
marcha, ademas los integrantes del grupo humano, interesados en desarrollar
dicho proyecto, pertenezcan a diferentes carreras profesionales, otorgandole
ventajas competitivas. Las limitaciones a las que podria enfrentarse el presente
plan de negocios serian la falta de datos reales y confiables sobre el consumo del
mercado interno peruano.

1.6 Explicacion del Método de Trabajo
La recopilacion de datos se realizo a través de fuentes primarias y

secundarias, entre las cuales fueron consultadas: (a) informacion bibliogréfica,
(b) publicaciones, (c) articulos, y (d) investigaciones de mercado realizadas por
Ipsos — Apoyo (2009) sobre estadistica poblacional. La informacion obtenida
sustenta el analisis de la industria, de los factores macroambientales, del mercado
y de la competencia, entre otros aspectos. En la realizacion del trabajo de campo
se buscaron: (a) datos, (b) detalles y (c) experiencias Unicas; ademas de puntos de
vista en relacion al plan de negocio propuesto, utilizando la guia de Hernandez,

Fernandez & Baptista (2006). Asimismo se busco determinar la demanda
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potencial de los productos vegetales organicos, haciendo uso de las metodologias
propuestas por Arellano (2000-2007) para investigar, segmentar y determinar el
mercado meta.

Respecto al posicionamiento de la marca se buscé encontrar los factores de
diferenciacion y similitud, para realizar una asociacion de marca de acuerdo al
método de Kotler & Keller (2006). Por otro lado, para el anélisis de la factibilidad
del negocio, es decir la evaluacion de su capacidad de respuesta frente a las
posibles obligaciones financieras contraidas, asi como el grado de rentabilidad, se
utilizé el método del flujo de caja libre ofrecido por Gitman (2003). Asimismo, se
empled los métodos para los disefios de proceso y trabajo, para realizarlos al
menor costo posible, propuestos por D" Alessio (2004).

1.6.1 Técnicas de Estudio de Mercado

Las técnicas utilizadas para el desarrollo del presente plan de negocio,
fueron focus group y entrevistas a expertos, con la finalidad de identificar las
variables para construir un cuestionario, que posteriormente fue utilizado para la
conduccidn de encuestas como parte del método cuantitativo. Para el desarrollo
del focus group se tuvo en consideracion el método que se enfoca en: (a) la
poblacion, (b) los participantes, (c) la seleccién de los participantes, (d) el
reclutamiento, (e) el disefio del instrumento, (f) la aplicacién del instrumento y
(9) el procesamiento de datos (Hernandez et. Al, 2006).

Poblacion: Formada por hombres y mujeres de 20 afios de edad en adelante,
pertenecientes al NSE A y B, que habitan en los distritos de La Molina, San Borja

y Santiago de Surco, debido a que en una etapa inicial estos distritos seran las
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areas tentativas de comercializacion de los productos organicos producidos por la
empresa.

Participantes: EI primer grupo participante estuvo conformado por ocho
mujeres, vecinas de los distritos mencionados, cuyas edades fluctuaban entre 32 y
68 afos de edad, encargadas de realizar las compras de alimentos para los
miembros de su familia o para ellas mismas. El segundo grupo estuvo formado
por nueve jovenes deportistas, cuyas edades fluctuaban entre los 20 y 26 afios de
edad.

Seleccidn de los Participantes: Se busco grupos homogéneos de personas
que hubieran tenido alguna experiencia en la compra y/o consumo de los
productos organicos; sin embargo, para lograr opiniones contrastadas, también se
procuro la variedad en la edad y ocupacion de los participantes. Asimismo para
evitar algln sesgo en las respuestas, se buscaron personas que no hubieran
participado en los Gltimos seis meses en una sesion de focus group sobre el tema
de investigacion. Las semejanzas que se establecieron entre los participantes
fueron: (a) sexo, (b) estructura familiar, (c) nivel educativo y (d) habitos de
compra y de consumo.

Reclutamiento: Una vez que se identificaron a los posibles participantes se
utilizaron los textos de Hernandez et al. (2006) y de Malhotra (2008) para obtener
informacion sobre como llevar a cabo los focus group. Los grupos de
participantes estuvieron conformados por familiares y amigos, quienes fueron
contactados mediante e-mail y por via telefonica; y a quienes junto con la
invitacion para la discusion sobre productos organicos se les menciono (a) la

fecha, (b) la hora de inicio y de término y (c) el lugar donde se llevaria a cabo la
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sesion. Como agradecimiento por su colaboracion se les ofrecio diversos
aperitivos.

Disefo del Instrumento: Se disefié una guia de temas sobre (a) habitos
alimenticios, (b) habitos de compra, (c) habitos de consumo, (d) de opiniones con
respecto a los productos vegetales antes y después de la degustacion y (e) sobre el
disefio del logo de la marca. Las preguntas se realizaron de manera abierta, para
dar libertad a que los participantes tuvieran respuestas amplias.

Aplicacidn del Instrumento: Una de las personas que integran el grupo de
trabajo se encargé de representar a la moderadora en ambas sesiones de focus
group. Dicha integrante busco crear un clima de confianza entre los participantes,
logrando revelar (a) los gustos, (b) las preferencias, (c) las necesidades y (d) las
conductas estimuladas por la interaccion de los consumidores. La moderadora
procuro optar por una posicion neutral sin emitir opinién sobre el tema y utilizar
las habilidades de (a) involucramiento, (b) entendimiento incompleto y (c) de
motivacion (Malhotra, 2008). Las sesiones de focus group fueron realizadas el dia
13 de junio, en un ambiente acondicionado para su conduccion. La primera sesion
se realizo a las 10:30 a.m., y posteriormente a las 4:00 p.m. se realiz6 la segunda
sesion; ambas tuvieron una duracién de tres horas y fueron grabadas con una
camara personal.

Procesamiento de Datos: Primero se transcribieron las respuestas de los
participantes de los focus group realizados. Luego se registraron las respuestas en
matrices individuales donde se colocaron los datos para las variables de interés.

Finalmente, se analiz6 la informacion a través de una suma de respuestas de las
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matrices individuales y se presentaron los datos en la Matriz Resumen (ver
Apendice A).

Para la realizacion de las entrevistas a los expertos se utiliz6 una guia de
preguntas sobre el tema objeto de estudio y se procurd abarcar toda la rama de los
especialistas en las diferentes areas como: (a) pequefios productores, ubicados en
el mismo distrito que se plantea realizar el presente plan de negocios,

(b) empresas certificadoras, (c) grandes productores destinados a la exportacion,
(d) cientificos de la Universidad Nacional Agraria La Molina, y (e) representantes
de organizaciones no gubernamentales que incentivan y comercializan productos
organicos. Durante las entrevistas se buscé que los entrevistados expresaran en
forma detallada sus puntos de vista y comentarios sobre el tema de interés. Las
entrevistas estuvieron compuestas por preguntas abiertas y cerradas, y permitieron
dilucidar aspectos relativos a la tendencia de la industria; tendencias del
consumidor; informacién sobre los competidores actuales; proceso de produccion
en detalle; proveedores de materias primas entre otros. El tiempo de duracién de
las entrevistas vari6 entre 40 y 90 minutos, el contenido de las mismas fue
transcrito para su posterior analisis; los resultados obtenidos pueden ser
observados en el Apéndice B.

Se utilizaron también, encuestas como instrumento para la recoleccion de
datos, de acuerdo con los resultados de la recoleccion de datos; con el fin de
determinar y de cuantificar la demanda potencial del estudio. Para la aplicacion de
dicho cuestionario se tuvieron en consideracion: (a) la poblaciéon, (b) la muestra,

(c) la seleccidon de los elementos de la muestra, (d) el disefio del instrumento,
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(e) la aplicacion del instrumento, (f) el procesamiento de los datos, y (g) el
analisis de los datos; tal como describe Hernandez et al. (2006).

Poblacion: Para definir las caracteristicas de la poblacion objetivo se realizo
durante cuatro semanas un sondeo de mercado, a traves de visitas a los diferentes
supermercados ubicados en los distritos de La Molina, San Borja y Santiago de
Surco, asi como a una feria ecoldgica realizada en Miraflores. En las mencionadas
visitas se pudo observar (a) la variedad, (b) el precio, (c) el empaque y (d) la
rotacion de los productos organicos ofertados. Sobre la base del sondeo de
mercado, se determiné que la poblacion objetivo estaba formada por personas
mayores de 18 afios y pertenecientes a los NSE A y B de los distritos La Molina,
San Borja y Santiago de Surco. De acuerdo con la estadistica poblacional
elaborada por Ipsos — Apoyo Opinién y Mercado (2009), el promedio del ingreso
familiar mensual asciende a S/. 12,118 y S/. 2,946 nuevos soles, respectivamente
y el promedio del gasto mensual en alimentos dentro del hogar de los NSE Ay B
esde S/. 1,182y S/. 787 nuevos soles, respectivamente.

De acuerdo con la Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de
Mercados [Apeim] (2009), en la Tabla 1 se observa informacion sobre la
poblacion que habita en los distritos meta, la cual estuvo conformada por 324,882

habitantes mayores de 18 afos, pertenecientes a los NSE A y B (ver Apéndice C).
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Tabla 1

Distribucién de la Poblacion Objetivo Total Perteneciente a los NSE Ay B

Poblacion Objetivo

Distritos NSE A NSE B Total
La Molina 36,414 44,474 80,887
San Borja 30,064 36,718 66,782
Santiago de Surco 79,777 97,435 177,212
Total 146,255 178,627 324,882

Nota. De “Informe Gerencial de Marketing. Estadistica Poblacional 2009 (enero)”, por Ipsos — Apoyo
Opinién y Mercado, 2009. pp. 4-68. Lima, Perl y de “Niveles socioecondémicos 2009”, por Apeim. Lima,

Perl: Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados.

Muestra: Se considerd un disefio de muestreo estratificado, con un nivel de
confianza de 95% y un error de muestreo del 5%, lo que dio por resultado un total
de 272 encuestados.

La formula empleada fue la siguiente:

n=Zz? N.p.q
i”(N-1) + Z%p.q

Donde:
n = Tamario de la muestra
N = Tamafio Poblacion objetivo = 324,882
p = Proporcion de acierto = 0.5
q = Proporcion de no acierto = 0.5
i = Margen de error (5%)
Z=1.65
Se constituyd como area de dominio el nimero de personas para cada uno

de los distritos que fueron seleccionados, en base al método de afijacion
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proporcional, es decir, seleccidon porcentual, proporcional al niUmero de habitantes
de cada uno de los distritos (ver Tabla 2).
Tabla 2

Determinacion de Muestra por Distrito

Poblacion Porcentaje Muestra
Distritos Objetivo Total %
La Molina 80,888 25 68
San Borja 66,782 20.58 56
Santiago de Surco 177,212 54.42 148
Total 324,882 100 272

Seleccidn de los elementos de la muestra: Se seleccionaron los elementos de
la muestra de manera aleatoria, realizando la encuesta en una de cada cinco
personas en las afueras de algunos supermercados y gimnasios de los distritos
seleccionados.

Disefio del instrumento: El cuestionario para la encuesta fue estructurado
sobre la base de las informaciones recogidas de los focus group, entrevistas a
expertos e informacién secundaria. El cuestionario fue elaborado con preguntas
estructuradas, las cuales permitieron al encuestado la eleccion de una o varias
respuestas de un conjunto predeterminado de respuestas. El objetivo del
cuestionario fue obtener informacion de mercado con respecto al producto, plaza,
promocion y precio, para la realizacién de la estrategia financiera, de operaciones
y de marketing.

Aplicacién del instrumento: Se realizé una prueba piloto a nueve personas
de la poblacién objetivo a fin de determinar si las preguntas formuladas eran

claras para los encuestados y de esta manera obtener la informacién necesaria.
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Fueron necesarias tres correcciones al documento inicial, para facilitar su
aplicacion a la muestra seleccionada. La version final de la encuesta realizada
puede ser vista en el Apéndice D.

Procesamiento y analisis de datos: Una vez recolectados los datos se reviso
cada uno de los cuestionarios para determinar su coherencia. Los datos fueron
tabulados en una hoja de calculo de Microsoft Excel, luego se realizo el analisis
de las variables y se establecieron las relaciones entre éstas; permitiendo la
obtencion de informacion relevante con respecto al perfil del cliente potencial;
establecido dentro de la poblacion objetivo, asi como la determinacion de la

demanda potencial del mercado al que se desea llegar.
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CAPITULO II: ANALISIS DE OPORTUNIDADES

Para realizar el andlisis de las oportunidades resulta apropiado conocer el
entorno actual del pais, el cual esta compuesto por aquellos elementos de la
sociedad que puedan influir sobre una industria y sus empresas, dicho analisis
permite identificar la factibilidad del inicio del negocio (Weinberger, 2007).

2.1 Andlisis de los Factores Macroambientales

Los factores externos que influyen en el desempefio de una organizacion o
una industria son evaluados mediante un analisis de las fuerzas politicas,
econdmicas, sociales, tecnoldgicas, ecoldgicas del pais en donde se desarrolla;
dicho analisis se denomina P.E.S.T.E. y permite identificar las oportunidades y las
amenazas a las que el negocio esta expuesto (D”Alessio, 2008).

2.1.1 Andlisis Politico, Gubernamental y Legal

Analisis Politico

De acuerdo con Garcia (2009) el Per( es un pais propicio para las
inversiones frente a la crisis financiera; debido a que junto con otros paises de la
region, ha sido consistente en mantener politicas de apertura, en un contexto en el
que prevalecen la democracia y la estabilidad politica. Siendo condiciones que
garantizan la seguridad juridica, promueven el desarrollo, la creatividad e
impulsan el crecimiento econdémico, asi como el bienestar social y la
competitividad empresarial. La solidez de la economia peruana se alcanzo tras
haberse logrado una expansion econémica y superavit fiscales y monetarios,
permitiendo impulsar politicas destinadas a defender los niveles de empleo y de
crecimiento econdémico sin incurrir en endeudamientos y creando alianzas publico

— privadas para incrementar su competitividad.
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De esta manera, el Per( se constituye en una plataforma para la produccion
de bienes y servicios en el intercambio comercial entre Sudamérica y el resto del
mundo (Garcia, 2009). Es por ello que las organizaciones gremiales estan
Ilamadas a desempefiar un rol activo, a fin de promover a las pequefias y medianas
empresas en las relaciones de comercio e inversion entre Europa y America Latina
(Garcia, 2009).

El pais vive una etapa de estabilidad politica y econémica; sin embargo, la
ausencia de un sistema integrado de planificacion nacional, no permite establecer
politicas de desarrollo de largo plazo, lo que repercute en el sub-sector agrario,
que ha venido implementando un planeamiento de corto plazo y con sesgo
presupuestal, aunado a los cambios continuos en la conduccion del sector en sus
diferentes niveles (Ministerio de Agricultura [MINAG], 2008). En consecuencia
se produce una desarticulacion intra e inter institucional, particularmente entre
(a) los tres niveles de gobierno, (b) los gremios y (¢) la sociedad civil, ligados al
agro (MINAG, 2008). Lo cual conduce a descoordinaciones y en otros casos
duplicacion de esfuerzos. Resulta necesario también, resaltar la falta de
cordinacion del Ministerio de Agricultura con los demas Ministerios e
instituciones ligadas al desarrollo del agro (Ministerio de la Produccion,
Ministerio de Transportes, Ministerio de Turismo, Ministerio de Educacion,
Gremios, Empresas Agrarias, Instituciones Académicas, etc.) (MINAG, 2008).

Respecto a la politica monetaria, de acuerdo con Velarde (2009) el descenso
de la inflacion y la menor presion cambiaria permiten que el Banco Central de
Reserva (BCR) pueda aplicar una politica monetaria mas flexible, lo que se

traduciria en recortes mas agresivos en su tasa de interés de referencia, que
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actualmente se ubica en 6%. La politica fiscal relacionada a los productos
organicos no es clara, puesto que si bien los productos organicos se vienen
comercializando desde aproximadamente hace una década, éstos no cuentan con
una nomenclatura arancelaria que los distinga de los productos convencionales
(Red de accion en agricultura alternativa [RAAA], 2009). Esta ausencia de
informacidn produce una serie de problemas, como (a) barreras arancelarias;

(b) falta de estadisticas oficiales; (c) limitacion en el analisis de los mercados, y
(d) limitacion de estrategias comerciales ajustadas a la realidad; de este punto se
desprende la importancia de diferenciar la apertura arancelaria de los productos
organicos (RAAA, 2009).

Analisis Gubernamental

El Gobierno del Peru considera que a través de la agricultura organica se
aprovecha de manera sostenible la biodiversidad y genera productos limpios y
sanos para el consumo de la poblacion (RAAA, 2009). De acuerdo con el MINAG
(2008) la demanda de productos organicos esta creciendo entre 15% y el 20% por
afio a nivel mundial y el pais podria incrementar sus exportaciones agropecuarias,
pesqueras y agroindustriales, en forma considerable con la oferta de productos
0rganicos.

Sin embargo, la conservacion de los escasos suelos agricolas y el impacto
que producen las poblaciones rurales pobres (que ven afectada su productividad)
constituyen un tema delicado por la gran superficie nacional en deterioro
(salinizacion, erosion y pérdida de fertilidad) (MINAG, 2008). La pérdida de los
suelos agricolas es uno de los aspectos de preocupacion en la politica actual,

puesto que de acuerdo al MINAG (2008) la conservacion de los suelos agricolas
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de la costa, sierra y selva alta deberia de estar a cargo de una institucién
especializada que satisfaga las necesidades urgentes, asi como su aporte en la
atraccion de beneficios ambientales, sociales y econémicos en las distintas
regiones del pais.

El Ministerio del Ambiente rechaza la decision del Ministerio de
Agricultura de promover los cultivos transgenicos bajo el argumento de mejorar la
competitividad en el agro; de acuerdo con Brack (2008a), los cultivos
transgénicos no son la Unica via para el desarrollo de la agricultura peruana.
Respecto a dichos cultivos, resulta necesario precisar que existen protocolos para
asegurar el crecimiento natural de los productos; sin embargo, en la practica, no es
posible garantizar que no se afecte tanto la riqueza bioldgica por la pérdida de
variedades locales y nativas como la economia de los productores por la
dependencia que les genera la compra continua de semillas y el precio fijado por
las empresas duefias de la patente (Brack, 2008Db).

El Estado peruano, como parte de su politica integradora, ha participado en
febrero de este afio en la Feria Internacional Orgénica BioFach en Nuremberg —
Alemania (Belesbia, 2009). La Comision de Promocion del Peru para la
Exportacion y el Turismo [PROMPERU] ha promovido que las (a) plantaciones,
(b) asociaciones centrales y (c) cooperativas peruanas de las diversas regiones del
pais, trabajen conjuntamente para ser representantes del pais a través de diversos
productos organicos en Alemania; pais que ahora es un socio comercial para el
Pert en el comercio organico (Belesbia, 2009). La promocion y difusion de la
agricultura organica se realiza a través del Programa Nacional de Produccion y

Fomento de la Produccion Organica 2007 — 2011, con el objetivo de impulsar la
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produccion organica sostenible para contribuir a elevar los niveles de rentabilidad
y competitividad de los agentes econdmicos, involucrados en dicha actividad
(Sebastiani, 2007).

Analisis Legal

El Estado peruano, a partir del 31 de agosto de 2001, reconoce legalmente la
existencia de una agricultura organica en el pais, brindandole la oportunidad de
iniciar una nueva etapa para generar leyes, lineamientos y normas que favorezcan
los mecanismos de control y la promocion de la agricultura organica a nivel
nacional e internacional (MINAG, 2009a). Desde la mencionada fecha, el Peru se
coloca al nivel de los principales paises del mundo puesto que éstos ya contaban
con una legislacion sobre la agricultura organica, lo que permite incentivar los
mecanismos para mejorar el acceso a mercados locales e internacionales y
contribuir de manera decidida con el desarrollo sostenible y la lucha contra la
pobreza (MINAG, 2009a).

El Reglamento Técnico para la Produccion Orgéanica, emitido en julio del
afio 2006, norma la (a) produccion, (b) transformacién, (c) comercializacién, y
(d) el proceso de certificacion de los productos orgéanicos, permitiendo que los
ciudadanos ejerzan su derecho a exigir que los productos etiquetados o
denominados organicos posean la respectiva certificacion (MINAG, 2008). Y se
cuenta también con la Ley de Promocién de la Agricultura Organica (N° 29196),
aprobada el 29 de enero del afio 2008, siendo una iniciativa retomada por la
Comision Agraria de la actual Legislatura en el Congreso de la Republica.

Esta Ley tiene como objeto promover el desarrollo sostenible y competitivo

de la produccidn orgénica, asi como su impulso, como una de las alternativas de
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desarrollo econdmico y social del pais. Con esta Ley se abren oportunidades para
cerca de 40,000 pequefios y medianos productores organicos, para aprovechar
mercados alternativos en el marco de los TLC con EE.UU y con China (RAAA,
2009). Sin embargo el gobierno nacional peruano aun esta buscando brindar todas
las facultades para su implementacion (RAAA, 2009).

El Servicio Nacional de Sanidad Agraria [SENASA] es la Autoridad
Nacional Competente en produccion organica, creado por Decreto Supremo
N° 005-2004-AG de febrero de 2004, cuya funcion es la de velar por la correcta
aplicacion del Reglamento Técnico para la produccion organica o ecologica, asi
como reducir los impactos directos e indirectos de las principales plagas y
enfermedades presentes en la produccion agraria, y por la calidad sanitaria y
contribuir a la inocuidad agroalimentaria (MINAG, 2009b). La Comision
Nacional de Productos Organicos [CONAPOQO] es el ente asesor y consultivo en la
tematica de la agricultura organica. Es una instancia de concertacién donde
participan entidades publicas y privadas cuyo principal objetivo es favorecer el
desarrollo de la produccion organica o ecolégica en el pais (MINAG, 2009b).

2.1.2 Anélisis Econémico y Financiero

De acuerdo con la RAAA (2009) la agricultura organica genera trabajo y
divisas. La agricultura orgéanica ofrece a los agricultores la oportunidad de
intensificar el uso de su tierra y otros recursos, generando empleo productivo;
puesto que cada productor organico genera dos empleos permanentes y exporta
1,000 ddlares al afio (RAAA, 2009). Tomando en cuenta el deterioro de la
economia mundial se ha registrado una caida en la proyeccion del crecimiento del

Producto Bruto Interno (PBI) de 6.5% a 5.0 % para el presente afio, y de 7.0% a
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6.0% para el afio 2010; con ello se proyecta que la economia peruana pasaria de
un ciclo econémico expansivo en los afios previos hacia uno neutral en el periodo
2009 — 2010 (Banco Central de Reserva [BCR], 2009). La inflacion inicié una
tendencia decreciente en el mes de diciembre del afio pasado; paso de 6.7% a
5.5% en febrero, en un contexto de menores precios en los combustibles y en los
alimentos (BCR, 2009).

De acuerdo con dicha evolucion, las expectativas de los agentes econémicos
respecto a la inflacion han comenzado a disminuir, aunque se mantiene aun por
encima de la meta (BCR, 2009). Las condiciones de oferta doméstica agricola no
se han normalizado todavia, por lo que algunos rubros han continuado
experimentando alzas en este periodo (BCR, 2009). Para el resto del 2009 se
espera gque continte la convergencia hacia su meta basandose en las siguientes
previsiones (a) desaceleracion del crecimiento de la demanda interna, con un ciclo
econdmico neutral; (b) continuidad del traslado de la menor inflacion importada
hacia precios domésticos de insumos y bienes finales; (c) retorno gradual de las
expectativas de inflacién hacia la meta, y (d) mejora en las condiciones de la
oferta agricola doméstica (Velarde, 2009).

El sector agropecuario ha crecido a una tasa de 4,1%, como consecuencia
del aumento (a) de las exportaciones; (b) del consumo interno y (c) de los precios
de los alimentos (MINAG, 2009c). Segun el Marco Macroeconémico Multianual
2008-2011, se preve un crecimiento promedio anual de 3.8% para el sector
agropecuario, manteniendo la tendencia positiva de los afios anteriores;
crecimiento que podria incrementarse por la apertura de nuevos mercados

internacionales, que favoreceria el incremento de las exportaciones de productos
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agricolas no tradicionales (MINAG, 2009c). El mayor dinamismo de la economia
en los ultimos afios, producto de un crecimiento de los sectores de mineria,
comercio e industria, ha dado lugar a un incremento de poder adquisitivo de la
poblacidn (ingreso per capita), que se ha reflejado en un mayor consumo de
alimentos, factor que ha sustentado el crecimiento de la produccidon agropecuaria
(MINAG, 2009c).

La balanza comercial se ha visto favorecida principalmente por el aumento
de las exportaciones no tradicionales (esparragos, alcachofas y mangos) y en
menor medida de las exportaciones tradicionales (principalmente café y azlicar),
generandose un superavit desde el afio 2004 (MINAG, 2008). Sin embargo, esta
tendencia positiva se redujo el afio 2007, debido al incremento en los precios
internacionales de los productos importados como trigo, soya, maiz y sorgo, entre
otros, y a la retraccion de las exportaciones por los menores envios de café
(MINAG, 2008). Los indices de precios agricolas y pecuarios han aumentado
significativamente, influenciados por el incremento de los precios internacionales
y del consumo interno; en el caso de los productos agricolas se tuvo un
comportamiento irregular, aunque se muestra una tendencia ascendente desde el
segundo semestre del 2006 (MINAG, 2008).

El monto de crédito otorgado en forma conjunta por la Banca Multiple,
Empresas Financieras, Cajas Municipales, Edpymes y las Cajas Rurales al Sector
Agropecuario, durante el periodo 2001-2007, ascendi6 a S/. 10’122, 000 de
nuevos soles, lo que significa un préstamo promedio anual de S/. 1, 446 millones
de nuevos soles (MINAG, 2008). El mayor nimero de préstamos que se otorga en

el sub-sector agrario proviene de las Cajas Municipales y Rurales, cuyo monto
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promedio anual otorgado por préstamo, es de S/. 5,461y S/. 7, 985,
respectivamente (MINAG, 2008).

La variacion en los grandes grupos de consumo reportada en el informe
técnico “Variacion de los Indicadores de Precios de la Economia abril de 2009,
elaborado por el Instituto Nacional de Estadistica e Informacion sefial6 que el
grupo de consumo referido a Alimentos y Bebidas registro una disminucién del
0,03%. El indice de precios al por mayor a nivel nacional, en el mes de abril bajé
en 0,70%, acumulando en el primer cuatrimestre del afio, una disminucién de
4,19% vy en el periodo comprendido entre mayo 2008 y abril de 2009, un aumento
de 1,66%; los precios mayoristas de los productos de origen nacional registraron
una disminucion de 0,43% (Instituto Nacional de Estadistica e Informacion
[INEI], 2009a). El sector agropecuario observé una contraccion de 1,05%,
principalmente por influencia de los menores precios observados en el subsector
Pecuario, con -2,5; y en menor medida en el subsector Agricola con -0,2%,
registrando bajas en los grupos siguientes: (a) tubérculos y raices -3,1%, tomate
italiano -16,5%, coliflor -16,3%, chirimoya -15,3%, espinaca -14,1%, col corazon
-10,0%, papaya -7,5%, vainita verde -5,7%, mandarina -5,2%, choclo -3,3%,
zapallo -2,9%, y limon -2,1%.; no obstante que, estos resultados fueron
contrarrestados por los mayores precios registrados en hortalizas y legumbres con
5,6%, asi como Menestras 0,6% (INEI, 2009b).

El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo [MINCETUR] (2009) sefiala
que con la firma del Tratado de Libre Comercio con China se tienen herramientas
para la lucha contra la pobreza. Logrando reglas claras para el comercio de bienes

y servicios, movimientos de personas, capitales e inversiones; no solamente
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destinados a la mineria y energia sino también a sectores como el industrial,
agricola o pesquero. Teniendo como objetivo principal el impulsar la inversion de
China en el Per( y los intercambios comerciales entre dos paises que son
considerados complementarios econdmicos (MINCETUR, 2009).
2.1.3 Analisis Social, Cultural y Demogréfico

Analisis Social

La superficie de la produccion organica en el Peru se ha ido incrementando
a través de los afios, debido a la globalizacién y la nueva informacion recibida a
través de ella (Chavez, Gianella & Urbina, 2003). Asimismo, Chavez et al. (2003)
sefialan que el Per( en el afio 2002 presentaba 125,100 (ha) de cultivos organicos
certificados distribuidos de la siguiente manera: en la costa (6,018), en la sierra
(2,854), en la selva (34,228 mas 82,000 de cultivos de recoleccion); con una
participacién de 15,912 productores siendo los cultivos principales en la costa el
(a) platano, (b) mango, (c) cebolla y (d) esparrago; en la sierra la (a) kiwicha,
(b) quinua, (c) maca y (d) hierbas aromaticas; y en la selva el (a) café, (b) cacao,
(c) los palmitos, y (d) las castafias. EI 97% de las tierras certificadas estaban
orientadas hacia la exportacion (Wu Gin, Ansion, Jorquiera, De la Cruz &
Schereiber, 2002) y casi todas pertenecian a asociaciones y cooperativas formadas
centenas y miles de pequerfios agricultores, condiciones que se mantienen en el
Peru hasta la actualidad.

Para el afio 2004 el Peru contaba con alrededor de 20, 000 productores
organicos en 16 regiones, con unas 16,000 ha de cultivo intensivo y 100, 000 ha
de bosques y pastos naturales, el Peru se ubicaba en el tercer lugar en América

Latina (Alvarado, 2004). En el afio 2006 segun informacion registrada por las
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certificadoras de produccion organica en el Peru fue de aproximadamente de
254,714 ha, que encerraba en su produccion a 32,321 agricultores, siendo el
departamento de Madre de Dios el de mayor produccion organica (156,190 ha de
castafia), seguido por Cusco (17,661 a), Puno (16,874 ha), Junin (15,413 ha) y
Cajamarca (10,658 ha) estos departamentos tienen como principal producto el
café. Por otro lado un estudio de IFOAM & FIBL (2006) sefiala que en el Per( se
registraba para el afio 2006 la cantidad de 260,000 ha, las cuales representan a
23,400 productores organicos.

En el afio 2007 Peru contaba 273,743 ha organicas, que integraba a 33,407
agricultores en su produccion (Instituto Nacional de Investigacion Agraria
[INIA], 2007). La produccion organica certificada estaba distribuida en 16
departamentos del Perd, asimismo estaba concentrada casi exclusivamente en los
pequefios productores y orientada principalmente hacia el mercado exterior (INIA,
2007). Las cifras al término del afio 2008, incluyen: (a) 40,000 productores
organicos certificados; (b) 300,000 ha, en 20 regiones del pais; (c) 220 millones
de dolares de exportaciones (la proyeccion se da a partir de las ventas registradas
en el afio 2007, que fue por poco mas de 160 millones de dolares); y (d) la
colocacidn del 8% del total de exportaciones agropecuarias del pais (Alvarado,
2008b).

Al mismo tiempo, analizando la demanda, existe una mayor participacion
por parte de las mujeres en el mercado laboral, lo cual hace que tenga una mayor
decision en relacion a los gastos y consumos familiares, asi como una mayor

independencia econdmica; esta situacion marca tendencias de cambio en los
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estilos de vida y patrones de consumo, lo que se traduce en el mayor consumo de
productos procesados y envasados (MINAG, 2008).

Analisis Cultural

El interés por el consumo de alimentos saludables viene incrementandose; la
poblacion tiende a concentrar su atencidn en su bienestar fisico, mostrando
preferencia por alimentos dietéticos, productos organicos, y medicinas naturales;
con un mayor interés por la calidad de alimentos que consume (nutritivos e
inocuos) (MINAG, 2008). De acuerdo con Alvarado (2005) la mayoria de los
consumidores de alimentos saludables estan ligados a las corrientes que
promocionan una critica practica en contra de los males de la globalizacion, como
(a) el individualismo, (b) la homogenizacién cultural, (c) el consumo de la comida
chatarra, (d) la manufactura indiscriminada de envases de dificil reciclado, etc.
que en Lima cada afio estan teniendo mas adeptos. Asimismo, el Estado peruano a
través de la Resolucion N° 376-2008-AG, emitida en el mes de febrero del afio
2008, declara que en materia agraria, es de interés nacional la promocion de la
calidad y valor de la agricultura organica, para extender su consumo en los
habitantes de los diferentes departamentos del pais (MINAG, 2008).

Analisis Demografico

De acuerdo con el Censo 2007 la poblacion urbana censada se increment6
en 34,6% entre 1993 y 2007, esto es, a un razon de 382, 264 personas por afio, en
promedio, lo que significa una tasa promedio anual de 2,1%. Siendo Lima la
Region con mayor poblacion en el Perd, ya que cuenta con 8°472,935 habitantes
(INEI, 2008), concentrando cerca de la tercera parte de la poblacion nacional

(30,9%). Los resultados del Censo del afio 2007, muestran un incremento tanto en
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la poblacion masculina como femenina a partir de los 25 afios de edad hasta los 80
y mas afnos de edad. El consumidor limefio, en general, prefiere comprar
productos naturales y alimentos que contengan vitaminas y minerales, por lo que
resulta paraddjico que los peruanos sean los que se perciben como menos sanos y
simultaneamente sean los que mas valoran la comida fortificada (Ipsos — Apoyo,
2008).

El INEI realizara en el pr6ximo afio un censo nacional agropecuario para
poder obtener indicadores actualizados de la situacion de los agricultores del pais,
lo cual permitira tomar decisiones de manera adecuada en el sector y completar la
cadena de informacion (Quispe, 2009).

2.1.4 Andlisis Tecnologico y Cientifico

Estimaciones del afio 2005 indicaban que la inversion nacional en
investigacion y desarrollo se habria elevado a US$ 64.6 millones, donde la
participacion de las universidades se habria incrementado a 48.5% vy la de las
instituciones publicas no universitarias se habria reducido a 28%; mientras que las
empresas, ONGs y centros privados no habrian tenido variacion porcentual
significativa (Ministerio de Educacién [MINEDU], 2009). Sin embargo, de
acuerdo con el MINEDU (2009), la actual inversién en investigacion y desarrollo
en el Peru continua siendo escasa, generando como consecuencia que el pais
ocupe uno de los ultimos lugares en inversion en investigacion y desarrollo en
America Latina. De esa inversion, el Estado financia aproximadamente el 55%,
del que tres quintas partes se concentran en Limay el Callao (MINEDU, 2009).

Segun Sebastiani (2007) el Estado peruano deberia expresar un mayor

interés para promover e investigar la agricultura organica sobre la base del
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conocimiento campesino: la tradicion organica tiene un origen solido y se
convierte en una ventaja comparativa para la masificacion de la agricultura
ecologica. Esta agricultura organica resulta adecuada para los pequefios
productores, en un pais con un 1°000,000 de agricultores, que poseen menos de
tres hectareas y otros 500,000 de agricultores que poseen entre tres y 10 hectareas
(MINAG, 2008). Si bien la agricultura organica se puede aplicar también a
unidades medianas y grandes (méas de 1000 hectareas) es en las pequefias donde
desarrolla su capacidad innovadora y creativa para el disefio y desarrollo de una
tecnologia adecuada para esta industria (MINAG, 2008).

En la actualidad los recursos tecnolégicos productivos resultan escasos, en
un pais donde el 20% de la superficie de labranza esta en barbecho, el 17% en
descanso y otro 17% en abandono, en consecuencia se requiere de tecnologias que
enfrenten adecuadamente la productividad y el manejo de los recursos naturales,
suelo, agua y vegetacion (Sebastiani, 2007). Con la finalidad de combatir aquellas
deficiencias, se estd promoviendo el Programa de Fomento y Produccién
Orgénica 2007 — 2011, para el fomento de la (a) investigaciéon, (b) validacion y
(c) transferencia de tecnologias en produccion y transformacion de productos
organicos (Sebastiani, 2007). De acuerdo con el MINAG (2008) con la
investigacion cientifica que se desarrolla a través de la biotecnologia, se mejora la
calidad nutricional de los productos organicos frente a los convencionales; lo cual
puede verse reflejado en la mejora de la nutricion y de la salud de las personas y

del ambiente.
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2.1.5 Analisis Ecologico y Ambiental

Se observa una mayor conciencia ambientalista, puesto que existe la
tendencia a la preocupacion por la preservacion del medio ambiente y su impacto
global, principalmente en el control sobre todo tipo de emisiones, desarrollo de
procesos productivos limpios, creacion de reservas naturales; ordenamiento y
conservacion de las cuencas hidrograficas; defensa de la biodiversidad, la
promocion de los productos biodegradables y el turismo ecoldgico (MINAG,
2008). lgualmente, se aprecia mayor preocupacion general sobre la disponibilidad
futura del agua y se plantea a la agricultura el reto de producir més alimentos por
litro de agua y la modernizacion del sub-sector del riego (MINAG, 2008).

Existe, en la actualidad, una mayor promocion de las buenas practicas
ambientales, entendidas como el conjunto de pautas y recomendaciones que
contribuyen a una mejor calidad de vida en el entorno de los peruanos; aplicadas
principalmente, a través de medidas preventivas que eviten riesgos ambientales
asociados a cualquier accion realizada; asi como por la ejecucion repetida de
experiencias positivas que reducen el impacto ambiental de las actividades
cotidianas, como la compra de alimentos por ejemplo; siendo ésta una forma de
integracion entre la sociedad peruana y el espacio con el que interactia (Salas &
Untama, 2008).

2.2 Andlisis de la Industria

El presente andlisis versara sobre el sub-sector agricola, puesto que la
informacion encontrada respecto a la industria organica imposibilita un analisis
apropiado. El pais se caracteriza por el escaso valor agregado que se le da a los

productos agricolas, los cuales en su mayor parte se comercializan en su estado
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natural después de cosechado el producto (MINAG, 2009¢). La deficiente
capacitacion de los productores en manejo post — cosecha y transformacion, asi
como el incipiente desarrollo del mercado nacional, forman una escasa
infraestructura de comercializacion; puesto que no se cuenta con un sistema de
mercados mayoristas que permitan una mejor formacion de precios brindando las
facilidades para el encuentro entre ofertantes y demandantes (MINAG, 2008). En
cuanto a la infraestructura de comercializacion rural, los centros de acopio no
desempefian su papel de concentradores de oferta, debido a problemas de
desconfianza entre los productores lo cual impide trasladar efectos positivos que
podrian tener para la negociacion de sus productos agricolas (MINAG, 2009c).
Otra de las caracteristicas de la industria agraria es la falta de acceso a la
informacion, debido a una infraestructura escasa; con inapropiados o inexistentes
medios de comunicacion en el ambito rural por una (a) dificil geografia,
(b) insuficiente inversion publica y (c) centralizacion, no solo a nivel de la capital
del pais sino también a nivel de las capitales de departamento y provincia, donde
se concentran los nucleos de decision, la infraestructura de servicios basicos y los
mercados. Limitada extension, investigacion e innovacion agraria. La limitada
transferencia de tecnologia agraria que realizan las diversas instituciones publicas
y privadas, asi como la poca apropiacion de tecnologia por parte de los
agricultores, han traido como consecuencia la baja productividad agricola y
ganadera, deviniendo en bajos ingresos econémicos de los productores agrarios
principalmente de la sierra y selva del Peru. A ello se suma la atomizacion de la
propiedad, y la descapitalizacion del sector, relacionada con la poca

disponibilidad economica de los productores para pagar por transferencia
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tecnologica. Por su parte el mercado de servicios para la innovacion (servicios de
extension, investigacion, informacion, capacitacion, etc.) presenta un desarrollo
bastante limitado, caracterizado por la existencia de pequefios mercados no
articulados.

De acuerdo con la Asociacion de Exportadores del Perd [ADEX], (2006) la
industria agricola en el Pert forma dos tipos de cadenas productivas: la cadena
productiva institucional y la cadena productiva de negocio, la cual esta orientada a
la promocion de creacion de valor, e incluye desde la competitividad productiva
hasta la competitividad comercial, promoviendo (a) la siembra post-contrato,

(b) la asistencia técnica especializada y (c) la promocion de la competitividad. Sus
componentes son: (a) proveedores de insumos, (b) productores, (c) agroindustria,
y (d) mercado.

La cadena productiva de negocio, promociona mecanismos para: (a) la
generacion de la oferta: al aumentar la productividad de los campos, al disminuir
los costos productivos (insumos), al aumentar el precio del producto cosechado
(calidad) y al mejorar los precios; (b) el asociativismo: como el fomento del
aumento de las relaciones de confianza entre los agentes de la cadena productiva y
la articulacion publico privada, y (c) el financiamiento: como el crédito agregado,
promociones de Agrobanco, y productos financieros especializados (Velasquez,
2006).

En la cadena de produccion de negocio, para el mercado local e
internacional, se encuentran las ONGs, quienes actian como intermediarias entre
los productores y los exportadores. Su rol consiste en (a) apoyar las buenas

practicas en produccion y comercializacion, (b) buscar nuevas oportunidades de
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mercado para pequefios productores, (c) organizar a los consumidores,

(d) establecer relaciones de confianza para cumplir los requerimientos de
certificacion nacional e internacional, (e) cabildeo e incidencia politica, y

(f) investigar y publicar articulos relacionados (Castro, 2008). De acuerdo con
Castro (2008), RAE Peru (Red de Agricultura Ecoldgica) se constituye como un
ejemplo de ONG que posee una red institucionalizada, estimulando asi la
generacion de empresas destinadas a la produccion organica.

Tanto en la ciudad de Lima, como en las principales provincias del pais, los
productos vegetales organicos, son vendidos en los supermercados y la bioferias;
teniendo los productos un precio superior en aproximadamente 20% al de los
productos convencionales. Segun el gerente de ventas de un conocido
supermercado, la venta de vegetales organicos crece a razén de 7% cada afio; sin
embargo, sigue siendo un segmento pequefio que no representa ni el 0.6% de las
ventas de esta categoria (EI Comercio, 2008a).

De acuerdo con la informacion encontrada, el ciclo de vida de la industria
de la agricultura organica se encuentra en una etapa de crecimiento (ver Figura 4),
situacion que genera una oportunidad para su explotacién. Sin embargo, tal como
sefiala Leyva (2007), ésta encuentra como principales factores limitantes para el
desarrollo de la industria, la debilidad institucional y la falta de conocimientos

técnicos en materia de produccion organica.
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INDUSTRIA AGRICOLA DE

/ PRODUCCION ORGANICA
/

Etapa INICIO DESARROLLO | CRECIMIENTO | MADUREZ |  DECLIVE
Tipo de lider A
. INVENTOR ORGANIZADOR | CONSTRUCTOR | ADMINISTRADOR
a propl adO ORGANIZADOR

Figura 4. Etapas del ciclo de vida de la industria

Nota. De “El proceso estratégico: Un enfoque de gerencia”, por D’Alessio, 2008. México D.F., México:

Pearson Education.

2.3 Estructura competitiva del Mercado

El andlisis de la estructura de la industria agricola se realiza siguiendo los
lineamientos del modelo de las cinco fuerzas desarrollado por Porter (1980),
analizando las caracteristicas que influyen en el nivel de competitividad del
sector; entre estas se plantea la amenaza de nuevos entrantes, el poder de
negociacion de los proveedores y de los compradores, la amenaza de los sustitutos
y la intensidad de la rivalidad entre las empresas que compiten.

En los ultimos 10 afios se ha venido impulsando el desarrollo del mercado
de productos organicos a nivel local, a través de (a) las bioferias, (b) los espacios
organicos de las cadenas de supermercados y (c) el abastecimiento a restaurantes
exclusivos (Alvarado, 2004). Por otro lado, se conoce que la diversificacion de la
oferta implica aumentar el volumen de los productos e incorporar otros con los

que se pueda competir, en primer lugar con los convencionales y luego con los
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organicos de otros paises (Alvarado, 2004). En el Perd, de acuerdo con Sebastiani
(2007), el mercado interno o local se encuentra en desarrollo, principalmente en la
ciudad de Lima y en otras ciudades del pais (Huancayo, Pucallpa, Huanuco y
Cuzco), y no sobrepasa los USD 600,000 (Senasa, 2008).

El comercio de productos organicos, sin embargo, esta orientado
principalmente al mercado externo, con cultivos como el café y el cacao,
requiriendo altos estandares de calidad y de cantidad o volumen (Alvarado, 2004).
Los promotores de estas exportaciones son pequefios agricultores organizados en
cadenas productivas generadas mediante mecanismos financieros promovidos por
el Estado a través de COFIDE y el Banco Agropecuario; permitiéndoles acceder a
los mercados internacionales con nuevos productos, producidos con modernas
tecnologias (Alvarado, 2004).

En la ciudad de Lima los productos organicos son vendidos en los
supermercados, principalmente en los supermercados Vivanda, Plaza Vea y Wong
(Senasa, 2008). Para indicar que un producto es organico se utilizan etiquetas o
sellos de certificacion, las cuales estan registradas y protegidas, y pueden ser
usadas solo por los productores y procesadores autorizados (MINAG, 2008). La
certificacion orgéanica confirma que un producto es producido y procesado segun
normas organicas especificas y ayudan al consumidor a reconocer con facilidad
los productos organicos confiables (MINAG, 2009a). De esta manera, la
certificacion organica se constituye en herramienta para la comercializacion de
dichos productos; asi como, la posibilidad de lograr un mejor precio, comparado

con el que se paga por productos convencionales (MINAG, 2009a).
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Se debe tener en cuenta que antes de la certificacion existe, como paso
previo, la inspeccion por medio de controles fisicos de la unidad de produccién y
de toda la cadena de valor incluyendo la elaboracion, empaque, de importacion o
exportacion, si fuera el caso (Senasa, 2008). El estricto cumplimiento de normas y
regulaciones es verificado por un organismo de certificacion independiente, que
generalmente es una agencia certificadora; tanto éste ultimo, como el inspector,
son acreditados ante la Autoridad de Control del pais (Senasa, 2008).

De acuerdo con Senasa (2008), las empresas certificadoras que operan en la
actualidad son: (a) Biolatina, certificadora ecoldgica para Latinoamérica, con
representaciones en Nicaragua, Honduras, Ecuador, Bolivia, Colombia y Per(
(sede central), acreditada en la Union Europea y en EE.UU. y mantiene convenios
internacionales con Naturland de Alemania y con ICS de Japon; (b) Control
Union (SKAL), empresa holandesa con acreditacion en la Unién Europea;

(c) OCIA — International Organic Crop Improvement Association, certificadora
acreditada por los EE.UU; (d) IMO Control, empresa suiza con acreditacion en la
Union Europea; (e) KRAV, empresa sueca con acreditacion en la Union Europea
y (f) BCS, empresa alemana, acreditada por USDA para la certificacion segun el
National Organic Program (NOP) y el gobierno japonés para la certificacion
segun las normas JAS.

Las estadisticas del mercado organico en el Per( pueden ser apreciadas en la
Tabla 3. Sin embargo, de acuerdo con la RAAA (2009), el costo de la
certificacion es alto, por tanto su produccion se limita a los mercados locales sin
poder insertarse en los mercados internacionales. Existen experiencias como la de

la Asociacion Nacional de Productores Ecoldgicos (ANPE) y el Instituto de

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




TESIS PUCP

CENTRUM

«:ENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

Desarrollo del Medio Ambiente (IDMA) quienes vienen trabajando en la
implementacién de un Sistema de Garantia Participativa (SGP) donde los
principales actores son los productores, gobiernos regionales, gobiernos locales,
instituciones del estado (INIA; Senasa), centros de estudios y consumidores; éste
permitira fortalecer las bases para la sostenibilidad de cualquier sistema de
garantia, dinamizando el control social interno y dandole la oportunidad a los
consumidores de pasar a ser un cliente, a ejercer su ciudadania con voz y voto, en
el marco de su responsabilidad social.

Tabla 3

Mercado organico en el Per(

Certificadoras Productores % Area (ha) % Agricultores %

SKAL 40 39 60.484,26 72 4.477,00 41
Biolatina 37 36 5.633,00 7 1.800,00 17
IMO Control 24 23 9.755,00 12 1.793,00 17
KRAV 1 1 550,00 1 203,00 2

OCIA 0 0 7.981,00 9 2.412,00 23
SGS 1 1 16,00 0 0,00 O

Total 103 100 84.419,26 100 10.685,00 100

Nota. De “Estadisticas: Mercado orgénico en el Pert,” por Peru Organico 2007. Recuperado el 03 de mayo de

2009, de http://www.peruorganico.com/spanish/estadisticas.php.

Existen mercados distorsionados y deficientes canales de comercializacion
(MINAG, 2008). El mercado agricola tiene una estructura caracterizada por la
cantidad de intermediarios en el proceso de comercializacion, que tienen un
mayor poder de negociacion debido a: (a) el acceso a la informacion, (b) los
volimenes negociados en el mercado y (¢) su capacidad econdmica para financiar
al productor (financiamiento informal), quien compromete la venta de su

produccion (MINAG, 2008). Asimismo, existe una deficiente infraestructura de
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mercados, estimada entre el 15 a 30% del valor bruto de produccion (VBP) se
pierde debido a las mermas producidas por manipulacioén, almacenamiento y
transporte, deficientes.

El principal producto sustituto de los productos vegetales organicos esta
conformado por todos aquellos productos que son producidos mediante la
produccion tradicional de vegetales y por los productos hidropdnicos. Esta
amenaza puede ser considerada como alta debido a la existencia de una poblacion
gue no esta dispuesta a pagar un precio mayor a uno tradicional, para consumir
sus productos vegetales esenciales. A nivel local, existen pocas empresas
identificadas y dedicadas al mercado interno del sub-sector de productos vegetales
organicos, por lo tanto es un sub-sector que no se encuentra concentrado; es decir
gue se encuentra en una etapa en la que no posee un nivel de competitividad
elevada o de alta rivalidad.

El poder de negociacion de los compradores comprende el segmento
objetivo exigente en los estandares de calidad, pero que esta dispuesto a pagar un
adicional, sin interesarle el “regateo” de precios. Esta caracteristica permite
afirmar que una vez fidelizado el cliente, el poder de negociacion de los mismos,
no sera un punto critico en el negocio. El poder de negociacién de los proveedores
dentro del sistema de produccién orgéanica de vegetales es considerado como
medio.

Si bien los proveedores de esta industria no son numerosos, debido al alto
nivel tecnoldgico requerido y las rigurosas especificaciones técnicas necesarias
para ser certificados y considerados como proveedores organicos, éstos tienen una

participacion clave dentro del ciclo productivo. Entre los proveedores del sub-
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sector agrario de los vegetales organicos se tiene a: (a) proveedores de semillas,
(b) proveedores de equipos y tecnologia, y (c) proveedores de insumos organicos
destinados a las diversas actividades de la cadena productiva. Existe la posibilidad
que ingresen en el mercado local nuevos productores, al contar con una oferta de
capacitacion por parte de los organismos estatales; asi como bajas barreras de
ingresos.

Una vez realizado los analisis de la industria asi como la estructura
competitiva del mercado, se podria concluir a través de la Matriz del Perfil
Comepetitivo lo siguiente:

Tabla 4

Matriz PC de la Produccion de Vegetales Organicos

La empresa: Competidores Sustitutos

Organica Linea Orgénica Ecolégica Per( tr\a/dei?:?;i':fes

Factores claves de éxito Peso  Valor Ponderacion Valor Ponderacion  Valor Ponderacion Valor Ponderacion
1. Participacion de mercado 0.1 1 01 4 04 3 0.3 4 04
2. Capacidad financiera 0.1 2 0.2 3 0.3 4 0.4 1 0.1
3. Eficiencia de la organizacion 0.1 1 0.1 4 0.4 4 0.4 2 0.2
4. calidad de producto 0.1 3 0.3 4 0.4 3 0.3 1 0.1
5 Capacidad tecnolégica 0.1 1 0.3 3 0.3 4 0.4 1 0.1

6. Competitividad de precios 0.05 3 0.15 4 0.20 3 0.15 3 0.15
7. Capacidad de respuesta a la demanda 0.1 2 0.2 4 04 3 0.3 2 0.2
8. Diversidad de productos 0.1 3 0.3 3 0.3 4 0.4 3 0.3

9. Alianzas estratégicas con proveedores 0.05 1 0.5 3 0.15 2 0.10 2 0.10

10 . Area Cultivada 005 2 0.10 4 0.20 4 020 2 0.10
11. Canales de venta 0.1 1 0.1 4 04 3 0.3 3 0.3

12. Alineamiento de los esfuerzos de los part. () 05 1 0.5 2 0.10 2 0.10 2 0.10

Total 1.00 2.85 Qs) 3.35 2.15

Nota. De “El proceso estratégico. Un enfoque de gerencia”, por F. D’Alessio, 2008. Naucalpan de Juérez,

México: Pearson Educacion de México S.A. de C.V.

La matriz de la produccién organica cuenta con 8 factores clave de éxito,

siendo un numero adecuado de factores con pesos pertinentes. Se trata de un
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sector competitivo con dos lideres claramente identificados, sin embargo existen
diversos participantes en el mercado limefio. Los valores finales entre los
principales competidores son cercanos, denotando una ligera ventaja en uno de
ellos. Es por ello que la empresa Organica S.A.C. debe mejorar sus fortalezas a
través de una estrategia agresiva para posicionarse en el mercado.
2.4 Andlisis de mercado

Los resultados obtenidos en la investigacion de mercado, realizada a traves
del estudio de mercado, permitieron (a) identificar el perfil y caracteristicas de los
clientes potenciales, (b) el tamafio de la demanda potencial y (c) la determinacion
de la participaciéon de mercado que se plantea alcanzar, tanto en las etapas inicial y
final de presente plan.

2.4.1 Clientes

Sobre la base de los resultados de la investigacion de mercado realizada, se
pudo determinar el perfil de los clientes potenciales de los productos vegetales
organicos de la empresa. Los resultados obtenidos permitieron identificar a los
clientes potenciales, dentro de los cuales se determind que existen cuatro grupos
con mayor predisposicion de compra de productos vegetales organicos (ver
Apéndice E). Del total de encuestados, un 88% estuvo compuesto por el sexo
femenino y un 12 % por el sexo masculino (ver Figura 5). El 73.3% de los
entrevistados conocian los atributos y diferencias que poseen los productos
organicos; mientras que el 26.47% no conocian estas caracteristicas (ver Figura

6).

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




TESIS PUCP % CENTRUM

ZENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

B Masculino

B Femenino

Figura 5. Genero de los encuestados.

mSi

® No

Figura 6. Porcentaje de conocimiento sobre producto organico
De acuerdo con los resultados obtenidos se pudo determinar que el perfil de
los consumidores encuestados es el siguiente: personas pertenecientes a los
estratos socioecondémicos alto y medio alto (ver Figura 7); de ambos sexos;
mayores de 18 afios (ver Figura 8); de cualquier estado civil; con o sin hijos;
vecinos de los distritos de La Molina, San Borja y Santiago de Surco (ver Figura

9); que acostumbran realizar las compras de productos vegetales en
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supermercados (ver Figura 10); con una frecuencia semanal de compra de
productos vegetales (ver Figura 11). Los productos mas consumidos en los

hogares de los encuestados pueden ser apreciados en la Figura 12.

menar de 5.1500
5/.1501 a 5/.3500
5/.3501 a 5/.5500
S/, 5501 a S/.7500
Mas de S/ 7500

17 34 51 88 B85 10

Figura 7. Ingreso familiar mensual de los encuestados

18-25 afos

26-30 anos

31-35 afos

36-40 anos

Mayor de 41 anos
0 13 26 33 52 65

Figura 8. Edad de los consumidores entrevistados

21%

' ELaMolina
 Surco

' ® San Borja

Figura 9. Porcentaje de encuestados por distrito.
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Otros I

Mercados tradicio...
141 188 235

Figura 10. Lugar de compra para los productos vegetales (frutas y verduras) del

hogar.
Diaria
2Za3vecesala.
semanal
quincenal
mensual
Otros

128 160 19

Figura 11. Frecuencia de compra de productos vegetales para el hogar.
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Figura 12. Vegetales consumidos en el hogar de los encuestados.
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De las 272 personas encuestadas, 178 no sabian como se producen las
verduras consumidas en el hogar (ver Figura 13) sin embargo el 61% de ellos
respondieron que han comprado alguna vez un producto vegetal organico (ver

Figura 14).

uSi

H No

Figura 13. Conocimiento del proceso de produccion de las verduras

consumidas en el hogar.

ESi
ENo lo sé

% No

Figura 14. Encuestados que alguna vez han comprado productos organicos.
La mayoria de los encuestados consideran que los alimentos que mas

contribuyen al mantenimiento de la salud son las frutas y verduras, seguidas de los
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cereales (ver Figura 15). Entre los motivos por los cuales comprarian productos
vegetales organicos, se destacan en primer lugar la salud y el bienestar, seguidos
de la frescura del producto, que esté asociada a los productos organicos. Segun los
resultados de la encuesta, la marca no seria un motivo que afecta la decision de

compra de estos productos (ver Figura 16).

508
CEreales

obrgg

L] 47 94 141 1B8 23% 282
Figura 15. Alimentos que mas contribuyen a la salud, segln los encuestados.

Sabor

Calidad

Frescura

Marca

Salud y bienestar

0 27 54 81 108 135
Figura 16. Factores que afectan la compra de los productos vegetales organicos

Para los cuatro grupos de clientes potenciales identificados, el empaque de
los productos vegetales organicos es un atributo importante. Las preferencias de
empaque pueden ser visualizadas en la Figura 17 y se puede apreciar que no hay
una gran diferencia por el tipo de empaque pero la caja de papel cartdn reciclada
fue la obtuve la mayor porcentaje de aceptacion.

Los resultados de la encuesta realizada también han sefialado que més del
50% de los clientes potenciales identificados no comprarian productos vegetales
organicos a traves de una tienda virtual; sin embargo como se puede observar en

la Figura 18, un porcentaje significativo de la poblacion objetivo, compraria
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productos vegetales a través de Internet por lo que se hace factible la utilizacion

de este canal de ventas.

Tipo de empaque preferido por los potenciales
clientes

B Caja depapel cartén
reciclada

H Bolsa depapel
transparente

® Bolsa plastica

Figura 17. Tipo de empaque preferido por los potenciales clientes.

Interes de los potenciales clientes en comprar
productos vegetales organicos por internet

® 31, compraria

B No compraria

Figura 18. Porcentaje de intencion de compra de productos vegetales organicos a
través de una tienda virtual.
A mas del 60% de los encuestados les gustaria recibir los productos

vegetales organicos a través de un sistema delivery (ver Figura 19).
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Interes del potencial cliente en recibir los
productos organicos a traves de un sistema de
entrega delivery

B 31, me gustaria

® No me gustaria

Figura 19. Interés por parte de los potenciales clientes en recibir los productos a
través de un sistema de entrega delivery.
2.4.2. Demanda Potencial

La demanda potencial se establecié tomando en cuenta la demanda de
productos vegetales organicos en supermercados como Wong y Vivanda, asi
como el precio de venta el cual esta enfocado a un nicho de mercado, que segun
los estudios realizados estan dispuestos a pagar un precio que varia entre 20 y
30% mas que los productos vegetales tradicionales. Para determinar la demanda
potencial (ver Tabla 5) se determind el porcentaje de personas de la muestra que
comprarian en supermercados y estarian dispuestas a pagar un precio mayor; con
el fin de hacer una extrapolacion a la poblacion de los distritos meta. Se relaciond
esta informacion con datos de consumo per capita de vegetales y hortalizas
ofrecidos por el INEI. El calculo detallado de la demanda potencial se puede
observar en el Apéndice F.
Tabla 5

Tamafio de mercado de la empresa
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Vegetales organicos

Clientes potenciales 88,387
Ventas potenciales (kg anuales) 7°031,784
Ventas potenciales (S/. anuales) S/. 87°194,124

Los expertos entrevistados creen en perspectivas optimistas para la
industria debido a la mejora del poder adquisitivo del consumidor ocasionado,
principalmente, por el crecimiento de la economia peruana; expresan también que
la demanda de estos productos no es ain mayor debido a falta de informacion
disponible para los consumidores. Sin embargo sus prondsticos son optimistas,
con proyecciones para el volumen de ventas total del presente afio que superan en
20% al afio anterior.

2.4.3. Participacion de Mercado

Se ha estimado para el primer afio una participacion de mercado en torno al
1%, previéndose para los afios posteriores que la participacion ascienda en torno
al 1,5%. El crecimiento de la empresa esta limitado por la disponibilidad de tierras
para expandir la produccion; asi las ventas proyectadas de la empresa se habran
duplicado para el término del quinto afio, sin embargo la participacion de mercado
se mantendra a un nivel estable (ver Tabla 6).
Tabla 6

Participacion de mercado de la empresa

Productos vegetales organicos

(anual) Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Participacion de mercado 1% 1.5% 1.5% 1.5% 1.5%
Demanda potencial 7,031,784 7,734,963 8,508,459 9,359,305 10,295,235
Ventas proyectadas (kg) 70,318 116,024 127,627 140,390 154,429
Ventas proyectadas (ton) 70.3 116.0 127.6 140.4 154.4

Nota. Célculos realizados en base a un crecimiento de mercado potencial anual de 10%.

CAPITULO III;: EL NEGOCIO
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A continuacion se describe la idea del negocio; la mision, vision y objetivos
de la empresa; y finalmente los mecanismos de proteccion legal que seran
empleados.

3.1 Descripcion del Negocio

La idea del negocio surgi6 en un grupo de compafieros luego de un
intercambio de experiencias y conocimientos acerca de la produccion y
comercializacion de productos organicos en Brasil. Al consolidarse el equipo de
trabajo se pens6 en un modelo de negocio de una empresa en el Peru, enfocado en
la produccion y comercializacién de productos vegetales organicos en diferentes
puntos de venta, como (a) un médulo de venta propio, (b) a través de la pagina
web, es decir, e-commerce, (c) en supermercados y (d) en restaurantes locales. De
acuerdo con la investigacion de mercado realizada, los clientes de la empresa
seran personas que valoren el consumo de alimentos saludables, libres de
productos quimicos y ademas lleven un estilo de vida que se interrelacione de
manera no perjudicial con el ambiente que los rodea.

La seleccion de los productos a ser ofrecidos al mercado fue determinada
con base en los resultados de la investigacion de mercado realizada; asi, la oferta
de productos de la empresa constara de los siguientes vegetales organicos:

(@) lechuga, (b) tomate, (c) zanahoria, (d) brocoli, (e) espinacas, (f) betarraga,
(9) cebolla, (h) vainitas, (i) zapallo italiano y (j) coliflor.

Los formatos de venta de estos productos son de tres tipos: (a) productos
unitarios, (b) por peso sin procesar y (c) por peso procesado. De acuerdo al
resultado de la investigacion de mercado, se determind que el material con el que

fabricaran los empaques, seran de caja de papel carton y bolsas de papel
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recicladas. Con el objetivo de facilitar la identificacion de la marca de la empresa,
por parte de los clientes, se imprimira el logotipo en cada uno de los empaques.
3.2 Visién, Mision y Objetivos de la Empresa

La Vision de la empresa sera:

“Ser en el afio 2016, la empresa lider en la produccién y comercializacion
de alimentos organicos en la ciudad de Lima, reconocida por su responsabilidad
ambiental y procesos organicos utilizados”.

La Mision de la empresa sera:

“Ser los lideres del mercado peruano, en cuanto a la produccion y
comercializacion de alimentos organicos; procurando un modelo de negocio
sustentable, a través de un proceso de alta calidad. Asimismo, ser una empresa
conformada por personas que respeten el ambiente y promuevan un estilo de vida
saludable”.

Los objetivos de largo plazo que conllevaran a la empresa alcanzar la
mision y vision deseadas son:

1.  Posicionar la marca de la empresa como referencia de un producto
saludable y de alta calidad, en el segmento de mercado meta en un
periodo de aproximadamente cinco afos.

2. Alcanzar una rentabilidad financiera positiva en los cinco primeros
afios del negocio y mantenerla de manera sustentable en el tiempo.

3.3 Proteccion Legal

La marca pensada para llevar a cabo el proyecto lleva el nombre de

Organica. Sin embargo, se realizara un estudio de factibilidad de dicha marca ante

el Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccion de la
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Propiedad [INDECOPI], para averiguar la posibilidad de su registro y de esta
manera evitar alguna posibilidad de copia o demora en su registro, por alguna
similitud. Resulta imprescindible el registro de la marca ante INDECOPI (ver
Apeéndice G), puesto que otorgaria a los titulares del presente proyecto la
autorizacion y garantia de su utilizacion exclusiva durante un periodo de tiempo,
existiendo la posibilidad de renovarla, con una anticipacion no mayor a unos
meses antes de que el registro caduque, de acuerdo al articulo 164 del Decreto
Legislativo 823 (Indecopi, 2008).

Paralelamente a la inscripcidn de la marca se constituira la empresa, ante los
Registros Publicos de Lima, bajo la modalidad de Sociedad Andnima Cerrada
[S.A.C]. Lo cual permitira a los integrantes del proyecto, actuar como una persona
juridica, capaz de realizar las diferentes operaciones que se pudieran necesitar. Se
eligio dicha modalidad puesto que la empresa en su etapa inicial serd pequefia y la
ley la exime de tener acciones inscritas en el Registro Publico del Mercado de
Valores (Tambini, 2006).

La empresa se regira por las normas de la sociedad an6nima cerrada y en
forma supletoria por las normas de sociedad anénima cuando le sean aplicables.
Para su inscripcion seréd necesaria una busqueda en los Registro Publicos de la
denominacion social, a nivel nacional, para verificar que no exista otra igual o
similar. Posteriormente se redactara la minuta de constitucion de la empresa en
donde se desarrollara el pacto social en donde se identificaran a los socios
fundadores, asi como el monto del capital aportado, el cual estara formado por
bienes dinerarios y no dinerarios; y el estatuto en donde se sefialan los 6rganos de

la empresa y sus funciones. Asimismo, se estableceran todos los pactos licitos que
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se estimen convenientes para el desarrollo de la empresa y los convenios
societarios entre accionistas, que los obliguen entre si y para la sociedad peruana

(Tambini, 2006).
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CAPITULO IV: PLANES OPERATIVOS
El presente capitulo tiene el propdsito de facilitar la elaboracién de un plan
operativo integral, que contribuya a los esfuerzos de sustentabilidad del negocio.
De tal manera el capitulo esta dividido en cinco secciones, en las cuales se
desarrolla los componentes operativos del negocio. El caracter eminentemente
practico de cada seccion, presenta herramientas que facilitan la generacion de
ideas procurando la participacion y el consenso, tanto en los asociados como en el
personal técnico o de apoyo.
4.1 Plan de Marketing
El plan de Marketing forma parte de la estrategia general de la empresa,
permitiendo la busqueda de oportunidades de desarrollo dentro del mercado de la
ciudad de Lima. Para alcanzar los objetivos de largo plazo, de posicionar la marca
Organica como referencia de un producto saludable y de alta calidad y de
alcanzar una rentabilidad financiera positiva en los cinco primeros afios del
negocio, se adoptara las siguientes estrategias a corto plazo:
1. Participar en todas las bioferias que se desarrollan en la ciudad de Lima
(las cuales se realizan con regularidad, los dias sabados y domingos, y
se encuentran ubicadas en los distritos de La Molina, Miraflores, San
Isidro y Santiago de Surco), con el objetivo de hacer conocida a la
empresa y contactar clientes.
2. Buscar establecer una alianza con Supermercados Peruanos S.A. con el
fin de buscar la colocacion de los productos vegetales de Organica

S.A.C. en sus anaqueles.
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3. Buscar contactos en los cuatro de los restaurantes que promocionan el
turismo a través del consumo de comida organica en la ciudad,
denominado Eco gourmet: los cuales seran Hierbabuena, en el distrito
de Miraflores y (a) La Gloria del Campo, (b) La Casa de don Cucho y
(c) La Vaca Colorada, en el distrito de Pachacamac (Telefénica del
Per(, 2009); con el objetivo de proveerles los productos vegetales
necesarios.

4.  Buscar contactos en ocho de los restaurantes que promocionan el
consumo de comida vegetariana en la ciudad, como: el restaurante
Salud y Vida en el distrito de Chaclacayo; El Obelisco en el distrito de
Lince; en el distrito de Miraflores que ostenta la mayor cantidad de
restaurantes vegetarianos en la ciudad se pretende formar alianzas con
los restaurantes denominados (a) Bircher Brenner, (b) El VVegetariano,
(c) Govinda, (d) Mar y Luna y (e) Tamish Comida Light; asimismo, se
contactara a los representantes del restaurante Sampes en el distrito de
San Isidro (Telefdnica del Peru, 2009); con el objetivo de proveerles
los productos vegetales necesarios.

Para alcanzar los objetivos de corto plazo descritos lineas arriba, se utilizara
una estrategia de posicionamiento de la marca Organica, de manera que sea
relacionada por los compradores con el cuidado de la salud. Asimismo, como
parte de los objetivos trazados, se buscara incrementar el consumo de los
productos vegetales organicos producidos por Organica S.A.C., en los niveles

socioecondémicos A y B de los distritos de La Molina, San Borja y Santiago de
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Surco, distritos concebidos para el inicio de la venta directa y el delivery a través
de internet.
4.1.1 Mezcla de Marketing:

Producto

Los productos ofrecidos por la empresa son vegetales de diferentes clases,
los cuales son producidos, procesados y comercializados directamente por la
empresa.

La marca que identificara a la empresa estara ligada directamente al
logotipo de la empresa. El disefio del logotipo fue consultado en la investigacion
de mercado (ver Apéndice H), habiéndose elegido aquel que transmite de manera
sencilla pero atractiva, el mensaje del ofrecimiento de productos organicos. Las
letras utilizadas son grandes y de dos tonalidades del color verde. En medio del
nombre, en la letra “I”” se acompana un trébol de tres hojas, en una tercera
tonalidad de verde, con la finalidad de generar la impresion de una relacion
cercana con la naturaleza.

Inmediatamente después del nombre, se detalla que los vegetales organicos
ofertados no tienen contacto alguno con productos quimicos, mediante la frase
“De la naturaleza a su mesa, Productos 100% organicos”, que sera utilizada como
el lema de la empresa y sera registrada como tal (ver Apéndice I). Sin embargo
para generar un contraste, el tipo de letra es cambiado a escritura de tipo
manuscrito, asi como el color, el cual cambia a granate; los colores han sido
seleccionados con el afan de mantener la relacion entre los productos y la
naturaleza; finalmente se rodea la figura con una linea de color verde, tal como

puede apreciarse en la Figura 20.

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




TESIS PUCP

CENTRUM

'ZENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

De lov naturalezow ov su mesov
Productos 100% orginicos

Figura 20. Logotipo de la marca de la empresa.

Precio

El precio promedio de los productos de la empresa fue determinado de
acuerdo a los valores promedio de venta para productos similares que se venden
actualmente en el mercado limefio (estrategia basada en la competencia). De esta
manera se estima de acuerdo a los calculos un valor promedio de venta para la
totalidad de productos de la empresa de S/. 12.40 por kilo.

La politica de ventas de la empresa determina que los precios seran
ofertados a los clientes meta en dos formas: si se trata de ventas directas
individuales hechas por el consumidor final, tendran un precio fijo; sin embargo si
se trata de ventas en volumen, dirigidas a supermercados y a restaurantes, se
considerara un descuento de acuerdo al pedido realizado. Con la finalidad de darse
a conocer en las bioferias de la ciudad, Organica S.A.C. contratara dos promotoras
para ofrecer al pablico los productos, preparados en la modalidad de ensaladas, de
esta manera se dara a conocer a los potenciales clientes las bondades de los

productos, permitiéndoles apreciar la frescura, el olor y el sabor de los mismos.
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Plaza
Se buscara negociar que la plaza o punto de ventas sean las cuatro bioferias
que se realizan los fines de semana, los distintos supermercados y los 12
restaurantes antes mencionados, todos ellos de la ciudad de Lima. La segunda
estrategia de venta sera ofrecer los productos mediante internet para ser
entregados directamente a la direccion indicada por el consumidor final,
ofreciendo seguridad y ahorro de costos en la compra que realicen (evitando
movilizarse hasta el punto de venta). Asimismo, la tercera expectativa de los
asociados es la expansion del mercado local, con la intencion de llegar a aquellas
personas pertenecientes al nivel socio econdmico Ay B que no estan consideradas
en el analisis de mercado inicial; pertenecientes a los distritos de Barranco,
Chorrillos (Malecén y La Encantada de Villa), Magdalena del Mar, Miraflores y
San Isidro.
Promocion
La publicidad y promocién de la empresa, contaran con un presupuesto
proyectado anualmente. Inicialmente, la promocion del producto ser realizada a
través de una campafia de lanzamiento de la empresa, enfatizando que los
atributos de la marca sean comunicados de manera efectiva. Luego, para mantener
la imagen de la marca se realizara gastos en publicidad de la siguiente manera:
(a) Comunicacidn electrénica
e Se construira la pagina web www.organica.com.pe , con el objetivo
de promover los productos y facilitar a los clientes la realizacion de

sus pedidos. El modelo piloto se encuentra en el Apéndice J.
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e Sin costo alguno se abriran cuentas en (a) Hi5.com,

(b) Facebook.com, (c) Hotmail y (d) Yahoo para poder capturar la
atencion de los adolescentes y universitarios, a través de e-mails,
grupos de noticias y foros de debate; mostrando a traves de fotos de
modelos femeninas y masculinos, las ventajas de una alimentacion
rica en vegetales sin quimicos, como una figura esbelta, una piel sin
erupciones, etc.

(b) Comunicacion en medios tradicionales

e Através de la publicidad en comunicacién escrita dirigida a mujeres
modernas, en los suplementos (a) Somos, (b) Escape y (c) Mi hogar
del diario EI Comercio.

e A través de publicidad no pagada en articulos en el area de negocios
de los principales diarios locales, como EI Comercio por ejemplo.

e A través de la impresion de las etiquetas de los empaques y de las
boletas de venta y facturas, en donde se imprimira el logotipo
resaltando la marca de la empresa y la direccion de la pagina web
para promocionar su visita. Se identificara visiblemente al vehiculo
de reparto mediante la colocacion de una calcomania de tamafio
grande, sefialando el nombre de la empresa.

e A través de la contratacion de impulsadoras durante los primeros 12
meses, para ofrecer la degustacion de ensaladas, hechas con los
productos de la empresa, en las bioferias de la ciudad.

e Promocion de los productos en los colegios de niveles

socioecondmicos A y B (Apéndice K), a través de visitas guiadas al
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area de produccion, donde los estudiantes podran conocer como se
produce los vegetales y hortalizas y de esta manera tomar conciencia
sobre como respetar la naturaleza. Al término de la visita se les
regalara una muestra de productos de la empresa.

En la Tabla 7 se puede observar el monto de inversién previsto para el
primer afo en publicidad y promocion; ademas la empresa realizara otros gastos
(ver Tabla 8), que fueron contabilizados como gastos de ventas. Se ha proyectado
destinar, a partir del segundo afio, 5% del valor de las ventas anuales para
mantener e incrementar las actividades destinadas a la promocion de la empresa.
Tabla 7

Inversion en publicidad y promocion para el primer afio

Publicidad / Promocion S/. Porcentaje
Creacion de la pagina web 1,000.00 4.3%
Camparia de lanzamiento 15,000.00 65.2%
Promotoras 7,000.00 30.4%
Total 23,000.00 100%

Tabla 8
Gasto periodico anual de publicidad y promocion (2009-2014) de Orgéanica

S.A.C.

Actividades Sl. Porcentaje

Publicidad en medio de comunicacién escrita 15,000.00 85.7%

Publicidad no pagada en los articulos de

negocios 0.00 0.0%
Promocio6n a través de colegios 2,500.00 14.3%
Total 17,500.00 100%
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Para el segundo afio, la empresa realizara una campafa de promocién
mediante la cual, aquellos clientes que regresen a comprar en la tienda con las
bolsas recicladas de la empresa ganaran descuento en los productos adquiridos.

4.1.2 Plan de comercializacion y ventas

La empresa buscara ser un agente facilitador de compra, es por ello que se
ha desarrollado la siguiente estrategia de ventas:

Venta directa:

Para la venta directa se alquilara de un local de ventas, ubicado en el distrito
de Surco. El local estara abierto de lunes a viernes desde las 9:00 a.m. hasta las
6:00 p.m., y sera atendido por dos colaboradoras de la empresa.

Venta a restaurantes de la ciudad de Lima:

Con la ayuda de las redes de contactos de cada uno de los asociados, se
buscara proveer a los restaurantes organicos y vegetarianos orientados a un nivel
socio econémico A 'y B, donde aprecien la diferenciacién de los productos
vegetales organicos versus los productos vegetales comunes.

Venta delivey a través de la pagina web:

La pagina web sera creada como un medio de promocidn de la empresa y
también como canal de ventas directas. El proceso de venta online a través de la
pagina web serd realizado teniendo en consideracién los siguientes pasos:

e Paso 1: El cliente realizara la compra a través de la pagina web,
adicionando al carrito de compra todos los productos vegetales
organicos que desee;

e Paso 2: El cliente ingresara sus datos para efectuar el pago. Se

utilizara como Unico medio de pago las tarjetas de crédito o débito, y
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para promover el entorno seguro de dichas transacciones, se
contrataran los servicios de cobranza via Internet.

e Paso 3: La empresa emitird una orden de compra;

e Paso 4: La empresa enviara la orden de compra via e-mail al cliente,
con el objeto de que ambas partes mantengan un registro de la
transaccion realizada y asi evitar pedidos equivocados;

e Paso 5: Se preparara el pedido en el almacén;

e Paso 6: Se despachara el pedido y

e Paso 7: Se entregara el pedido al cliente (ver procedimiento

detallado en la Figura 21).

realiza la compra

- [ Paso 1: El cliente

Paso 2: El
cliente tramita
el pago a través
de su tarjeta de

Paso 3: Se
emite la orden
de compra

crédito o débito

Paso 4:
Envio de la
orden de
compra al
cliente (mail)

Paso 5: Se
prepara el
pedido en el ]

Paso 6: Se ordena

Paso 7: Se
entrega el pedido

Figura 21. Proceso de venta mediante pagina web.

Para la venta a través de la Internet se ha tomado en consideracion:

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




TESIS PUCP

CENTRUM

<ENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

a. El dominio registrado que se compra pagando USD 36.00
anuales. El dominio de la empresa serd www.organica.com.pe y
esta disponible (ver Apéndice L).

b. Facilidad de pago mediante tarjetas de crédito. EI costo anual del
sistema es aproximadamente USD 800.00 mas 5% del precio de
venta por cada transaccion realizada.

c. Certificacion digital SSL empleado para asegurar las
transacciones realizadas por los clientes. El costo anual para
adquirir esta certificacion asciende en USD 150.00.

El repartidor no estara autorizado bajo ninguna circunstancia a realizar
ningln cobro, lo cual estara detallado especificamente en la pagina web. El
servicio de delivery estara disponible de lunes a viernes de 9 a.m. a 5 p.m. De
acuerdo con el estudio de mercado realizado se determinoé que el monto minimo
solicitado para el reparto serd de S/. 35.00 (treinta y cinco nuevos soles) asi como
el recargo por el envio sera de S/. 5.00, monto que sera incluido en la boleta o
factura requerida.

4.1.3 Politica de Servicios y Garantias

La empresa buscara que su marca sea reconocida en el tiempo, como una
empresa preocupada por la salud de sus clientes y del medio que la rodea. Por lo
tanto, para ser reconocida como tal, contara con los procesos que aseguren una
certificacion; pasando por un estricto control de calidad, en todo el proceso de
produccion, es decir desde la siembra hasta el empaque de sus productos. Se
procurara asimismo, brindar la mayor satisfaccion posible al cliente, para que éste

pueda tener una grata experiencia al adquirir productos de la empresa.
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Una de las formas con las que se planea lograr una experiencia positiva es
que, una vez un cliente/consumidor realice la primera compra se tendré en la base
de datos de la computadora el pedido que ha realizado para que en la préxima vez,
se le hable en un tono familiar y se le ofrezca lo mismo que consumio el pedido
anterior, con la intencion de que el cliente/consumidor perciba la sensacion de que
se le ha reconocido y se le procura una atencién personalizada. Los
clientes/consumidores de Organica S.A.C. gozaran de la garantia otorgada por una
empresa certificadora acreditada; misma que observara la aplicacion del
Reglamento Técnico, emitido por el MINAG en el afio 2006, para la verificacion
y control del sistema de produccién segun las normas y criterios propios de la
agricultura organica:

(@ Uso de semillas y materiales que no hayan sido transformados

mediante ingenieria genética;

(b)  Uso de semillas que no hayan tenido ningun tratamiento de
desinfeccion quimica con productos sintéticos;

(c) Laconservacion y fomento de la diversidad genética de la unidad
productiva, participando en la recuperacion de variedades locales o
tradicionales;

(d) El manejo apropiado de la fertilidad del suelo.

Como parte del cumplimiento de las normas pertinentes en el empaque de
los productos ofrecidos, se proporcionara una informacion clara sobre la
condicion de producto organico, asi como (a) el nombre y direccion de la persona
legalmente responsable de la produccion del producto; (b) el nimero y periodo de

vigencia del certificado otorgado por la empresa certificadora y (¢) la frase “Este
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producto cumple con el reglamento técnico para productos organicos” (MINAG,
2006). Por otro lado en la etiqueta se listaran los pasos de la transformacion que
sean relevantes para el cliente/consumidor de la empresa, asi como la declaracién
de todos los componentes de aditivos, ingredientes y coadyuvantes en el
procesamiento (MINAG, 2006). El tipo de empaque utilizado sera de material
reciclable, minimizando el efecto negativo del empaquetado.
4.2 Plan de Operaciones
Para alcanzar el éxito en comercializar productos organicos de alta calidad
en el mercado limefio, Organica S.A.C. adoptara las siguientes estrategias:
alcanzar la certificacion organica bajo un estandar organico apropiado para el
mercado objetivo y la flexibilizacion de los procesos.
1. La certificacion organica: Es el proceso mediante el cual una entidad
independiente (empresa certificadora) controla y certifica que el
sistema de produccion de un agricultor, grupo de agricultores o
empresas, cumpla con ciertos estandares (internacionales y nacionales)
de produccion organica a lo largo de las diversas etapas del proceso
productivo. Los estandares de certificacion organica garantizan que los
bienes que llegan al consumidor han sido producidos sin emplear
insumos quimicos, utilizandose, por el contrario, sistemas de control
de plagas y fertilizacidn en procesos y productos naturales.
2. Flexibilizacion de los procesos: Consiste en aplicar un enfoque
adaptativo al proceso productivo. Dado que se busca un nicho
relativamente nuevo del mercado, es previsible que nuevas especies 0

variedades deban comenzarse a producir en atencion a la demanda del
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mercado, requiriéndose quizas la aplicacion de nuevas tecnologias a la
produccion.

Organica S.A.C. sera una empresa dedicada a producir y comercializar
verduras/vegetales organicos; sin embargo el negocio principal de la empresa sera
la produccion de bienes fisicos porque produce un cambio en la forma de los
recursos, en este caso las semillas que se transforman en los productos vegetales
organicos como zanahorias, lechugas, tomates. La clasificacion de la empresa en

lo que son operaciones se puede observar en la Figura 22.

| OPERACIONES |

I BIEN FISICO I I SERVICIO I
1 | 1
| Manufactura | |  Conversion | | Reparaciones | | Logistica | |  Seguridad | | Bienestar |
Constryceion Extraccion Reconstruccion Almacenaje Proteccién Salud
L et L2 ) " i
. fabrlcamon__: Transformacion Renovacion Transporte Defensa Educacién
Embal aj'e' Reduccion Restauracion Comercial Orden Asesoria

Figura 22. Clasificacion de Organica por operaciones

Nota. De “Administracion y direccion de la produccion. Enfoque estratégico y de calidad”, por F. D’ Alessio,
2004. Naucalpan de Juérez, México: Pearson Educacion — Prentice Hall.

El tipo de proceso que utilizara el area de produccion de la empresa es en
lote e intermitente (Figura 23). Intermitente porque producira diferentes productos
segun la demanda y los pedidos de los clientes; y en lote porque el volumen de los
productos iguales es pequefio y se utilizardn maquinas de caracter general. La
ventaja de la intermitencia es la flexibilidad que aporta al proceso permitiendo una

rapida adaptacion productiva.
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@ Q > Frecuencia de produccion — @

Figura 23. Matriz del proceso de transformacion para Organica.

Nota. De “Administracion y direccion de la produccion. Enfoque estratégico y de calidad”, por F. D’ Alessio,

2004. Naucalpan de Juérez , México: Pearson Educacién — Prentice Hall.

4.2.1 Disefio del Producto
Organica S.A.C. producira y comercializara vegetales producidos
organicamente en tres formatos de productos que son presentados en diversas
variedades y tamarios. Se segmentara el producto de la siguiente forma:
(a) productos unitarios, (b) por peso sin procesar, y (c) por peso procesado.

1. Productos unitarios. En este formato seran comercializadas:
lechugas, brocoli, espinaca, coliflor; productos que seran vendidos
unitariamente, de acuerdo con la manera tradicional en que éstas
Ilegan al consumidor final (Figuras 24 y 25).

2. Por peso sin procesar. Este formato de comercializacién estara
compuesto por los tipos de verduras que tradicionalmente se venden
en conjunto, tales como los tomates, las cebollas, zanahorias,
betarragas, vainitas y zapallos italianos en tamafios de 300 gramos,

500 gramos y 1 kilo (Figura 26 y 27).
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3. Por peso procesado. En este formato los productos llegaran al
consumidor final listos para ser consumidos, es decir, ya estaran

lavados, pelados y picados; ofrecidos en los mismos tamafios de

300 gramos, 500 gramos y 1 kilo (Figura 28).

Figura 24. Unidad de lechuga Figura 25. Unidad de brécoli
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Figura 28. Cebollas procesadas listas para ser empacadas y consumidas.
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4.2.2 Disefio de Procesos

Organica S.A.C. manejara dos procesos de produccion hasta obtener sus
productos finales, el primero sera la produccion de los vegetales en campo y el
segundo consistira en la transformacion de estos vegetales en los formatos
comercializables por la empresa. El proceso de produccion de los vegetales
comprendera las siguientes etapas:

1. Se sembraran las semillas en bandejas de germinacion ubicadas en el

Vivero;

2. Se preparard el suelo con la utilizacion de equipos manuales y

mecanicos;

3. Se construiran los canteros elevados, donde serdn sembradas las

respectivas plantulas; y finalmente,

4. Se aplicaran el compost y los abonos organicos.

Resulta necesario aclarar que se escogio6 producir los vegetales en un
sistema con cielo abierto debido a que la inversion requerida para producir en
invernadero es muy alta inicialmente aunque proporcione una mayor
productividad. Se escogi6 también el disefio de canteros elevados porque ademas
de permitir un apropiado ordenamiento del suelo, ayudaria en el drenaje del
terreno posibilitando preparar y controlar el mismo con mayor efectividad. La
marcacion del local de siembra sera realizada manualmente con la ayuda de una
sembradora de hortalizas (ver Figura 29), siguiendo el espaciamiento de cada
especie.

Después de sembradas las plantulas se realizaran las actividades de limpieza

manuales dentro y fuera de los canteros elevados, con la finalidad de eliminar
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malezas que suelen desarrollar entre los cultivos, favoreciendo el desarrollo de
plagas (Figura 30).

Al iniciar los cultivos organicos existira un mayor peligro de que aparezcan
plagas y enfermedades; en la medida que el campo vaya logrando un “equilibrio
natural” este peligro ira disminuyendo. Para combatir de manera organica las
diversas plagas y enfermedades que puedan surgir, la empresa utilizara el método
conocido como manejo integral de las plagas, el cual pretendera reducir al minimo
el uso de pesticidas organicos sintéticos sin poner en peligro los cultivos (Nebel &
Wright, 1999). Este método utilizara preparados para la fumigacion, los cuales
seran elaborados con productos naturales tales como tabaco, aceite mineral, cebo,
combinaciones de diferentes plantas y cultivos trampa, es decir, sembrar cultivos
que atraigan las plagas existentes.

Se aplicara también, un sistema de irrigacion por gravedad de 60 minutos
diarios durante todo el periodo de crecimiento de las especies, para que al final del
proceso se realice la cosecha de los vegetales. El sistema de riego por gravedad
permitiré: (a) sostener la produccion durante todo el afio, (b) ejecutar un plan de
siembras escalonadas y (c) obtener productos de buena calidad y altos

rendimientos por m?.

Figura 29. Sembradora de hortalizas
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Figura 30. Modelo de cantero elevado
El proceso de transformacién de los vegetales comprende las actividades de
post cosecha como el lavado, secado, seleccion, pesado, procesamiento (pelado y
picado) y empaquetado de los productos. Las Figuras 31, 32 y 33 son ejemplos de
los equipos utilizados en los procesos de pesado, picado y empaque de los

productos vegetales organicos.

Figura 32. Picadora de vegetales

Figura 33. Maquina selladora
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En las Figuras 34 y 35 se han representado los procesos de transformacion

involucrados en cada etapa del proceso de produccion.

INSUMOS
(Materiales Directos)

MATERIALES INDIRECTOS

Agua, Suelos

PRODUCTO
TERMINADO

Vegetales organicos

>

Semillas
Compost organico

Pesticida organico

TRABAJO
Ingeniero Agrénomo
Operarios
v
Knouw-fiow de ambos

RETROALIMENTACION Y CONTROL

Figura 34. Proceso de produccion en campo de los vegetales de Organica.

Nota. De “Administracion y direccion de la produccion. Enfoque estratégico y de calidad”, por F. D’Alessio,

2004. Naucalpan de Juérez, México: Pearson Educacion — Prentice Hall.

INSUMOS
(Materiales Directos)

MATERIALES INDIRECTOS

Eneroia Aocua
213, g

PRODUCTO
TERMINADO

Productos vegetales unitarios:
(ej. lechuga, coliflor)

Vegetales : zanahoria,
zapallo italiano, coliflor,
espinaca, tomates

Etiquetas

Bolsas recicladas

Magquinaria y E quipo: Gerente Propietario

- Picadora, Gerente de operaciones
- Empagquetador Operarios
-Balanza Y

Kxnow-how de todos los actores

RETROALIMENTACION Y CONTROL

Yen pnqu'etes :
de 300gr, 500 gr y1kg.

Figura 35. Proceso de transformacion de los vegetales producidos por Orgéanica.

Nota. De “Administracion y direccion de la produccion. Enfoque estratégico y de calidad”, por F. D’Alessio,

2004. Naucalpan de Juarez, México: Pearson Educacion — Prentice Hall.

El diagrama de operaciones [DOP] de proceso ayudara a visualizar

detalladamente el método propuesto; éste permitird vislumbrar nuevos y mejores
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procedimientos, ademas permitird conocer la secuencia de procesos y los puntos
de inspeccién del mismo. Asimismo, indicara qué efecto tendrd un cambio en una
operacion dada sobre las operaciones precedente y subsiguiente. La Figura 36
ilustra el diagrama de abastecimiento de los insumos de produccion, actividades
que relacionan las dos areas de la empresa (area administrativa y area de
produccion).

La Figura 37 ilustra el DOP para la produccién de los vegetales en campo,
mientras que la Figura 38 ilustra el DOP del proceso de transformacién de los
vegetales en los formatos comerciales de Organica S.A.C.; finalmente, la Figura

39 indica el diagrama del proceso de distribucién de los productos terminados.

Proceso de abastecimiento de
insumos de produccion de
Orgénica

Inspeccion
Espera

Solicitud de insumos para el area administrativa
Compra de los insumos por el area administrativa

Llegada de los insumos en el area de produccion

QOO0 omien
ﬂ ﬂ 1 Transporte
HN

Inspeccion de los insumos recibidos

oyu
<< e

Armazenamiento de los insumos

[
[
U

Figura 36. DOP para el abastecimiento de insumos de produccién de Organica

Entre los procesos presentados en los DOP, tanto el crecimiento de las
semillas en vivero hasta su transformacion en plantulas, como el cultivo o
desarrollo de los vegetales en los canteros de produccidn, son las dos operaciones
gue demoraran mas tiempo en completarse, variando entre 30 y 120 dias

dependiendo de la especie y de la variedad.
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Proceso de produccion de campo 8 o
de los vegetales de Orgéanica gi i
Preparo del suelo
Sembra de las semillas en el vivero
Tiempo de crecimiento de las semillas en vivero O

Construcién de los canteros elevados
Descansio del area

Aplicacion del compost organico

Marcacion del local de siembra en los canteros

Transporte de las plantulas del vivero a los canteros

100000 3 e
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Sembra en los canteros de produccion

Limpieza manual dentro y entre canteros
Desarrollo de los vegetales

Cosecha de los vegetales

Figura 37. DOP para la produccion de los vegetales de Organica S.A.C.

En el procesamiento de los insumos, las mermas generadas en la actividad
de seleccién, pelado y picado de los productos, asi como los restos vegetales que
se produciran como parte del proceso, seran re-aprovechadas para la fabricacion
de compost, que sera usado como fertilizante del suelo en el proceso de
produccién de campo de la empresa (Figura 40). En este procesamiento se prevé
la generacidn de un 15% de mermas; las cuales estaran compuestas por productos
defectuosos, de mala apariencia, con presencia de ataques de plagas o dafios
fisicos, asi como productos no vendidos. Por otro lado, existen desperdicios como
las hojas y tallos no comestibles (por ejemplo las hojas de las zanahorias o las

hojas y tallos de las coliflores).
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La figura 40 muestra el reciclaje de nutrientes que se produce al incorporar
las mermas y residuos de la produccion de hortalizas a la produccion de compost,

que fertilizara la tierra para permitir el desarrollo de nuevos cultivos y productos.

Proceso de transformacion de los
vegetales de Organica

Operacion
Transporte

D |:| Inspeccion

000000W0OWUU| e

Transporte de los vegetales cosechados

Recepcion de los vegetales

Espera para iniciar el proceso de lavagem

Lavado y higienizacion

ol lo] 10,

Secado de los productos
Seleccion de productos
Pesado

Proceso de empaquetamiento

Qoooo

Transporte de los productos terminados

Inspeccidn de los productos terminados

QAL s

Traslado al almacen de producto terminado.

0000

Almacenamiento de producto terminado.

Figura 38. DOP de transformacion de los vegetales en los formatos comerciales.

Proceso de distribucion de los
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Figura 39. DOP del proceso de distribucion de los productos terminados.
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Figura 40. Proceso de reciclaje de nutrientes y generacion del compost.
4.2.3 Capacidad de Operaciones

La capacidad de operaciones de la empresa estara vinculada al tamafio del
terreno que se tiene disponible para el desarrollo de los cultivos. En este tipo de
negocio el tamafio disponible del terreno para la produccién de los vegetales es un
factor que limita la capacidad de operaciones. El terreno alquilado poseera un area
de 60.300 m? (6,3 ha), se ubicaré en el distrito de Pachacamac, y contara con un
sistema de abastecimiento de agua para realizar la actividad de riego y
edificaciones. De acuerdo con la demanda de mercado que la empresa desea
satisfacer en el primer afio, se iniciara la produccién en un &rea de 30.000 m?
(3ha); para el segundo se aumentaré el area productiva en 2 ha; finalmente en el
tercer afio se plantara la hectéarea restante, empleandose la totalidad de las 6 ha
disponibles. El terreno ya cuenta con area de 120 m? para ser utilizada como
vivero de plantulas. Los productos de mayor demanda tendran un area de cultivo
mayor. Las especies producidas por la empresa, la cantidad de semillas por

hectarea, los nimeros de cosechas anuales, el area producida, la productividad por
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hectarea afo y la productividad esperada en toneladas por hectarea anual pueden
ser observadas en la Tabla 9.
Tabla 9

Especies producidas y datos de produccion

Productividad

Especies Semillas (kg/ha) Cosechas Area (ha) Productividad esperada
anuales por Ha
(ton/ha/ano)
lechuga 05-06 4 0.20 32.0 6.4
beterraga 10-12 4 0.06 25.0 1.5
brocoli 0.2-0.3 3 0.04 11.0 0.4
cebollas 6-8 2 0.14 34.0 4.8
coliflor 0.3-04 2 0.06 7.0 0.4
espinaca 12-15 8 0.10 15.0 1.5
tomates 0.4-0.6 2 0.10 55.0 55
vainitas 70- 100 4 0.08 12.0 1.0
zanahorias 5-6 2 0.14 18.0 25
zapallo italiano 5 5 0.08 20.1 1.6
Total 1 25.61

Nota. Datos de productividad por hectarea por afio obtenidos de “Hortalizas: Datos Basicos” del Programa de

Hortalizas de la Facultad de Agronomia de la Universidad Nacional Agraria La Molina [UNALM], 2000.

Un ingeniero agronomo, especializado en el manejo de hortalizas y con
experiencia en los cultivos de la costa peruana, supervisara las operaciones y
prestara servicios para la empresa, realizando visitas de acompafiamiento al area
de produccion con una frecuencia de tres veces a la semana. A partir del tercer
afio la empresa se encontrard en su maxima capacidad operativa, manteniendo a
partir de ese momento una produccion estable, debido a falta de disponibilidad de
tierras adyacentes al terreno seleccionado para expandir el negocio. En la Tabla 10
se puede apreciar los valores estimados de produccién para cada afio,
considerando las mermas que se espera generar y el monto obtenido por las ventas

de los productos producidos.
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Tabla 10

Estimados de produccion anual, mermas y ventas totales.

Especificacion Afol (3ha) Afo 2 (5ha) Afio 3 (6ha) Afo 4 (6ha) Afio 5 (6ha)

Produccion total (ton) 76.83 128.05 153.66 153.66 153.66
Mermas 15% 15% 15% 15% 15%
Produccién - mermas (ton) 65,3 106,84 130.61 130.61 130.61
Proyeccion de ventas (S/.) 809,754 1'349,590 1'619,508 1°619,508 1°619,508

4.2.4 Ubicacion de las Instalaciones

La empresa poseera dos instalaciones, una para las etapas de produccion y
transformacion de los vegetales y otra dirigida a la comercializacion de sus
productos. Con la finalidad de seleccionar la mejor ubicacion para las
instalaciones de la empresa, se utilizo el método de ponderacion cualitativa de los
factores, mediante el cual se asigna valores ponderados a los factores claves
relacionados con las alternativas de ubicacion. Para la instalacion de la produccion
de los vegetales, los distritos potenciales eran Cieneguilla, Lurin y Pachacamac;
debido a que cuentan con caracteristicas edafo-climaticas favorables para el
desarrollo de los cultivos agricolas y por su cercania al area urbana.

De acuerdo con el método descrito anteriormente, el distrito de Pachacamac
fue el que obtuvo mayor puntaje y por ende es el elegido para ubicar el area de
produccién conforme se muestra la Tabla 11. En la Tabla 12 se puede apreciar los
factores determinantes para la ubicacion del punto de ventas; entre los distritos
posiblemente elegidos, Santiago de Surco fue el que obtuvo mayor puntaje en este
caso. La lista de los factores para ambas instalaciones fue elaborada en base a

informacidn obtenida a través de la investigacion de mercado.
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Tabla 11

Ponderacion cualitativa de factores para la instalacion productiva

Factor relevante Cieneguilla Pachacamac Lurin
Peso Escala  Valor Escala  Valor Escala  Valor
1. Disponibilidad de terreno 0.05 5 0.25 8 0.4 6 0.3
2. Valor del terreno o alquiler 0.07 8 0.56 6 0.42 7 0.49
3. Clima 0.12 6 0.72 6 0.72 5 0.6
4. Calidad del suelo 0.13 5 0.65 7 0.91 5 0.65
3. Proximidad al mercado 0.09 6 0.54 7 0.63 4 0.36
4.Disponibilidad de mano de obra  0.08 4 0.32 6 0.48 6 0.48
5.Vias de acceso 0.05 3 0.15 5 0.25 4 0.2
6. Seguridad 0.05 6 0.3 5 0.25 5 0.25
7. Servicios de transportes 0.05 3 0.15 6 0.3 8 0.4
8. Abastecimiento de energia 0.12 5 0.6 5 0.6 5 0.6
9. Abastecimiento de agua 0.12 5 0.6 5 0.6 5 0.6
10. Proximidad a los insumos 0.02 5 0.1 5 0.1 5 0.1
11. Reglamentacion fiscal y legal ~ 0.05 5 0.25 5 0.25 5 0.25
Total 1 5.19 (5.9D) 5.28

Nota. De “Administracion y direccion de la produccion. Enfoque estratégico y de calidad”, por F. D’ Alessio,

2004. Naucalpéan de Juérez, México: Pearson Educacion — Prentice Hall.

Tabla 12

Ponderacion cualitativa de factores para instalacion de tienda propia

Factor relevante Surco San Borja La Molina
Peso Escala  Valor Escala  Valor  Escala  Valor
1. Disponibilidad de local 0.07 6 0.42 6 0.42 7 0.49
2. Valor del local o alquiler 0.08 7 0.56 8 0.64 8 0.64
3. Proximidad al mercado 0.15 8 12 6 0.9 6 0.9
4.Disponibilidad de mano de obra  0.05 5 0.25 5 0.25 5 0.25
5.Vias de acceso 0.15 7 1.05 7 1.05 6 0.9
6. Seguridad 0.05 7 0.35 7 0.35 7 0.35
7. Servicios de transportes 0.1 7 0.7 7 0.7 7 0.7
8. Abastecimiento de energia 0.1 8 0.8 8 0.8 8 0.8
9. Abastecimiento de agua potable 0.1 8 0.8 8 0.8 8 0.8
10. Proximidad a los insumos 0.1 7 0.7 6 0.6 7 0.7
11. Reglamentacidn fiscal y legal ~ 0.05 5 0.25 5 0.25 5 0.25
Total 1.00 (7.08 6.76 6.78

Nota. De “Administracion y direccion de la produccion. E}f(ﬁue estratégico y de calidad”, por F. D’Alessio,

2004. Naucalpéan de Juérez, México: Pearson Educacion — Prentice Hall.
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4.2.5 Disefio de la Distribucion de la Planta
La determinacion de la distribucion de planta de la empresa fue realizada a
través del método de distribucidn por proceso, con un flujo de actividades y
produccion en linea, tal como se puede observar en la Figura 41. Los objetivos
principales que se han buscado con esta distribucion son: reducir las distancias en
el manejo de la produccion de campo y en el area de procesamiento de los

vegetales, asi como el optimizar el uso de los recursos de mano de obra, equipos y

materiales.
Areas de Areas de Areas de
cultivo cultivo cultivo Area de
compostaje Almacén
Vivero
| || AP | SSHH
‘._
L _ Estacionamiento
Area i Area | Almacén de Zona de carga y
de Area de de Areade | productos descarga Oficina
Pesado | seleccion | lavado | empaque | terminados administrativa

Figura 41. Disefio de planta de Orgéanica S.A.C.
4.2.6 Costos de Operaciones
Los costos de operaciones fueron divididos en dos grupos: costos fijos y
costos variables.
1. Costos fijos: referidos al alquiler del terreno de produccion (ver
Apéndice M).
2. Costos variables: los cuales agrupan todos los insumos involucrados
en la produccion de los vegetales y el empaque. Un ejemplo de este

tipo de costo puede ser visualizado en las Figuras 42 y 43.
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Figura 42. Semillas. Figura 43. Compost para fertilizacion.
En la Tabla 13 se aprecia el costo estimado de produccién de 1 ha anual de
vegetales organicos con 10 variedades.
Tabla 13
Costos de produccion estimados para la produccion de 1 ha por afio de vegetales

organicos (en Nuevos Soles).

I YIS I A Soles)

: Rotacién Costo por Ton.
items Unidad Cantidad Costo unitario promedio Insumos x Ha de produccion
COSTO FNO
alquiler terreno anual h& 6 12,000.00 72,000.00
COSTOS VARIABLES
Materiales:
semilla kg 5,944.95 5,944.95 232.12
agua (anual) 544.33 544.33 21.25
abono 1 sacos® 155 12.60 3.56 6,952.68 271.47
calcio sacos’ 50 11.50 3.56 2,047.00 79.93
vinagre de madera It 10 14.00 3.56 498.40 19.46
nin kg 6 135.00 3.56 2,883.60 112.59
abono de frutas It 53 19.00 3.56 3,584.92 139.97
Combustibles gal 1613 10.00 16,128.00 629.72
Otros costos:
Bolsas de empaque 25611 1.74 14,854.50 580.00
Film PVC 1400 mts 48 240.00 11,520.00 449.80
Cajas para empaque 25611 0.76 6,488.17 253.33
Total (CF + CV) 71,446.55 2,789.66

4.2.7 Regulaciones, Licencias y Politicas
Como se comento en el Capitulo 111 es necesario constituir formalmente la
empresa para que ésta pueda actuar legalmente como tal y sea capaz de ejercer sus
derechos y responder por sus obligaciones frente a la sociedad. El detalle sobre el

tramite puede verse en el Apéndice N.
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Asimismo, sera necesario tramitar ante la Superintendencia Nacional de
Administracion Tributaria [SUNAT] el Registro Unico del Contribuyente
[R.U.C.] para poder tener la calidad de contribuyentes y realizar actividades
econdmicas dentro del régimen tributario de tercera categoria. De acuerdo con la
Ley N° 27360: Ley que aprueba las normas de promocion del Sector Agrario, se
ha dispuesto un régimen tributario para las empresas comprendidas dentro de
dicho sector, como beneficiarias del pago de una tasa reducida sobre la renta neta
de la tercera categoria, este pago seria del 15% (Rocano, 2008).

Para el funcionamiento de la empresa, de acuerdo con la (a) Ley N° 28976
(Ley Marco de Licencia de Funcionamiento), (b) Ley N° 27444 (Ley del
Procedimiento Administrativo General) y (c) Ley N° 27972 (Ley Organica de
Municipalidades), sera necesario obtener una Licencia de Funcionamiento en el
distrito de la ciudad en donde se iniciara la parte comercial del negocio, la cual
tendria una duracion de 12 meses, es por ello que, de acuerdo al Texto Unico de
Procedimientos Administrativos [T.U.P.A] el trAmite a realizarse ante la
Municipalidad Distrital de Santiago de Surco, segun su T.U.P.A. 2009 es el
siguiente:

1. Presentar una solicitud de Licencia de Funcionamiento con caracter de
Declaracion Jurada. Adjuntando (a) la constancia donde figura el
namero de R.U.C. de la empresa por tratarse de una persona juridica;
(b) el Documento Nacional de Identidad (D.N.I) de la representante
legal de la empresa, y (c) la vigencia de Poder del representante legal

(ver Apéndice O).
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2. Presentar la Declaracion Jurada de Observancia de Condiciones de
Seguridad por el area de hasta 100 metros, espacio maximo que ocupara
el area administrativa del negocio, dejando abierta la posibilidad de la
realizacion de la Inspeccion Técnica de Seguridad, en el momento que
Defensa Civil considere necesario; asi como sobre el cumplimiento con
el Reglamento para la ubicacion de actividades urbanas, los estandares
de calidad y el cuadro de niveles operacionales del distrito de Santiago
de Surco (ver Apéndice P).

3. Realizar el pago de los derechos de tramitacion, el cual asciende a un

monto de S/. 241.00 nuevos soles.

Asimismo sera necesaria la tramitacion de la Certificacion de Predios de
Frutas y Hortalizas, como medio de acreditacion y control de la produccién por un
periodo de 24 meses. De acuerdo al T.U.P.A del Senasa del presente afio, el
tramite inicia a través de una solicitud presentada en Mesa de Partes de la
Direccién del Senasa local, dirigida a su Director y adjuntando la boleta de Senasa
pago efectuando en la entidad bancaria designada; el monto de pago asciende a
0.53% del valor por hectarea o fraccion del terreno (Senasa, 2009).

Paralelamente se tramitara la certificacion de producto organico, a través de
una empresa certificadora que forma parte del Registro Nacional de Organismos
de Certificacion de la Produccidn Organica, cuyo proceso de certificacion de
acuerdo con el Reglamento Técnico para los productos organicos, es el siguiente:
presentar una solicitud de certificacion ante la empresa certificadora y aprobar los
requisitos establecidos en el Reglamento Técnico en las inspecciones de campo,

asi como los requisitos internacionales para su produccion y comercializacion
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(Senasa, 2009). De aprobar los requisitos la certificadora emitira un documento
que contenga como minimo la siguiente informacion: (a) nombre y direccion del
organismo certificador; (b) codigo o numero del certificado; (c) nombre y
direccidn del titular del certificado; (d) producto (s) certificado (s) y cantidad de
los mismos; (e) procedencia, referida al area de produccién certificada (hectareas);
(f) periodo de validez del certificado, y (g) nombre y firma de representante del
organismo de certificacion. Esta certificacion tendra una duracion, luego del
periodo de transicion el cual trata sobre la planificacion hacia el logro de un
agroecosistema sostenible, de 24 meses para los cultivos anuales y de 36 meses
para los cultivos perennes.
4.3 Equipo de Trabajo

Como parte de su politica a favor del ambiente y las personas que lo
integran, Organica S.A.C. buscara promover los valores de la empresa, con el
objetivo de que, en el largo plazo sea catalogada como una de las mejores
empresas agrarias donde trabajar. Entre los objetivos de recursos humanos
requeridos tanto para la seleccion de personal como para una colaboracion eficaz,
se han trazado los siguientes:

1. Captar a personas que posean los mismos valores que los asociados de
la empresa, en el sentido de su pasién por la proteccion de la salud de
las personas y el ambiente; asi como, de proactividad y respeto por las
normas;

2. Promover la capacitacion y desarrollo integral del personal;

3. Promover la equidad e integracion entre los miembros de la empresa,

promoviendo solo aquellos actos que afiadan valor a la empresa;
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4. Incentivar y premiar el esfuerzo y creatividad en su trabajo a través de
un sistema de gratificaciones.
4.3.1 Cultura y Disefio Organizacional

“La cultura es la forma caracteristica en la que poblaciones diferentes o
sociedades humanas organizan su vida” Hellriegel & Slocum, p. 39 (2004); el
compromiso organizacional consiste en la intensidad de la participacion de un
empleado y su identificacién con la organizacion, va mas alla de la lealtad y llega
a la contribucion activa en el logro de las metas establecidas (Hellriegel &
Slocum, 2004). La empresa pretende unir estos dos conceptos con el objeto de
promover su crecimiento, a traves de un clima organizacional agradable y
compensaciones por el esfuerzo; procurando una administracion de tipo moral, en
donde los comportamientos de los asociados, administrador y personal técnico, se
guien por (a) las normas éticas, (b) los estandares de conducta profesionales y
(c) el cumplimiento de las reglas y leyes aplicables. Lo cual no significard una
falta de interés por las utilidades, sino el no buscar utilidades més all& de los
limites que la ley y los principios éticos permiten (Hellriegel & Slocum, 2004).

La empresa procurara crear un proceso motivacional que permita:
(a) satisfacer las necesidades humanas basicas; (b) disefiar puestos que motiven a
los integrantes de la empresa; (c) intensificar la creencia de que se pueden
alcanzar los premios deseados y (d) tratar a los integrantes de la empresa, en
forma equitativa. Con la intencidn de atraer personas y estimularlas a permanecer
en la empresa asi como, de fomentar el ir mas alla del desempefio rutinario,
promoviendo la creatividad e innovacion. Es por ello que se estableceran: metas

que sefialen y dirijan el comportamiento de cada uno de los integrantes de
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Organica S.A.C. y metas desafiantes que permitan la evaluacion del desempefio
individual y de la empresa.

El disefio organizacional de acuerdo con Hellriegel & Slocum (2004) “es el
proceso de elegir una estructura de tareas, responsabilidades y relaciones de
autoridad dentro de las organizaciones” p. 346, en consecuencia resulta crucial
para identificacion de las funciones de cada uno de los integrantes de la empresa.
El disefio organizacional representa los resultados de un proceso de toma de
decisiones que incluye (a) fuerzas ambientales, (b) factores tecnoldgicos y
(c) elecciones estratégicas (Hellriegel & Slocum, 2004). Especificamente debe:

e Facilitar el flujo de informacion y de toma de decisiones para satisfacer

las demandas de los clientes/consumidores e instituciones vinculadas;

e  Definir con claridad la autoridad y responsabilidad de trabajos, equipos

y areas de la empresa;

e  Crear los niveles de integracion (coordinacion) deseados, construyendo

procedimientos para una rapida respuesta a cambios en el ambiente.

El tipo de organizacion que regira es la denominado organizacion mecanica,
disefiada para que los integrantes de la empresa y funciones se conduzcan en
formas predecibles. Se caracteriza por (a) fundarse en reglas y disposiciones
formales; (b) centralizar la toma de decisiones; (c) responsabilidades estrictamente
definidas y (d) una rigida jerarquia de autoridad (Hellriegel & Slocum, 2004). La
organizacion mecanica fue elegida sobre la base del apego al cumplimiento de los
procedimientos establecidos internacionalmente para la produccion vegetal
organica, dejando de lado la posibilidad de una toma de decisiones improvisada.

De acuerdo al desempefio laboral de los integrantes de la empresa, este tipo de
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organizacion puede ser flexibilizada, otorgando empoderamiento al personal
técnico.

El disefio de la organizacion sera de tipo funcional, el cual incluye la
creacion de puestos y areas sobre la base de las actividades a realizarse;
procurando eficiencia y economia en su aplicacion. Deseando estandarizar las
tareas repetitivas siempre que sea posible, promoviendo la reduccion de errores y
de costos, al permitir a los integrantes de la empresa, la rapida comprension de sus
actividades asignadas. En consecuencia el organigrama de la empresa seré el

siguiente (ver Figura 44).

Diretorio
(Accionistas)

Gerente General

I 1

Jefe de produccién,
Abastecimiento y
Control de calidad

Secretaria/ Vendedoras
Recepcionista Operarios

Jefe Administrativo,
Ventas y Distribucion

Figura 44. Organigrama de Organica S.A.C.
Los requisitos, funciones y responsabilidades especificas para cada puesto,
seran las siguientes:
1. Directorio.
Representado por cualquiera de sus accionistas, cumplira las

funciones de guia de la empresa como son: (a) Disefiar e implementar el
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plan estratégico a desarrollarse en la empresa; (b) Buscar los recursos
econdmicos que permitiran el inicio, promocién y crecimiento de la
empresa; (c) Seleccionar el personal que integrara la empresa;
(d) Redactar la normas y principios éticos que regiran en la empresa;
(e) Redactar el manual de funciones de cada uno de los colaboradores de
la empresa y (f) Supervisar y controlar las actividades y resultados del
Gerente General.

2. Gerente General.

Designado por el Directorio, sera el responsable de las dos areas de
la empresa, emitira los reportes periddicos al Directorio. Dentro de sus
funciones estaran: (a) Supervisar y controlar las actividades y resultados
del Jefe Administrativo y de Ventas de la empresa y del Jefe de
Produccion y Abastecimiento; (b) Hacer auditorias mensuales sobre el
manejo de la contabilidad y nivel de produccién de la empresa, y
(c) Promover relaciones perdurables en el tiempo, con los clientes
corporativos e individuales.

3. Jefe de Produccion y Abastecimiento.

Los requisitos de contratacion para este puesto seran: (a) Estudios
de Ingenieria Agronoma finalizados; (b) Estudios de especializacion en
Produccidn y Certificacion Organica, y (c) Dos afios de experiencia.

Sus funciones seran: (a) Orientar y capacitar a los colaboradores
que formen parte del area de produccion; (b) Cumplir y hacer cumplir a
los colaboradores que formaran parte del area de produccion, las normas

y principios éticos que regiran en la empresa; (¢c) Cumplir y hacer
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cumplir el manual de funciones de cada uno de los colaboradores del
area de produccion; (d) Especificar las tareas de cada uno de los
operadores integrantes del area y proponer cronogramas de actividades;
(e) Controlar el cumplimiento de los estandares de calidad en cada uno
de los pedidos; (f) Supervisar el proceso de produccién y empaque,
(g) Solicitar e inspeccionar los insumos destinados a la produccion.

4. Jefe Administrativo, Ventas y Distribucion.

Los requisitos de contratacion para este puesto seran: (a) Estudios
de Administracion a nivel universitario; (b) Estudios de especializacion
en Contabilidad (deseable); (c) Estudios de especializacién en
Marketing (deseable), y (d) Dos afios de experiencia.

Sus funciones seran: (a) Contratar el personal que integrara la
empresa, (b) Cumplir y hacer cumplir a los colaboradores que formaran
parte del area administrativa, las normas y principios éticos que regiran
en la empresa; (c) Cumplir y hacer cumplir el manual de funciones de
cada uno de los colaboradores del area administrativa; (d) Encargarse
del manejo de la contabilidad de la empresa; (e) Encargarse de la
apertura de cuenta corriente, en el Banco seleccionado por el Directorio,
para el depdsito y pago de dinero; (f) Desarrollar nuevas campafas de
publicidad y promocion de la empresa; (g) Desarrollar nuevas
campanas de publicidad y promocion de la pagina web; (h) Promover
la venta a través del sistema delivery; (i) Crear y mantener relaciones

perdurables en el tiempo, con los clientes corporativos e individuales;
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(j) Hacer llegar los pedidos de los productos al area de produccion, y
(I) Responsable de la logistica de entrega de los productos a los clientes.
5. Secretaria y Recepcionista.

Los requisitos de contratacion para este puesto seran: (a) Estudios
de Secretariado finalizados; (b) Estudios de contabilidad a nivel técnico
(deseable); (c) Proactividad, y (d) Carisma y amabilidad en el trato.

Sus funciones seran: (a) Elaborar los documentos administrativos
requeridos para el cumplimiento de los diversos tramites externos y
actividades internas; (b) Elaborar y recibir las guias de remision y
facturas; (c) Ser la colaboradora de apoyo en el manejo contable de la
empresa; (d) Archivar los documentos emitidos y recepcionados por la
empresa; (e) Ser la voz que represente al sistema delivery de la empresa,
y (f) Encargarse del manejo de la pagina web, respecto al envio de
publicidad, recepcion y emision de pedidos.

6. Operario

El requisito de contratacion para este puesto serd la experiencia
comprobada en el area.

Sus funciones seran: (a) Realizar las actividades de produccion de
acuerdo con las normas internacionales de Certificacion Organica;

(b) Empaquetar los productos para la venta; (c) Realizar el
mantenimiento y limpieza de las herramientas, utensilios y uniforme
que requiera en el ejercicio de sus funciones, (d) Realizar el aseo de la

zona de produccion y empaquetamiento, el cual sera repartido en dias y
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horarios especificos de la semana y (e) Procurar la seguridad del local
de produccion.

7. Vendedora

El requisito de contratacion para este puesto sera la experiencia
comprobada en el area.

Sus funciones seran: (a) abrir y cerrar el local comercial ubicado en
el distrito de Santiago de Surco; (b) informar a los clientes sobre los
beneficios de los productos vegetales organicos en su salud; (c) realizar
la venta y cobro de los productos ofrecidos en coordinacion con el Jefe
Administrativo y de Ventas y la asistente del area; (d) participar en las
bioferias que se visite, colaborando con la venta de los productos
ofrecidos; (e) organizar y limpiar los mddulos presentados en bioferias,
y (f) limpiar los aparadores, utensilios y demas del local comercial.

En cumplimiento de las resoluciones de las sentencias emitidas por el
Tribunal Constitucional peruano, en materia de discriminacion laboral; en la
solicitud de los puestos no se incluiran rasgos determinados de (a) raza, (b) sexo,
y (c) edad o algun otro elemento que pudiera indicar algun tipo de discriminacion.
Sin embargo el Directorio procurara cubrir las plazas propuestas, seleccionando a
los aspirantes mediante una evaluacion integral.

4.3.2 Remuneraciones, Compensaciones e Incentivos

La empresa contara con una planilla conformada por 13 colaboradores, los
cuales gozaran de los beneficios laborales establecidos por ley, es decir que
ademas de su remuneracion mensual percibiran (a) una Compensacion por

Tiempo de Servicios (C.T.S.); (b) dos Gratificaciones en fiestas patrias y en
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navidad, y (c) Vacaciones pagadas de 30 dias. Asi como, el derecho de participar
en el Régimen Contributivo de Seguridad Social en Salud (RCSSS). Costos que
seran asumidos por la empresa, tal como lo sefiala la Tabla 14.

Tabla 14

Sistema de remuneraciones y compensaciones de Organica S.A.C. (en Nuevos

Soles).

Remuneracion  Remuneracion e Costo

Tipo de trabajador Bruta Mensual ~ Bruta Anual crs Gratificaciones  Total Anual  ESSALUD Laboral
1 Operario/vigilante 900 10,800 900 1,800 13,500 540 14,040
2 Operario 450 5,400 450 900 6,750 270 7,020
3 Operario 450 5,400 450 900 6,750 270 7,020
4 Operario 450 5,400 450 900 6,750 270 7,020
5 Operario 450 5,400 450 900 6,750 270 7,020
6 Operario 450 5,400 450 900 6,750 270 7,020
7 Operario 450 5,400 450 900 6,750 270 7,020
8 Operario 450 5,400 450 900 6,750 270 7,020
9 Secretaria 600 7,200 600 1,200 9,000 360 9,360
10 Vendedora 450 5,400 450 900 6,750 270 7,020
11 Vendedora 450 5,400 450 900 6,750 270 7,020
12 Jefe Administrativo 4,000 48,000 4,000 8,000 60,000 2,400 62,400
13 Jefe de Produccion 1200 14,400 1,200 2,400 18,000 720 18,720
Total 10,750 129,000 10,750 21,500 161,250 6,450 167,700

Los incentivos econdmicos no estaran considerados en el primer afio en el
que la empresa inicie sus funciones puesto que estara en una etapa de crecimiento,
sin embargo de acuerdo a las mejoras y proyecciones de ventas de la empresa en
los siguientes afios estos podrian incluirse al sistema de remuneraciones y
compensaciones.

4.3.3 Politica de Recursos Humanos

Las politicas de recursos humanos estaran orientadas al establecimiento del
clima laboral, decalogo del desarrollo empresarial y a la seleccién del personal.
Los Directivos de la empresa tendran a su cargo esta responsabilidad, la cual
deberé estar plasmada en un manual de procedimientos que promueva y valore el
trabajo de cada uno de los integrantes de la empresa.

Respecto al comportamiento esperado, éste se regira por lo valores de:
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Pasion por el trabajo;

Liderazgo, promoviendo cualquier accion de mejora continua;
Honradez y responsabilidad en el ejercicio de sus actividades;
Igualdad v justicia;

Cordialidad en el trato, tanto en las relaciones internas como en las

relaciones con los clientes.

Respecto a los métodos para mantener la cultura organizacional, se

promovera:

Reacciones rapidas y asertivas frente a las situaciones de crisis,
buscando la colaboracion mutua;

Ensefianza y asesoria permanente de las funciones a desempefar;
Reclutamiento, seleccion, ascensos y despidos, cuando estos sean
necesarios.

4.4 Plan Financiero

En el presente capitulo se presentan los analisis realizados para evaluar,

desde una perspectiva financiera, la conveniencia de la empresa Orgénica S.A.C.

Las proyecciones fueron realizadas tomando como base un horizonte temporal de

cinco afos.

4.4.1 Inversiones

La inversion necesaria para producir y comercializar productos vegetales

organicos es de S/. 129,249.00. Practicamente la mitad de ese monto estara

destinada a la compra de maquinaria y equipo necesario para la produccion. La

adecuacion del local (tienda y terreno), la compra del vehiculo y los pagos por

concepto de intangibles completan la inversion requerida para el desarrollo de la
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produccion y comercializacion de productos organicos a través de Organica
S.A.C. (ver Tabla 15). El costo detallado de cada uno de los items especificados
puede ser observado en el Apéndice Q.

Tabla 15

Inversion Inicial de Orgéanica S.A.C

Especificacion Costo Total (S/.)  Porcentaje (%)
Maquinas y equipos de planta 53,100 46,95
Suministros de planta 971.00 0,86
Muebles y equipo de oficina 5,860 5,21
Intangibles 25,818 21,62
Otros 43,500 25,34
Total 129,249.00 100

4.4.2 Estructura de Financiamiento

La financiacion de los activos fijos e intangibles previamente mencionados,
asi como del fondo de maniobra, se realizara a través del aporte de capital propio
de los tres socios accionistas. Este aporte representa el 77% del total de activos a
financiar, sin considerar el financiamiento espontaneo provisto por proveedores.
El 23% restante de los activos se financiara mediante la contratacion de deuda no
bancaria de largo plazo con terceros (ver Tabla 16).
Tabla 16

Estructura de Financiamiento de Organica S.A.C.

Estructura de Financiamiento Monto (S/.) Porcentaje (%)
Aporte de capital — Accionistas 180,000.00 77
Préstamo tercero 54,670.00 23
Capital accionistas + Préstamo 230,864.00 100

4.4.3 Capital de Trabajo
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El capital de trabajo se ha calculado sobre la base del ciclo productivo de la
empresa, caracterizado por una pronunciada brecha temporal entre erogaciones y
posteriores ingresos, caracteristica propia de la actividad agricola. Se ha estimado
un plazo de 60 dias para las cuentas por cobrar debido a que este es el tiempo
promedio de pago de los supermercados para este tipo de productos. Los dias
promedio de inventario fueron establecidos en un promedio de 60 dias tomando
en consideracion los diferentes tiempos de cosecha segun las variedades de
cultivos que implementara Organica S.A.C. El capital de trabajo neto de
financiamiento espontaneo de proveedores se ubica en el entorno de
S/. 150,000.00. En la Tabla 17 se presenta los plazos promedios implicitos en el
ciclo operativo de la empresa y los requerimientos asociados al capital de trabajo.
Tabla 17

Capital de Trabajo requerido para Orgéanica S.A.C (en Nuevos Soles).

Especificacion Dias Inversion Requerida
Periodo promedio de inventario 60 43,710
Periodo promedio de cobranza 60 134,959
Periodo promedio de pago 40 29,140
Capital de trabajo neto 149,529.05

4.4.4 Estados Financieros Proyectados
En este punto se detalla el Balance General y el Estado de Resultados
proyectados para un horizonte temporal de cinco afios. A efectos del calculo de las
proyecciones se establecio el peso de cada una de las partidas de balance respecto
a las ventas del primer afio de operacion y a partir de alli, en funcién de la
variacion de ventas estimada, se obtuvieron los resultados presentados en la Tabla

18 y la Tabla 19.
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Tabla 18

Balance General Proyectado de Organica S.A.C. (en Nuevos Soles)

Partida Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Caja bancos 8,098 13,496 16,195 16,195 16,195
Inventarios 43,710 67,526 79,433 79,433 79,433
Cuentas por cobrar 134,959 224,932 269,918 269,918 269,918
Total activo corriente 186,767 305,953 365,547 365,547 365,547
Activo fijo neto 93,592 85,491 78,091 71,332 65,158
Total activo no corriente 93,592 85,491 78,091 71,332 65,158
Activos totales 280,358 391,444 443,638 436,879 430,705
Provedores CP 29,140 45,017 52,956 52,956 52,956
Pasivo corriente 29,140 45,017 52,956 52,956 52,956
Prestamos LP 54,670 54,670 54,670 54,670 54,670
Pasivo no corriente 54,670 54,670 54,670 54,670 54,670
Capital social 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000
Utilidades retenidas 16,548 111,757 156,012 149,253 143,079
Patrimonio 196,548 291,757 336,012 329,253 323,079
Pasivo y patrimonio 280,358 391,444 443,638 436,879 430,705

En el Estado de Resultados (ver Tabla 19) se aprecian utilidades positivas y
crecientes en todos los afios proyectados. En lo que refiere a la politica de
dividendos se ha establecido un criterio de retencion de utilidades Unicamente
para financiar eventuales requerimientos de capital de trabajo en virtud del
aumento proyectado en la produccion y ventas. Cabe destacar que el capital de
trabajo se aporta a medida que este es requerido por la propia operacion de modo
que a efectos de la evaluacion se lo ha incluido en el transcurso del Afio 1y no
como inversién inicial. En virtud de lo anterior solo es necesario retener utilidades
en el Ao 2 y Afio 3 para financiar el fondo de maniobra adicional requerido por
el aumento de produccion y ventas. En el apartado correspondiente a indicadores
de actividad y desempefio se aprecian los porcentajes de utilidades distribuidas a

los accionistas.
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Tabla 19

Estado de Resultados de Orgéanica S.A.C. (en Nuevos Soles).

Partida Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 809,754 1,349,590 1,619,508 1,619,508 1,619,508
Costo de Ventas 262,261 405,154 476,601 476,601 476,601
Resultado Bruto 547,493 944,436 1,142,907 1,142,907 1,142,907
Gastos Administrativos (247,464) (436,889) (524,267) (524,267) (524,267)
Result Operativo EBIT 300,029 507,546 618,640 618,640 618,640
Ingresos (gastos )Financieros (8,200) (8,200) (8,200) (8,200) (8,200)
Resultado antes Impuest 291,829 499,346 610,439 610,439 610,439
Impuesto a las Gananc (43,774) (74,902) (91,566) (91,566) (91,566)
Ganancia/Perdida Neta 248,054 424,444 518,874 518,874 518,874

4.4.5 Analisis de Indicadores

En este punto se presenta un resumen de los indicadores financieros mas
relevantes para evaluar el desempefio financiero de Organica S.A.C. A
continuacion se explican y analizan las relaciones del punto de equilibrio, el
retorno de la inversion, los ratios de apalancamiento y liquidez.

El punto de equilibrio representa las toneladas producidas y vendidas
necesarias para cubrir los costos fijos de Organica S.A.C. En la Tabla 20 se puede
observar la cantidad de toneladas necesarias para cubrir los costos y gastos fijos
de operacion del negocio en cada uno de los afios evaluados. Cabe destacar que
estos calculos se refieren a toneladas vendidas mas no producidas en virtud de la
existencia de mermas tal cual se destaco en el plan operativo de la empresa. De
calcularse el punto de equilibrio sobre la base de toneladas de produccion las
toneladas necesarias se incrementan en aproximadamente 15% respecto a las
presentadas en la tabla de referencia.

El retorno sobre la inversion (ROI) mide la rentabilidad obtenida sobre la
inversion total en un periodo; sobre la base de las proyecciones realizadas la

empresa alcanza atractivos niveles de rentabilidad ya que para cada Nuevo Sol
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invertido, la misma genera utilidades a la razon de 0.91 en el Afio 1 y superiores
en el resto del horizonte de prondstico (ver Tabla 21).
Tabla 20

Punto de equilibrio de Orgéanica S.A.C.

Variables Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Precio Promedio de Venta (ton) 12,399 12,399 12,399 12,399 12,399
Costos Promedio Variables 3,231 876.80 876.80 876.80 876.80
Contribucion Marginal 9,168 11,522 11,522 11,522 11,522
Costos Fijos 197,146 197,146 197,146 197,146 197,146
Punto de Equilibrio Anual (ton) 21.5 17.1 17.1 17.1 17.1

El ROE o rentabilidad sobre patrimonio permite visualizar el retorno
obtenido por los fondos aportados por los accionistas a la empresa; el resultado
obtenido para Organica S.A.C. muestra que su patrimonio genera S/. 1.26 para
cada Nuevo Sol provisto por los propietarios de la empresa en el Afio 1.

Tabla 21

Resultados de los ratios de rentabilidad para Orgénica S.A.C.

Ratios de Rentabilidad Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Margen Bruto 68% 70% 71% 71% 71%
Margen Neto 31% 31% 32% 32% 32%
ROA 0.88 1.08 1.17 1.19 1.20
ROE 1.26 1.45 1.54 1.58 1.61
ROI 0.91 111 1.19 1.21 1.22
EVA 227,931 364,260 450,308 451,671 452,916
Dividendos distribuidos 93% 78% 91% 100% 100%

El apalancamiento financiero es un indicador del nivel de endeudamiento de
la empresa en relacién con los activos o patrimonio y si bien es una fuente
potencial de rentabilidad también es un factor de riesgo adicional, en virtud de la
posibilidad de reversion negativa en las condiciones de acceso a crédito. Organica
S.A.C. presenta un bajo nivel de endeudamiento en todos los afios evaluados,
observandose en el primer afio un mayor apalancamiento debido al peso de la

deuda de largo plazo contraida con terceros. Naturalmente, el crecimiento
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posterior de activos y patrimonio reduce el peso de la misma. La Tabla 22
demuestra la relacion de endeudamiento de la empresa.
Tabla 22

Apalancamiento Financiero de Organica S.A.C.

Ratios de Endeudamiento Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Grado de endeudamiento 0.30 0.25 0.24 0.25 0.25
Endeudamiento sobre Patrimonio 0.43 0.34 0.32 0.33 0.33
Pasivo LP sobre activo 0.20 0.14 0.12 0.13 0.13

La liquidez indica la capacidad de la empresa para atender sus compromisos
financieros a corto y mediano plazo. De acuerdo a los resultados expresados en la
Tabla 23, la empresa posee holgura suficiente para honrar sus obligaciones
financieras con cumplir los gastos y presenta activos circulantes que mas que
duplican los pasivos circulantes contraidos.

Tabla 23

Liquidez de Organica S.A.C.

Ratios de Liquidez Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Capital de trabajo 186,767 305,953 365,547 365,547 365,547
Capital de trabajo neto 51,808 81,022 95,629 95,629 95,629
Liquidez General 6.41 6.80 6.90 6.90 6.90
Prueba acida 491 5.30 5.40 5.40 5.40
Ratio de capital de trabajo 0.67 0.78 0.82 0.84 0.85

4.4.6 Evaluacion de la Rentabilidad Econdmica del Proyecto
La evaluacion financiera de nuevos proyectos o negocios es el proceso
mediante el cual, una vez definida la inversion inicial, los ingresos futuros y los
costos de operacion, se puede determinar la rentabilidad y por tanto la
conveniencia de llevar adelante el proyecto. En la Tabla 24 se presenta la
evaluacion econdmica del proyecto a través del descuento de los flujos de caja
libres. Cabe destacar que se evaluo la conveniencia del proyecto

independientemente de la estructura de financiamiento del mismo; en otras
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palabras, se evalud la conveniencia del proyecto en si mismo ya que la baja
participacion de la deuda con terceros, y por ende de los intereses financieros
asociados a la misma, determina flujos de caja libres para el accionista que no
difieren en mayor medida del presentado en la tabla de referencia.

Tabla 24

Valor de la empresa a través del descuento de los Flujos de Caja Libre (en

Nuevos Soles).

Partida Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 809,754 1,349,590 1,619,508 1,619,508 1,619,508
Costo de ventas 262,261 405,154 476,601 476,601 476,601
Margen Bruto 547,493 944,436 1,142,907 1,142,907 1,142,907
Gastos administracién y ventas 221,646 436,889 524,267 524,267 524,267
EBIT 325,847 507,546 618,640 618,640 618,640
Impuestos 48,877 76,132 92,796 92,796 92,796
NOPAT 276,970 431,414 525,844 525,844 525,844
Depreciacion 13,991 12,780 11,674 10,664 9,741
CAPEX 5,123 4,680 4,275 3,905 3,567
Inv en Capital de Trabajo 149,529 97,911 48,956 - -
Inversiones 129,249
Perpetuidad 2,637,592
FCF (129,249) 136,309 341,604 484,288 532,603 3,169,610
[NPV 2,278,472 |

A efectos del calculo del valor de la empresa Organica S.A.C. fue necesario
establecer una tasa de descuento para los flujos de efectivo. A estos efectos se ha
calculado el costo promedio ponderado del capital [CPPC] en el cual pondera en
forma dominante el costo de los fondos propios aportados por los accionistas. En
la Tabla 25 se presenta el detalle de su calculo. Cabe destacar que debido a los
elevados riesgos implicitos en la actividad agricola los accionistas consideraron
adecuado exigir una prima adicional de 10% para su retorno minimo requerido.
Las tasas e indicadores de riesgo utilizadas en los calculos fueron recuperadas al

15 de julio de 2009.
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Tabla 25

Resultado de la rentabilidad del proyecto y tasas de mercado utilizadas.

Descripcion Valores
Tasa RF soberano Peru 16 5.71%
Prima de mercado 8.90%
Tasa riesgo pais 2.74%
Rentabilida adicional 10.00%
Beta del sector 0.99
Deuda Financiera 54,670

PAT inicial 180,000

Beta 1.25

Ke 22.42%
CCPP 20.17%

4.4.7 Escenarios y Analisis de Sensibilidad

El andlisis de sensibilidad tiene por objetivo mostrar los efectos sobre el
VAN frente variaciones en el valor de una o mas de los determinantes de valor de
la empresa Organica S.A.C. Como se puede apreciar en las tablas precedentes, se
sometid el VAN del proyecto a variaciones adversas y fuertemente adversas en las
variables criticas del negocio, incluso considerando variaciones negativas
simultaneas en las variables mencionadas. Las variables consideradas
determinantes de valor en el proyecto son: (a) productividad por hectarea,
(b) mermas, (c) precio promedio de venta por tonelada y (d) insumos por hectarea.
El resultado de los analisis de sensibilidad unidimensional para cada una de las
variables descritas arriba puede ser apreciado a continuacion.

(@) Productividad por hectéarea

El equipo preve una capacidad de produccion de 25.61 toneladas por

hectarea afo pero el tipo de actividad pose un nivel considerado de riesgo ya que

algunas variables que influyen en la produccion no son controlables como por
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ejemplo el clima. Se aprecia que el VAN se torna negativo recién para
productividades inferiores a 15 toneladas por hectarea (ver Tabla 26).

Tabla 26

Sensibilidad del proyecto cuanto a la productividad por hectarea (en Nuevos

Soles).

Productividad x
ha VAN
25.61 2,278,205
23.61 1,835,149
21.61 1,394,201
19.61 955,406
17.61 518,812
15.61 84,467
13.61 (347,579)

(b) Mermas

De acuerdo a lo previsto en el plan operativo de Organica S.A.C. las
mermas podrian alcanzar el 15% de la produccion. Se puede observar que el
posible aumento del porcentaje de generacion de merma ocasiona pérdidas en el
VAN pero el mismo sigue siendo positivo (ver tabla 27).

Tabla 27
Analisis de sensibilidad unidimensional para el porcentaje de merma del proyecto

(en Nuevos Soles).

Mermas VAN
15% 2,278,472
20% 1,944,535
25% 1,611,789
30% 1,280,252
35% 949,943
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(c) Precio promedio de venta por tonelada

Se puede observar en la Tabla 28 que variaciones negativas en el precio
promedio de venta por tonelada ocasiona deterioro en términos de rentabilidad

pero no llegan a generar pérdidas para los accionistas.

Tabla 28
Analisis de sensibilidad unidimensional para la variable precio promedio por

tonelada (en Nuevos Soles).

Precio promedio

X tonelada VAN
12,400 2,278,979
11,900 2,049,922
11,400 1,821,421
10,900 1,593,483
10,400 1,366,114

9,900 1,139,319
9,400 913,107
8,900 687,482
8,400 462,452

(d) Insumos por hectarea

Variaciones en el precio de los insumos utilizados en cada hectarea
ocasionan deterioro en términos de rentabilidad, pero no generan pérdidas para los

accionistas (ver Tabla 29).
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Tabla 29
Analisis de sensibilidad unidimensional para la variacion de los precios de los

insumos por hectarea (en Nuevos Soles).

Insumos X ha VAN
70,000 2,311,123
75,000 2,198,220
80,000 2,085,193
85,000 1,972,042
90,000 1,858,768
95,000 1,745,372

100,000 1,631,853

Para las mismas variables claves fueron realizados analisis de sensibilidad
bidimensional, donde se evalUa los efectos simultaneos de cada dos variables
sobre el VAN. A la continuacién se presenta los resultados para cada analisis

bidimensional.

(@) Productividad por hectarea y merma
Cuando se combina un incremento de las mermas con un descenso
concomitante de la productividad por hectarea, los valores obtenidos en el analisis
bidimensional muestran un sensible deterioro de la rentabilidad del negocio, que a
partir de determinados umbrales tornan al VAN negativo (ver Tabla 30). Las
mermas constituyen una variable clave por lo que se debe tomar los recaudos
pertinentes para mantenerlas dentro de los rangos tolerables.
(b) Precio promedio de venta por tonelada e insumos por hectarea
El precio estimado de venta es de S/.12.40 por kilo, lo que en toneladas
representa S/12,400. Se realizo un analisis bidimensional con ambas variables
para ver el efecto sobre el VAN (ver Tabla 31). Se aprecia que con una

disminucion del precio promedio de venta, que puede ocurrir debido a cambios en
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las condiciones de demanda de mercado, conjuntamente con el aumento de
precios de los insumos utilizados para la produccion, ocasiona un efecto negativo
en el VAN del negocio.

Tabla 30

Analisis de sensibilidad bidimensional entre mermas y productividad por

hectarea afio (en Nuevos Soles).

Productividad por hectarea afio

2,461,819 25 23 21 19 17 15 13

15% 2,326,411 1,884,712 1445171 1,007,837 572,758 139,984 (290,432)

20% 2,001,424 1,587,136 1,174,789 764423 356,080 (50,199) (454,369)
Mermas 55y, 1,677,597 1,290,563 905260 521,723 139,984 (239,919) (617,950)

30% 1,354,949 995008 636,596 279,744 (75522) (429,171) (781,173)

35% 1,033,500 700,485 368,809 38496  (290,432) (617,950) (944,034)
Tabla 31

Anélisis de sensibilidad bidimensional entre precio promedio por tonelada e

insumos por hectarea.

Precin nromedin nar tanelada (S/))

2,278,472 12000 11000 10000 9000 8000 7000 6000

70,000 2,128,334 1,671,657 1,217,251 765,167 315,457 (131,825) (576,622)

75,000 2,015,451 1,558,820 1,104,458 652,414 202,742 (244,506) (689,273)

Insumos x ha 80,000 1902443 1445858 991,538 539,534 89,897 (357,317) (802,056)
85,000 1,789,310 1,332,770 878,492 426,526 (23,075) (470,258) (914,968)

90,000 1,676,055 17219558 765320 313,391  (136,176) (583,328) (1,028,011)

95,000 1,562,676 1106221 652,023 200,131  (249,403) (696,526) (1,141,183)

4.5 Plan de Desarrollo
Para que la empresa tenga un crecimiento eficaz y eficiente, serd necesaria
una planificacion de las actividades; las cuales estaran plasmadas mediante un
desarrollo cronoldgico de las operaciones de la empresa; dichas actividades se
detallan a continuacion:
1. Elaboracién del plan de negocios;
2. Presentacion del plan de negocios a la entidad bancaria;

3.  Firmar el Contrato Financiero con la entidad bancaria;
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4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

Redactar el Contrato de Arrendamiento del terreno;

Firmar el Contrato de Arrendamiento del terreno;

Realizar las compras de las herramientas a utilizarse en la produccién y
empaque;

Realizar las compras de los uniformes a utilizarse en la produccion y
empaque;

Realizar las compras de los implementos del area administrativa;
Publicar los anuncios solicitando el personal que colaborara con la
empresa;

Seleccionar la curricula que muestre mayor compatibilidad con los
puestos requeridos;

Entrevistar a las personas que hayan sido seleccionadas;

Contratar al personal que formara parte del personal de la empresa;
Capacitar al personal que formaréa parte del personal de la empresa;
Instalar equipos y herramientas necesarias para la produccién y empaque;
Inaugurar el local de produccion;

Iniciar el proceso de produccion;

Buscar el local comercial,

Redactar el Contrato de Arrendamiento del local comercial;

Firmar el Contrato de Arrendamiento del local comercial;

Iniciar el proceso de empaque;

Realizar las compras de los implementos del local de comercializacion;
Decorar el local comercial;

Inaugurar el local comercial;
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24. Promover y publicitar la empresa mediante los distintos medios de
comunicacion.

El listado del desarrollo de actividades o tareas por realizar se detalla de
manera cronolégica mediante el Diagrama de Gantt, el cual es una herramienta
gréfica utilizada con el objetivo de mostrar el tiempo de dedicacion previsto para
las diferentes actividades o tareas propuestas a lo largo de un tiempo determinado

(Ver Apéndices Ry S).
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. Conclusiones

1.  Existe un mercado potencial valorado en S/. 87, 194,124 nuevos soles
referente al nivel socioeconémico A y B de la ciudad de Lima, el cual gasta
un promedio mensual en alimentos de S/. 1,182 nuevos soles y esta
dispuesto a adquirir productos vegetales organicos pagando los precios con
los que Orgéanica S.A.C. pretende ingresar al mercado.

2.  Esta propuesta de negocio ofrece una alternativa rentable de inversion ya
que el Estado de Resultados presenta una utilidad creciente para los
inversionistas en todos los afios proyectados; ademas el proyecto prevé un
valor actual neto de los flujos de caja para los cinco afios de S/. 2°278,472
nuevos soles considerando la perpetuidad.

6. El proyecto es viable financiera y operativamente porque es posible producir
y vender los productos en el mercado con un margen neto de ganancias de
35% por encima de los costos.

7.  Es factible su implementacidn puesto que se cuenta con las condiciones
necesarias para adquirir materias primas e insumos debido a que la
agricultura organica es sumamente practicada en el pais.

8. La propuesta de implementacion del sistema delivery para la entrega de los
productos de Orgéanica S.A.C. obtuvo una respuesta positiva de acuerdo a
los resultados del anélisis de mercado, por lo que se debe considerar la
aplicacion de este sistema y asi satisfacer las necesidades de los futuros

clientes de la empresa.
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9.

9.

10.

11.

1.

2.

La innovadora propuesta de Organica S.A.C. al ofrecer un canal de venta
directa tipo e-commerce no obtuvo la preferencia de la mayoria de los
encuestados conforme los resultados del analisis de mercado, sin embargo
un porcentaje significativo (41.2%) de la poblacion objetivo compraria
productos vegetales a través del e-commerce, por lo que se ha considerado
la implementacion de este canal de ventas.
Un limitante en el cultivo de hortalizas y vegetales seria la reduccion del
rendimiento y la calidad que se produce cuando las plagas dafian las
cosechas cultivadas organicamente, pudiendo ocasionar pérdidas de
productividad que afectaria financieramente el negocio.
El éxito del negocio radicara en obtener la 6ptima productividad de los
vegetales y mantener sobre control las mermas de produccion, debido a que
estas dos variables pueden causar un sensible deterioro de la rentabilidad del
negocio que a partir de determinados umbrales tornan el valor actual neto de
los flujos de caja negativo.
Otro de los factores que llevarian al éxito de la empresa, seria lograr el
posicionamiento de la marca Organica en el mercado limefio, como
referente de producto saludable.

5.2 Recomendaciones
Implementar el presente plan de negocios puesto que seria una alternativa
rentable que generaria ganancias significativas para sus accionistas.
Realizar actividades de acompafiamiento del trafico en la pagina web de la

empresa, utilizando el ratio de entradas vs. compras, de manera que se mida
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el impacto de la pagina directamente relacionada a la publicidad electronica
a emplearse.

3. Medir el posicionamiento de la marca en el mercado y evaluar la estrategia
de marketing, segun el ciclo de vida del producto y de la industria.

4. Realizar actividades de busqueda de nuevas areas agricolas para la
expansion de la empresa hacia nuevos proyectos, puesto que no existe la
posibilidad de ubicar una nueva area adyacente al area seleccionada, que
permita expandir el alcance del presente plan.

5. Evaluar la factibilidad de adquirir tierras propias para los nuevos proyectos
de expansion o mantener la estrategia de alquiler que fue utilizada para el
presente plan.

6.  Establecer sistemas de medicion y control para la rotacion del personal que
sera un factor clave para evaluar el aprendizaje del equipo de trabajo de la
empresa.

7. Evaluar constantemente las variables claves que influyen en la generacion

de ganancias mediante indicadores de produccion y gestion.
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LISTA DE ABREVIATURAS
ADEX: Asociacion de Exportadores del Peru
ANPE: Asociacion Nacional de Productores Ecoldgicos
APEIM: Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados
BCR: Banco Central de Reserva
COFIDE: Corporacion Financiera de Desarrollo
CONAPO: Comision Nacional de Productos Organicos
CTS: Compensacion por tiempo de servicio
DOP: Diagrama de Operaciones
FAQ: Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacién
gal.: Galén
ha.: Hectareas
IDMA: Instituto de Desarrollo del Medio Ambiente
IFOAM: Federacion Internacional de Movimientos de Agricultura Organica
INDECOPI: Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccién
de la Propiedad.
INEI: Instituto Nacional de Estadistica e Informética
INIA: Instituto Nacional de Investigacién Agraria
Kg.: Kilogramos
It.: Litros
m.: Metros
MINAG: Ministerio de Agricultura
MINCETUR: Ministerio de Comercio Exterior y Turismo

MINEDU: Ministerio de Educacion
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NSE: Nivel Socioecondmico

ONG: Organizacion No Gubernamental

P.E.S.T.E.: Analisis politico, econdmico, social, tecnologico y ecologico
PBI: Producto Bruto Interno

PROMPERU: Comisién de Promocion del Peru para la Exportacion y el Turismo
RAE: Red de Agricultura Ecoldgica

R.U.C.: Registro Unico del Contribuyente

RAAA: Red de accion en agricultura alternativa

RR.PP.: Registros Publicos

S.A.C.: Sociedad Anonima Cerrada

SENASA: Servicio Nacional de Sanidad Agraria

SEPIA: Seminario Permanente de Investigacion Agraria

SGP: Sistema de Garantia Participativa

SUNAT: Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria
T.U.P.A: Texto Unico de Procedimientos Administrativos

TLC: Tratado de Libre Comercio

Ton.: Toneladas métricas

UNALM: Universidad Nacional Agraria La Molina

VBP: Valor Bruto de Produccion
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GLOSARIO

Alimento inocuo. Garantia para el consumidor de que este no le causara dafio
cuando el mismo sea preparado o ingerido, de acuerdo con los requisitos
higiénico-sanitarios.

Alimentos transgenicos. Son aquellos que fueron producidos a partir de un
organismo modificado genéticamente mediante ingenieria genética, es
decir, alimento obtenido de un organismo al cual le han incorporado genes
de otro para producir una caracteristica deseada.

Canteros elevados. Son areas de suelo elevados unos 15-20 cm que se han
trabajado con azada.

Caracteristicas Edafocliméticas. Pertenecientes o relativas a la interaccion del
suelo y el clima.

Compost. Es un abono organico, producto de la descomposicion de restos de
cosechas, los cuales se convierten en elementos nutritivos méas asimilables
para las plantas.

Insumo. Es un bien utilizado en el proceso productivo de otro bien y en algunas
ocasiones es considerado equivalente a materia prima.

Plantula. Embrién ya desarrollado como consecuencia de la germinacién o planta
recién nacida.

Post cosecha. Conocimiento de los principios basicos que regulan el producto
cosechado y a la tecnologia de manejo necesaria para la adecuada

conservacion de dicho producto al estado natural o fresco.
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Producto hidroponico. Producto obtenido a través de cultivos sin suelo, lo cual
significa trabajo en agua.

Producto vegetal organico. Producto obtenido en un sistema de produccién
agricola donde el uso de agroquimicos y fertilizantes sintéticos esta

completamente prohibido.
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APENDICE A. MATRIZ RESUMEN DE LOS FOCUS GROUP

Variables

Componentes

Respuestas

Conocimiento de
productos organicos

Consideracion del valor
nutricional del producto

¢ Qué productos
organicos consumen?

Si (16)
No (1)

Lechuga (13)
Tomates (12)
Zanahoria (6)
Beterraga (4)
Brocolis (6)
Espinaca (7)
Cebolla (12)
Ajo (9)
Vainitas (10)
Coliflor (5)

Aji Amarillo (4)
Aji Colorado (6)
Holantao (4)
Frejol Chino (5)
Zapallito Italiano (6)
Brotes de Alfalfa (3)
Berenjena (5)
Caigua (6)

Habitos de compra

Lugar de compra

Factores de eleccion de
lugar de compra

Supermercados por
conveniencia (15)

Esmero en el servicio (9)
Productos con calidad
certificada (16)
Diversidad de productos
(12)
Accesibilidad (15)
Cercania (12)

Criterios de compra

Sabor (14)
Calidad (13)
Frescura (17)

Marca (6)

Salud y Bienestar (16)

Empaque

Frecuencia de compra

Caja de papel carton
reciclada (6)
Bolsa de papel
transparente (11)
Bolsa plastica (0)

Diaria (4)
2 a 3 veces por semana

(4)
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Horario en el que suele
realizar sus compras

Semanal (9)
Quincenal (0)
Mensual (0)
Entre 8:00 a.m. y 5:00
p.m.(4)
Entre 9:00 a.m. y 6:00
p.m (8)
Entre 10:00 a.m. y 7:00
p.m. (3)
Otro (2)

Habitos de consumo

Ocasioén de consumo

Desayuno (1)
Almuerzo (22)
Cena (13)

Motivos de consumo

Habito (12)
Antojo (5)

Razones de consumo

Curiosidad (14)
Precio atractivo (3)
Por la marca (0)

Degustacion de los
productos organicos

Apreciacion del producto

Les encanta (10)
Les parece agradable (6)
No les gusta (1)

Precio que pagaria por
empaque de 500 grs. de
Lechuga

Precio que pagaria por
Kg. de Tomates

Precio que pagaria por
Kg. de Zanahorias

Precio que pagaria por
empaque de 300 grs. de
Beterraga

Precio que pagaria por
Kg. de Brocoli

Precio que pagaria por
empaque de 500 grs. de
Espinaca

Precio que pagaria por
Kg. de Cebolla

S/. 1.99 — 2.50 (5)
S/.2.51-3.00 (9)
S/. 3.01 amas (3)

S/.2.51-3.00 (2)
S/.3.01-3.50 (8)
S/. 3.51 amas (7)

S/.1.99 — 2.50 (6)
S/. 2.51 -2.50 (5)
S/. 3.01 a mas (6)

S/.1.99 — 2.50 (7)
S/.2.51-3.00 (8)
S/. 3.01 amas (2)

S/.2.50 - 3.00 (3)
S/. 3.01 - 3.50 (6)
S/. 3.51 amas (8)

S/. 2.50 — 3.00 (4)
S/.3.01-3.50 (13)
S/. 3.51 a mas(0)

S/.2.50 —3.00 (4)
S/. 3.01-3.50(12)
S/. 3.51amas (1)
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Precio que pagaria por
Kg. de Ajo

Precio que pagaria por
Kg. de Vainitas

Precio que pagaria por
una unidad de Coliflor

Precio que pagaria por
Kg. de Aji Amarillo

Precio que pagaria por
Kg. de Aji Colorado

Precio que pagaria por
empaque de 300 grs. de
Holantao

Precio que pagaria por
empaque de 300 grs. de
Frejol Chino

Precio que pagaria por
una unidad de Zapallito
Italiano

Precio que pagaria por
empaque de 300 grs. de
Brotes de Alfalfa

Precio que pagaria por

una unidad de Berenjena

Precio que pagaria por
una unidad de Caigua

S/. 10.00 — 10.50 (5)
S/. 10.51 —11.00 (5)
S/.11.01 amas (7)

S/. 3.00 — 3.50 (10)
S/. 3.51-4.00 (5)
S/. 4.01 amas (2)

S/. 3.00 - 3.50 (15)
S/.3.51-4.00 (2)
S/. 4.01 amas (0)

S/.1.99 - 2.50 (14)
S/. 2.51 -3.00 (3)
S/. 3.01 a mas (0)

S/.1.99 - 2.50 (2)
S/. 2.51 —3.00 (6)
S/. 3.01 amas (9)

S/. 3.00 —3.50 (12)
S/.3.51-4.00 (4)
S/. 4.01 a mas (1)

S/.2.00 —2.50 (6)
S/.2.51-3.00 (9)
S/. 3.01 a mas (2)

S/.1.00 — 1.50 (13)
S/.1.51 -2.00 (4)
S/. 2.01 a mas (0)

S/.1.99 - 2.50 (11)
S/. 2.51 —3.00 (6)
S/. 3.01 a mas (0)

S/.1.00 - 1.50 (12)
S/. 1.51-2.00 (5)
S/. 2.01 amas (0)

S/.1.00 — 1.50 (15)
S/.1.51-2.00 (2)
S/. 2.01 amas (0)
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B. MATRIZ RESUMEN DE ENTREVISTA A EXPERTOS

Variables Componentes Respuestas
Datos de la industria Empresas formales y Compuesta solamente por
informales formales debido a las

¢Quiénes conforman la

industria?

Margenes de la industria

Ciclo de vida de la industria

Reto de la industria

Demanda

exigencias de certificacion.

e Productores

e Proveedores de semillas

e Proveedores de
maquinarias y equipos

e Intermediarios

e Supermercados

En toda la cadena el margen
esta alrededor de 35%.

Se encuentra en crecimiento
debido al mayor poder
adquisitivo de la poblacion.

Garantizar una oferta
constante de productos.

Existe una demanda
insatisfecha por parte de los
supermercados y
restaurantes.

Habitos de compra

Lugar de compra

Bioferias es el mayor nicho
de venta. Y hasta la fecha no
existe una tienda especifica
de productos organicos en
Lima.

Habitos de consumo

Comportamiento de los
consumidores

Necesidad de realizar
actividades que informen a
los consumidores y de esta
manera mejorar el consumo
de estos productos.

En cuanto a produccion

Factores limitantes

Técnica empleada

Calidad del suelo y por ende
la necesidad de nutrientes.
Manejo de plagas.

Uso de técnicas adecuadas
para obtener productos de
calidad.
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APENDICE C. PASOS REALIZADOS PARA OBTENER DISTRIBUCION DE
LA POBLACION TOTAL PERTENECIENTE ALOSNSEAYB
Con el fin de tener informacion veraz y evitar sesgos sobre la poblacion
objetivo, se obtuvo informacion sobre la estadistica poblacional elaborada por
Ipsos — Apoyo (2009), de acuerdo a la cual el promedio del ingreso familiar
mensual asciende a S/. 12,118 y S/. 2,946 respectivamente y el promedio del gasto
mensual en alimentos dentro del hogar de los NSE Ay Besde S/. 1,182y S/. 787
respectivamente. Asimismo, sobre la base de la informacion sobre distribucion de
niveles por zona proporcionada por Apeim (2009) se determind el nimero total de
personas mayores de 18 afios, habitantes de los distritos meta (La Molina, San
Borja, Santiago de Surco), pertenecientes a los NSE A y B, los cuales ascienden al
namero de 324,882.
Para determinar la poblacion objetivo del NSE A, se realizaron los
siguientes pasos:
1. Se multiplicé la poblacién total por distrito por 35,20% para determinar el
total de personas de cada distrito pertenecientes al NSE A.
2. Se multiplico el nimero de habitantes obtenido por 50 y 50%
respectivamente, para determinar el sexo de las personas del NSE A.
3. Se multiplicé el namero de hombres pertenecientes al NSE A por 72% (el
porcentaje de hombres mayores a 18 afios).
4.  Se multiplicé el nimero mujeres pertenecientes al NSE A se multiplicé por

77% (el porcentaje de mujeres mayores a 18 afios).
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5. Finalmente, se sumo el numero de hombres y mujeres pertenecientes al NSE
Ay que son mayores de 18 afios de edad para determinar la poblacion

objetivo total; tal como se muestra a continuacion.

NSE A mayores de Poblacion

Poblacion NSE A NSE A por género 18 afos Objetivo
total por Hombres Mujeres Hombres Mujeres
Distritos distrito 35.20% (50%) (50%) (72%) (77%) NSE A
La Molina 138,857 48,878 24,439 24,439 17596 18,818 36,414
San Borja 114,642 40,354 20,177 20,177 14,527 15,536 30,064
Surco 304,215 107,084 53,542 53,542 38,550 41,227 79,777
Total 557,714 196,316 98,158 98,158 70,674 75,581 146,255

Nota. De “Informe Gerencial de Marketing. Estadistica Poblacional 2009 (enero)”, por Ipsos — Apoyo
Opinién y Mercado, 2009. pp. 4-68. Lima, Per( y de “Niveles socioeconémicos 2009”, por Apeim. Lima,

Per(: Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados

Para determinar la poblacion objetivo del NSE B, se reiteraron los pasos

descritos anteriormente:
1.  Se multiplico la poblacion total por distrito por 42,30% para determinar el

total de personas de cada distrito pertenecientes al NSE B.

N

Se multiplicé el nmero de habitantes obtenido por 49 y 51%
respectivamente, para determinar el sexo de las personas del NSE B.
3. Se multiplicé el namero de hombres pertenecientes al NSE B por 72,30%
(el porcentaje de hombres mayores a 18 afios).
4. Se multiplicé el namero mujeres pertenecientes al NSE A se multiplicé por
79% (el porcentaje de mujeres mayores a 18 afios).
5. Finalmente, se sumo el nimero de hombres y mujeres pertenecientes al NSE
A'y que son mayores de 18 afios de edad para determinar la poblacion

objetivo total; tal como se muestra a continuacion.
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NSE B mayores de Poblacion

Poblacion NSE B  NSE B por género 18 afios Objetivo
total por Hombres  Mujeres Hombres Mujeres
Distritos distrito 42.30% (49%) (51%) (72.3%) (79%) NSE B
La Molina 138,857 58,737 28,781 29,956 20,809 23,665 44,474
San Borja 114,642 48,494 23,762 24,732 17,180 19,538 36,718
Surco 304,215 128,683 63,055 65,628 45589 51,846 97,435
Total 557,714 235,914 115598 120,316 83,578 95,049 178,627

Nota. De “Informe Gerencial de Marketing. Estadistica Poblacional 2009 (enero)”, por Ipsos — Apoyo

Opinién y Mercado, 2009. pp. 4-68. Lima, Perd y de “Niveles socioeconomicos 2009”, por Apeim. Lima,

PerG: Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados

Para conocer la poblacién objetivo total del NSE A y B, se sumaron los

resultados finales de cada una de las tablas realizadas.

Poblacién Poblacién Poblacién Objetivo
Distritos objetivo NSE A objetivo NSE B Total
La Molina 36,414 44,474 80,888
San Borja 30,064 36,718 66,782
Surco 79,777 97,435 177,212
Total 146,255 178,627 324,882

Nota. De “Informe Gerencial de Marketing. Estadistica Poblacional 2009 (enero)”, por Ipsos — Apoyo

Opinién y Mercado, 2009. pp. 4-68. Lima, Per( y de “Niveles socioeconémicos 2009”, por Apeim. Lima,

Per(: Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados
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APENDICE D. ENCUESTA

Somos estudiantes de la Pontificia Universidad Catolica del Perd
(Centrum). Estamos realizando un trabajo de investigacion sobre las preferencias
del consumidor. Agradecemos desde ahora su colaboracion respondiendo a este
breve cuestionario anonimo. Este cuestionario no es una prueba de conocimiento

por lo tanto no existen respuestas buenas o malas.
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13, ;Aleens wez hs compss do productos pog intemet 7

HO |

14, ;Ud. comprens prodic o vesatsles orgsnices 2 través de uns tisnds virtes] (internaf?
=i
) |
Nlotivo:

15, ;L= sustrts racibic sus productos vesstsles orginicoe 2 traves da un sistems delivery?

=
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Inedif erenta
16. ;Qu antzis adicions] sskre dispuesto (3) 2 pagms por 12 comprs de productos vezetslas orginicos T
1094
15
A
30,

17. ;Bacuerds T slouns de estss menss orminicss sxistents on 2l mercado?
mafca =i NO
Litaz Varde
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APENCICE E. RESULTADOS OBTENIDOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Grupo |

1. Género: Mujeres jovenes

2. Edades: 26 — 30 afios

3. Ocupacidn: Estudiantes, amas de casa y trabajadoras dependientes e
independientes.

4. Ingreso familiar: S/. 3501 en adelante.

5. Caracteristicas de comportamiento: Son mujeres con habitos de
alimentacion sana y balanceada que realizan algun tipo de actividades
fisicas (practica de deportes o caminatas) pero que al mismo tiempo
consumen algun tipo de bebidas alcohdlicas, un porcentaje de estas
mujeres son fumadoras. Ellas realizan las compras para el hogar y
estarian dispuestas a pagar un precio entre 15 y 20% mas alto, por
productos vegetales organicos.

6. Habitos de compra: Las compras son realizadas en los supermercados
y mercados tradicionales con una frecuencia semanal.

7. Habitos de consumo: Suelen comprar y consumir semanalmente
(@) lechuga, (b) tomate, (c) zanahoria, (d) brocoli, (e) espinaca,
(F) betarraga, (g) cebolla, (h) ajo, (i) vainitas, (j) zapallo italiano,
(k) coliflor, (I) berenjena, (m) frijol chino; entre otros. Los atributos
indispensables que buscan en los productos destinados a su consumo

son la frescura y la salud o bienestar.
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Grupo Il

1.  Género: Mujeres jovenes

2. Edades: 31 — 35 afos

3. Ocupacion: Estudiantes, amas de casa Yy trabajadoras dependientes e
independientes.

4. Ingreso familiar: S/. 5501 en adelante.

5. Caracteristicas de comportamiento: Son mujeres con habitos de
alimentacion sana y balanceada que realizan algun tipo de actividades
fisicas (practica de deportes o caminatas) pero que al mismo tiempo
consumen algun tipo de bebidas alcohdlicas. Ellas realizan las compras
para el hogar y estarian dispuestas a pagar un precio entre 20 y 30%
mas alto, por productos vegetales organicos.

6. Habitos de compra: Las compras son realizadas en los supermercados
con una frecuencia semanal.

8. Habitos de consumo: Suelen comprar y consumir semanalmente
(@) lechuga, (b) tomate, (c) zanahoria, (d) betarraga, (e) brécolis,
(f) espinaca, (g) cebolla, (h) ajo, (i) vainitas, (j) coliflor, (K) aji
amarillo, (I) holantao, (Il) zapallito italiano, (m) brotes de alfalfa,
(n) berenjena; entre otros. Los atributos indispensables que buscan en
los productos destinados a su consumo son la frescura y la salud o

bienestar.
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Grupo Il

1.  Género: Mujeres maduras

2. Edades: 36 afios en adelante

3. Ocupacion: Amas de casa, trabajadoras dependientes e independientes
y jubiladas.

4. Ingreso familiar: S/. 5501 en adelante.

5. Caracteristicas de comportamiento: Son mujeres con habitos de
alimentacion sana y balanceada que realizan caminatas y consumen
algun tipo de bebidas alcohdlicas. Ellas realizan las compras para el
hogar y estarian dispuestas a pagar un precio entre 20 y 25% mas alto,
por productos vegetales organicos.

6. Habitos de compra: Las compras son realizadas en (a) los
supermercados, (b) mercados tradicionales y (c) bodegas. Con una
frecuencia que fluctta entre dos a tres veces a la semana y semanal.

7. Habitos de consumo: Suelen comprar y consumir (a) lechuga,
(b) zanahoria, (c) betarraga, (d) brocolis, (e) espinaca, (f) cebolla,
(9) ajo, (h) vainitas, (i) holantao, (j) zapallito italiano, (k) frejol chino,
() brotes de alfalfa, (Il) berenjena; entre otros. Los atributos
indispensables que buscan en los productos destinados a su consumo

son (a) el sabor, (b) la frescura y (c) la salud o bienestar.
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Grupo IV

1. Geénero: Hombres

2. Edades: 31 afios en adelante

3. Ocupacion: Trabajadores dependientes e independientes.

4. Ingreso familiar: S/. 3501 en adelante.

5.  Caracteristicas de comportamiento: Son hombres con habitos de
alimentacion sana y balanceada que realizan algun tipo de actividades
fisicas (practica de deportes o caminatas), que consumen algln tipo de
bebidas alcohdlicas, con un porcentaje bajo de consumo de cigarros.
Quienes realizan las compras para el hogar son la pareja/cényuge y
estarian dispuestos a pagar un precio entre 10 y 20% mas alto, por
productos vegetales organicos.

6. Habitos de compra: Las compras son realizadas en los supermercados,
con una frecuencia que fluctla entre dos a tres veces a la semana y
semanal.

7. Habitos de consumo: En sus residencias suelen comprar y consumir
(@) lechuga, (b) tomate, (c) zanahoria, (d) betarraga, (e) brécolis,
(f) espinaca, (g) cebolla, (h) ajo, (i) vainitas, (j) coliflor, (k) aji
amarillo, () zapallito (Il) italiano, (m) frejol chino, (n) berenjena,
(o) caigua; entre otros. El atributo indispensable que buscan en los

productos destinados a su consumo es la salud o bienestar.
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APENDICE F. CACULO DE LA DEMANDA POTENCIAL

Calculo de potenciales compradores

A B C D E F G
personas que
poblacion pagarian de 20 a
NSEAyYB personas que 30% mas por lo mercado potencial (personas
mayores que  personas compram en productos en los porcentaje de la decisoras de compra en el

producto 18 anos encuestadas  supermercados supermercados poblacion total hogar)
formulas - - - - - = (E/C) =(BxF)
vegetales orgdnicos 324,882 272 154 74 27.21% 88,387

Célculo de la demanda potencial de vegetales organicos

A B C D F G H

personas que

cantidad de consumo per pagarian de 20a  demanda potencial
#de personas capita mensual 30% mas por lo  annual de vegetales demanda potencial annual de
personas en promedio en (kg) de vegetales productosenlos y hortalizas (kg vegetales y hortalizas
producto el hogar el hogar y hortalizas’ supermercados anuales) (nuevos soles)
=(mercado
= promedio potencial*C*D*12* = (H x precio de venta en
formulas - (B) - (ponderacion F) S/. del kilo)
1-3 2 2.2 49 3,090,201
4-6 5 2.2 25 3,941,583
vegetales organicos total 74 7,031,784 87,194,124

Nota. De “Condiciones de vida en el Pert: Evolucion 1997-2004”por INEIL, mayo de 2006. Recuperado el 18 de julio de 2009, de

http://www1.inei.gob.pe/biblioineipub/bancopub/Est/Lib0640/Libro.pdf
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APENDICE G. REGISTRO DE MARCA ANTE INDECOPI

CA DE

s : o
O PER Presidencia
R@ﬂ = del Consejo de Ministros

-

0!

DIRECCION DE SIGNOS DISTINTIVOS

SOLICITUD DE REGISTRO DE MARCA DE PRODUCTO Y/O SERVICIO

SECCION 1. SOLICITANTE I:' Persona Natural I:' Persona Juridica

1.1. Datos del Solicitante

Nombre o Denominacion / Razén Social

Documento de identidad RUC
NACIONALIDAD / PAiS DE CONSTITUCION DIRECCION DEL SOLICITANTE: CALLE, N°, DISTRITO, PROVINCIA, DPTO
CORREO ELECTRONICO DEL SOLICITANTE N° FAX N° TELEFONO

1.2 Datos del Representante o Apoderado (Ilenar s6lo en el caso de contar con representante)

Nombre o Denominacion / Razén Social Documento de Identidad
RUC

DIRECCION DEL REPRESENTANTE EN EL PERU: CALLE, N°, DISTRITO, PROVINCIA, DPTO (DOMICILIO PARA EFECTO DE NOTIFICACIONES)

CORREO ELECTRONICO DEL REPRESENTANTE EN EL PERU N° FAX N° TELEFONO

|:| Se adjunta documentacion que acredita representacion.

I:' Documentacién que acredita representacion ha sido presentada en el Expediente N°:

|:| Documentacién que acredita representacion se entregaré en una fecha posterior.
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SECCION 2. DATOS RELATIVOS A LA MARCA

2.1. Tipo de Marca

I:' DENOMINATIVA I:' FIGURATIVA I:' OTROS (especificar:)

I:I DENOMINATIVA CON GRAFIA ESPECIAL I:I MIXTA
2.2. Indicacion de la Marca 2.3.Reproduccion de la Marca

(En caso de ser una marca denominativa consigne la (En caso de marcas mixtas, figurativas, denominativas
denominacién) con grafia especial u otras, adjunte o inserte el facsimil)

2.4. Precise si desea proteger el color o colores
como parte de la Marca: si I:' NO I:'

2.5. Lista de Productos y/o Servicios (debera pagar una tasa de tramitacién por cada clase en la que solicite el
registro)

CLASE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS

I:' MARCAR ESTE RECUADRO S| EL ESPACIO ANTERIOR NO ES SUFICIENTE. EN TAL CASO, INDIQUE LOS
PRODUCTOS Y/O SERVICIOS EN EL ANEXO A.
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SECCION 3. REIVINDICACION DE PRIORIDAD (llenar sdlo en caso de tenerla)

3.1. Nimero de la solicitud cuya

prioridad que reivindica 3.2. Fecha de presentacion 3.3. Pais de presentacién

3.4. Documentos relativos a la prioridad extranjera

COPIA DE LA SOLICITUD CERTIFICADA POR LA AUTORIDAD QUE LA EXPIDIO (traducida al Espafiol, de ser el caso)

I:' SE ADJUNTA CON LA PRESENTE SOLICITUD

|:| SE APORTARA DENTRO DEL PLAZO ESTABLECIDO EN EL ARTICULO 10 DE LA DECISION 486

SECCION 4. INTERES REAL PARA OPOSICION ANDINA (llenar s6lo de ser el caso)

Esta solicitud se presenta para acreditar el interés real de la oposicién formulada en el Expediente N°©

Nombre del firmante
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APENDICE H. MODELOS PROPUESTOS PARA EL LOGOTIPO DE LA

EMPRESA ORGANICA S.A.C.

OOO
Organlca

De la naturalezow ov st mesaw
Productos 100% organicos

Modelo de logotipo N° 1

)
O O
De la naturalezow ov st mesaw
Productos 100% orgamnicos

Modelo de logotipo N° 2

s

Modelo de logotipo N° 3
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De lov naturalezov ov sw mesov
Productos 100% orginicos

Modelo de logotipo N° 4
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APENDICE I. REGISTRO DE LEMA ANTE INDECOPI

CA DE

s : o
O PER Presidencia
R@ﬂ = del Consejo de Ministros

-

0!

DIRECCION DE SIGNOS DISTINTIVOS

SOLICITUD DE REGISTRO DE LEMA COMERCIAL

SECCION 1. SOLICITANTE I:' Persona Natural I:' Persona Juridica

1.1. Datos del Solicitante

Nombre o Denominacién / Razén Social

Documento de identidad RUC
NACIONALIDAD / PAIS DE CONSTITUCION DIRECCION DEL SOLICITANTE: CALLE, N°, DISTRITO, PROVINCIA, DPTO
CORREO ELECTRONICO DEL SOLICITANTE Ne FAX N° TELEFONO

1.2 Datos del Representante o Apoderado (llenar s6lo en el caso de contar con representante)

Nombre o Denominacion / Razén Social Documento de Identidad
RUC

DIRECCION DEL REPRESENTANTE EN EL PERU: CALLE, N°, DISTRITO, PROVINCIA, DPTO  (DOMICILIO PARA EFECTO DE NOTIFICACIONES)

CORREO ELECTRONICO DEL REPRESENTANTE EN EL PERU N° FAX N° TELEFONO

I:' Se adjunta documentacién que acredita representacién.

I:' Documentacién que acredita representacion ha sido presentada en el Expediente N°:

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




TESIS PUCP s CENTRUM

4 CENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

I:' Documentacién que acredita representacion se entregara en una fecha posterior.

SECCION 2. DATOS RELATIVOS AL LEMA SOLICITADO

2.1. Palabra o frase que lo conforma:

2.2. Para usarse como complemento de:

|:| Signo Registrado:

Certificado N° Vigente hasta Clase

I:' Signo Solicitado:

Expediente en tramite N° Clase

(se deberd pagar una tasa de tramitacion por cada clase en la que se solicite el registro)

SECCION 3. REIVINDICACION DE PRIORIDAD (llenar s6lo en caso de tenerla)

3.1. Nimero de la solicitud cuya

prioridad que reivindica 3.2. Fecha de presentacién 3.3. Pais de presentacion

3.4. Documentos relativos a la prioridad extranjera

COPIA DE LA SOLICITUD CERTIFICADA POR LA AUTORIDAD QUE LA EXPIDIO (traducida al Espafiol, de ser el caso)

D SE ADJUNTA CON LA PRESENTE SOLICITUD

D SE APORTARA DENTRO DEL PLAZO ESTABLECIDO EN EL ARTICULO 10 DE LA DECISION 486

Nombre del firmante

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




I %
TESIS PUCP CENTRUM

4 CENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

APENDICE J. MODELO PILOTO DE PAGINA WEB

De la naluradez o a s nesa
Productos 100% ecologicos

g
i
B

Mapa dal Gitio | Como Comprar | Delivery | Moneda

Nosotros

HORTALIZAS Y VERDURAS

Qobre nuestros productoc

Recetac Organicac

Foro

Enlaces de Interec

Producto:  Zanahoria Organica Producto:  Brocoli Organico

Precio: Ugs 5.00 Precio: Uss 5.00
z Deccripcion descripcion deccripcion Deccribcion describcion describcior
Comentarios ; .

N descripcion

Ayudanos a
mejorar

GLOBALG.AP.
VISA @ > SAFTQAY Producto:  Tomate Organico Producto:  Rabano Organico
Precio: Ug¢5.00 Precio: Us$ 5.00

Descripcion descripcion descripcion

descripcion de:

Ver Detalice
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APENDICE K. COLEGIOS DE NIVELES SOCIO ECONOMICOS A Y B DE
LA CIUDAD DE LIMA
1. Colegio Newton
2. Colegio Peruano Britanico
3. Colegio SS.CC. Recoleta
4. Colegio San Agustin
5. Colegio Alexander Von Humboldt
6. Colegio de la Imaculada
7. Colegio Franco Peruano
8. Colegio Peruano Norteamericano Abraham Lincoln
9. Colegio de los Sagrados Corazones de Belén
10. Colegio Santa Ursula
11. Colegio Franklin Delano Roosevelt
12. Colegio Peruano Alemén Reina del Mundo
13. Colegio Villa Caritas-San Pedro
14. Hiram Bingham The British Internacional School of Lima
15. Colegio Franco Peruano
16. Colegio Salcantay
17. Berkeley School
18. Colegio Alpamayo
19. Colegio Weberbauer

20. Colegio Antonio Raimondi
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APENDICE L. NOMBRE DE DOMINIO (URL) DE LA EMPRESA

N Nic.pe - Windows Internet Explorer
@:‘: - |g https: ffwww .nic.pe/nic_reg_registrar_dominios. php

] Arguivo  Editar Exibir Favoritos Ferramentas  Ajuda

‘ & ARES '|,fv organica.com ﬂﬂ Buscar % g ~ BTV - @Mﬂdm B hi5 4 it 2 chat - (fpp -
ﬁ? ﬁ'ﬁ? @Nic.pe

J @Home + [ Feeds) ~ Qé;lmprimir R

O v d
Pagina principal | Reqistrar Dominios | Iniciar Sesidn
Registrar Dominios
1. Buscar Dominio 2. Ver carrito de 3. Registrese 4. Contrato y 5. Forma de pago ¥
compras condicienes de uso confirmacion

Buscar dominio

WWW, OI’EHiCE.COI'TI .pe l

Felicitaciones, su dominio esta disponible.

Usted seleccioné:

I~ organica.com.pe

Cancelar ﬁ»‘«gr&garalu:arr'rtn de compras

IMPORTANTE: Loz dominioz edu.pe, mil.pe v gob.pe son dominios de caracter restringido
para instituciones educativas, miltares y gobierno peruano. El control de dicho registro es
xpost. Antes de registrar por favor leer las ¢ Paliti Regi b

T T T T @mtemet
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APENDICE M. PRECIO ALQUILER DEL TERRENO DE PRODUCCION

T;z Favoritos J {.3 @ | sites Sugeridos = @ | Galeria do Web Slice ~ @ | HotMail gratuito

88' '| & Windows Live Hotmail ¥ Yahoo! Mail (mirella_flore... % | | J fij Home  ~ Feeds (1) ~ [ LerEmal omlr
mirella_florestal () Offline « Yahoo! | Meu Yahoo! | Noticias | Buscar na web...
-YAI%%%”‘E MAIL Sair, Minha conta, Mail Classic e
IQ.I Tt \4§| Nova > 1} Inicio || Rascunhos 4mensagens X || [ Enc: Res: alquiler ten X
Q Buscar no e-mall == Enviar # Anexar Salvar rascunho '{E/ Ortografia = @ Cancelar

| vc estd sozinha Para: | Idelgada @amail.com| Exibir Ceo <

8l g quer. Veja!
Cc Des
-
Entrada — ; -
Rasamhos (4) - Enc: Res: alquiler terreno Texto sem formatacio H
S

Enviadas ] ICuurierNew ~| |12 'l N I 8§ L 2 =8 — g

Spam Limpar
Lixeira (5) Limpar

@ Papel de carta (&)

=

De: Lorenzo Delgado <ldelgadoag@gmail.com=>
Contatos Adicionar Para: mirella_florestal@yahoo.com.br

Agenda Enviadas: Quarta-feira, 01 de Agosto de 2009 18:17:25
Assunto: alquiler terreno

B E>LEW

[ Bloco de notas

¥ Minhas pastas Adicionar . . R
] A Estimada Sr. Mirella Costa,
1 aula_ingles
[ 1cF Conforme hemos hablado por teléfono. el terreno posee 6.30 ha, estd ubicado en Pachacamac v cuenta c
M con 3 edificaciones y servicios higienicos. =
[ sKaL 1 | Elprecio del alquiler es /. 12000 por hectarea afio.

skel_2 =
Toques no celular
kdd o 10 2 Gratiz

TG

En caso tenga alguna duda por favor escribame.

Sahlidos Cordiales,

|
4 Mude de empregs! A
[ v
Lorenzo Delgado =
afls Meos-Senz L ——
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APENDICE N. TRAMITE PARA LA INSCRIPCION DE LA EMPRESA
EN REGISTROS PUBLICOS.

1. Se ha elegido como denominacién social el nombre de Organica S.A.C.
el cual sera buscado en Registro Publicos (RR.PP.) a nivel nacional para
evitar una duplicidad de nombres.

2. Una vez realizada la busqueda se solicitara la Reserva de Preferencia
Registral de la denominacidon social, tramite imprescindible en la
constitucion de la empresa, los RR.PP. reservaran el nombre solicitado
por un plazo de 30 dias, luego de ellos de no finalizar el tramite
correspondiente se correria el riesgo de perder la denominacion
escogida.

3. Se redactara la Minuta de Constitucion de la empresa Organica S.A.C.,
la cual debera estar autorizada por abogado (a) y se presentara ante un
Notario (a) en original y dos juegos de copias para su minutario. Dicha
Minuta debera estar firmada por los asociados de la empresa como
sefial de su conformidad. Dicha Minuta deberd contener: el Pacto
social, donde se estableceran los datos de identificacion de los
asociados y de la empresa, y el Estatuto, donde se establecera el objeto
social sobre el que versard el negocio; asi como el detalle de los
aportes y regimenes de su constitucion.

4. Una vez ingresada la Minuta al minutario de la Notaria, se podra hacer
el depdsito del aporte dinerario y se entregarad el inventario de los

aportes no dinerarios que realizaran los asociados.
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5. Una vez se haya cumplido con el trdmite notarial, el Notario (a) emitira
la escritura publica correspondiente y ésta debera ser inscrita en los
RR.PP. de la ciudad para que se adquiera la personeria juridica deseada.

6. Posteriormente, se volvera a la Notaria para la legalizacion del Libro de

Actas y del Libro Contable, de la empresa.
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APENDICE O. SOLICITUD DE LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO DE

LOCAL COMERCIAL

MUNICIPALIDAD DE SANTIAGD DE SURCO

SOLICITUD DE DECLARACION JURADA PARA OBTENER
LICENCIA MUNICIPAL DE FUNCIONAMIENTO

(LEY WC ZPOTE LEY F 2T, LEY MY 2E8TH, DROEMARZA M* ZH1-MES Y TUPA VIGENTE)

LY L S——

GERENCIA DE DESARROLLO URBANC
$UBGERENCIA DE DESARROLLO ECOMOMICO
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TESIS PUCP CENTRUM

i 7ZENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

APENDICE P. DECLARACION JURADA DE OBSERVANCIA DE

CONDICIONES DE SEGURIDAD

MUNICIPALIDAD DE SAKNKTIAGO DE SURCO

DECLARACION JURADA DE OBSERVANCIA DE CONDICIONES DE SEGURIDAD
(Ley N° 28976)

L A LB A Dy N s e e o e e S B s S N S e N s
i -~ . NO
El propietario y/o cenductor del local declara bajo juramento lo siguiente: Sl CORRESPONDE
1.0 ARQUITECTURA
El ingreso/salida del local presenta un ancho libre minimo de 0.80 m., la puerta no|
1.1 |abre directamente sobre un desnivel y las vias de evacuacién se encuantran libres|
de obstaculos, vidries 0 espejos.
2.0 ESTRUCTURAS
2.1 |Ellocal no presenta severo deterioro en paredes, columnas, techos y vicas
2.2 |El falso techo esta fio y no es de material inflamable,
3.0 INSTALACIONES ELECTRICAS
34 El tablero eléctico es de matenal no combustible {metal o resing), tiene|
* |interruptores termomagnéticos {ITM's) identificados y no utiliza llaves de cuchilla.
29 E! tablero eléctrico tene interruptores diferenciales (para instalaciones nuevas a
" |pariir del 1 de julio del 2006).
No se utiliza cable mellizo en instalaciones fijas. El cableado eléctrico se
3.3 |encuentran protegido mediante canaletas o tubos de PVC y las cajas de paso
tienen tapa.
Los tomacorrentes ienen conrxion a fierra en bafios, cocina y para equipos con
3.4 |enchufe de tres espigas. L.os temacomentes se encuentran en buen estadoy no
se utiliza adaptadores multiples.
Los equipos de aiumbrado (focos, florescentes, lamparas, etc.) no presentan
3.5 [conexiones expuesias. Si cuenta con luces de emergencia, éstas se encuentran
operativas.
15 Tienen pozao de puesta a tierra y certificado de medicion de la resistencia (menor o
7 ligual 225 Q).
a7 Los anuncios publictarios «on energia electrica tienen cableado adecuado y
“" lcuentan con conexion a tiama.
4,0 SEGURIDAD Y PROTECCION CONTRA INCENDIO
4.1 |Eilozal cuenta con sefiales de seguridad (salidas, riesgo electrico y extintores)
El local cuenta al menos con un extintor de polvo quimico seco de 6 Kg. ¢ un
4.2 |extintor por cada 256 m? de drea. Lcs extintores estan operativos y con carga
vigente.
43 Los materiales y/o praductos estan aimacenados de forma segura (evitande que
" |se caigan) y sin obslruir 1as vias de evacuacidn
Las instalaciones dz gas (GLP) que ufilizan balones mayores a 25 Kg. Tienen
4.4 |tuoerias de cobre y estan alejados de interruptores y tomacorrientes. Los balones|
de gas se ubican eniugares ventiladas y alejados de cualquier fuente de czlor.
Las campanas y duslos de exfraccian de humo ([Chimeneas) se encuentran Ibres
45 |ge grasa.
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PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

APENDICE Q. DETALLE DE LA INVERSION INICIAL REQUERIDA

Costo de maquinas y equipos de planta

Especificacion Cantidad Costo unitario (S/.) Costo total (S/.)
Mini tractor 1 48,000 48,000
Balanza 3 285 855
Mesa 2 150 300
Maquina selladora 1 585 585
Maquina picadora 1 610 610
Sembradora de hortalizas 1 1,120 1,120
Bandejas de germinacion 242 hoyos 1 309 309
Carretilla 4 123 492
Atomizador agricola 3 110 330
Pala 5 35 175
Azadas 10 32 324

Sub Total 53,100

Suministros de planta

Especificacion Cantidad Costo unitario (S/.) Costo total (S/.)
Guantes 10 2.00 20.00
Botas 6 17.00 102.00
Mascarillas 10 0.50 5.00
Cajas plasticas 30 24.00 720.00
Uniformes 4 31.00 124.00

Sub Total 971.00

Muebles y equipo de oficina

Especificacion Cantidad Costo unitario (S/.) Costo total (S/.)
Escritorio 3 410.00 1,230
Sillas 7 50.00 350
Archivador 1 180.00 180
Computador 2 1800.00 3,600
Telefono 2 150.00 300
Fax 1 200.00 200
Sub Total 5,860
Intangibles

Especificacion

Costo total (S/.)

Gastos de constitucion de la empresa y marca 2,500
Certificacion de predios frutas y hortalizas 318
Campafia de lanzamiento 23,000
Sub Total 25,818
Otros

Especificacion

Costo total (S/.)

Adecuacion del Local (tienda)
Vehiculo Utilitario
Adecuacion del Local (terreno)

4,500
24,000
15,000

Sub Total

43,500

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




APENDICE R. PLAN DE DESARROLLO

Actividades

Fecha de Inicio

Duracidn (dias)

Fecha de Término
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. Elaboracién del plan de negocio

. Presentacidn del plan de negocio a la entidad bancaria

. Firmar el Contrato Financiero con la entidad bancaria

. Redactar el Contrato de Arrendamiento del terreno

. Firmar el Contrato de Arrendamiento del terreno

. Realizar las compras de las herramientas a utilizarse

. Realizar las compras de los uniformes a utilizarse

. Realizar las compras de los implementos del area administrativa
. Publicar los anuncios solicitando el personal

. Seleccionar la curricula

. Entrevistar a las personas que hayan sido seleccionadas

. Contratar al personal

. Capacitar al personal

. Instalar equipos y herramientas

. Inaugurar el local de produccion

. Iniciar el proceso de produccion

. Buscar el local comercial

. Redactar el Contrato de Arrendamiento del local comercial
. Firmar el Contrato de Arrendamiento del local de comercial
. Iniciar el proceso de empaque

. Realizar las compras de los implementos del local de comercializacion
. Decorar el local de comercial

. Inaugurar el local de comercial

. Promover y publicitar la empresa

01/05/2009
17/08/2009
14/09/2009
21/09/2009
24/09/2009
25/09/2009
01/10/2009
05/10/2009
24/10/2009
27/10/2009
01/11/2009
04/11/2009
09/11/2009
16/11/2009
23/11/2009
23/11/2009
16/02/2010
18/02/2010
22/02/2010
23/03/2010
23/03/2010
31/03/2010
10/04/2009
20/03/2010
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30/07/2009
11/09/2009
18/09/2009
24/09/2009
25/09/2009
30/09/2009
03/10/2009
10/10/2009
26/10/2009
30/10/2009
03/11/2009
06/11/2009
16/11/2009
21/11/2009
24/11/2009
23/03/2010
18/03/2010
21/02/2010
23/02/2010
30/03/2010
30/03/2010
09/04/2010
11/04/2009
18/06/2010
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APENDICE S. DIAGRAMA DE GANTT
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01/05/09 20/06/09 09/08/09 28/09/09 17/11/09 06/01/10 25/02/10 16/04/10 05/06/10

1. Elaboracién del plan de negocios

2. Presentaci6n del plan de negocios a la entidad bancaria |

3. Firmar el Contrato Financiero con la entidad bancaria
4. Redactar el Contrato de Arrendamiento del terreno
5. Firmar el Contrato de Arrendamiento del terreno

6. Realizar las compras de las herramientas a utilizarse

7. Realizar las compras de los uniformes a utilizarse

8. Realizar las compras de los implementos del drea administrativa

9. Publicar los anuncios solicitando el personal

10. Seleccionar la curricula

11. Entrevistar a las personas que hayan sido seleccionadas
12. Contratar al personal
13. Capacitar al personal

14.Instalar equipos y herramientas |
15. Inaugurar el local de produccion
16. Iniciar el proceso de produccién

17.Buscar el local comercial
18. Redactar el Contrato de Arrendamiento del local comercial
19. Firmar el Contrato de Arrendamiento del local de comercial

20. Iniciar el proceso de empaque |

21.Realizar las compras de los implementos del local de comercializacion

22. Decorar el local de comercial

23.Inaugurar el local de comercial
24. Promover y publicitar la empresa
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M Duracidn (dias)






