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RESUMEN

Las estadisticas correspondientes a la industria de bebidas no alcohdlicas indican a las gaseosas como
la categoria de mayor consumo en el pais, no obstante, cada vez mas personas recurren a alternativas
diferentes por una mayor conciencia del consumidor por su salud; como muestra de ello, las cifras de
Euromonitor donde la proyeccion de crecimiento en ventas para la categoria de agua embotellada es 4
veces mayor al de bebidas carbonatadas. La tendencia del cuidado de la salud tomé protagonismo en la
poblacién a raiz de la pandemia, ahora el consumidor busca productos que le ayuden a mejorar su
bienestar fisico y mental. Bajo este contexto, los competidores del sector vienen respondiendo a esta
demanda mediante la innovacion, esto es la busqueda y combinacion de ingredientes para desarrollar
nuevos productos, destacando las bebidas funcionales y su potencial de mercado gracias a una
expansion del 70% pronosticado para los 5 afios a partir del 2025 (Gestion, 2024).

A partir de lo expuesto, se identifica la oportunidad de ingresar al mercado de bebidas funcionales
mediante la comercializacion de un producto innovador que satisfaga la tendencia de la alimentacion
saludable, el cual estd concebido como un agua saborizada que contiene como insumo principal a la
arcilla Chaco; obteniendo una bebida gque contribuye a la salud y bienestar del consumidor gracias a las
propiedades del Chaco: coadyuvante al tratamiento de gastritis, regularizadora del pH sanguineo, fuente

de minerales, entre otras.

En el presente documento se desarrolla el proceso de preparacion y evaluacion de proyectos (PEP) para
estudiar la viabilidad de implementar una empresa productora y comercializadora de bebidas
saborizadas a base de Chaco, vale precisar que el estudio corresponde a la etapa de prefactibilidad.
Mediante la aplicacion de la metodologia se estudia factores comerciales, técnicos y otros
determinantes; resaltando entre ellos la evaluacion econémica y financiera, donde se expone la
generacion de valor igual a S/ 292 342 para la empresa 'y S/ 183 286 al inversionista, en caso el proyecto

sea concretado.
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INTRODUCCION

Es importante abordar el tema de la salud bajo una perspectiva mas amplia, por ejemplo, su relacion
con laeconomia; una poblacion saludable es mas productiva para la actividad econémica que desarrolla,
generando asi un efecto positivo para los indicadores como el Producto Bruto Interno. Por otro lado,
mantenerse en buen estado de salud favorece al crecimiento personal al traducirse en ahorro en costos
de atencidén médica o simplemente calidad de vida. Dentro de las practicas para tener un estilo de vida
saludable se encuentran la buena alimentacion, percibido como el mas importante con 88% de
significancia, mientras tanto, la actividad fisica cuenta con 32% de relevancia para los peruanos (IPSOS,
2019). En esa linea, la industria alimentaria se ha preocupado en atender a la creciente poblacion
preocupada por su salud a través ofrecer productos que contribuyan a su bienestar; un claro ejemplo
gue ha venido ganado relevancia representando el 19% de las ventas en el sector de bebidas no
alcohdlicas, es la categoria funcional, ademas, ha venido creciendo a un ritmo promedio del 8% en los

afios posteriores a la pandemia (Euromonitor, 2023).

Dentro de la categoria mencionada existen bebidas naturalmente funcionales como los tés y jugos, en
cambio, a otras se les afiade nutracéuticos para ser funcionales, mas aun el uso de ingredientes naturales
y locales cuentan con una preferencia del 73% por el consumidor peruano, de acuerdo con estudio Taste
Tomorrow (Puratos, 2021). Dentro de este marco, en las zonas altoandinas del Per( existe una arcilla
gue es de basto consumo por parte de los lugarefios, quienes afirman que este producto es nutritivo y
posee propiedades medicinales. EI nombre cientifico de la arcilla es “Montchak” pero se le conoce
comunmente como “Chaco”, los habituales consumidores afirman que esta arcilla es nutritiva y posee
propiedades medicinales, sobre todo como coadyuvante a un tratamiento de gastritis y Ulceras por su

poder alcalino ademas de servir como protectora de la mucosa gastrica e intestinal.

El presente proyecto ha sido concebido con el fin de obtener beneficio de las propiedades del Chaco
como insumo principal en la elaboracién de un agua saborizada para su comercializacion al pablico en
general; aprovechando es esta forma una oportunidad de negocio en el mercado de bebidas no
alcohdlicas. La metodologia a seguir para el desarrollo del estudio corresponde a la preparacion y
evaluacion de proyectos (PEP), instrumento necesario e importante porque permite juzgar la
conveniencia de asignar recursos a la iniciativa (Sapag, 2014), de esta forma se maximizan los

beneficios durante la permanencia de la empresa en el mercado.

El trabajo presenta varios estudios cuyo objetivo principal consisten en recopilar la mayor informacion
posible para trasladarlo a quienes deciden sobre el proyecto; se estructura en 8 capitulos, el primero
corresponde al andlisis estratégico cuyo objetivo es entender el entorno donde esta inmerso el proyecto,
a partir del cual se disefian estrategias que permitan obtener ventajas competitivas. El segundo capitulo

abarca el estudio de mercado, donde se identifica al perfil del consumidor sobre el cual se disefiaran las



estrategias de promocidn, distribucién, y disefio del producto; asimismo, definir el mercado y
profundizar en el estudio de competencia son parte del capitulo, concluyendo en la cuantificacion del
volumen de productos que seran adquiridos por el consumidor. El siguiente titulo es el estudio técnico,
capitulo que engloba la definicion de la tecnologia para la produccién de la bebida, a partir del cual se
determinan los recursos como materia prima, mano de obra, junto con los equipos de fabricacion;
también, se define el tamafio de planta y su localizacion a través del analisis de factores relevantes,
completando el estudio con el disefio y planeamiento de las operaciones convenientes para producir el

bien.

En el cuarto capitulo se investiga acerca del marco regulatorio que rige sobre el proyecto, asi como los
riesgos asociados, ademas, se presenta el proceso y desembolsos asociados a la constitucion de la
organizacion. La otra parte del capitulo consta de aspectos relacionados con la administracion del
proyecto en su fase de operacion como son la definicion de la estructura organizacional; procesos
realizados por la empresa y los tercerizados; por ultimo, los costos derivados de la actividad
administrativa. Seguidamente toma lugar el estudio ambiental y social, tépicos que han ganado
relevancia en el proceso PEP, mediante los mismos se evallan las externalidades tanto positivas como

negativas que pueda generar el proyecto, posteriormente se define el plan de accién correspondiente.

La ultima etapa del trabajo responde al estudio econémico y financiero del proyecto, la informacion
proveniente de capitulos previos es organizada y plasmada en términos monetarios como son las
inversiones, costos e ingresos; items necesarios para armar el flujo de caja y aplicar criterios de
evaluacion de proyectos. Para completar el estudio se presentan las conclusiones y recomendaciones a

partir de los resultados del andlisis y hallazgos obtenidos.



1. ANALISIS ESTRATEGICO

El presente capitulo tiene por objetivo constituir el sustento del proyecto de inversién y ver su
viabilidad, posteriormente disefiar la estrategia de tal manera que permita obtener alguna ventaja
competitiva. El flujo parte de un anélisis del entorno competitivo a nivel general y especifico al cual
esté afecto el proyecto; esta etapa servira para la construccién del esquema de Fortalezas, Debilidades,
Oportunidades y Amenazas (FODA); para concluir con el concepto de negocio y el establecimiento de

estrategias y objetivos (Espinoza, 2006).
1.1. Anélisis del Macroentorno

1.1.1. Factor politico

El pais viene de un escenario agravado por una profunda crisis politica y social a raiz de la salida del
expresidente Pedro Castillo y la entrada al poder de su primera vicepresidenta Dina Boluarte, quien en
reiteradas ocasiones ratifica finalizar su mandato en el afio 2026; a pesar de casos de corrupcion, falta
de gestion y un porcentaje de desaprobacion histérico negativo del 91%, segln la encuesta de Datum
en junio del 2024 (citado en EI Comercio). Este nivel de inestabilidad evidenciado también en siete
solicitudes de vacancia en los Ultimos 18 meses desde que la sefiora Boluarte asumio el cargo es uno de
los principales factores de que el Per( se encuentre dentro de los 10 paises con mayores desafios para
los negocios e inversion, de acuerdo con undécima edicion del “Indice Global de Complejidad
Empresarial”, GBCI por sus siglas en inglés (TMF Group, 2023). A pesar de los resultados de la
investigacion, el panorama no parece tan negativo si se considera el crecimiento del 0.3% de la inversion
privada en el primer trimestre del 2024 y como proyeccion de cierre de afio del 2.3%, revertiendo la
tendencia negativa de los dos afios anteriores; al respecto el Informe Macroeconémico del Banco
Central de Reserva (BCRP), indica que esta progreso sera factible dentro de un marco de estabilidad
sociopolitica, politicas que atraigan la inversion y mejores condiciones de financiamiento (BCRP,
2024).

Dentro de estas politicas, la gestion en materia fiscal no permite que se afronte los enormes desafios
sociales, econémicos y ambientales, asi lo expresa Alejandro Narvaez, director del Instituto
Internacional de Economia y Empresa, en su columna acerca del Presupuesto Nacional (2024). Mas
aun, uno de los factores para el pobre nivel de confianza en el pais es la limitada reserva de talento a
causa de la baja inversion en educacion, aunque hay pequefios grupos de mano de obra cualificada,
sigue sin ser homogénea, de acuerdo con la investigacion GBCIl. Como contramedida a esta
problemética, el gobierno mantiene su estrategia en asignar mayores de recursos al sector educacion en
los dos ultimos afios, especificamente un aumento del 3% del porcentaje de gasto publico en los dos
ualtimos afios (Ministerio de Economia y Finanzas, 2024); aunque los resultados parecen no mejorar a

raiz del manejo del presupuesto que continta obstaculizando el desarrollo de la educacion.



Con relacion a los programas que el gobierno viene impulsando en un escenario de caida del Producto
Bruto Interno (PBI), se ha desarrollado el Plan Unidos que consiste en un shock de inversiones a fin de
darle impulso a la economia, asi lo indica el extitular del Ministerio de Economia y Finanzas, Alex
Contreras (2023). De alli es destacable la continuidad del gobierno con sus programas de apoyo a las
Pequefias y Medianas Empresas (PYME) como Impulso MYPERU; a través de garantizar el
financiamiento y brindar créditos con tasas por debajo del mercado, beneficiando a méas de 105 mil
PYME hasta inicios del 2024, de acuerdo con el Banco de Desarrollo del Pert (MEF, 2024).

En definitiva, los retos de la politica peruana deben estar enfocados en dar mensajes claros de seguridad
y confianza, asevera Oscar Zapata, presidente de PERUCAMARAS (El Peruano, 2024); si bien es
cierto, el gobierno ha ido ejecutando una serie de acciones como las mencionadas lineas arriba, habra
que estar pendiente de las politicas especificas que ejecutara el gobierno y a partir de ella evaluar su
impacto positivo en la inversion privada, asi lo recomienda el exministro de economia Carlos Oliva (La
Republica, 2024).

1.1.2. Factor econémico
Producto Bruto Interno (PBI)

La principal estadistica que mide la situacién econémica es el PBI, su crecimiento refleja la evolucion
econdmica de un pais. A raiz de la emergencia sanitaria del COVID 19, la mayoria de las economias
del mundo han buscado recuperar su ritmo de crecimiento prepandemia; en particular, la actividad
econoémica del Per( habia experimentado una lenta recuperacion hasta el 2022 con una cifra de
crecimiento del 2.7%, sin embargo, la crisis politica y social del primer semestre del 2023, el Fendmeno
del Nifio y las anomalias climaticas fueron criticos para una contraccion de la economia al cierre del
afio, con una variacion negativa de 0.6% (BCRP, 2024). Ahora bien, partiendo de que el proyecto
consiste en la produccién y comercializacién de una bebida, este se encuentra dentro del sector de
manufactura no primaria de consumo masivo cuyo PBI estuvo marcado por la caida durante el afio
2023, cerrando el afio con una variacién negativa de 3.7% como consecuencia de un nulo crecimiento
del consumo privado (0.1%) y un retroceso de la inversion privada (-7.2%), de acuerdo con el informe

macroeconomico de fin de afio elaborado por el BCRP.

Los primeros resultados del 2024 han marcado el inicio de la recuperacién econdémica al registrar un
crecimiento del 1.4% en el primer trimestre del afio debido al incremento de la produccion mineray los
sectores no primarios gracias en gran parte a la mayor produccién de alimentos y bebidas, asi lo sefiala
el Informe de actualizacion de proyecciones macroeconémicas del BCRP (2024). En la Figura 1 se
presentan los prondsticos del PBI hasta el afio 2027; la tasa de crecimiento de la actividad econémica
se estima en 3% y en el sector de manufactura no primaria de 2.9% en promedio, sustentado en el

impulso de la demanda interna, a través de la recuperacién del consumo privado al representar poco



mas del 60% del PBI y la confianza para la inversion privada bajo una senda de crecimiento del 3% en
promedio (BCRP, 2024).

Consumo privado

En paralelo a la reactivacion de la economia local, se espera un crecimiento del consumo privado del
2.7% para el afio 2024 de manera que repercuta en sectores como el comercio minorista que pronostica
un repunte, en concreto, la proyeccion de crecimiento es de alrededor el 5% para la venta retail, valor
alcanzado por el departamento de Estudios Econdmicos de Scotiabank (2024).

Tras una caida del sector comercio interno en 0.8% el afio 2023, los resultados del primer trimestre del
2024 van alinedndose a las expectativas de expansion, que reporto un crecimiento del 5.7%. Conviene
destacar que la actividad de mayor progreso es la venta de productos en hipermercados, supermercados
y tiendas de conveniencia (+14.8%). A nivel desagregado, las lineas de productos que siguen
manteniendo resultados positivos con respecto a su facturacion son: bebidas y tabaco (+20.4%) y
alimentos (+17.5%), de acuerdo con el informe del Ministerio de la Produccién (PRODUCE, 2024).
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Figural. PBIy Consumo Privado: Resultados y proyecciones (% Variacion)
Fuente: Elaborado a partir de BCRP (2024).

Mercado laboral

Las perspectivas favorables para el consumo privado se sustentan en el dinamismo del mercado laboral
y la reduccién de la inflacion, asi lo expuso el BCRP en el informe de proyecciones macroeconémicas
(2024). Profundizando en el primer factor, es inevitable la relacion de causalidad entre el consumo
privado y el mercado laboral, es decir, no puede haber un sostenimiento o incremento del consumo sin
mayor generacion de ingresos y/o empleo. En ese sentido, los ingresos promedio mensual del area
urbana en el pais se ubico en 1833.20 soles, cifra correspondiente al 2024, que ha ido aumentando a un
ritmo promedio de 10% anual, segun los datos de la Encuesta Permanente de Empleo Nacional (Instituto

Nacional de Estadistica e Informatica, 2023).



Agregando a lo anterior, se puede notar que los indicadores vienen presentando resultados positivos,
otra muestra de ello es el empleo a nivel nacional que aumentd 0.8% en los primeros 3 meses del 2024,
en simultdneo Lima Metropolitana y Callao registrd un mayor crecimiento del indicador (+4.6%)
(BCRP, 2024). Asimismo, en el reporte de proyecciones del mercado laboral se presenta el prondstico
de empleo que tendra una expansion de 1.6% en 2024, al igual en el afio sucesivo; en cantidades la
poblacién ocupada alcanzaria 17 millones 734 mil personas. El crecimiento estaria impulsado por
sectores como la agricultura, ganaderia y construccién (Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo,
2024).

Inflacion

De acuerdo con el glosario de términos del BCRP, la inflacién es medida a través de la variacién del
indice de precios del consumidor (IPC), cuya evolucion durante el periodo comprendido entre la
segunda mitad del afio 2021 y el primer semestre del 2023 tuvo una significativa alza, registrando
incluso niveles no vistos desde hacia dos décadas atrds (Fuentes, 2022). Luego de esta etapa, es
auspicioso la tendencia decreciente de la tasa inflacionaria (interanual) en Lima Metropolitana,
especificamente los resultados del segundo trimestre del 2024 se encuentran oscilando dentro del rango

meta contemplado por el BCRP (entre 1% y 3%), como se puede observar en la Figura 2.

En esa misma linea, se profundizé en la division de consumo de alimentos y bebidas, donde productos
como: aguas minerales, refrescos, jugo de fruta; mantienen una subida de precios interanual de 4% en

promedio, valor estimado a partir del registro del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI).
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Figura2. Reporte de inflacion e IPC de Lima Metropolitana
Fuente: Elaborado a partir de BCRP e INEIL.

Por su parte el BCRP, entidad responsable de la politica monetaria, utiliza como herramienta principal

la fijacion de la tasa de referencia interbancaria (TIRI) como medio para el cumplimiento de la meta



anual de inflacion; al encontrar la inflacion cerca al rango meta, la entidad ha optado por ir recortando
la TIRI. En la Tabla 1 se muestra la proyeccion de inflacion, de la cual destaca su posicionamiento
dentro del méaximo y minimo sugerido por el BCRP; implicando que la tasa de referencia continte
reduciéndose hasta el 5% al cierre del 2024, por ejemplo, de acuerdo con los pronosticos del
Departamento de Estudios Econdmicos de Scotiabank (2024).

Tablal. Proyeccién de la tasa inflacionaria peruana

Afio Prpyecu_qn de
inflacion

2024 2.2%

2025 2.0%

Fuente: Elaborado a partir de BCRP (2024).

1.1.3. Factor social

Parte del andlisis se focalizara en la ciudad de Lima, la cual es el centro econémico y politico del pais
gue concentra el mayor porcentaje de la poblacién peruana, en concreto el 36.1% se encuentra en la
capital, de acuerdo con las cifras del informe PerU: Poblacién 2023 (Compafiia Peruana de Estudios de
Mercado y Opinion Pablica — CPI, 2024). Explorando variables demograficas como la estructura
socioecondmica, en Lima Metropolitana predomina el Nivel Socioecondmico (NSE) C con 48%,
seguido del NSE D con 22% y en tercer lugar se ubica el NSE B con 20.9%. Al respecto, es importante
mencionar que los nombrados niveles socioecondmicos destinan alrededor del 42% en comprar
alimentos, respecto al total de gastos del hogar (Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de
Mercados — APEIM, 2024).

En ese mismo contexto, es influyente para la investigacion de mercados comprender el perfil de los
grupos generacionales, CPI divide a la poblacion en seis generaciones, presentando en la Tabla 2 las
mas relevantes para el estudio. Por ejemplo, la generacion Y- Millennials que cuenta con la poblacién
mas grande (25.8%) considera la vida saludable como el segundo tépico mas importante en su vida al
igual que la generacién Z — Centennials (Datum Internacional, 2020). En el caso de la Generacién X,
aunque representa un porcentaje mas pequefio del mercado, su importancia yace en su poder adquisitivo
con un ingreso promedio mensual de 2,877 Soles (Euromonitor, 2023) y la mayor tasa de empleo (84%)
(IPSOS, 2021). Es necesario resaltar la inclinacion por probar nuevos productos y servicios de la
generacion Millennial y X, ambos con un porcentaje de aceptacion (70%) mayor a comparacion de los
Centennials con 60%, conforme a las estadisticas del perfil del consumidor elaborado por Euromonitor
(2023).



Tabla2. Poblacion de Lima Metropolitana segun generacion

Generacion Edad % Poblacion
Z - Centennials (112562—72?{)05) Representa el 23.8%.
Y- Millennials (213504_31%@;) Representa el 25.5%.
Generacion X (iggss?lzﬁ;% Representa el 17.3%.

Fuente: Elaborado a partir de CPI (2024).

Ademaés del estudio demografico, factores como el comportamiento y actitudes de la poblacion permiten
conocer sus necesidades y de esta manera adaptar productos y/o servicios que los satisfagan. En tal
sentido, un patron entre los consumidores es la adopcidn de un estilo de vida saludable a partir de llevar
habitos que permitan poseer esta condicion; como muestra, el 54% de peruanos se considera como una
persona en torno a un estilo de vida saludable (Kantar, 2019). Los habitos vinculados al mencionado
patron son la realizacion de actividad fisica y la alimentacion, este tltimo de acuerdo con la preferencia
de un gran porcentaje de peruanos por alimentos balanceados y nutritivos (69%), asi lo divulgé la
consultora McKinsey & Company (citado en The Food Tech, 2023). En esa misma linea, Susan
Bowerman, directora en nutricién de Herbalife Nutrition, dio a conocer algunas tendencias de la
alimentacion, de las cuales vale destacar a los productos de doble funcién, es decir, alimentos que
brinden beneficios mas alla del sélo valor nutricional como es la categoria funcional (citado en
GanaMas, 2023).

1.1.4. Factor legal

Los gobiernos desarrollan leyes y normas que regulan los negocios por tres razones: proteger a las
empresas, a los consumidores y los intereses de la sociedad (Armstrong y Kotler, 2013). Dentro de este
marco, un aspecto fundamental es el producto calificado como un alimento para el consumo humano,

al respecto la regulacion se expone a continuacion:

a) Ley N°26842 — Ley General de Salud: Se compone por lineamientos que deben considerarse
para un adecuado funcionamiento y regulacion de actividades vinculadas con la salud.
Especificamente en el capitulo V se menciona la produccion y comercio de alimentos y bebidas,
los cuales estan sujetos a vigilancia higiénica y sanitaria con el objetivo de cumplir con las
normas aprobadas por la Autoridad de Salud, asi como alcanzar los requerimientos de calidad
(1997).

b) Decreto Supremo N°007-1998-SA: Con el objetivo de dar cumplimiento a lo dispuesto en la
Ley General de Salud, se aprobé el reglamento sobre vigilancia y control sanitario para los
procesos de produccion, transporte, fabricacion, almacenamiento, fraccionamiento, elaboracion

y el expendio de alimentos y bebidas (1998).



c) Decreto Legislativo N°1062 - Ley de Inocuidad de Alimentos: Tiene por finalidad establecer
el régimen juridico aplicable para garantizar la inocuidad de los alimentos destinados al
consumo humano con el propoésito de proteger la vida y la salud de las personas. También se
establece a la estructura organizativa del Sistema Nacional de Inocuidad de Alimentos (SINIA),
donde el organismo responsable de la vigilancia de alimentos industrializado es la Direccién
General de Salud Ambiental (DIGESA, 2008).

d) Ley N°30021 — Ley de Promocion de la Alimentacion Saludable para Nifios, Nifias y
Adolescentes: Esta norma tiene como proposito la proteccidén y promocion del derecho a la
salud publica y al crecimiento y desarrollo adecuado de las personas. Ademas, supervisa la
publicidad e informacion de los alimentos y bebidas no alcohdlicas a traves de los octégonos
de advertencia de alto contenido en az(car, sodio y demas; con el objetivo de disminuir las tasas

de obesidad y enfermedades cronicas (2013).

Otro topico importante tiene que ver con el principal ingrediente de la bebida a producir, la arcilla
Chaco, este producto es proveniente de yacimientos ubicados en las zonas altoandinas del Per( y
Bolivia. El proceso de extraccion es totalmente artesanal, forma parte de la cosmovision andina y es
una manifestacion cultural que se ha mantenido a través de las generaciones (Aranibar y Fernandez,
2021). Las caracteristicas del proceso mencionado se aproximan a la definicion de mineria: actividad
gue se realiza mediante la extraccion y tratamiento de los minerales que se han acumulado en el suelo
y subsuelo en forma de yacimientos. La normativa que rige dicha actividad en el Per( estad condensada
en el Texto Unico Ordenado (TUO) de la Ley General de Mineria (2022), del cual se sefialaran los

puntos mas relevantes de acuerdo con el presente proyecto:

e En el Titulo Preliminar se menciona que el Estado es propietario de todos los recursos
minerales, organizacion a cargo de entregar concesiones a particulares a través de la actividad
empresarial.

e Agregando a lo anterior, el Titulo Segundo indica que la concesion otorga al titular el derecho
a las actividades de exploracion y explotacién de los recursos minerales, asimismo, son
adjudicadas para extensiones no menores a 100 hectareas y como maximo 1000 hectareas.

o Referido a los pequefios productores mineros se indica que un productor es considerado un
minero artesanal cuando un conjunto de personas naturales y/o cooperativas mineras se dedican
a la explotacion de minerales utilizando métodos manuales o equipos basicos.

e Laconcesién minera obliga a su trabajo, en otras palabras, se encuentra establecido un minimo
de produccion a cumplir; en el caso de los mineros artesanales no podra ser inferior al 5% de
la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por afio y por hectéarea otorgada.

e Por ultimo, no se requiere algun tipo de concesion para la comercializacion de minerales, en

otras palabras, es libre y se puede ejercer interna y externamente.



Vale referirse al Titulo Segundo del TUO sobre el otorgamiento de concesiones, la ley sefiala un rango
de extension como requisito. En este sentido, es importante sefialar la existencia de un solo yacimiento
de Chaco con una superficie de 25 hectéreas, el cual se encuentra ubicado en el distrito de Acora,
provincia de Chucuito, departamento de Puno; la extension de los demas yacimientos es menor a 10
hectareas (Aranibar, 2012). Bajo esta condicion se genera la figura de vacio legal dada la situacion
futura en la que se busque la formalizacion a través de la adquisicidn de un derecho minero (concesién)

para la explotacion del recurso.

Por su parte, el Estado ha venido impulsando politicas a corto plazo con el objetivo de promover la
formalizacion de los pequefios mineros, como muestra el Decreto Legislativo 1293, la cual permite
regularizar la situacion legal de la operacién minera que no cumple con los requisitos exigidos de la
norma (2016). En tanto, el Ministerio de Energia y Minas (MINEN), en julio del 2024, ha presentado
un proyecto de ley a fin de contar con una normativa que permita regular la actividad minera a pequefia
escala, también, promover la formalizacion a través de procesos simplificados y beneficios que

viabilicen el desarrollo de la mineria.

1.1.5. Factor tecnoldgico

Las empresas que lideran el mercado de alimentos y bebidas en el Per han trazado como estrategia la
innovacién tecnoldgica con el objetivo de adaptase a las nuevas tendencias y demandas del consumidor.
Tal es el caso del grupo AJE que desde el afio 2018 cuenta con un centro dedicado a la investigacion,
nuevos productos y tecnologias (procesos de llenado); proyecto que ha resultado beneficioso
econdmicamente puesto que los nuevos lanzamientos representan alrededor del 6% de los ingresos de
la corporacion (Forbes Peru, 2022). En efecto, los avances tecnoldgicos en la industria de alimentos
promueven a que competidores emergentes estén alineados a ello, asi pues, empresas como Tetra Pak,
lider en soluciones de procesamiento y envasado, impulsa el desarrollo de equipos de procesamiento
eficientes de bajo consumo de energia y agua; asimismo, innovadores procesos como el envasado

aséptico y la esterilizacion por haz de electrones (eBeam).

En esa misma linea, el Estado busca promover el desarrollo de empresas de todo tamafio que busquen
0 apuesten por la: innovacion de procesos, creacion de nuevos productos y/o servicios, transformacion
digital y certificaciones de calidad; a través de otorgar fondos no reembolsables y acompafiamiento
técnico. Lo expuesto consiste en el programa Prolnnovate, el cual permitié que cuatro proyectos de
bebidas funcionales y nutracéuticas fueran concretados y se encuentren en el mercado (PRODUCE,
2024). Por altimo, vale destacar que anualmente se lleva a cabo la feria Expo FoodTech dirigido a las
empresas del sector, en este evento se presentan las Gltimas tendencias de la industria alimentaria como

son equipos, maquinarias, nuevos productos, envases y otras innovaciones.
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1.2. Analisis del Microentorno

El método de analisis a utilizar para el microentorno sera el modelo de las 5 fuerzas de Porter (1980),
el cual, sostiene el autor, permite estudiar el entorno competitivo de la empresa con respecto al mercado

y su competencia.

1.2.1. Poder de negociacion de los clientes

Armstrong y Kotler (2013) destacan a los clientes como los actores méas importantes del microentorno,
planteando como meta atendernos y crear relaciones fuertes con ellos. Dentro de este marco, un factor
que determina el poder de los clientes es la oferta, puesto que en el caso de un existir una gran cantidad
de vendedores y por consiguiente productos, obtendra potestad de decision sobre la marca. En el pais,
existen 5 compafiias que sumados alcanzan una participacién del mercado bebidas sin alcohol o soft
drinks cercana al 90% (Euromonitor). Al respecto, en la Tabla 3 se presentan las marcas de las
categorias relevantes de soft drinks, de la cual se puede colegir que parte de la estrategia de ventas de

estas empresas es tener presencia en cada segmento de bebidas.

Tabla3. Principales marcas de las categorias de bebidas no alcohdlicas

~ ; Agua Bebida Bebida
Compafiia/Categoria UL embotellada | isotonica | Energética RTD Tea
Arca Continental Frugos San Luis Powerade - Fuze Tea
Aje Group C'mg’ig)mp’ Cielo Sporade Volt Free Tea
PepsiCo Tropicana San Carlos Gatorade - Lipton
Anheuser-Busch San Mat
InBev NV - an Mateo ] ; )
Industrias San . . 360 Energy .
. Kris, Kero Loa & Cielo | Generade ink Drink T
Miguel Drin

Fuente: Elaborado a partir de Euromonitor.

Del mismo modo se procedera a estudiar al cliente, hecho que supone indagar los factores que influyen
en la compra. Justamente, el comportamiento de gran parte de peruanos es investigar exhaustivamente
los productos y/o servicios que consume, en cifras, el 57.1% de personas busca informacion referente
(Euromonitor). Sumado a ello, las exigencias del consumidor actual, especialmente en los alimentos, le
otorgan cierto nivel de empoderamiento para demandar a las marcas productos personalizados, es decir,

que se adapten a sus estilos de vida; asi lo manifiesta el estudio Taste Tomorrow de Puratos (2021).

Es probable que resulte beneficioso comercialmente una mayor disposicion del peruano por probar
nuevos productos, tal es asi que un 9% han dejado de adquirir sus marcas de siempre; dato revelado por
la consultora especializada en gestion de compradores, The Real Factory (citado en Andina, 2024). No

obstante, la situacion descrita podria ser contraproducente en caso la empresa no pueda crear una
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conexion con el consumidor o con el tiempo se pierda la preferencia por la marca; en ese sentido,
Daphne Beuermann, gerenta en PageGroup, recomienda a la industria comprender y atender las
necesidades y preferencias precisas, con el proposito de extender y fortalecer la relacion entre las
organizaciones y clientes (citado en Gestion, 2023).

El anélisis previo concluye un poder alto de los clientes, especificamente, por su mayor conciencia al
momento de decidir una compra sumado a una creciente oferta de productos alienados a la alimentacion

saludable.

1.2.2. Poder de negociacion de los proveedores

Los requerimientos para la elaboracion abarcan desde maquinaria y equipos de procesamiento, hasta
los insumos y materiales que forman parte de la bebida; los cuales se adquiriran a proveedores de mejor
precio, calidad y disponibilidad. El analisis a continuacion se centrara en proveedores de productos que
la empresa necesitard sean suministrados de manera continua, mas no proveedores de corto contacto,

especificamente, los ofertantes de maquinaria y equipos.

En este sentido, ingredientes como saborizantes, endulzantes, colorantes y otros aditivos son conocidos
en la industria de bebidas a razon de ser un sector importante dentro de la manufactura nacional al crecer
a un ritmo de 13.9% en el 2023 (BCRP); lo cual implica la disponibilidad de recursos que segun las
estadisticas obtenidas de la Matriz Insumo-Producto 2007, la actividad econdmica de bebidas no

alcohdlicas demanda 174 millones de Soles a la industria quimica (INEI).

En cambio, la arcilla Chaco, ingrediente principal de la bebida, no se encuentra en el mercado
tradicional de aditivos alimentarios; ciertamente es comercializado en los mismos yacimientos, ademas
en mercados Yy ferias de la zona sur del pais (Aranibar, 2012). En consecuencia, existe una cadena de
comercializacion que involucra a productores, acopiadores (mayoristas) y revendedores (minoristas),
eslabones a los cuales se puede recurrir para obtener el producto considerando que, a mayor

acercamiento al consumidor final, el valor ird aumentando.

Los yacimientos de Chaco, como se menciond anteriormente, poseen una amplia extension donde se
abren socavones para su extraccion. Dicho proceso se realiza durante la temporada seca (entre abril y
octubre), sin embargo, ello no debe suponer escasez del producto o un aumento de precios el resto del
afio, puesto que generalmente es almacenado por un espacio de hasta 1 afio con el objetivo de su secado
y conservacion (Aranibar y Ferndndez, 2021); asi pues, es posible disponer de la arcilla en cualquier

época.

Si ahora se concluyera el analisis se estaria omitiendo un actor importante del microentorno, en el libro
Fundamentos de Marketing le llaman “Intermediarios” refiriéndose a los que promueven, venden y
distribuyen el producto hacia el consumidor final (Armstrong y Kotler, 2013). Para el caso los

intermediarios seran los canales de venta ya sea el moderno o tradicional, segun la eleccion de la mejor
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alternativa en el siguiente capitulo. En forma generalizada, ambos canales poseen una cartera de
proveedores, que guarda relacién con los formatos como supermercados, tiendas de conveniencia,
bodegas de barrio, entre otros; por ejemplo, Walmart, la corporaciéon multinacional de tiendas posee
86,260 proveedores para satisfacer la demanda de la cadena solamente en México y Centroamérica (El
Ceo, sff).

Agregando a lo anterior, existen otras variables que explican el poder de negociacién tales como la
participacion en las ventas y la concentracion en categorias del canal. Los proveedores que poseen un
porcentaje minimo de las ventas totales beneficiaran al minorista, inversamente, una alta participacion
elevara el poder de negociacion del proveedor. Igualmente, a medida que el proveedor pertenece a las
categorias mas concentradas (pocos participantes) podran ejercer un mayor poder de negociacién sobre
los canales; a su vez, proveedores pertenecientes a una sola categoria dependen en mayor medida del

minorista (Rivera, 2015).

De lo mencionado en el presente punto, en general se puede deducir un poder moderado de los
proveedores, destacando los canales de distribucion como los actores que requieren mayor atencién

para negociar los acuerdos comerciales.

1.2.3. Amenaza de entrada de nuevos competidores

En el momento en que se busca comenzar a operar en una industria, es mandatorio analizar el grado de
dificultad que significa, previamente se definird a que clasificacion de bebidas perteneceria el producto,
en ese sentido, considerando los insumos a incluir, por ejemplo, el Chaco; y la vision del proyecto, se
situaria en la categoria funcional. EI mercado ain es emergente en el Per(, corporaciones como Aje
Group y Coca Cola en los ultimos afios, precisamente desde el 2016, han optado por enfocarse
estratégicamente en las bebidas funcionales apoyado en la demanda de los consumidores. A su vez, la
innovacién a través de productos disruptivos con ingredientes funcionales Gnicos centrandose en la
nutricion personalizada, muestra a un sector accesible en cuanto a aplicar estrategias de diferenciacion

con respecto a las marcas presentes en el mercado.

A modo de completar el analisis, Michael Porter identifico algunos factores (barreras) que pueden

dificultar la entrada del nuevo competidor en el mercado:

a) Economias de escala: Como nuevo competidor se buscara lograr los mismos niveles de
eficiencia y rentabilidad que empresas que tienen la mayor cuota de mercado, quienes
aprovechan su gran capacidad de produccién para reducir el costo unitario a través de una mejor
distribucion de sus costos. En el pais, menos de 10 empresas son las que aprovechan esta ventaja
gue por lo general son multinacionales o pertenecen a un holding importante; su fuerte

competencia en volumen y distribucion impiden el crecimiento de las MYPES para al menos
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Ilegar a ser medianas empresas, clasificacion que no se distingue en el sector (PRODUCE,
2015).

b) Necesidad de capital: La produccion de bebidas a comparacion de otras industrias
manufactureras no requiere una alta inversion inicial ya sea en maquinarias, equipos o en otros
activos necesarios; asimismo, existe disponibilidad de insumos a precios comodos. Lo
mencionado guarda relacion con la estructura empresarial, las MYPES representan el 98% del
total de empresas del sector de bebidas no alcohdlicas (769); asimismo, destaca una tasa de
entrada del 10% promedio anual, indicador positivo para la creacion de empresas (PRODUCE).

c) Gasto en publicidad y valor de marca: Empresas consolidadas en el sector como la compairiia
Coca Cola, a fin de mantenerse en el top of mind (tope de mente) de los consumidores y seguir
atrayendo clientes, realizan una fuerte inversién en la promocion y comercializacion de sus
productos; en representacion de ello, Arca Continental destina 2.5% de sus ingresos en
publicidad, por su parte la compafiia Coca Cola adicionalmente realiza inversiones en este
ambito (2023).

A partir del analisis anterior, se concluye un grado alto de amenaza de nuevos competidores, los actores
mas grandes poseen economias de escala y por ende costos bajos para fijar precios, lo cuales suponen
barreras importantes para ingresar al mercado; en contraparte, el nivel de inversion requerido no es

cuantioso a comparacion de otras industrias.

1.2.4. Amenaza de productos sustitutos

Ante un consumidor mas consciente de su salud y bienestar en sus elecciones de consumo, la industria
ha optado adaptar tal necesidad a través de la inclusion de ingredientes a sus productos de tal forma que
brinden beneficios funcionales. En esa linea, bebidas como los refrescos instantaneos en la actualidad
vienen fortificadas con vitaminas, ademas las principales productoras como Alicorp y Cia. Nacional de
Chocolates, buscan posicionar a la categoria de forma saludable por medio de la utilizacion de
endulzantes sin calorias. A pesar de no ser una opcion ready to drink (lista para tomar), la demanda es
creciente por la combinacion de 2 factores: es una alternativa econdmica y considerada méas saludable
que otras bebidas por los consumidores; a su vez es cercano ya que puede conseguirse a través de las

bodegas de barrio, canal principal de los refrescos instantdneos (Euromonitor).

Las bebidas isotdnicas originalmente destinadas para las personas que realizan actividad fisica, hoy en
dia es consumida por mas personas principalmente en su bdsqueda de opciones nutricionales
convenientes (Mordor Intelligence, s/f). La fuerte competencia de la categoria ha influido de tal manera
que la bebida es aceptada en varios estratos sociales por el factor precio. Ademas, el sector busca
mantener su presencia a través de un mayor enfoque en el canal moderno, en especial, supermercados
y tiendas de conveniencia, a razén de su potencial de crecimiento; sin omitir a las farmacias donde

también se comercializan las bebidas isotdnicas (Euromonitor).
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Mientras tanto, los jugos llevan la delantera como la categoria percibida como las mas natural y
saludable por el consumidor. Estas bebidas estan clasificadas de acuerdo con el porcentaje de jugo que
contiene, vale resaltar la tendencia del consumidor peruano interesado por la linea 100% jugo,
evidenciado por los pronésticos de crecimiento hasta el 2028 a un ritmo de 12.5%, mayor a las demas
presentaciones de menor concentracion. En este contexto de cambios en las preferencias del
consumidor, las compafiias se adaptan a través de ampliar la oferta de sus productos para fortalecer su
posicionamiento en la categoria. Por ejemplo, el grupo AJE ha incluido a su portafolio la marca Bio
Amayu, bebida que aprovecha frutos no tradicionales considerados superalimentos por su alto

contenido nutricional (Euromonitor).

Girando el enfoque hacia bebidas naturalmente funcionales, se distingue al RTD Tea (té listo para
beber), considerado asi por las mismas propiedades de su ingrediente principal: el té. Este producto es
percibido como una opcién saludable y accesible en precios, caracteristicas que brindan al té listo para
beber la oportunidad de mejorar su posicionamiento en el grupo de soft drinks, actualmente ubicada en
la quinta posicion en cuanto a volumen de ventas. Por Gltimo, una variedad de la categoria que ha
empezado a ganar relevancia es el té de kombucha, bebida de origen chino, al cual se le atribuye
multiples propiedades: antioxidante; mejora la salud intestinal por su contenido en probidticos; y, ayuda
a reducir la presion y colesterol en sangre. Para el periodo 2023 al 2028, Euromonitor pronostica una
tasa de crecimiento anual de 18.9%, el principal factor que ha contribuido a este ritmo acelerado es la

popularidad de la bebida entre los deportistas como alternativa preferida para hidratarse.

Del diagnoéstico previo, se concluye un nivel de amenaza moderado de productos sustitutos, pues existen
varias categorias que fungirian como sustitutos del producto, mas aun, estas mismas se fortalecen
mediante la acogida de la alimentacion saludable, cada vez méas demandada por el consumidor; sin
embargo, el producto del presente proyecto pertenece a una categoria con una tasa y potencial de

crecimiento mayor, asi asegura Erika Cdrdova, gerente de marketing de Aje Per( (Gestion 2025).

1.2.5. Rivalidad entre competidores

En un contexto de aumento de tamafio del mercado de soft drinks a una tasa anual compuesta de 4.2%
para el periodo (2023 - 2028), las empresas apuntan sostener el crecimiento del sector mediante
proyectos como instalaciones y lineas de produccion. Como precedente, la industria habia crecido en
73% sus inversiones en capital fijo durante los 5 afios previos al 2023, asi lo indico la directora de
Asociacion de Bebidas y Refrescos Sin Alcohol del Perl en entrevista para el diario EI Comercio
(2023).

En esa linea, los principales actores del sector vienen desarrollando estratégicamente su expansion a
través de una mayor presencia en ambos canales de distribucion: moderno y tradicional. Ademas, el

comercio electrdnico continta progresando en relevancia por medio de las plataformas digitales de los
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retailers de alimentos; inclusive, los mismos productores como son Arca Continental, Aje Group e

Industrias San Miguel han desarrollado sus propios canales digitales para comercializar sus productos.

En paralelo, un hecho que muestra la existencia de un cierto grado de rivalidad entre las empresas,
principalmente las grandes, es la constante busqueda por ampliar y diversificar sus portafolios como
una oportunidad de diferenciacidn y crecimiento en cuota de mercado. Las caracteristicas del mercado
incentivan a la innovacion, que requiere recursos de las compariias; como ejemplo, el grupo Aje destina
entre el 3 y 4% de sus ingresos en el desarrollo de nuevos productos y categorias, en especial bebidas

saludables y empaqgues ecoamigables (Forbes, 2022).

En Ultima instancia, el estudio del microentorno permite catalogar al mercado de bebidas no alcohdlicas
como oligopdlica, desde la perspectiva del nimero de participantes. Si bien es cierto que en mercados
de baja concentracion la rivalidad es débil, el interés por el beneficio propio impide mantener cierto
grado de cooperacion entre empresas, favoreciendo a la competencia (Mankiw, 2011); particularmente

esta condicion es la que atraviesa el sector en analisis.

Vinculado al concepto de oligopolio, en el mercado bebidas no alcohdlicas existe interdependencia
empresarial, en efecto, la influencia que ejercen las empresas en factores como el precio depende de los
movimientos o reacciones de sus semejantes. Dentro de este marco, al contar con una estructura
empresarial heterogénea, las grandes compafiias aprovechan economias de escala para fijar precios en
base a su costo marginal por un periodo prolongado (PRODUCE, 2015). Por otra parte, en el analisis
sectorial de Euromonitor se resalta un panorama competitivo intenso debido al aumento de precios por
las tasas inflacionarias y los cada vez mas ajustados margenes de ganancias de los productores, inclusive
algunos de ellos deben mantener sus precios bajos o depender de descuentos para no perder cuota de

mercado.

Se concluye a partir de la ultima fuerza de Porter una fuerte competencia en el sector, el nivel de
inversiones por parte de las empresas lideres en innovacion y ampliacién de portafolio es importante,

ademas, las estrategias por ampliar y fortalecer su presencia a través de todos los canales disponibles.

1.3. Planeamiento Estrategico

En este capitulo, se definira la mision y vision de la empresa, junto con la identificacion de los factores
internos y externos a través de una matriz FODA. A partir de ello, definir las estrategias que permitan

alcanzar los objetivos del proyecto.

1.3.1. Mision

Contribuir al bienestar de la poblacion mediante la elaboracion de bebidas con ingredientes naturales
propios de nuestra diversidad que otorgue beneficios funcionales directamente vinculados a la salud,

aparte de satisfacer el deseo de hidratacion.
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1.3.2. Vision

Estar presente en la mente de los consumidores como la mejor opcién de bebidas saludables y seguir

creciendo sostenidamente en beneficio de la salud y bienestar de nuestros socios y clientes.

1.3.3. Anélisis FODA

Mediante esta herramienta se identificaran los factores externos (oportunidades y amenazas) e internos

(fortalezas y debilidades) que influiran en el proyecto. Posteriormente, el analisis FODA permitira

examinar las caracteristicas del negocio y la interaccion con su entorno competitivo para concluir con

el disefio de la estrategia (Espinoza, 2006). Para tal efecto, se comenzaré por detallar los elementos del

FODA en la Tabla 4 y 5 a partir del analisis del entorno.

Tabla4. Elementos FODA (1)
Oportunidades Amenazas
Pronostico de expansion de la economia Peru, calificado como pais no atractivo
O1 |peruana sustentado en el consumo| Al |para los negocios e inversion como
privado. consecuencia de la inestabilidad politica.
o2 Recuperacion y crecimiento moderado de A2 Inflacion de la division de bebidas por
la inversion privada. encima del rango meta.
03 Expansién del mercado de bebidas no A3 Enfoque de los principales competidores
alcohdlicas y sus categorias. para abarcar mas canales de venta.
o4 La diferenciacion y personalizacion como Al Competidores tienen influencia en los
estrategias para ingresar a la industria. precios.
. . Principales actores destinan un porcentaje
La omnicanalidad parte clave de la X .
o5 | ;. .. / A5 |considerable de sus ingresos para
dinamica del consumidor. L g
actividades de promocion.
Gobierno impulsa programas de apoyo .
P prog € apoy Contratos de exclusividad para la
O6 |para el desarrollo de la industria| A6 AT
. ., comercializacion de productos.
(innovacion).
. Diversidad de productos sustitutos en la
Aumento del nivel de empleo de la . . X -
o7 oblacion A7 | categoria funcional y la innovacion como
P ' pilar estratégico de las compafiias.
o8 Preferencia del consumidor por alimentos A8 Sanciones drasticas por incumplimiento
balanceados y funcionales. de las normas sanitarias de alimentos.
09 Alta predisposicion por probar nuevos A9 Tendencias y cambios constantes en el
productos de las generaciones X, Y, Z. comportamiento del consumidor.
Lima, departamento con  mayor Eventual marco legal de mineria que
010 | concentracion de la poblacion y 4° en| AlO |afecte las operaciones de extraccion del
nivel de ingreso. Chaco.
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Tabla5. Elementos FODA (2)

Fortalezas Debilidades
£1 El dinamismo o tasa de entrada del D1 Mercado altamente competitivo a pesar de
sector es atractiva. ser oligopolico (concentrado).
£ Requerimiento de capital inicial bajo a D2 Poder de economias de escala de las
comparacion de otras industrias. empresas lideres.
Entorno tecnolégico propicio para el Dependencia de precios bajos o descuentos
F3 : " D3
desarrollo de la industria. para mantener cuota de mercado.
Disponibilidad de insumos en el sector Poder de negociacion mediana-alta del
Fa - . D4 | 7. ;
(calidad y precio). minorista (dependencia).
Aprovechamiento de un insumo
F5 |autoctono del Perd como el Chaco en| D5 | Portafolio reducido de productos.
una bebida nueva en el mercado.
Respaldo cientifico de los beneficios a la Disponibilidad - del Chaco a_fecta_da} por
F6 D6 |escasez del producto, insuficientes
salud del Chaco.
proveedores.
£7 Integramos a comunidades de personas a D7 Desconocimiento inicial de la marca y el
la cadena de valor de la empresa. insumo principal: Chaco.
Alrededor de la mitad del presupuesto de Limitada reserva y distribucion no
F8 . : D8 .
los hogares son destinados a alimentos. homogénea del talento.

Matrices de Evaluacién de Factores

Las matrices de evaluacién permiten obtener una evaluacion integral tanto a nivel externo como interno

del proyecto, brindando un diagnéstico cuantitativo. La metodologia consiste en jerarquizar los factores

en funcion de su criticidad e importancia para luego asignar una calificacion a cada una, los resultados

obtenidos de ambas matrices serviran para formular y priorizar las estrategias del negocio.

a)

b)

Matriz EFE — Evaluacién de Factores Externos

En el Anexo 1, se detallan los célculos de la evaluacion, obteniéndose un puntaje ponderado de
2.56.

Matriz EFI — Evaluacion de Factores Internos

En el Anexo 2, se detallan los célculos de la evaluacion, obteniéndose un puntaje ponderado de
2.72.

Matriz Interna-Externa

Los puntajes finales obtenidos en la matriz EFl y EFE se combinan y son ubicados en la Matriz
IE, la cual se encuentra dividida en 9 cuadrantes; de acuerdo con la posicion resultante se
definen las estrategias mas adecuadas para el propdsito estratégico del proyecto. En la Figura 3
se presenta la conclusion del andlisis; el proyecto se sitia en el cuadrante V, con la
recomendacion de “Retener y Mantener”, sefialando estrategias de penetracion en el mercado

y desarrollo de producto.
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Figura3. Matriz Interna-Externa

Matriz FODA

A partir del analisis previo, se generan las estrategias que podrian aplicarse al proyecto resultado de la

comparacion de los factores externos e internos, la matriz resultante se presenta en el Anexo 3.

Matriz cuantitativa de estrategias

Esta herramienta sirve para determinar de manera objetiva cuales estrategias son las Optimas y generan
un impacto positivo para el negocio. La metodologia para la construccion de la matriz comienza por
asignar una calificacion a cada estrategia por su grado de atractividad con los factores externos e
internos, el puntaje ira de acuerdo con la escala mostrada en la Tabla 6.

Tabla6. Logica del puntaje de atractividad de estrategias

Puntuacion Nivel
1 No es atractiva
2 Algo atractiva
3 Bastante atractiva
4 Muy atractiva

Seguidamente, se calculan las calificaciones del atractivo total multiplicado los pesos de cada factor
hallados anteriormente con el puntaje de atraccién, el detalle del calculo se muestra en el Anexo 4. Por
altimo, en la Tabla 7 y 8 se presentan las estrategias categorizadas en dos grupos, principales y
secundarias, las que obtuvieron mayor nivel de atractividad perteneceran al primer grupo y las

estrategias de menor puntaje al segundo.
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Tabla7. Estrategias principales

N° Estrategia Puntaje

Incluir en el producto a un ingrediente con mdultiples propiedades
El (F-O) | nutricionales y curativas como elemento diferencial que impulse el ingreso y 4.89
posicionamiento en el mercado.

Ingresar al mercado de bebidas funcionales cuya demanda es creciente,
E2 (F-O) | apoyado por un contexto econdémico favorable de mayor consumo por parte 4.22
de la poblacion.

Atraer inversion y acceder a financiamiento con tasas de interés favorables a

. . 4.21
través del desarrollo de un producto innovador.

E3 (F-O)

Identificar y definir las ventajas competitivas a través del desarrollo de la
E3 (D-A) | cadena de valor de la empresa, cuyo objetivo sea negociar una relacion 4.06
comercial efectiva con los distribuidores.

Diversificar la produccion a mas de una presentacion del producto ya sea en

E2 (D-A .
(B-A) sabor y/o tamafio. 3.98
E2 (F-A) Optimizar la inversion e_n, activos fijos y costos de produccion para destinar 386
presupuesto a la promocion del producto.
E1(D-A) Dfesarrollar la estrategia de fijacion del precio basada en el valor para el 377
cliente.
Tabla8. Estrategias secundarias
N° Estrategia Puntaje

Preparar un riguroso estudio de mercado que ayude entre otras cosas a definir
E1l (D-O) | al segmento objetivo y la elaboracion del plan de lanzamiento parar divulgar 3.77
el producto.

Generar alianzas estratégicas con las comunidades que dependen
E4 (F-A) | econémicamente del Chaco de tal manera que se fomente su desarrollo 3.38
econémico y social.

Enfocarse no solamente en un canal para distribuir el producto, potenciarse
E3 (D-O) | de otros como el comercio electrénico que se encuentra en crecimiento, ahora 3.38
los consumidores buscan practicidad y rapidez para la compra.

Beneficiarse de un consumidor cada vez mas consciente de su salud y

E2 (D-O . . .
(B-0) dispuesto a probar productos con atributos funcionales.

3.22

Contactar y captar la atencion de la red inversora destacando las barreras de
E1 (F-A) | entrada al sector no significativas, al contrario, incentivan a la inversion en 3.16
esta clase de proyectos.

Diseflar un plan de busqueda y retencion de recurso humano calificado
E4 (D-O) | aprovechando a Lima como departamento de mayor desarrollo vy 2.86
oportunidades.

Desarrollar un proceso productivo y demas etapas de la cadena alimentaria

E3 (F-A . . .
(F-A) que garanticen la seguridad de los consumidores.

2.46

1.3.4. Estrategia genérica

Luego de haber analizado el entorno competitivo, y definido la mision y vision de la empresa; continda

tomar una posicion defendible en la industria que permita obtener ventajas competitivas, al mismo
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tiempo afrontar eficazmente las 5 fuerzas competitivas. En ese sentido, Michael Porter (1980),
identific6 3 tipos de estrategias genéricas: liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque o

concentracion.

La estrategia principal elegida es la diferenciacién, posiblemente complementado con tacticas del
liderazgo en costos y enfoque, dependiendo de los cambios en el entorno y situacién temporal del
proyecto. A modo de garantizar el éxito de la estrategia definida, se debe conducir en base a los

siguientes lineamientos:

Emplear la tecnologia de produccion adecuada para garantizar la calidad e inocuidad del

producto, por consiguiente, la satisfaccion del consumidor.

o El desarrollo de la marca a través de actividades de promocion es necesario divulgar a la bebida
a base de Chaco como un producto que puede formar parte de un estilo de vida saludable.

o Integrar los criterios ESG en los procesos de la empresa para lograr ser sostenibles ambiental y
socialmente.

e Aplicar précticas de liderazgo en costos cuando la empresa haya adquirido el know-how (saber

hacer) de la industria y busque elevar los margenes de ganancia.

1.3.5. Objetivos organizacionales

Se definen los objetivos a través de los cuales se concrete la mision del proyecto. A continuacion, se

presentan los objetivos generales de la empresa y especificos para cada unidad del negocio.

Objetivo general

o Elevar el consumo de bebidas funcionales logrando posicionar a la marca entre las 5 principales

de la categoria.

Objetivos especificos

e Alcanzar en el quinto afio de operacién una participacion de mercado en el rango del 5% al
10%, porcentaje alienado al objetivo general.

e Crecer a un ritmo no menor al sector de bebidas no alcohdlicas (4.2%).

e Cumplir con el plan de produccion de forma eficiente dentro de los estandares de calidad, y
optimizar constantemente los procesos operativos.

e Conseguir una cartera de proveedores que garantice el suministro efectivo de requerimientos
en tiempo, calidad y ahorro de costos.

e Pertenecer al selecto grupo de marcas mas recordadas por el consumidor en la categoria.

e Garantizar la sostenibilidad financiera a lo largo del horizonte de operaciones.

e Recuperar la inversion inicial en un periodo menor a la duracion del presente proyecto (5 afios).
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2. ESTUDIO DE MERCADO

El presente capitulo tendra como objetivo determinar el publico objetivo al cual estard destinado el
producto; asimismo, se realizard un analisis de la demanda y oferta, con ayuda de fuentes primarias,
como una encuesta a los potenciales consumidores, y secundarias, como informes técnicos, de manera
gue se pueda obtener la demanda del proyecto, es decir los niveles de compra de nuestros potenciales
consumidores. Finalmente, se desarrollara el plan de comercializacion mas adecuado para lograr un

mayor alcance Yy satisfaccion de los clientes.

2.1. El mercado

A partir de la pandemia del Covid-19 las personas han tomado nuevos habitos de alimentacion ligados
a la tendencia del “alimento como medicamento”, de esta manera las bebidas funcionales han ganado
mayor relevancia en la industria (SIG LATAM, 2022). En ese contexto, las compafias lideres han
optado por ampliar su portafolio en este mercado, como muestra, el grupo AJE ha venido desarrollando
su estrategia de contar con al menos el 30% de productos saludables dentro de su cartera (AMCHAM,
2021).

En lineas generales, las bebidas funcionales es un grupo amplio conformado por 4 categorias:
isotonicas, energéticas, aguas funcionales y RTD Tea. En el afio 2023, la facturacién de bebidas
funcionales fue de 1 873.7 millones de soles, valor que representa el 18.6% de la industria de bebidas
no alcohdlicas. Asimismo, la tendencia del mercado es positiva, valer decir, ha estado expandiéndose a
una tasa de crecimiento anual compuesta (CARG) de 3.8% en los Gltimos cinco afios y se pronostica un

crecimiento similar para el siguiente quinquenio (Euromonitor).

Una mirada mas profunda se presenta en la Figura 4, en la cual se observa el desempefio de cada
categoria de bebidas funcionales a través de los afios; se puede destacar a las bebidas isoténicas con una
mayor cobertura de mercado (59%) y en el otro extremo se encuentran las aguas funcionales con una
participacion de 1% de las ventas, sin embargo, para este segmento se pronostica el mayor crecimiento
a una CARG de 5.6%, motivado por la mayor conciencia del consumidor y su preferencia por este tipo

de bebidas (Euromonitor).
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Figura4. Ventas de bebidas funcionales por categoria (millones de soles)
Fuente: Elaborado a partir de Euromonitor.

2.1.1. El mercado objetivo

La finalidad de este apartado es seleccionar a los clientes que atendera la empresa, a través de dividir el

mercado en segmentos y elegir a los mas atractivos.
Segmentacion

Armstrong y Kotler (2013) proponen 4 variables para segmentar los mercados de consumo, a

continuacion, se desarrollan las que permitan beneficiarse del proceso.

a) Geografica: Partiendo del andlisis desarrollado en el estudio estratégico, la capital del Per( es
la elegida para el desarrollo del proyecto, especificamente se considerara a Lima Metropolitana
(LM) cuya poblacién supera los 11 millones de personas, segun cifras de CPI (2024). Los 43

distritos de Lima Metropolitana se encuentran distribuidos como muestra la Tabla 9.
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Tabla 9.

Zonificacion de Lima Metropolitana

Zonas

NO

de LM | distritos Distritos Caracteristicas
Ancon, Carabayllo, Comas. Repres.e,nta el 26% de la
Lima 8 Independencia, Los Olivos, _pl)_(_)blamon (.je LM. famili
Norte Puente Piedra, San Martin de Ienen un Ingreso famifiar
Porres y Santa Rosa. mensual promedio de S/ 3 367 y
un gasto de S/ 2 612.
Representa el 7% de la poblacién
Lima 5 Brefia, La Victoria, Cercado de Ejr?eig/rlllun ingreso familiar
Lima, Ri Luis. .
Centro Ima, Rimac y San Luis mensual promedio de S/ 3185y
un gasto de S/ 2 637.
Barranco, Jesus Maria, La 0
) Molina, Lince, Magdalena del Rgglr:S%n;%EIE&A) de la
Lima 12 Mar, Miraflores, Pueblo Libre, _I?_ . ' famili
Oeste San Borja, San Isidro, San I€nen un Ingreso famifiar
Miguel, Santiago de Surco y mensual promedio de S/ 7 517 y
Surquilio un gasto de S/ 5 040.
Ate Vitarte, Chaclacayo Repres_e,nta el 26% de la
Lima , | Cieneguilla, ET Agustino, g‘?b'a"'on de LM. -
Este Lurigancho (Chosica), San Juan m'::f&?g:g%fj% ggns' /'Zr 689y
Luri h Anita.
de Lurigancho y Santa Anita un gasto de S/ 2 300,
Chorrillos, Lurin, Pachacamac, 0
) Pucusana, Punta Hermosa, Punta nglr:(f%ngzzll_llam de la
Lima 11 Negra, San Bartolo, San Juan de _F; ) ' famili
Sur Miraflores, Santa Maria del Mar, I€nen un Ingreso famifiar

Villa Maria del Triunfo y Villa
El Salvador.

mensual promedio de S/ 3 301y
un gasto de S/ 2 662.

Fuente: Adaptado de IPSOS (2022).

b) Demografica: Los grupos de clientes pueden ser divididos por factores como la edad, género,

ocupacion, educacion, entre otros. De las variables mencionadas, la edad es una forma eficaz

de segmentar el mercado; las necesidades y anhelos de los consumidores cambian en las

distintas etapas de la vida. En ese sentido, se distinguen 6 grupos generacionales de acuerdo

con la segmentacion de CPI: Alfa T, Z-Centennials, Y-Millennials, Generacion X, Baby

Boomers y Silent; las mas relevantes para el estudio son presentados en la Tabla 2 del primer
capitulo (Z, Y, X).

Psicogréfica: Dividir el mercado por en funcion del nivel socioeconémico permite distinguir

caracteristicas como el tamafio, nivel de ingresos y poder adquisitivo; en la Tabla 10 se

caracterizan a los niveles socioeconémicos de Lima Metropolitana.
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Tabla 10. Segmentacién por NSE de Lima Metropolitana

NSE Caracteristicas

o Representa el 2.9% de la poblacion de LM.

e Tienen un ingreso familiar mensual promedio de S/ 13 008.

e Gasto familiar en alimentacion de S/. 1 840 (24% del total de
gastos).

o Representa el 20.9% de la poblacion de LM.

e Tienen un ingreso familiar mensual promedio de S/ 6,754.

e Gasto familiar en alimentacion de S/ 1 601 (34% del total de
gastos).

o Representa el 48.0% de la poblacién de LM.

C e Tienen un ingreso familiar mensual promedio de S/ 3 737.

e Gasto familiar en alimentacion de S/. 1 238 (43% del total de
gastos).

¢ Representa el 22.0% de la poblacion de LM.

e Tienen un ingreso familiar mensual promedio de S/ 2 477.

e Gasto familiar en alimentacion de S/ 1 025 (50% del total de
gastos).

o Representa el 6.2% de la poblacion de LM.

E e Tienen un ingreso familiar mensual promedio de S/ 2 039.

e Gasto familiar en alimentacion de S/ 850 (50% del total de
gastos).

Fuente: Elaborado a partir de APEIM (2024).

A

Eleccion del segmento objetivo

La forma de cobertura serd atender una gran parte del mercado, dicho de otra manera, aplicar la

estrategia del marketing concentrado; la eleccion yace en los siguientes motivos:

e Enfocarse en un solo segmento con caracteristicas similares requiere menos recursos.

o Desde la perspectiva del ciclo de vida, el producto se encuentra en la etapa inicial con una sola
presentacion, a medida que ird madurando se acercara a una estrategia masiva.

e Los principales actores de la industria desarrollan estrategias de marketing indiferenciado, para

lo cual es oportuno centrarse en un segmento determinado.

Para concluir, en la Tabla 11 se define el segmento objetivo para la comercializacion de la bebida.
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Tabla 11.

Caracterizacion de mercado meta del proyecto

y Oeste

Variable Segmento Justificacion
. Concentran el 47% de la poblacion.

Zonas de Lima Mejor capacidad econémica

Geogréfica | Metropolitana: Centro, Norte J P '

Mayor presencia y expansion del canal

moderno.

Demogréfica

Edad comprendida: 25 a 55
afnos.

(Incluye a generaciones: Z,
Y, X)

Independencia de ingresos y capacidad de
gasto.

Predisposicion para probar nuevos productos
por encima del 60% (Euromonitor).

Del mismo modo, un producto con
propiedades nutricionales y saludables es
atractivo para estas generaciones, inclusive
con mayor probabilidad de pagar méas (35% en
promedio).

Dentro de este rango se encuentra la edad
promedio de mayor presencia de pacientes que
padecen problemas relacionados a la gastritis:
36.6 afios (Pareja et al., 2017).

Psicogréfica

Niveles socioeconémicos:
‘4B’7 y GGCﬂ’

Representa un tamafio considerable de la
poblacién (68.9%).
Nivel de gasto en alimentos.

2.1.2. El consumidor

Previamente, a modo de complementar las fuentes secundarias, se realiza una encuesta de caracter

exploratorio a una muestra pequefia que ayude a reunir datos cualitativos y cuantitativos para

profundizar en el comportamiento del consumidor como preferencias y comportamientos. En el Anexo

5y 6 se presentan la ficha técnica y los resultados de la encuesta, respectivamente.

Ahora, se procede a describir al perfil del consumidor que mejor represente al mercado meta, revelado

en la Tabla 12. Cabe mencionar que el “consumidor” y “cliente” estan personificados en una sola, ya

gue el segmento objetivo son personas con intencion de adquirir y consumir el producto al mismo

tiempo; ademas, al considerar una edad superior a los 25 afios, se revela que la mayor parte de este

grupo cuenta con alguna ocupacion de modo que son independientes econdmicamente (INEI, 2024).
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Tabla 12. Perfil del consumidor

Variables Detalle
Edad 28 a 43 afos (Generacion Y - Millennials)
Sexo Indistinto.
ana d(_e Lima Metropolitana: Zona Oeste.
residencia
NSE “B”.
Ocupacion e Trabajador independiente.

e Asalariados.

Sofisticados (Arellano):
¢ Nivel de ingresos alto.

Estilo de vida e Atraccion por productos innovadores.

e Fijacion en el contenido nutricional de los
alimentos.

e Consumidor mas consciente por su salud.

¢ Dispone de presupuesto para productos
referidos a su salud y bienestar.

e Tendencia al consumo de productos saludables,

Otras incluidas bebidas fortificadas con cierta

caracteristicas frecuencia (58.9%).

o Preferencia de compra a marcas que apoyan
temas sociales y productos sostenibles.

¢ Aprovechen la omnicanalidad.

2.2. El producto

2.2.1. Materia prima

En el apartado se presentara al insumo principal de la bebida, parte fundamental en el disefio del

proyecto.
Origen y naturaleza

Su nombre cientifico es Montchack conocida popularmente como “Chaco” en las zonas altoandinas del
Per(1y en Bolivia le llaman “Phasa”. Se trata de una arcilla consumida por los pobladores de la Cuenca
del Titicaca como acompariante de las papas nativas cultivadas, puesto que brinda un alivio a los
problemas gastrointestinales que genera la ingesta del tubérculo al contener solanina, un alcaloide

toxico de sabor amargo (Browman, 2004).

Al tratarse de una arcilla, se encuentra en el suelo y subsuelo, donde pobladores que habitan cerca de
los yacimientos la extraen entre los meses de abril y octubre, temporada sin presencia de precipitaciones.
El Chaco al ser extraido tiene un alto contenido de humedad, como se puede observar en la Figura 5 de
modo que gran parte es almacenada para el secado y otra es comercializada en los alrededores del

yacimiento.
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Figura5. Arcilla Chaco recién extraida
Fuente: El Trinche (s.f.).

Composicién y propiedades

El consumo de la arcilla llamado geofagia surge hace méas de 500 afios en el Pert, costumbre gque ha
venido siendo trasmitida de generacion en generacion hasta la actualidad (Castillo y Frisancho, 2015),
hecho que ha sido objeto de diversas investigaciones. En la obra Estudios Mineral6gicos y Geoldgicos
de Antonio Raimondi (1902) se revela la existencia de aluminio, hierro, potasio y magnesio en una
muestra de Chaco, sentando las bases para siguientes investigaciones. Los pobladores que
habitualmente consumen el Chaco le dan uso como tratamiento de las siguientes enfermedades:
Gastritis (77%), Diarreas (11%), Fiebre (10%), otros (2%), de acuerdo con una encuesta realizada en

Puno y Juliaca (Roque, 2017).

Estudios recientes han puesto interés en la composicion quimica del Chaco para ver la relacion con las
propiedades que se le atribuyen, en la Tabla 13 se revelan los resultados de 3 muestras que fueron

tomadas de distintos yacimientos de la regién Puno.

Tabla 13. Comparativo de muestras referidos a Composicién del Chaco

Nombre/Composicion Muestra 1 (%) | Muestra 2 (%) | Muestra 3 (%)
Didxido de silicio (SiO2) 66.03 67.60 54.51
Tridxido de aluminio (Al203) 14.00 20.00 16.43
Oxido férrico (Fe203) 2.16 0.40 4.26
Oxido de potasio (K20) 0.55 0.50 4.10
Oxido de magnesio (MgO) 12.16 1.50 221
Oxido de calcio (CaO) 1.79 2.00 1.76
Oxido de sodio (Na20) 0.18 0.15 1.58
Dioxido de titanio (TiO2) - - 0.85
Pentoxido de fosforo (P205) - - 0.26
Otros 3.13 7.85 14.04
Total 100% 100% 100%

Fuente: Elaborado a partir de Roque (2017), Cancapa (2016) y Mamani (2018).
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Las propiedades a la salud del Chaco y la relacion con su composicién quimica se exponen a

continuacion:

a)

b)

2.2.2.

Efecto citoprotector: En diversas investigaciones han evaluado y comprobado esta propiedad,
una de ellas es el experimento de laboratorio realizado en la Universidad Mayor de San Simén
revelando una actividad gastro protectora del Chaco (73.5%) mayor a medicamentos prescritos
para tal efecto como el Omeprazol (28.5%) (Lobo y Quispe, 2018). Asimismo, se ha probado
su efectividad a través de ensayos clinicos donde se suministré Chaco a una muestra de personas
con sintomas de gastritis, se obtuvo como resultado que el 57.1% presentan sintomas con menor
frecuencia, el 14.3% con menor intensidad, y el 28.6% con menor frecuencia e intensidad
(Universidad Técnica de Oruro, 2020).

El efecto gastro protector del Chaco estéa asociado por el contenido de aluminio y magnesio en
su composicion quimica, elementos utilizados en la industria farmacéutica como neutralizantes
y reductores de la acidez géastrica mediante el incremento del pH del aparato digestivo
(MedlinePlus, s/f), el Chaco ofrece la propiedad de ser un gran citoprotector cubriendo la
mucosa gastrica y previniendo las ulceras gastricas.

Suplemento nutricional: Los oligoelementos presentes en el Chaco complementan una dieta
balanceada, estos proporcionan nutrientes que no pueden ser cubiertos en la ingesta diaria de
alimentos.

e Hierro: Ayuda a elevar su contenido en el organismo, el cual es necesario para la
produccién de hemoglobina, portadores de oxigeno de los glébulos rojos. A la
deficiencia de hierro se le conoce como anemia, enemigo dificil de combatir, cuya tasa
se encuentra encima del 40% de nifios del pais (MINSA, 2023).

e Potasio: Mineral esencial para el adecuado funcionamiento del organismo incluso el
corazoén, rifiones (MedlinePlus, s/f), consumir Chaco ayuda a llegar a las cantidades
diarias recomendadas.

e Calcio: Mineral importante para la salud 6sea, el Chaco puede ser una gran opcién en
caso de que no se complete la cantidad suficiente para el organismo.

Otras propiedades: El chaco es utilizado también para aliviar diarreas agudas por su capacidad
antiséptica y bactericida; regulariza el pH sanguineo por ser alcalina; y, utilizado para aliviar

quemaduras por su efecto antiflogistico (Copa y Ramirez, 2020).

Desarrollo del producto

Se categoriza a una bebida como funcional siempre y cuando se le haya agregado ingredientes o

nutrientes que proporcionan beneficios para la salud més alla de su funcion principal, segun el portal

Euromonitor. La bebida a base de Chaco calza perfectamente en esta definicion, pues no solo satisface
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la necesidad bésica de hidratacion, sus ingredientes permiten que tenga propiedades tanto nutritivas

como beneficiosas a la salud del consumidor.

En esta etapa del desarrollo, se definiran las decisiones especificas que la empresa debe tomar en torno

al producto, son 5 aspectos los que se discutiran.
Atributos del producto

a) Nivel de Calidad
El término “calidad” en alimentos se define como las cualidades que hacen satisfacer las
necesidades de los consumidores, concepto extraido del libro Gestion de la calidad
agroalimentaria de Luis Rivera (citado en Prieto et al., 2008). De la misma forma, Armstrong
y Kotler definen a la calidad en torno a la creacion de valor y satisfaccién del cliente bajo dos
dimensiones: nivel y consistencia (2013). El primero hace referencia a la capacidad del
producto para realizar sus funciones, para tal efecto se cumplira con satisfacer la necesidad de
hidratacién cuidando las propiedades organolépticas de la bebida como sabor, aroma,
apariencia, textura y color, de tal manera que sea consistente con la formulacién de la marca.
Asimismo, brindara una serie de bondades nutricionales y coadyuvar al tratamiento de algunas
enfermedades, lo cual proporciona una calidad de desempefio superior a las marcas de la
competencia.
En segundo lugar, una calidad consistente significa cumplir con minimizar los defectos y
entregar un nivel de rendimiento especifico. Una parte de lo mencionado esta relacionada
directamente con la seguridad alimentaria, cuyo objetivo es brindar al cliente una bebida que al
ingerirla no pueda causar algun riesgo a la salud, los causantes pueden ser microorganismos
dafiinos o contaminantes presentes. En particular, debido a la procedencia del Chaco (suelo y
subsuelo), su consumo podria generar desconfianza en términos de salubridad, por lo tanto, se
disefiard un proceso productivo que garantice la inocuidad del producto cumpliendo con los
requisitos exigidos por DIGESA vy otros entes reguladores.
b) Caracteristicas
e Las bebidas en su mayoria presentan caracteristicas comunes, no obstante, la variedad de
ingredientes que se pueden utilizar brinda ese grado de diferenciacion entre la
competencia. Bajo esta premisa, la principal funciéon serd satisfacer una necesidad
fisioldgica (sed), al mismo tiempo la bebida contendra las propiedades saludables del
Chaco llegando a ser la punta de lanza para competir en el mercado.
e Ladecision del sabor es parte fundamental en el éxito o fracaso del producto, puesto que
es el principal motor al momento de decidir la compra (Jeri, 2019). La constante
innovacion en el sector ofrece un amplio abanico de posibilidades para la eleccion del

sabor, el cual depende en gran medida de los habitos y preferencias del consumidor. En
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Marca

general el peruano esta acostumbrado a sabores tradicionales: naranja, pifia, fresa y mango
(Euromonitor); en paralelo, se recurre a la encuesta elaborada para el presente estudio de
mercado. Los resultados se encuentran en el Anexo 6, donde se observa el mismo resultado
entre la maracuyd y limon; seguidos de la naranja, pifia y manzana, en ese orden, como los
sabores de mayor preferencia.

Por otra parte, la eleccion del sabor también dependera de los atributos de la bebida, al
servir como coadyuvante a problemas relacionados al estdmago: gastritis, acidez; no es
recomendable incluir a los citricos intensos. Atendiendo a estas consideraciones, se define
como sabor principal de la bebida a la pifia, y de acuerdo con las estrategias definidas en
el primer capitulo, se incluye como presentacion secundaria a la manzana.

El proyecto gira en torno al concepto “saludable”, lo cual implica utilizar ingredientes
catalogados de esa forma. En ese sentido, el endulzante juega un papel importante en la
bebida, puesto que guarda relacion directa con las calorias ingeridas, al mismo tiempo, el
peso de las personas. El producto elegido sera la estevia, una opcion natural sin calorias,
que permitira evitar la etiqueta de alto contenido en azlcar, dentro del marco de la Ley
N°30021 y el Manual de Advertencias Publicitarias.

La marca es el principal activo perdurable en el tiempo, es todo lo que significa el producto para los

consumidores (Armstrong y Kotler, 2013). Su construccion comenzard por definir como se posicionara

la marca en la mente del consumidor, con ese objetivo se elige la estrategia de asociar el nombre con el

beneficio deseable de brindarle a la poblacion salud y bienestar para aprovecharla en su vida; de esta

manera, la propuesta se aliena al comportamiento de la mayoria de los hogares peruanos que se

considera saludable.

Seguidamente, se procede a seleccionar a “Fortichaco” como nombre de la marca, el disefio se presenta

en la Figura 6. Las razones de la decision son: sugiere gque es una bebida relacionada con fortalecer la

salud al usar el prefijo “forti” y utiliza el nombre del ingrediente principal; aunque son 2 palabras

compuestas, es facil de pronunciar y recordar.

Figura6. Logo de la marca
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Empaque

Al tratarse de una bebida se procedera a disefiar el recipiente que debe cumplir la funcién de proteger
el producto y facilitar su consumo. En el mercado existe una amplia variedad de opciones, asi pues, la
seleccidn dependera de entre otros factores, el cuidado del medio ambiente. En la Tabla 14 se puede
observar que el envase de vidrio es percibido como el mas sustentable por el consumidor peruano; sin
embargo, estudios como el desarrollado por Asociacion Nacional de Recursos de Contenedores de PET
(NAPCOR) han concluido que los envases de Tereftalato de Polietileno (PET) tiene menor huella de
carbono a comparacion de otros materiales como el vidrio y metal. A su vez, las botellas PET son mas

ligeras reduciendo costos de transporte, ademas, hace mas coémodo su consumo y son irrompibles.

A partir de lo anteriormente expuesto, se define como material del envase a la botella PET, cuya
presentacion serd tamafio personal conteniendo 350 mililitros de la bebida; y estard cerrado

herméticamente para garantizar la seguridad del producto.

Tabla 14. Materiales considerados amigables con el medio ambiente (2024)

Categoria % de preferencia
Envases de vidrio 24.2%
Envases de plastico 10.0%
Envases de metal (latas) 7.8%

Fuente: Adaptado de Euromonitor.
Etiquetado

La etiqueta ira adherida al envase PET, que contendré la siguiente informacién: marca, contenido neto,
informacién nutricional e ingredientes, beneficios principales, redes sociales y un codigo QR que

dirigira a la pagina web de la empresa.
Servicio al cliente

La empresa contara con un area de Servicio al Cliente, quienes se encargaran de atender directamente
a los clientes y pablico en general ante cualquier consulta, solicitud o reclamo. Los medios de contacto

seran a través de pagina web, redes sociales, buzén de correo y numero telefonico.
Los niveles del producto

Este enfoque para desarrollar productos contribuye a lograr la satisfaccion del cliente, se sugiere partir

de un valor esencial e ir adicionando valor al producto en cada nivel superior.

a) Valor esencial
Como cualquier bebida cumple con satisfacer la necesidad bioldgica de calmar la sed; y ofrecer

un producto con sabor, olor, apariencia y textura agradable para el consumidor.
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b)

Producto real

Se deben cumplir las exigencias minimas del consumidor para ingresar y ser competitivos en
el mercado, por tanto, el producto contara con las 5 caracteristicas mencionadas lineas arriba
gue puede resumirse como una bebida considerada saludable fortificada con arcilla llamada
Chaco, que contiene propiedades beneficiosas para la salud, asimismo, brindar un sabor que
sea del mayor agrado para el consumidor. La presentacion es un envase de plastico PET de 350
ml, debidamente etiquetado y sellado para garantizar la calidad e inocuidad del contenido.
Producto aumentado

Este nivel es un proceso de construccidn a través del tiempo por medio de seguir creando valor

para el cliente y hacer la experiencia cada vez mas satisfactoria.

2.3. Analisis de la demanda

Como parte inicial del andlisis, es necesario describir a la demanda en base a sus comportamientos:

a)

b)

d)

2.3.1.

En relacion con su oportunidad: Es probable que la cantidad ofrecida de bebidas funcionales
no cubra con lo requerido por el consumidor a razén de mayor conciencia del consumidor por
su salud y bienestar, impulsando de esta manera un aumento de la demanda de bebidas
funcionales (Euromonitor).

En relacién con su necesidad: La bebida se considera como un bien social necesario, puesto
gue se trata de un alimento.

En relacién con su temporalidad: La demanda es continua con un consumo mayor en
temporada de verano, ademas, es creciente por factores de la poblacién, conductas y estilos de
vida.

En relacién con su destino: Es un bien final, debido a que es adquirido por el cliente

directamente para su consumo, en la mayoria de los casos.

Demanda historica

Se procede a estimar la demanda histdrica de aguas funcionales, mercado especifico al cual pertenece

el producto del proyecto, cabe mencionar que se recurre a este método al no disponer de data histérica

de consumo. En la Tabla 15 se estima la demanda histérica en base a la poblacion de Lima

Metropolitana (CPI) y el factor de personas que consumen agua embotellada (citado en Gestién, 2018),

una vez segmentada la poblacion por esta caracteristica, se estima la demanda de agua embotellada para

Lima Metropolitana utilizando el consumo per cépita (Euromonitor).
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Tabla 15. Demanda histérica de agua embotellada

. Poblacion que | Poblacion de
Poblacion en Consumo
~ . consume agua LM que " Demanda de agua
Ao Lima Per Capita
Metropolitana embotellada | consume agua (Lt/persona) embotellada (Lt)
(%) embotellada
2018 9,312,300 30.0% 2,793,690 23.6 65,931,084
2019 9,488,500 30.0% 2,846,550 24.0 68,317,200
2020 9,668,034 30.0% 2,900,410 16.8 48,726,891
2021 9,762,200 30.0% 2,928,660 17.3 50,665,818
2022 9,873,600 30.0% 2,962,080 18.2 53,909,856
2023 9,978,100 30.0% 2,993,430 20.3 60,766,629

Seguidamente, en la Tabla 16 se muestra el calculo final para determinar la demanda histérica de agua
funcional, mediante el uso de 2 factores que caracterizan a este segmento de bebidas, extraidos a partir
de la encuesta de voz del consumidor elaborado por Euromonitor. Es pertinente sefialar que el indice
relacionado a la preferencia del consumidor para alimentos con propiedades funcionales es un dato
reciente que es considerado para estimar la demanda histérica a razon de que en afios previos resalta
como tendencia del consumidor; si consideramos el dato de la encuesta global de Nielsen sobre salud

(2016), en ese tiempo los ingredientes saludables eran considerados prioridad para la gran parte de la

poblacién.
Tabla 16. Demanda historica estimada de agua funcional
0,
Demanda de . s bu_scan % buscan Demanda de agua
~ agua ingredientes . : Demanda de agua . .
Afo funcionalidad . funcional (miles de
embotellada | saludables en en bebidas funcional (Lt) Lt)
(Lt) bebidas
2018 65,931,084 72.4% 44.0% 21,003,006 21,003
2019 68,317,200 73.0% 44.0% 21,943,485 21,943
2020 | 48,726,891 73.9% 44.0% 15,844,036 15,844
2021 50,665,818 72.5% 44.0% 16,162,396 16,162
2022 53,909,856 72.5% 44.0% 17,197,244 17,197
2023 60,766,629 68.7% 44.0% 18,368,537 18,369
2.3.2. Demanda proyectada

Para hallar la demanda proyectada, se realizaron pruebas de correlacién entre el tiempo y sus respectivas
demandas histéricas mostradas en el cuadro anterior con el fin de hallar la ecuacion con el mayor
coeficiente de determinacion (R?) y asi calcular la proyeccién de la demanda para los préximos afios.
Cabe mencionar que se consideran Gnicamente los datos a partir del 2020, puesto que a partir de este

afio cambia el nivel de consumo a consecuencia de la emergencia sanitaria por la pandemia.
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Figura7. Proyeccion de la demanda de aguas funcionales

En la Figura 7 se observa la serie de tiempo de la demanda histérica la cual determina que la linea y

ajuste de tendencia mas apropiado es el logaritmico, presentando los parametros del modelo en la Tabla

17.

Tabla 17. Parametros de ajuste de tendencia-demanda

Ecuacion

Donde:

X: afio.

y = 14862¢0:0506x

Y: demanda (miles de litros).

Coeficiente de
determinacién (R?)

0.96

Finalmente, se reemplaza los valores en la ecuacion para obtener la demanda de aguas funcionales para

el horizonte del proyecto, el cual comprendera un periodo de 5 afios. La Tabla 18 muestra los valores

de la demanda proyectada.

Tabla 18. Demanda proyectada de agua funcional

Afo Demzzlr;dﬁtgmlles Demanda (Lt)
Afo 1 21,179 21,178,947
Afio 2 22,278 22,278,178
Afio 3 23,434 23,434,461
Afio 4 24,651 24,650,757
Afo 5 25,930 25,930,182
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2.4. Analisis de la oferta

2.4.1. Analisis de la competencia

Del andlisis del microentorno se concluy6 que el sector de bebidas esta caracterizado por la oferta de
tipo oligopdlica, los mismos productores son los que estan presentes en cada categoria del sector. Como
se puede observar en la Figura 8, son 4 compafiias las que concentran alrededor del 90% del mercado
de la categoria agua embotellada, donde se encuentra incluida el segmento de agua funcional. Ajeper y
Arca Continental (Coca-Cola) han venido protagonizando una batalla por el liderazgo del sector, el
primero esta respaldado por su marca mas fuerte “Cielo”, y su alternativa funcional a través de la version
alcalina; expandir la oferta en el mercado de bebidas funcionales es parte de las estrategias del grupo
AJE, a partir de la innovacion, asi lo manifiesta Alexander Nano, Gerente Global de Marketing en

entrevista para Gestion (2025).

Por su parte, Arca Continental esta posicionado en la categoria gracias a su marca “San Luis”, ahora en
presentaciones saborizadas, resultando un lanzamiento exitoso de la marca Coca Cola, evidenciado por
una penetracion de mercado de 20% en 1 afio; en lineas generales, el enfoque de la embotelladora es el
fortalecimiento de nuevas categorias, asi como ampliar su capacidad de produccion mediante un flujo
de inversiones de 1 000 millones de dolares anuales entre los 5 paises donde maneja operaciones
(Gestion, 2025).

Industrias San Miguel (ISM) es otro jugador dentro del sector quien viene aprovechando la inclinacion
del consumidor hacia bebidas con beneficios funcionales a través de la marca “Loa” que registrd un
crecimiento de 81% al cierre del afio 2023, asimismo, es destacable la velocidad del grupo para el
lanzamiento de nuevos productos, 60 al afio, como sostiene Katerina Afafios, gerente general. Las
innovaciones son respaldadas por la fuerte inversién en proyectos de mejora en sus 2 plantas de

produccién en Perl y otras 4 en Latinoamérica (Gestion, 2024).

= AJEPER

= ARCA CONTINENTAL

= BACKUS

= CBC

= OTROS

Figura8. Market Share de la categoria de agua embotellada
Fuente: Elaborado a partir de “Agua embotellada en Per(”, por Euromonitor, 2023.
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2.4.2. Oferta proyectada

Para estimar la oferta proyectada se partird del volumen ofertado de agua funcional desde el afio 2018

al 2023, los valores son extraidos del portal Euromonitor, luego se multiplica por el porcentaje destinado

a la poblacién de Lima Metropolitana (LM), obtenido de los reportes anuales de CPI; los nimeros de

la oferta anual se muestran en la Tabla 19.

Tabla 19. Oferta historica de agua funcional

~ Oferta de agua i > i > Oferta para Oferta_ para

Afo funcional (Lt) ReE_resentac,lon Represen_tamon LM (Lt) LM (Miles de
ima/Peru LM/Lima Lt)

2018 29,700,000 35.3% 82.0% 8,596,962 8,597
2019 36,900,000 35.6% 81.7% 10,732,439 10,732
2020 21,800,000 35.6% 81.7% 6,340,574 6,341
2021 9,500,000 36.1% 81.8% 2,805,331 2,805
2022 9,900,000 36.0% 81.8% 2,915,352 2,915
2023 10,700,000 36.1% 81.9% 3,163,551 3,164

Seguidamente, se estima la oferta proyectada a través de una prueba de correlacion entre los valores de

la oferta histdrica, considerando los datos a partir del afio 2021; en la Figura 9 se muestran los datos

histéricos y la linea de tendencia de la oferta.
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2,500
2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Oferta histérica  eese- Oferta proyectada
Figura9. Proyeccion de la oferta de aguas funcionales

A partir del analisis de regresion, se pudo obtener que la ecuacion de mejor ajuste es la ecuacion

exponencial, en la Tabla 20 se muestran los parametros.
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Tabla 20. Parametros ajuste de tendencia-oferta

Ecuacion

y = 2622.8¢0:0601x

Donde:
Y: oferta (miles de litros).
X: afo.

Coeficiente de
determinacion (R?)

0.96

Finalmente, en la Tabla 21 se presenta la oferta de agua funcional para el horizonte temporal del

proyecto utilizando la ecuacion determinada.

Tabla 21. Oferta proyectada de agua funcional
Afio Ofertal_(gllles de Oferta (Lt)
Afio 1 3,762 3,761,593
Afio 2 3,995 3,994,596
Afio 3 4,242 4,242,032
Ao 4 4,505 4,504,795
Afo 5 4,784 4,783,835

2.5. Demanda del proyecto

En la presente seccion se estimara el volumen de ventas que el proyecto podra vender durante el

horizonte de operacion.

2.5.1. Demanda insatisfecha

Este concepto surge cuando la oferta no cumple con las expectativas de la demanda o simplemente por

falta de oferta, en ese sentido se debe calcular el volumen de produccién necesario para lograr satisfacer

al mercado; el método a utilizar corresponde a comparar la demanda y oferta proyectada. Precisamente

el analisis realizado en las secciones precedentes sustenta una mayor necesidad del consumidor por las

bebidas funcionales evidenciando una brecha entre las dos variables que componen el mercado. De

acuerdo con lo mencionado, se estima la demanda insatisfecha de aguas funcionales por los préximos

afos, la cual se muestra en la Tabla 22.

Tabla 22. Demanda insatisfecha de agua funcional para Lima Metropolitana

Afio Demanda (Lt) | Oferta (Lt) Inszi?sr;:airr‘lga(u)
Afio 1 21,178,947 3,761,593 17,417,354
Afio 2 22,278,178 3,994,596 18,283,582
Afio 3 23,434,461 4,242,032 19,192,429
Afio 4 24,650,757 4,504,795 20,145,962
Afio 5 25,930,182 4,783,835 21,146,347
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2.5.2. Demanda para el proyecto

Hasta el momento se ha calculado la demanda insatisfecha agregada de agua funcional para Lima
Metropolitana; sin embargo, es necesario segmentar en base al mercado objetivo determinado, el cual
es la poblacion sin distincion de sexo que se encuentran entre los 25 y 55 afios. En el Tabla 23 se realiza

este célculo, obteniendo como resultado la demanda insatisfecha potencial.

Tabla 23. Demanda insatisfecha segmentada

Afio nganda % Edag: 25- | % NSE: By | D. Insa'gisfecha
Insatisfecha (Lt) 55 afios C potencial (Lt)
Afo 1 17,417,354 45.80% 68.90% 5,496,255
Ao 2 18,283,582 45.80% 68.90% 5,769,604
Ao 3 19,192,429 45.80% 68.90% 6,056,401
Afo 4 20,145,962 45.80% 68.90% 6,357,300
Afio 5 21,146,347 45.80% 68.90% 6,672,984

Para concluir, determinar el porcentaje de cobertura que tendria Fortichaco en la demanda insatisfecha
permitiria conocer la demanda del proyecto, en ese sentido, se propone iniciar tomando el 7.30% de la
demanda insatisfecha, el porcentaje esta en relacion con el objetivo comercial del proyecto referido a
alcanzar una participacion de mercado mayor al 5%. En cuanto al incremento de volumen de ventas, se
tomara como referencia las proyecciones de crecimiento de Euromonitor, la tasa es de 2.8% anual para
la categoria funcional de bebidas y 3.4% para las aguas funcionales, segmento al cual pertenece el
producto. Atendiendo a estas consideraciones, se obtiene la demanda del proyecto, la misma se muestra
en la Tabla 24.

Tabla24. Demanda del proyecto

Afio D. Insa?isfecha Cobertura Demanda I[D)er::)ny?erc‘?: C(,iﬁmgﬂto
potencial (Lt) (%) proyecto (Lt) (unds.) (%)
Afo 1 5,496,255 406,989 1,162,827
Afo 2 5,769,604 419,010 1,197,171 2.95%
Afo 3 6,056,401 7.30% 439,979 1,257,082 5.00%
Afo 4 6,357,300 462,311 1,320,888 5.08%
Afo 5 6,672,984 486,463 1,389,894 5.22%

2.6. Estrategia de Comercializacion

2.6.1. Canal de distribucioén

La eleccion del canal es de suma importancia para llegar al mayor nimero de compradores y asi alcanzar

los niveles de venta proyectados, para ello se disefiara la cadena de distribucién utilizando la
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recomendacion de Armstrong y Kotler (2013) para obtener el resultado més eficaz a través de: analizar
las necesidades de los clientes, luego evaluar alternativas y seleccionar la mas adecuada.

Analisis de las necesidades del cliente

El comportamiento del consumidor ha cambiado a raiz de la aparicién de nuevos formatos y tecnologias;
ahora él es quien decide como, cuadndo y dénde hara la compra del producto que desea. Por esta razén,
los minoristas peruanos han optado por construir una estrategia omnicanal que integre o combine los
medios fisicos y digitales, es decir, llegar a los clientes a través de una experiencia coherente en todos
los canales de compra como pueden ser tiendas fisicas, comercio electronico, aplicaciones, redes

sociales, y otras plataformas.

Profundizando en las actitudes de compra del consumidor peruano, se mantiene la preferencia por los
canales fisicos; como muestra, los resultados del reporte del consumidor, donde poco méas del 50% gusta
visitar los centros comerciales para comprar, cifra superior al 34% correspondiente a la media global
(Euromonitor, 2024). Dentro de este marco, el canal tradicional ocupa el primer lugar como el méas
frecuentado por el consumidor bajo los formatos de las bodegas, transversales a todos los niveles
socioecondmicos; y, los mercados con mayor concentracion en los segmentos “B”, “C” y “D” (IPSOS,

2024).

Por su parte, el canal moderno presenta un ritmo de crecimiento mas acelerado gracias en parte a los
nuevos formatos como son las tiendas de conveniencia y discounters (tiendas de descuento), quienes
vienen representando un mayor porcentaje del gasto de los hogares. De acuerdo con las cifras de Kantar,
el 9% del presupuesto se utiliza en las tiendas de conveniencia y el 18% en discounters; ambos
aumentaron en promedio 5% respecto al afio 2022. Los formatos mencionados estan adaptados a los
cambios en el estilo de vida de los consumidores, al disponer de menos tiempo, prefieren las compras

en movimiento de pocos productos y en formatos préacticos (citado en PeruRetail, 2024).

Evaluacion de las principales alternativas

Existen varios modelos de distribucion para productos de consumo, caracterizados por los niveles de
intermediarios que determinan la longitud de la estructura. Para el caso se define un canal de
distribucion indirecto, es decir, utilizar intermediarios para llevar el producto hacia el consumidor, los

motivos se explican a continuacion:

e Mediante el canal indirecto se asegura un mayor alcance y cobertura geografica del producto
puesto que se aprovecha la logistica y especializacion de los elementos que forman parte de la

cadena de distribucion.
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No es rentable el canal directo al tener sdlo una marca en el portafolio, generaria un alto coste
de inversion contar con tiendas fisica propias, venta a domicilio u otras modalidades para
ofrecer un solo producto.

Se muestra en la Figura 10 que el sector de bebidas en el canal minorista no registra
participacion por canal directo; las tiendas de comestibles concentran casi la totalidad de las

ventas con un porcentaje del 99.2%.

Figura 10. Participacion del canal de distribucion de bebidas sin alcohol
Fuente: Euromonitor (2023).

Al haber considerado al canal indirecto, la estructura de distribucién sera: productor — minorista —

consumidor, permitiendo un mayor control sobre el canal al contar con un solo intermediario. Al

respecto, los 2 principales canales minoristas en el Per(: tradicional y moderno, poseen caracteristicas

y particularidades que permitieron elegir a los formatos del canal moderno como mejor opcién, las

razones se apoyan en lo siguiente:

La bebida a comercializar no pertenece al portafolio de productos que generalmente se
encuentran en una bodega de barrio o en un mercado, no se trata de un bien de primera
necesidad; por el contrario, en el canal moderno si se encuentra productos similares.

Mediante el canal moderno los costos de distribucidén son menores ya que acorta la cadena de
intermediarios; en cambio, el canal tradicional al estar fragmentado eleva los gastos de
distribucion por un mayor nimero de actores.

El canal moderno permite controlar la cobertura geografica de esta manera se podra enfocar en

las zonas de mayor interés de acuerdo con el mercado objetivo.

Ahora, corresponde determinar los agentes minoristas que se encargardn de comercializar el

producto analizando la situacion, perspectivas y criterios de adaptabilidad.

a) Supermercados

Con una participacion 9.3% dentro del sector de bebidas sin alcohol y un crecimiento

proyectado de 2.0% para los siguientes 5 afios, segun las proyecciones de Euromonitor (2024),
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b)

d)

los supermercados son una gran alternativa por el gran namero de puntos distribuidos en Lima
y el potencial de expansion del segmento a través de los 3 actores principales: InRetail,
Cencosud y el Grupo Falabella.

Tiendas y supermercados saludables

Estos formatos son nuevos dentro del canal minorista ante la tendencia del consumidor peruano
por una alimentacion saludable; la propuesta yace en ofrecer un surtido de productos saludables
cuidadosamente seleccionados considerando origen, proceso de elaboracién, ingredientes y
empagues; cumpliendo estos requerimientos un proveedor puede ser parte de la cadena de
abastecimiento de las tiendas y supermercados saludables. El ticket promedio representa una
oportunidad para integrar al formato dentro del canal de distribucion, puesto que promedia los
100 soles, valor alineado con el mercado objetivo, situado en las zonas con ingresos mas altos
(Gestion, 2022). Por altimo, vale destacar el crecimiento de los formatos saludables a través de
proyectos de expansién, es decir, nuevos establecimientos, especialmente en Lima Moderna,
asi lo sostienen las marcas representativas como son “Flora & Fauna”, “La Sanahoria” y
“Organa”.

Tiendas de conveniencia

A pesar de contar ain con una baja penetracion (0.6%), las tiendas de conveniencia van ganando
mayor popularidad entre la poblacién al ofrecer una amplia gama de productos de consumo
inmediato y servicios innovadores. El gran nimero de puntos de venta permite una mayor
cercania con los clientes elevando la presencia de las marcas en distintos puntos geogréaficos,
un claro ejemplo es Tambo, la marca lider del segmento que mantiene una estrategia de
expansion agresiva, aperturando cerca de 80 locales por afio. Tambo planea cerrar el 2024
alcanzando las 540 tiendas a nivel nacional, asi lo sefiala el CEO de la compafiia, Bruno Fullone
(citado en PeruRetail, 2024).

Comercio electrénico

Vinculado al concepto de omnicanalidad, los medios de distribucién elegidos conllevan a que
la bebida también esté presente a través del comercio electrénico, pues ellos cuentan con
plataformas en linea para comercializar sus productos. Para el consumidor el comercio
electronico viene ganando mayor aceptacion evidenciado a través de un ritmo acelerado de
crecimiento, pasando de 3.3 en 2019 a 8.6 millones de compradores por internet en el afio 2023,
donde la alimentacion es la categoria méas comprada a través de este canal (IPSOS, 2024).
Dentro del comercio electronico se encuentra un concepto que es reciente en el pais llamado
“tiendas oscuras” 0 mejor conocidos como dark stores, los cuales son pequefios centros de
distribucion ubicados estratégicamente, sobre todo en Lima Moderna, donde las marcas
destacadas son Rappi, PedidosYa Market y Jokr. Se trata de una alternativa importante ya que
satisface la demanda de pedidos en linea de forma rapida, valor principal exigido por el

consumidor, segun el reporte del portal Euromonitor.
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De este modo, incluir a las dark stores dentro de los canales de distribucion permite aprovechar
una oportunidad estratégica, debido a que la marca se encontrara en una etapa de introduccion
donde es desafiante la presencia del producto en las instalaciones de los minoristas, por tanto,
posicionar la marca dentro de la oferta de las tiendas oscuras en una fase inicial permitird en un
largo plazo tomar espacio dentro de los centros comerciales como recomienda Daniel Lopez,

analista de mercado de Binswanger (Semana Econdmica, 2024).

Seleccién del canal de distribucion

A partir de lo anteriormente expuesto, el plan de distribucion estard disefiado como se muestra en la
Figura 11; en el inicio de operaciones, se tomard como plaza los formatos de conveniencia, tiendas y
supermercados saludables, posteriormente, en el tercer afio de operacion incluir a los supermercados
dentro de los canales de distribucion, simultdneamente, se planea lanzar una presentacion adicional de
la bebida en esta etapa del proyecto. Para destacar al comercio electrénico que estara presente desde el
inicio de operaciones como otra alternativa para atender la demanda del consumidor desde las
plataformas de los minoristas seleccionados y dark stores.

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Tiendas y supermercados saludables

Tiendas de conveniencia

Supermercados

Comercio electronico

Figura 11. Canales de comercializacion

2.6.2. Promocion

A través de una adecuada estrategia de promocion que buscara, primeramente, informar y dar a conocer
el producto al pablico; segundamente, persuadir al cliente para que compre; y finalmente, posicionar el
producto en la mente de los consumidores. Para cumplir con los objetivos mencionados, se utilizara una
mezcla coordinada de herramientas de promocion tomando en consideracion un uso racional de los

recursos sin afectar la sostenibilidad del proyecto en el horizonte temporal.

Publicidad

La comunicacion inicial con el publico sera a través de la publicidad, asi como la méas importante
durante el proyecto, para ello se debe tomar decisiones para el desarrollo del programa de publicidad.
Definir los objetivos publicitarios es el primer paso, partiendo de que se busca la penetracién del
producto en el mercado y encontrandose con la situacion respecto al grado de desconocimiento acerca

del Chaco, sustentado por en la encuesta realizada, donde el 73% de personas nunca habia escuchado
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sobre el principal insumo de la bebida. Dentro de este marco, el propoésito primordial de la publicidad

seré de caracter informativa contando al mercado sobre el producto y comunicar el valor para el cliente.

Como segundo paso, toca desarrollar la estrategia de publicidad, lo cual involucra crear el mensaje
publicitario y seleccionar los medios para transmitirlo. En tal sentido, el mensaje estard centrado en
difundir al Chaco como un insumo natural de Per( presente en la bebida, que posee una serie de
beneficios funcionales para la salud sobresaliente a las marcas del mercado. Ademas, se mostrara que
su consumo contribuye al bienestar de modo que sea parte del estilo de vida de las personas, asimismo,
destacar a las comunidades del interior del pais quienes son los responsables de brindar este valiosisimo

producto.

Ahora, para entregar el mensaje publicitario se seleccionaran los medios que mejor se adecuien al
producto y las caracteristicas del mercado objetivo, para tal efecto, el plan de medios se conformara

como sigue.

a) Redes sociales

Las redes sociales se han convertido en un medio efectivo para impulsar las ventas, asi lo revela
un estudio realizado por la agencia de marketing digital Merca 2.0, donde el 64% de peruanos
ha comprado algln producto luego de ver una publicidad en redes sociales (citado en Mercado
Negro, 2023). Ademas, el alcance obtenido es mayor a los medios tradicionales como la radio
y television, afirmacion apoyada en el estudio de Kantar, donde el 91% de la poblacién usa
redes sociales, mayoritariamente entre las edades de 18 y 44 afios (citado en Gestion, 2022).
Las plataformas de la marca seran Facebook, Youtube, Instagram y TikTok, las cuales se
encuentran como las mas utilizadas entre los usuarios (IPSOS, 2023). El material audiovisual
constara de imagenes, reels y videos, al mismo tiempo, el contenido incluira:

o Contactar a personalidades que tienen una gran influencia sobre su audiencia y
seguidores para difundir y promocionar la marca en las distintas plataformas que
manejan; en particular a un experto en salud que funcionara como imagen de la marca.

e Resefias y/o testimonios de consumidores confirmando el poder de la bebida y como
contribuyd a su bienestar.

e Publicaciones como articulos e infografias acerca del Chaco y sus beneficios para la
salud.

A medida que la marca gane relevancia en las plataformas digitales, impulsado por el consumo
del producto, se ira generando una comunidad que merece atencion por parte de la empresa. A
través de incentivar la participacion de la comunidad, responder a preguntas y compartir
contenido valioso, se construird el engagement entre el consumidor y la marca;

consecuentemente, facilitard obtener retroalimentacion que pueda ayudar a comprender mejor
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los comportamientos de los consumidores para aplicar en los productos y procesos de la
empresa.

b) Sitio web y promocién online
Se dispondra de un enlace en las redes sociales con el objetivo de generar trafico en la pagina
web, donde se podra encontrar informacion corporativa de la empresa; de los productos; puntos
de venta; noticias y anuncios de interés; también, material promocional. Agregando a lo
anterior, los anuncios que aparecen mientras los usuarios navegan por la web son una gran
opcidn para elevar la presencia de la marca, se pagara por publicidad en motores de blsqueda
de modo que permitan mostrar anuncios cuando una consulta esté relacionada de alguna forma
con la bebida.

c) Publicidad exterior
Esta herramienta de comunicacion se incluye dentro del mix de medios, puesto gue es una gran
alternativa a la publicidad digital y medios tradicionales por su amplia exposicion, en Lima
Metropolitana tiene un alcance del 89.3% de acuerdo con el estudio Overmedia (CPI, 2024).
Mediante el uso de vallas y mupis localizados en base al segmento geogréafico definido, se
buscara impactar a la audiencia a través de un formato creativo y un eslogan memorable, con

mayor énfasis en la etapa previa al lanzamiento del producto y los primeros afios del proyecto.

Promocion de ventas

Tratandose de un producto nuevo en el mercado, se recurrird a incentivos dirigidos al pablico con la
finalidad de alentar la compra, principalmente en la etapa de lanzamiento. Para tal efecto, las

herramientas de promocion se enuncian a continuacion:

e Muestras gratuitas en distintas activaciones de la marca, como son los canales de venta y la
participacion en mercados y ferias de corte saludable; ademas, permitira tener contacto directo
con los clientes.

e En linea con lo mencionado, se dispondra de mercancia personalizada como parte de las
estrategias de recordacion de la marca.

e Acuerdos comerciales con los minoristas para ofrecer descuentos u otras promociones a los

clientes.

En ultima instancia, ejecutar el plan de promocién descrito requiere de un presupuesto, el cual es

detallado en el Anexo 7.

2.6.3. Precio

Este elemento de la mezcla de marketing es el Gnico vinculado con los ingresos del proyecto, por
consiguiente, la rentabilidad del negocio. En la bibliografia “Fundamentos de Marketing”, se sugieren

tres estrategias de fijacion de precios, de las cuales resulta mas conveniente elegir a la basada en el valor
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para el cliente (Armstrong y Kotler, 2013). Los pasos concernientes a la estrategia estan alineados con

lo propuesto en el estudio de mercado como es disefiar el producto de acuerdo con una evaluacion de

las necesidades y percepciones del consumidor de modo que ayuden a definir un precio meta

considerando factores como los costos incurridos y valor percibido. También, debe tenerse en cuenta

varios factores que afectan la decision del precio, los mismos se desarrollan a continuacion:

a)

b)

Mix de marketing

El valor del producto que se entrega al cliente a partir de su disefio posibilita plantear el objetivo
de posicionamiento en base a un estilo de vida saludable, como la mejor alternativa en el
mercado. Ademas, al haber seleccionado como segmento objetivo a personas pertenecientes a
niveles socioecondmicos con capacidad econdmica media — alta, permite fijar el precio mas
cercano al limite establecido por la percepcion de valor del consumidor.

En cuanto a la plaza, se defini6 al canal moderno como el Gnico intermediario en la cadena de
distribucion, de manera que el precio a fijar debe permitirles obtener beneficios, al mismo
tiempo, ayuden a mover el producto. En ese sentido, se recomendara a los distribuidores un
precio de venta considerando un margen del 10% sobre el valor del producto.

Costos

A través de los estudios posteriores al presente capitulo se plasman los costos totales que
ayudaran a determinar el minimo precio a considerar para obtener ganancias; a la empresa le
cuesta S/ 2.42 en promedio cada unidad producida.

Competencia

Como se mencion6 anteriormente, el mercado de bebidas funcionales aln se encuentra en etapa
de desarrollo, evidenciado en una variedad no tan amplia de productos que comparten una
propuesta de valor referido a lo saludable y natural. Aunado a la situacion, al encontrarse en un
mercado oligopdlico, de alguna manera los competidores mas grandes tienen influencia en los
precios, por cierto, algunos de sus productos son tomados como referencias de “buena calidad”
por el consumidor y se estandariza precios en base a ellos (PRODUCE, 2015).

A modo de profundizar el estudio, en la Tabla 25 se presentan los precios promedio de los

productos competidores y sustitutos a la bebida saborizada a base de Chaco.
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Tabla 25. Productos y precios de competidores de la marca

L. Presentacion - Precio promedio
Compafiia Marca (ml) Precio (S/) 350 ml (/)
CocaCola | S30Luis (Agua 625 2.20 1.20

saborizada)
. Cielo Alcalina 625 1.80 1.00
Ajeper -
Bio Amayu 300 3.50 4.10
Loa (Agua 625 1.30 0.70
ISM funcional)
Kero 300 3.00 3.60
Socosani | Socosani (Agua 500 2.00 1.40
saborizada)
La Cosecha Beberash 480 8.30 6.00
Peruana

Fuente: Elaborado a partir de PlazaVea.com y Flora & Fauna.

Los precios promedio de los competidores son dispersos llegando hasta los 6.00 soles para una
presentacion de 350 ml, vale destacar que los productos de mayor precio son los que contienen
mas ingredientes naturales y beneficios para el consumidor como son Beberash y Bio Amayu.
d) Voz de cliente
Otro factor para tomar como referencia al momento de definir el precio de la bebida es la
percepcion de valor del cliente. En la encuesta realizada, se expuso el producto potencial y a
partir de ello preguntar al consumidor el precio maximo que podria pagar por una presentacion
de 350 ml, las respuestas indican que el 50% estaria dispuesto a pagar como maximo S/ 4.50

seguido de un 30% que pagaria como mucho S/ 3.50.

En relacion con las implicaciones, la estrategia de precios a lo largo del proyecto se muestra en la Tabla
26, inicialmente consiste en optar por un precio de introduccién de S/ 3.00 sugerido para los
consumidores, mientras tanto, el precio de venta a los distribuidores sera de S/ 2.70, considerando un
margen de 10%. El precio se mantendra cercano a la inicial durante los dos primeros afios, a partir del
tercero, la decision es elevar el precio dentro del rango del 5% y 10%, respecto al periodo anterior; de

esta manera se asegura también la rentabilidad objetivo del proyecto.

Tabla 26. Precios de venta de FortiChaco

Precio de venta al Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 AR0 5
consumidor final
(S/) 3.00 3.00 3.30 3.30 3.50
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3. ESTUDIO TECNICO

El presente capitulo tiene por objetivo definir la localizacion y tamafio de la planta a partir de la
tecnologia del proceso productivo, asimismo, definir los requerimientos que faciliten la elaboracion de

la bebida funcional.

3.1. Localizacion

A través del método de Ranking de factores, se determinara la ubicacion 6ptima de la planta productora

de tal manera que permita obtener el maximo rendimiento para el proyecto.

3.1.1. Macro localizacion

Se considera a ciertos departamentos del pais como las alternativas para localizar la planta de
produccién a nivel macro como es Lima y regiones con cercania a la fuente de la materia prima
principal: el Chaco. En ese sentido, Tacna, Cuzco, Moquegua, Puno y Arequipa se presentan como
alternativas; sin embargo, se tomara en cuenta a los dos Gltimos mencionados por su mayor presencia

de yacimientos y movimiento comercial del producto (Aranibar, 2006).

Agregando a lo anterior, la eleccién esta supeditada a un conjunto de factores, los cuales estaran
ordenado de acuerdo con su relevancia asignando un peso por medio de una matriz de enfrentamiento

que figura en el Anexo 8.

a) Disponibilidad de requerimientos: Lima concentra una mayor cantidad de empresas
productoras de bebidas y por ende un mayor alcance a proveedores de equipos e insumos, es
mas la cercania al puerto del Callao es una ventaja tratdndose de importaciones; la situacion
descrita exceptla al Chaco, cuya procedencia esta en el sur del pais. En términos de recursos,
convendria situar la planta en Lima al concentrar la mayor parte de proveedores; no obstante,
el costo de transporte y tiempo de aprovisionamiento es mayor Gnicamente para el Chaco a
comparacion de Puno y Arequipa.

b) Cercania al mercado: En el estudio de mercado se defini6 a Lima como ciudad donde se
encuentra el segmento objetivo, bajo esta consideracion, la capital lleva ventaja sobre las otras
2 alternativas; ademas, el volumen de transporte del producto terminado es mayor a los
requerimientos de materia prima.

¢) Indice de Competitividad Regional (INCORE):

e Infraestructura: En cuanto al acceso a servicios basicos, Lima ocupa el primer lugar,
puestos méas abajo se encuentran Arequipa y Puno en el sexto y vigesimotercero,
respectivamente.

e Laboral: El ranking del indicador de fuerza laboral educada es liderado por Arequipa,

seguido por Lima en tercer lugar y por detras Puno en el puesto nimero diecisiete.
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e Instituciones: La tasa de inseguridad ciudadana en Puno es la més alta del pais, de
igual manera, presenta mayor nimero de conflictos sociales respecto a sus similares,

Lima y Arequipa.

Para finalizar, se califica las alternativas (entre 1 y 5) de acuerdo con el analisis previo obteniendo un
puntaje ponderado de cada una, resultando Lima como la mejor opcion para ubicar la planta productora;
la Tabla 27 muestra el detalle.

Tabla 27. Evaluacion de alternativas de macro localizacion

Lima Puno Arequipa
Factor Peso —— > — » . >
Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacion
Disponibilidad
de 20% 3 0.60 2 0.40 2 0.40
requerimientos
Cercania al 0
mercado 30% 5 1.50 0.30 2 0.60
Infraestructura | 30% 4 1.20 1 0.30 3 0.90
Laboral 15% 3 0.45 1 0.15 4 0.60
Instituciones 5% 2 0.10 1 0.05 3 0.15
Total 100% 3.85 1.20 2.65

3.1.2. Micro localizacién

La planta productora se ubicara en Lima Metropolitana, la cual se agrupa en seis zonas, de acuerdo con
la zonificacion realizada en el estudio de mercado, no obstante, para fines convenientes se utilizara la
division propuesta por Cushman & Wakefield en base a la concentracion de la actividad industrial
(2020).

Al igual que la macrolocalizacidon, la metodologia de seleccidn es aplicada para la presente evaluacion;
en el Anexo 9 se evallan los factores que ayudaran a determinar la zona de ubicacion, asimismo, se
describen y cuantifican su relevancia. A partir de ello, se procede a determinar la mejor zona en Lima

Metropolitana para la ubicacién de la empresa, el procedimiento se presenta en las Tablas 28 y 29.

Tabla 28. Evaluacién de alternativas de micro localizacion (1)

Zona Centro Zona Norte
Factor Peso . ) . —
Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacion
Espacios industriales | 33% 1 0.33 3 1.00
Precio de renta 17% 1 0.33 4 1.33
Servicios basicos 42% 5 1.67 3 1.00
Rutas Logisticas 8% 3 1.00 2 0.67
Total 100% 3.33 4.00
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Tabla 29. Evaluacién de alternativas de micro localizacion (2)

Zona Este Zona Oeste Zona Sur
Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacion
5 1.67 4 1.33 5 1.67
1 0.33 2 0.67 3 1.00
2 0.67 2 0.67 2 0.67
2 0.67 3 1.00 3 1.00

3.33

3.67

4.33

Como resultado se obtuvo que la planta productora debe ubicarse en la zona sur de Lima Metropolitana;

sin embargo, es necesario una definicién mas exacta, un distrito en especifico, dentro de los cuales

tenemos a las siguientes alternativas: Lurin y Chilca. La seleccion final esta condicionada por los

siguientes factores:

e Lurin concentra una mayor area de locales, donde predomina la industria liviana (productos

comestibles), a la cual que pertenece el producto del presente proyecto (Cushman & Wakefield,

2020).

e La presencia de parques industriales en ambos distritos es importante, este tipo de desarrollo

inmobiliario otorga ciertos beneficios como costos compartidos y menor valor del terreno,

contando con 3 cada uno como se muestra en la Figura 12.

e En cuanto a distancia a puntos estratégicos, el distrito de Lurin cuenta con una mayor cercania

a los principales terminales; ademas, se encuentra mas cercano a los diferentes puntos de venta

de acuerdo con la ubicacién geografica del mercado objetivo.

Figura 12.

Zona Sur - Lima

Fuente: Adaptado de Cushman & Wakefield (2020).
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Del anélisis presentado, se opta por el distrito de Lurin como zona definitiva para ubicar la planta de
produccién, aprovechando la existencia de parques industriales: Lacumo, Macrépolis y Almonte; y su
disponibilidad de locales.

3.2. Tamanfo de planta

Conocido también como la capacidad productiva, su decisiéon tendra incidencia en el nivel de
inversiones y como consecuencia la rentabilidad que podria generar su implementacion (Sapag, 2014).

3.2.1. AnAlisis cualitativo

Le eleccion del tamafio responde a variables que afectan su determinacion, entre las mas relevantes se

egncuentran:

a) La demanda del proyecto: En el capitulo referente al estudio de mercado se estimo el
volumen de ventas de la bebida funcional, la cual tiene un crecimiento progresivo a lo largo
del proyecto. Bajo esta condicionante, la mejor opcion es tomar una capacidad nivelada con la
demanda, es decir, conforme se necesite mayores requerimientos de operacion, bastara con
adquirir y/o contratar mas recursos para enfrentar el mercado.

b) Disponibilidad de insumos: En las siguientes secciones se detalla los requerimientos de
insumos, los cuales no suponen restriccion alguna, sin embargo, la arcilla Chaco requiere una
atencion especial. Como se menciond anteriormente, la extraccion del producto es temporal,
ademas, su comercializacion toma lugar en los departamentos del sur del pais; estas
consideraciones conllevan a disefiar un plan de abastecimiento de tal forma que se evite
discontinuidad en las operaciones de la planta.

c) Tecnologia: Los recursos necesarios para armar la linea de produccion como la maquinaria y
equipos influyen directamente en el tamafio del proyecto, puesto que, ellos son los medios que
permiten llegar a los niveles de produccion requeridos; de este modo, las especificaciones,

rendimiento y garantia son aspectos importantes al momento de decidir la adquisicion.

3.2.2. Andlisis cuantitativo

La tecnologia del proceso productivo se encuentra descrita en los siguientes puntos del capitulo, en
sintesis, la cantidad de estaciones de trabajo es constante durante todo el proyecto, lo que significa
satisfacer la demanda por exceso tratando de mantener la menor capacidad ociosa posible y
aprovechando economias de escala. De este modo, habra que tomar en cuenta ciertos aspectos que

ayuden a determinar el tamafio de planta:

e Se considera un solo turno de trabajo de 8 horas durante 5 dias a la semana (lunes a viernes)

por 48 semanas al afio.
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e La capacidad estd determinada por la cadencia de la linea marcada por el cuello de botella,
calculado a partir del balance de linea en el punto 3.5.1, resultando las operaciones llevadas a
cabo en la marmita agitadora (homogeneizado y pasteurizado) las que marcan el ritmo de
produccién del proceso productivo.

e En relacion con la vifieta anterior, la capacidad de disefio considerara el nivel maximo de la
operacion, en cambio, la capacidad real tendrd en cuenta factores como suplementos,

mantenimiento y preparacion de equipos; incrementando un 15% al tiempo normal.
Finalmente, en la Tabla 30 se presenta el tamafio de planta bajo condiciones ideales y reales.

Tabla 30. Tamafio de la planta

Capacidad de disefio Capacidad real Utilizacion de
Afio - - - - capacidad
Unidades Litros Unidades Litros promedio
Afio1-5 1,828,571 640,000 1,662,338 581,818 75%

3.3. Tecnologia del proyecto

En presente apartado se selecciona la tecnologia que permite elaborar la bebida explicando a detalle las
operaciones del proceso productivo, también, se revela el plan de produccién para el horizonte del
proyecto.

3.3.1. Definicion de la alternativa tecnoldgica seleccionada

El desarrollo de la industria de bebidas en el Perl permite que la informacion concerniente a la
tecnologia de produccidn sea accesible y permita obtener las mas recientes del mercado garantizando
el cuidado del medio ambiente (MINEM, 2023). No obstante, el proyecto involucra un proceso
desconocido para el sector, se trata del tratamiento del Chaco para su inclusién en un alimento, de tal
manera que no signifique algin riesgo para el organismo. Los estudios realizados por investigadores en
universidades de Peru y Bolivia brindan una base del procedimiento y equipos a utilizar, a partir de los

cuales se adecuaran a las necesidades del proyecto.

Agregando a lo anterior, decidir el nivel de tecnologia para el proceso de produccién tiene implicancia
en diferentes aspectos del proyecto. EI més importante es el grado de inversion, elegir un proceso
totalmente automatizado puede resultar una barrera al no alcanzar a los recursos financieros para
implementarla; no obstante, la automatizacion permite aumentar la capacidad operativa de la planta, asi
como ahorrar costos y elevar la estandarizacion. En ese sentido, al no tener volimenes grandes de
produccion es mas conveniente elegir un proceso semi automatizado, de esta manera la inversion serd

moderada, al mismo tiempo, se aprovecha las ventajas competitivas de la automatizacion.
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3.3.2. Descripcion del proceso productivo

A continuacion, se procederd a describir las actividades concernientes a la produccion de la bebida

funcional:

a) Recepcién y almacenamiento de materia prima: EI Chaco junto con los otros insumos
ingresan a la planta, donde el personal realiza su traslado y deposit6 en el almacén de acuerdo
con las ubicaciones designadas a cada producto.

b) Seleccién: Etapa en la cual, en una mesa de trabajo los operarios disgregan restos de tierra,
raices, u otros elementos que naturalmente vienen con el Chaco.

c) Secado: Consiste en recolectar el Chaco en bandejas para introducirla en la maquina durante 3
horas a una temperatura de 50°C. La operacion de secado es de suma importancia, puesto que
el Chaco extraido del subsuelo presenta una alta concentracién de agua, como se muestra en la
Figura 13, que imposibilitaria continuar con el proceso de produccion.

Figura 13. Muestra de arcilla humeda
Fuente: Aranibar (2012).
d) Molienda: Permitira reducir el volumen promedio de las particulas de la muestra sélida
mediante un molino pulverizador, del cual se obtendra un polvo fino. En la Figura 14 se observa

una muestra de Chaco luego de la operacion de molienda.

Figura 14. Muestra de arcilla Chaco molida
Fuente: Aranibar (2012).

e) Tamizado: Se procede a separar las particulas por su granulometria mediante un equipo de

tamizado vibratorio, obteniendo una muestra homogénea, asimismo, esta operacion ayudara a
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9)

h)

),

K)

0)

eliminar posibles contaminantes que hayan quedado como pajillas, piedras, u otros. El resultado

del tamizado es materia directa para ser agregada a la preparacion de la bebida.

Pesado: A través de esta actividad se inicia la fase propia de elaboracién de la bebida, donde

un operario se encargara de medir las cantidades exactas de insumos a ser mezclados en cada

lote de produccién.

Filtrado: EIl agua proveniente del servicio se somete a un tratamiento de purificacion para

eliminar cualquier tipo de contaminantes que puedan alterar la calidad e inocuidad del producto

final.

Homogeneizado:

e Primera etapa: En un tanque mezclador se afiade el agua tratada y el endulzante para su
dilucion.

e Segunda etapa: Luego se procede a afiadir el Chaco tamizado, integrando la mezcla con
ayuda de un agitador, y se completa la solucion con la cantidad de agua de acuerdo con la
receta.

e Tercera etapa: Finalmente se procede a afiadir los otros aditivos como el acido citrico
(E330), estabilizante (CMC), saborizante y conservante (E202).

Pasteurizado: Es el tratamiento térmico que se aplica con la finalidad de garantizar su calidad

microbioldgica, consta de elevar la temperatura entre 80 a 85°C durante 5 minutos, tiempo

necesario para reducir el 99.99% de las bacterias.

Inspeccion: Se realiza la medicion del pH, el cual es un parametro muy importante en el control

de calidad de las bebidas ya que tiene influencia en la digestibilidad, el sabor y estabilidad.

Ademas, se haran pruebas sensoriales a fin de que la bebida cumpla con la calidad que el
consumidor desea.

Limpieza de botellas: Se realiza un lavado y desinfeccion de los envases PET previo al llenado

con la bebida.

Envasado: El llenado de los envases serd de manera automatica a una temperatura no menor a

80°C, permitiendo la expulsion o desplazamiento del oxigeno del envase para formar el vacio

cuando se llegue a temperatura de ambiente.

Etiquetado: Etapa donde se pasa a colocar la etiqueta, la cual ayuda a identificar el producto e

indica informacion relevante.

Empaquetado: Se empacan las botellas agrupando 12 unidades utilizando un pléstico

termoformable.

Almacenamiento: Se procede a transportar lo paquetes de botellas al almacén, el lugar debe

mantenerse a una temperatura tal que permita una mejor conservacion del producto.
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3.3.3. Diagrama de Flujo

A través de un Diagrama de Operaciones (DOP) se expresa graficamente las actividades para la

elaboracién de la bebida funcional, mostrado en la Figura 15.
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Figura 15.

Diagrama de Operaciones de Fortichaco
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3.3.4. Programa de produccion

Definir los productos, cantidades y el calendario son los entregables de planificar la produccion con el
objetivo de lograr el equilibrio entre la oferta y demanda. En este contexto, debe considerarse varios

aspectos de acuerdo con las caracteristicas proyecto:

e La capacidad de la planta se ha definido por encima de la demanda, es decir, no supone
restriccion alguna para la produccién; no obstante, se buscaré nivelar y optimizar la utilizacién
de los recursos.

e El prondstico de la demanda se muestra en el capitulo anterior que por sus caracteristicas es
creciente, continua y presenta picos en temporada de verano representado alrededor del 30%
del consumo anual en esta época; segun el gerente de Kantar, Juan Julca (2023).

e Lasegunda presentacion del producto, a lanzar en el tercer afio de operacion, sera elaborada en
la misma linea de produccidn; ademas, tomara el 30% de la demanda y al quinto afio compartir
el mismo nivel de ventas que la primera presentacion.

e El método de produccion serd por lotes, comun en la industria alimentaria, establecido en base
a la méaquina que marca la cadencia de la linea (marmita agitadora).

e Elnumero de lotes satisfara por exceso a las necesidades netas, donde el remanente sera tomado
como inventario de seguridad, el cual servird para mitigar cualquier contingencia de produccion
0 desviaciones de la demanda.

e El aprovisionamiento de materiales e insumos seran planificados para evitar interrupciones en

la produccion, la propuesta sera desarrollada méas adelante.

Atendiendo a los puntos anteriores, el desarrollo de la metodologia de planificacién se expone en el
Anexo 10 y de manera resumida se presenta el plan de produccién anual en la Tabla 31. Ademas, la
planificacion permitira conocer el inventario promedio durante la operacién del proyecto el cual es

calculado en el Anexo 11.

Tabla 31. Plan de produccion de FortiChaco
Sabor principal: Pifia Sabor secundario: Manzana
Afo Demanda Produccion Demanda Produccion
(unidades) (unidades) (unidades) (unidades)

Afio 0 58,800
Afio 1 1,162,827 1,225,000
Ao 2 1,197,171 1,164,800 37,800
Ao 3 879,957 870,800 377,124 393,400
Ao 4 792,533 782,600 528,355 544,600
ARfo 5 694,947 625,436 694,947 624,627




3.4. Requerimientos del proceso productivo

3.4.1. Materia prima

En la presente seccion se estimara el requerimiento de insumos para todos los afios del proyecto, el cual

sera calculado en base a la demanda y la composicion de la bebida funcional. Al igual que el proceso

productivo, la férmula de la bebida sera determinada tomando como referencia investigaciones, las

cuales coinciden en que un mejor desempefio del Chaco responde a suspensiones en el rango de 8% al

15% de contenido de la arcilla.

En la Tabla 32, se presentan los ingredientes de la bebida junto con su composicidn, asimismo, el detalle

de cada una se encuentra en el Anexo 13. Ahora, para estimar los requerimientos previamente se realiza

el analisis del proceso productivo mediante el balance de masa y célculo del rendimiento (mermas y

desperdicios) de cada operacion, mostrados en el Anexo 12.

Tabla 32. Formulacion de FortiChaco
Ingredientes Cantidad (gr) | Composicion
Agua tratada 344.00 98.29%
Chaco 3.50 1.00%
Stevia (Endulzante) 0.50 0.14%
Acido citrico (E330) 0.45 0.13%
Estabilizante (CMC) 0.53 0.15%
%z%ozgﬁg?te (pifia y/o 0.82 0.23%
Conservante (E202). 0.20 0.06%
Total 350 100.00%

3.4.2. Materiales

La produccién de la bebida funcional requiere de otros materiales adicionales a los ingredientes de la

bebida, los cuales estan relacionados con el empaque; en ese sentido, en la Tabla 33 se realiza el listado

y en el Anexo 14 se muestra el requerimiento para la operacion.

Tabla 33. Lista de Materiales

Materiales Cantidad | Unidades | Requerimiento
Botellas 1 Und. _
Tapas 1 Und. Unidad de

producto

Etiquetas 1 Und.
Envoltura  (Stretch Paquete del
film) 1.05 Metros | roducto (x12)
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3.4.3. Aprovisionamiento

En los puntos previos se calculd el volumen de insumos y materiales necesarios para satisfacer a la
demanda del proyecto, al respecto, no debe desconocerse la importancia de mapear las actividades que
aseguran la disponibilidad de estos recursos. En la Figura 16 se presenta la propuesta de gestion de

abastecimiento de la empresa.

Determinacion
del requerimiento

[Gestién del pago [ Busqueda de ]
proveedores
Recepcion de la Seleccién de
mercancia proveedor

Gestion del
pedido

Figura 16. Flujo de aprovisionamiento

Si bien es cierto que el flujo de aprovisionamiento planteado aplica practicamente para la totalidad de
los recursos, el proceso para el Chaco es particular puesto que involucra los siguientes factores:

e Aunqgue la extraccion de Chaco toma lugar entre los meses de abril y octubre, el producto puede
encontrarse todo el afio, sin embargo, habra que considerar un inventario de seguridad prudente
ante cualquier contingencia de la oferta.

e Los yacimientos estan ubicados en la zona sur del pais exactamente en los departamentos de
Arequipa, Cusco y Puno, asimismo, los mercados donde se comercializan también se
encuentran en los departamentos mencionados; ello implica tomar en cuenta variables logisticas
como transporte y tiempo de aprovisionamiento.

e En linea con lo anterior, a través del acceso a fuentes secundarias se pudo conocer los
principales yacimientos y mercados donde se comercializa el Chaco; no obstante, posterior al
estudio de prefactibilidad es un desafio identificar mas puntos de venta, yacimientos, e incluso

armar gradualmente una cartera de proveedores.
A partir de lo expuesto, se explicara a continuacion cada actividad de aprovisionamiento para el Chaco.

a) Determinacion del requerimiento: El calculo de las necesidades de Chaco para el horizonte
del proyecto es mostrado en el Anexo 14, a partir de ello debe planificarse el requerimiento a
fin de evitar problemas con el flujo de produccion que lleve a pérdidas econémicas para la

empresa; para tal efecto, se planteara la metodologia de programacion en el siguiente apartado.
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b)

d)

e)

Busqueda de proveedores: Esta parte de proceso refiere a la salida en campo de personal de
la empresa a las ciudades identificadas, a cumplir las siguientes actividades:

e Antes del inicio de operacion, dirigirse hacia los yacimientos identificados y tomar
contacto con los artesanos, quienes extraen el Chaco, a fin de conocer su trabajo y
mencionar que futuramente existird un requerimiento continuo de la arcilla.

¢ Identificar nuevos yacimientos de Chaco buscando ampliar la base; poder tener mayor
disponibilidad de la arcilla; e inclusive que estén mejor localizados respecto a la planta
de produccién ubicada en Lima.

e Del mismo modo, las actividades mencionadas en los items anteriores serén replicados
para mercados y ferias donde potencialmente se comercialice el Chaco, asi pues, se
manejara una red amplia de pequefios vendedores quienes ayuden a completar el
requerimiento para la produccién.

Este plan de trabajo tiene como objetivo, establecer relaciones comerciales con una cartera de
proveedores ya sea artesanos o comerciantes garantizando disponibilidad del insumo para el
cumplimiento del plan de produccion.

Seleccion del proveedor: Contando con una base de proveedores, se procedera a realizar una
categorizacion considerando factores como precio, calidad, ubicacién y capacidad;
seguidamente se elegird a los que obtengan una mejor valuacion de los factores. Una vez
seleccionado a los potenciales proveedores de Chaco, se negociard con ellos los términos y
condiciones de la compra.

Gestion del pedido: Esta etapa del proceso involucra las operaciones logisticas que aseguren
la llegada del Chaco en el tiempo y calidad requerida; para lograr tal propésito, se desglosa a
continuacion las actividades del proceso:

e El personal de campo se dirigira a recoger la arcilla de los yacimientos, recolectada por
los artesanos, previa comunicacion donde se informa del requerimiento; del mismo
modo, se realizara la compra a los vendedores de Chaco en los mercados y ferias. Cabe
mencionar que la programacion de los pedidos y posterior acopio de la arcilla se
realizara de acuerdo con la gestion del inventario.

e Laarcilla Chaco es reunida de los distintos puntos de acopio, seguidamente se prepara
la carga para ser trasladada hacia las instalaciones de la empresa en Lima a través del
contrato con los proveedores de transporte.

e Es importante realizar el seguimiento a estas operaciones para asegurar el
cumplimiento de la provision, asimismo, mantener un flujo de informacion entre las
areas involucradas.

Recepcion de la mercancia: Esta actividad forma parte del proceso productivo descrito

anteriormente.
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f) Gestion del pago: EI método y condiciones de pago sera acordado con los proveedores.

3.4.4. Gestién de inventarios

Segun H. Ballou (2004), la razén de mantener inventarios es un equilibrio entre asegurar la
disponibilidad del producto en el momento con cantidad deseada, y los costos asociados. Dentro de este
marco, el reabastecimiento consistira en realizar pedidos de cantidades fijas en base a los niveles de
existencias en un momento dado, en resumen, se trata de la politica de revision continua. Por ejemplo,
para el Chaco se propone un lote de pedido de 300 kilogramos partiendo que dicha cantidad puede ser
conseguida en el periodo de 4 semanas a través de los proveedores; ademas, el inventario de seguridad
corresponde a 1 mes de la demanda, con el objetivo de protegerse ante cualquier contingencia.

La informacidn del abastecimiento es plasmada en las Tablas 34 y 35, la cual se utiliza para el calculo

del inventario promedio mostrado en el Anexo 15.

Tabla 34. Parametros de abastecimiento - insumos

: Lote de pedido
Insumo Lzl e = Lpte de (#presentaciones
(semanas) | (semanas) | pedido (Kg) del proveedor)
Chaco 4 4 300 12
Stevia
(Endulzante) 1 15 100 4
Acido citrico
(E330) 1 15 100 4
Estabilizante
(CMC) 1 15 100 4
Siborlzante de 1 15 79 18
pifia
Saborizante de 1 15 48 12
manzana
Conservante
(E202) 1 15 60 12
Tabla 35. Parametros de abastecimiento - materiales
. . Lote de pedido
Material Lead Time SS Lote dedpedldo (#presentaciones
(semanas) | (semanas) (unds.) del proveedor)
Botellas 1 0.5 30,000 30
Tapas 1 0.5 30,000 30
Etiquetas 1 0.5 30,000 30
Envoltura
(Stretch film) 1 1 2 2
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3.4.5. Mano de obra

En este punto se calculard los requerimientos de personal de la empresa, responsable de labores

involucradas con el proceso productivo, dividiéndose en dos tipos:

a) Mano de obra directa: Incluye al personal que realiza actividades directas para transformar la

materia prima en producto terminado (Baca, 2013), el cual viene determinado por la tecnologia

de produccién que permitié conocer el grado de automatizacion de cada operacién y mediante

el balance de linea se obtiene la cantidad de estaciones de trabajo por operacion. La Tabla 36

es el resultado del andlisis, asimismo, para su elaboracion se siguieron algunas consideraciones

mencionadas en el cuadro.

Tabla 36. Requerimiento de mano de obra directa
Operacion Caniieen e Justificacion
personal
» Se propone un solo trabajador para la operacion de
Seleccion seleccion debido a la holgura en la carga de trabajo, la
1 cual permite al mismo operario llevar a cabo las
Secado actividades de operacion para el secado en la maquina
deshidratadora.

Molienda La carga de trabajo para ambas operaciones es menor al
- 1 25%, razon por la cual es conveniente asignar un solo

Tamizado operario que atienda ambas maquinas.
Filtrado Se agrupan las operaciones para ser ejecutadas por el

mismo operario, puesto que el filtrado es automatico; de

Homogeneizado 1 . X . X
: igual manera la marmita agitadora, donde se realiza la
Pasteurizado preparacion de la bebida.
Enjuague
Ubicados en la zona de envasado, quienes operan la
Envasado 2 . .
maquina de llenado y etiquetado del producto.
Etiquetado
Operacion manual, la cual requiere dos operarios de
Empaquetado 2 acuerdo con el balance de linea, asimismo, apoyan con el

almacenamiento del producto.

b) Mano de obra indirecta: Considera al personal que trabaja en el area de operaciones pero que

no intervienen directamente en el proceso productivo, se propone el requerimiento en la Tabla

3.
Tabla 37. Requerimiento de mano de obra indirecta
Operacion g g Justificacion
personal
Encargado de llevar a cabo la formulacion e inspeccion
Control de . o
calidad 1 durante todo el proceso productivo, con el objetivo de

asegurar la inocuidad y calidad del producto.

Almacenamiento

Funcién de transporte de materias primas, productos en
proceso y terminados, asi como responsable del
almacén.
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3.5. Caracteristicas Fisicas

3.5.1. Balance de linea

El objetivo de la herramienta corresponde a hallar una distribucién adecuada de la capacidad para
asegurar un flujo continuo de productos o materiales entre operaciones, al mismo tiempo, maximizar el
aprovechamiento de mano de obra y equipos, con el objetivo fundamentalmente de igualar los tiempos
de trabajo en todas las estaciones, de ese modo reducir el tiempo ocioso (Pefia et al., 2016).

Se empieza por analizar la capacidad de cada operacion en base a los requerimientos de la demanda, en
promedio 98 mil unidades mensuales; para luego estimar el nimero de estaciones de trabajo necesarias
para cumplir con el plan de produccion. A partir de ello, se calcula el indicador de carga de trabajo del
proceso productivo, igual a 54%, cifra que entrega cierta holgura para cumplir con un aumento de la
demanda y no necesitar mayor nivel de inversiones y/o gastos durante la operacién; aungue se debera
tomar atencion con las operaciones de homogenizado y pasteurizado, las cuales marcan el ritmo de
produccién por su mayor cadencia de linea. En la Tabla 38 se muestra el resultado obtenido a partir del
balance de linea y el detalle del procedimiento se encuentra en el Anexo 16.

Tabla 38. Numero de estaciones de trabajo

Operacion N° deNestaciones
Anol-5
Seleccidn 1
Secado 1
Molienda 1
Tamizado 1
Filtrado 1
Homogenqizado y .
Pasteurizado
Envasado
Etiquetado
Empaquetado 2

3.5.2. Maquinariay equipos

a) Maquinaria: A partir de la tecnologia elegida y los requerimientos del proceso productivo, se
determina la maquinaria mas adecuada, la cual es mostrada en la Tabla 39; asimismo, las

especificaciones de cada una se encuentran en el Anexo 17.
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Tabla 39. Relacion de maquinarias

Operacion Maquina Cantidad Capacidad
Secado Deshl(_jratadora de 1 25 kg/batch
alimentos
Molienda MOI.mO 1 15 kg/hr
pulverizador
Tamizado Tanﬁlzz_idor de 1 25 kg/hr
arinas
Filtrado Purificador 1 500 kg/hr
(Osmaosis inversa)
Homogeneizado i
gen Marmita con 1 500 kg/batch
Pasteurizado agitador
Enjuagado L .
Maquina Triblock 1 2000 und/hr
Envasado
Etiquetado Ethuetgo!ora 1 2500 und/hr
automatica

Fuente: Adaptado de proveedores varios.

b) Equipos: La relacion de equipos complementarios para el desarrollo de las operaciones se

muestran en la Tabla 40, asimismo, las especificaciones de cada una se encuentran en el Anexo

18.
Tabla 40. Relacion de equipos
Operacion Equipo Cantidad
Coche de plataforma 3
Transporte Conexién - manguera de grado 15

alimentario (metros)

Balanza industrial 2

Pesado
Balanza gramera 3
Potencidémetro 2
Control de calidad Refractémetro 2
Termometro 2
Empaquetado Pistola de calor 2

Finalmente, en el Anexo 19 se complementa lo requerimientos como muebles, enseres y accesorios
necesarios para llevar a cabo las operaciones de produccion; y, en el Anexo 20 los referentes a las

actividades administrativas.

3.5.3. Infraestructura

Habiendo definido el proceso productivo, se requiere determinar las caracteristicas de las
construcciones fisicas para la implementacién de la planta. En esa linea, es importante garantizar la

seguridad del producto a través de seguir la norma nacional que rige las practicas higiénicas y
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saneamiento en las plantas de alimentos, enmarcado en el Reglamento sobre Vigilancia y Control

Sanitario de Alimentos y Bebidas (1998). A continuacion, se presentan los detalles de la infraestructura:

a)

b)

Edificio e instalaciones: La construccién tiene que mantenerse en buen estado, asimismo, los
materiales no deben transmitir sustancias que puedan contaminar el producto, la norma
recomienda el material noble.

Interiores: El piso y paredes tienen que estar revestidas de tal manera que facilite su limpieza
y desinfeccion, seran de un color claro, al igual que los techos, deberan estar construidos de
modo que imposibilite la acumulacion de suciedad y otros agentes.

Ventilacién: Medios como ventanas, puertas y tragaluces para evitar el calor excesivo; a su
vez, estaran protegidas para evitar el ingreso de contaminantes.

lluminacién: Ya sea natural o artificial, deberd cumplirse con el rango recomendado de
iluminacion que posibilite el normal desarrollo de las actividades.

Abastecimiento de agua: Los puntos de agua potable estardn en las operaciones que la
requieran, ademas debe asegurarse un suministro continuo del servicio sobre todo para la
limpieza y desinfeccion de la planta.

Instalaciones eléctricas: Imprescindible para llevar a cabo las operaciones, los terminales
estaran distribuidos en toda la planta; ademas, las instalaciones estaran protegidas de acuerdo

con la norma de salud y seguridad en el trabajo.

Por ltimo, la empresa contara con un plano que defina claramente el espacio para cada area, en total

se contara con 10 zonas para las operaciones de produccion, las cuales se describen en el Anexo 21.

3.5.4.

Distribucion de planta

Existen factores que tienen influencia en la disposicion de planta, de tal manera que su consideracion

permita obtener la mayor ventaja para la organizacién. A partir de esto, se analizaran los siguientes

aspectos de acuerdo con Baca Urbina (2013):

a)

b)

Tipo de producto: Al tratarse de un bien de consumo, es importante garantizar la inocuidad a
través de evitar la contaminacion del producto; por lo tanto, el espacio destinado al proceso de
produccion deberd estar alejado de las instalaciones sanitarias, area de residuos, u otros que
puedan afectar la seguridad del producto.

Tipo de proceso productivo: La produccién de la bebida esta programada por lotes, este tipo
de proceso es comunmente usado en la industria alimentaria, donde se elabora una cantidad
determinada de productos. En este contexto, entre operaciones existen esperas y movimientos
del inventario en proceso, el cual debe ser minimo buscando en lo posible una circulacion fluida
a través de la distribucion de planta.

Agregando a lo anterior, la bebida no requiere una gran manipulacién de materiales puesto que

la elaboracioén se concentra en la zona de formulacion, entonces se buscara conectar las demas
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areas en torno a la central. De igual modo, los requerimientos de la maquinaria influyen
significadamente en la disposicion de espacios, por ejemplo, en la zona de transformacion fisica
se encuentran maquinas que producen un ruido excesivo, lo que conlleva al aislamiento o
ubicacion separada de las deméas operaciones.

Volumen de produccion: De acuerdo con el estudio de mercado realizado, la demanda del
producto permite un ritmo de produccion continuo y seré creciente a través de los afos, por
consiguiente, para la estimacion de &reas debe permitirse flexibilidad para una posible

ampliacion de capacidad y/o variaciones futuras.

Luego de conocer los factores que intervendran en la configuracién de la planta, se procede a definir

como estaran distribuidos los recursos. En ese sentido, existen tres tipos clasicos de distribucion: por

posicién fija, producto, y por proceso, destacando este Gltimo como el mas adecuado, los motivos de la

eleccion se exponen a continuacion:

Las operaciones estan agrupadas en areas, por ejemplo, en la zona de transformacion fisica se

encuentran las operaciones de molienda y tamizado; esta es una caracteristica de la distribucién

por proceso, donde el producto es trasladado de un area funcional a otra.

El volumen de produccién es medio, el cual esta organizado por lotes; ademas, una distribucion

por proceso permite flexibilidad en la produccion en cuanto a tipos de productos.

Definicién de la distribucion de planta

La metodologia para resolver la distribucion de planta es el Systematic Layout Planning (SLP)

propuesta por Richard Muther (1968), a continuacion se detallan las etapas que concluyen en la decision

final.

a) Diagrama Relacional de Actividades (DRA): A través del Diagrama de Operaciones (DOP)

se conoce la secuencia de actividades, los cuales serviran para llegar a una Tabla Relacional de
Actividades (TRA). Asimismo, para la elaboracion de la TRA se consideran aspectos como el
flujo de mercancias, caracteristicas de las operaciones, temas de seguridad e higiene; los cuales
se ha ido puntualizando lineas arriba. El TRA precede a la obtencion de un diagrama donde las
actividades son representadas por nodos y el tipo de relacién por lineas segun la simbologia la
Figura 17. El resultado es el Diagrama Relacional de Actividades (DRA), ubicado en el Anexo
22 al igual que la TRA.
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Figura 17. Cddigo de cercaniay lineas
Fuente: Baca (2013).

b) Distribucion de bloques: Una vez diagramado las relaciones entre areas, habra que proceder
a su ordenacion a través de una distribucion inicial, plasmado en un Layout de Bloques
Unitarios (LBU). EI método para desarrollar el LBU sera el algoritmo de Francis, el cual es
detallado en el Anexo 23y la solucidn esta representada en la Figura 18.

Zona de Zona de i Zona de
transformacion Almacénde | 1ratamiento
;s insumos
fisica formulacion térmico
Laboratorio de
Zona de Zona de
control de
calidad envasado empaquetado
Zona de Almacén de .
. Servicio del
recepcion producto
. ersonal
y despacho terminado P

Figura 18. Layout de Bloques Unitarios del area productiva

c) Determinacion de espacios: El siguiente paso en el proceso de definicion de distribucion de
planta es el calculo de los requerimientos de espacio, para lo cual se utilizara el método de
Guerchet, considerando informacion del total de maquinas, equipos, operarios, y el manejo de
materiales desarrollados en el presente capitulo. Adicionalmente, se consideran 2 areas para el
personal administrativo y un pasadizo central de ancho igual a 3 metros.

De este modo, el detalle del procedimiento se encuentra en el Anexo 24 y 25; los resultados en
la Tabla 41.
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Tabla41l. Requerimientos de espacios por area

Area Largo (m) | Ancho (m) | Area (m2)
Almacén de insumos 6.50 6.00 39.00
Zona de tratamiento térmico 2.00 6.00 12.00
Zona de trf;lr_lsformacmn 200 6.00 12.00
fisica
Zona de formulacion 4.00 6.00 24.00
Zona de envasado 6.00 6.00 36.00
Zona de empaquetado 4.00 6.00 24.00
Almacén U!e productos 13.00 6.00 78.00
terminados
Laboratorio de Control de
Calidad 2.50 6.00 15.00
Zona de recepcion y 3.00 6.00 18.00
despacho
Servicios higiénicos 3.50 6.00 21.00
Vestidor 2.50 6.00 15.00
Oficinas administrativas 9.00 9.00 81.00
Comedor 6.00 6.00 36.00
Pasadizo central 23.00 3.00 69.00
Total 480.00

d) Distribucién definitiva: Finalmente, se presenta el plano de la planta en la Figura 19, la cual
consta de un nivel con un area total de 480 m?, donde se ha buscado la optimizacién de la
empresa cuando inicie operaciones al cumplir los principios de distribucion planteados por R.
Muther. Por ejemplo, el flujo de inventario en proceso sigue una sola direccion empezando por
la recepcién de la materia prima y finalizando como el almacenamiento del producto terminado,
evitando de esta forma el cruce por el movimiento entre operaciones. Asimismo, las areas que
tienen operaciones secuenciales estan dispuestas con el objetivo de facilitar la comunicacion
entre ellas y por consiguiente aprovechar el principio de minima distancia recorrida. Vale
destacar que la planta debe adaptarse a cambios o ajustes futuros, como ejemplo, evitar paredes
y divisiones dificiles de modificar; para tal efecto, se agrupan areas en un solo espacio tal como

se realiz6 para el tratamiento, formulacidn, envasado o empaquetado, almaceén.
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Figura 19. Distribucion de areas de la empresa




4. ESTUDIO LEGAL Y ORGANIZACIONAL

El presente capitulo estd dividido en dos secciones; en la primera se analizaran los aspectos legales
relacionados con la implementacion, operacion y desarrollo del proyecto, a partir de constituir la
empresa como un ente social y econémico ante un organismo juridico del pais. La segunda seccion
connota el analisis de los aspectos organizacionales de tal manera que permita una aproximacion mas

exacta de los costos de operacidn e inversiones relacionados con la administracién del proyecto.

4.1. Estudio Legal

4.1.1. Constitucion de la sociedad

El Estado peruano establece un proceso para que un grupo de personas (sociedad) establezcan una
entidad legal (empresa) que les permita desarrollar actividades econdmicas aprovechando los beneficios
de la formalidad. Dentro de este marco, lineas abajo se desarrolla el plan para constituir la empresa.

a) Tipo de Sociedad: Para iniciar el registro de la empresa debera definirse la forma de
asociacion, segun la Ley General de Sociedades existen 5 tipos que se diferencian basicamente
en el nimero de socios y la estructura de organizacion. Por las caracteristicas del negocio y el
proyecto, se opta por una Sociedad Andénima Cerrada (S.A.C.), en la Tabla 42 se caracteriza el

tipo de sociedad elegido.

Tabla 42. Caracteristicas de la Sociedad Anénima Cerrada (S.A.C)

NdUmero de
SocCios

Organizacion Capital Beneficios

e Definido por el aporte de | Mayor eficiencia en la

e Junta general de ! ] it
cada socio, a través de | gestion de la empresa

. accionistas. ;
Minimo: 2 . acciones. pues se cuenta con un
Maximo: 20 |° G_erencw_t. e Se deben registrar las | gerente general que
* 8&%?128_ accio,nes en el R_egistro de | reporta a una _cantidad
Matricula de Acciones. limitada de socios.

b) Procedimiento para el registro la empresa: El flujo administrativo para constituir la empresa

se representa en la Figura 20, donde vale destacar los siguientes puntos:
e La empresa tendrd como actividad econdmica correspondiente a la “Elaboracion de
bebidas no alcohdlicas; produccion de aguas minerales y otras aguas embotelladas™ con

CIIU (Clasificacion Industrial Internacional Uniforme) N°1104.
e En el acto constitutivo se pactan los acuerdo y estatutos de la sociedad, asimismo, en

esta etapa debe nombrarse los poderes de la administracion.

e El aporte econémico de los socios al momento de la constitucion debera reflejar la
inversion inicial, el cual serd estimado més adelante; ademas, permitird conocer la

participacion en la empresa de cada socio en base a su nivel de contribucion.
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e Finalmente, la empresa figurard en Registro Publicos y RUC, situacion que sefiala el

inicio de la constitucion formal y desarrollo de las actividades econémicas.

4 N [ N [ N [ N N N
. 2) 3) (4) (5) (©)

M Elaboracion Elaboracion Inscripcion Inscripcion
Blsqueda y del acto Abono de de la eﬁ al RUC
reserva de e capital i . para

nombre constitutivo esgglt_ura Rg%llgtros persona
(minuta) publica Publicos juridica
\ AN J \ VAN AN /0 —

Figura 20. Procedimiento para el registro de la empresa
Fuente: Elaborado a partir de PRODUCE.

Mientras que la constitucion de la sociedad establece a la empresa como una entidad legal, el registro
de marca sirve para proteger la identidad del producto en el mercado; asi pues, realizar esta accion
ofrece una serie de beneficios, las mas importante, derecho exclusivo para el uso de la marca en el pais.
La entidad a cargo del registro es el Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccion
de la Propiedad Intelectual (INDECOPI), quienes otorgan la proteccion por un periodo de 10 afios y

puede ser renovada consecutivamente.

4.1.2. Normas legales que afectan el proyecto

Ante un nivel de estudio de prefactibilidad corresponde identificar el marco legal propio del pais y la
industria donde se desenvolvera; asegurar su cumplimiento en la planificacion del proyecto; asi como,

identificar posibles riesgos legales.
Regulacion tributaria

La legislacion peruana clasifica a la empresa por su tamafio como pequefia, debido a que las ventas
anuales no sobrepasan los 1700 UIT y la cantidad de personal se encuentran en el rango de 11 a 50
trabajadores; a partir de ello, el régimen tributario al que se acogera la empresa para cumplir con sus
obligaciones tributarias serd el dirigido a las MYPE (RMT). Los impuestos que pagara la empresa a la

autoridad fiscal peruana (SUNAT) son los siguientes:
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a)

b)

Impuesto General a las Ventas (IGV): Es el tributo que pagamos todos los ciudadanos al
realizar una adquisicion, es decir, se cobra en la compra final del bien o servicio; la tasa es del
18% (SUNAT). Al pertenecer a la categoria MYPE, se puede acoger a beneficios como el
crédito fiscal y el IGV Justo, este Gltimo permite prorrogar el pago del impuesto hasta por tres
meses bajo condiciones establecidas.

Impuesto a la Renta (IR): Es el tributo producto de las ganancias obtenidas por la actividad
empresarial, la tasa equivale al 29.5% sobre la utilidad, el cual es pagado anualmente de forma
obligatoria.

Impuesto a las Transacciones Financieras (ITF): En cada ocasion que se realiza operaciones

en moneda nacional o extranjera se paga una tasa de 0.005% del valor total de la transaccion.

En relacion con tributos de gobierno local y municipal, el Unico al cual estara afecto la empresa sera el

pago por la obtencion de la licencia de funcionamiento, cuyo monto depende del nivel de riesgo de las

operaciones llevadas a cabo.

Regulacién laboral

Son todas las obligaciones para el empleador con el objetivo de garantizar condiciones laborales justas

para los trabajadores. Entre las normas laborales més destacadas tenemos a las siguientes:

A través de la Ley de Productividad y Competitividad Laboral, se manifiesta la existencia de
un contrato de trabajo ante la prestacién de servicios de forma obligatoria.

La jornada laboral maxima es de 8 horas diarias 0 48 horas semanales, ademas, el sobretiempo
debera ser compensado con recargo adicional.

Se debe garantizar las condiciones laborales bajo un enfoque minimo de seguridad, en el Per(
la Ley N° 29783 promueve una cultura de prevencion de riesgos laborales con la participacion

de los trabajadores y empleadores, donde el estado tiene el rol de fiscalizacion.

Agregando a lo anterior, el trabajador recibira una remuneracién y beneficios sociales de acuerdo con

el régimen MYPE, al cual estara acogido la empresa, mostrado en la Tabla 43.
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Tabla43. Régimen Laboral MYPE

Concepto Descripcion
Compensacion por | Derecho equivalente a 15 dias de remuneracion
Tiempo de Servicios | por afio de servicio con tope de 90 dias de
(CTS) remuneracion.
Gratificaciones Media remuneracion en 2 oportunidades al afio.

Empleador debe aportar el 9% de la

Seguro Social de Salud remuneracion a ESSALUD.

Sistema pensionario Afiliados a la ONP o AFP.
Utilidades Dt_ar_echos de los trabajadores a participar de
utilidades.

Correspondiente a 15 dias calendario, al menos
24 horas continuas.

Contratado por el empleador en beneficio del
trabajador.

Fuente: Elaborado a partir de Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo.

Descanso vacacional

Seguro de Vida Ley

Regulacién Sanitaria

En el primer capitulo se expuso la normativa, la cual regira a la empresa para garantizar la inocuidad
del producto y salud de las personas. Dentro de este marco, es mandatorio obtener el permiso para
comercializar productos alimentarios emitido por DIGESA, quienes evallan si los ingredientes son de
grado alimentario, ademas, verifican los resultados del analisis microbiolégico, fisico — quimico y
bromatoldgico; cumplido los requisitos, la entidad de salud brinda el visto bueno a través del Registro
Sanitario del producto. Ademas, para efectos de la comercializacién, el rétulo debe seguir las
indicaciones expuestas en el articulo 117 del reglamento aprobado por el Decreto Supremo N°007-
1998-SA.

En paralelo, el establecimiento e instalaciones deberan ser habilitadas bajo el cumplimiento de los
requisitos y condiciones sanitarias para la fabricacion de alimentos y bebidas, asimismo, DIGESA
valida la implementacion efectiva del Plan de Analisis de Peligros y de Puntos Criticos de Control
HACCP de acuerdo con la R.M. N°449-2006/MINSA.

Regulacion ambiental

A través de la Ley General del Ambiente N°28611 se establece el deber de contribuir a una efectiva
gestion y proteccion del ambiente, asi como sus componentes, con el objetivo de mejorar la calidad de

vida de la poblacion y lograr el desarrollo sostenible del pais.

En Gltima instancia, los efectos econdmicos del estudio legal sobre el flujo de efectivo son plasmados

en el Anexo 26.
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4.2. Estudio de la Organizacién

4.2.1. Estructura organizacional

Definir como se ordenan y dirigen los distintos componentes de una organizacion es parte fundamental
en la consecucién de los objetivos de la empresa por medio de facilitar la comunicacion y toma de
decisiones, de igual modo, permite definir claramente las funciones y responsabilidades de cada
miembro. A partir de esto, es necesario combinar y agrupar las actividades a través de departamentos
para lograr una mejor organizacion del trabajo, resultando mas conveniente la departamentalizacion por
funciones donde se divide a la empresa en unidades especializadas, buscando el equilibro adecuado

entre la coordinacién y especializacion entre departamentos.

En linea con lo mencionado, la estructura organizacional tiene como base a ciertos componentes que la
definen, los cuales son:

a) Cadena de mando: Cada departamento tendra un director o lider, quienes estaran a cargo de
reportar al responsable general de la organizacion, a su vez, dentro de cada unidad funcional
existira una linea de autoridad que servira para la toma de decisiones.

b) Esferas de control: Aunque no se trate de una organizacion de gran dimension, se agruparan
a los miembros en departamentos por similitud de funciones, objetivos y direccion en comun,
de tal forma que exista un nivel de control integral.

¢) Normas y procedimientos: A través de politicas que normen y guien el actuar del recurso

humano, igualmente, definicion de procesos en busca de la estandarizacién y mejora continua.
4.2.2. Organigrama

La estructura organizacional es plasmada graficamente a través de un organigrama cuyo papel es brindar
una representacion visual de los departamentos, puestos y cadena de mando, a su vez, es una
herramienta para acceder a informacion sintetizada de la configuracion organizacional de la empresa.
La propuesta del organigrama es mostrada en la Figura 21, cabe recordar que se eligi6 una estructura
de tipo funcional.
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Gerente General

1 | |

Operaciones Comercial Administracion
Jefe de | Jefe de Ventas Jefe de fe d c Je{)e_lfi; d
Operaciones Marketing LR ER IR CIENTIEEE] Y
l Finanzas
Analista de IAnaIis_ta it Analista de Asislt(en_t ¢ de C’:r?g:)eirl‘it;a?!eY
calidad Planeamiento y Ventas Miil,' eting y :
Control Atencion al Cliente Finanzas
Operarios de Asistente de Asistente de
produccién Compras Distribucién
Operariq de Fuerza de
almacén Ventas

Figura 21. Propuesta de organigrama de la empresa

4.2.3. Puestos y funciones principales

Las funciones, responsabilidades, requisitos y otros elementos acerca de los puestos de la empresa son
descritos en el Anexo 27.

4.2.4. Requerimientos de personal

El personal requerido de acuerdo con la descripcion del organigrama se presenta en la Tabla 44, cuya
cantidad permanecera constante durante el proyecto.
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Tabla 44. Requerimiento de Personal

Puesto Tipo Afol-5
Gerente General ADM 1
Departamento: Operaciones
Jefe de Operaciones MOI 1
Analista de Calidad MOI 1
Analista dé (I)Dr!?rr(;elamlento y ADM 1
Asistente de Compras ADM
Operario de Produccion MOD 7
Operario de almacén MOl 1
Departamento: Comercial
Jefe de Ventas VTA 1
Analista de Ventas VTA 1
Asistente de Distribucion VTA 1
Fuerza de Ventas VTA 2
Jefe de Marketing VTA 1
Asistente de Marketing y Atencion VTA 1
al Cliente
Departamento: Administracion
Jefe de RRHH ADM 1
Jefe de Contabilidad y Finanzas ADM 1
Asistente Igi?w ;tjzr;gablhdad y ADM 1
Total 23

Por altimo, mantener la estructura organizacional implica costos relacionados con la remuneracion del
personal, el cual depende del régimen en el que se encuentre la empresa, mencionado en el capitulo

precedente. A partir de esto, en el Anexo 28 se elabora la planilla de remuneraciones del personal.
4.2.5. Servicio de terceros

Una vez definida la estructura organizacional, es necesario explorar aquellas actividades que no se han
considerado hasta el momento o que brindan soporte operacional a los departamentos de la empresa.
Dichas actividades seran desarrolladas por terceros, partiendo de la premisa en que se busca concentrar
los esfuerzos en el nacleo del negocio, dejando las demaés a expertos en el rubro. Justamente, la relacion
de actividades tercerizadas se presenta en la Tabla 45 y sus costos asociados son calculados en el

capitulo financiero.
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Tabla 45. Actividades tercerizadas por la empresa

Nombre Descripcién Proveedor
Se encargaran del transporte para la distribucién del
producto hacia los CD de los minoristas. De la misma
Operador ey L .
logistico forma, se necesitara del servicio para transportar el Chaco Timco
desde los puntos de aprovisionamiento (provincia) hacia
las instalaciones de la empresa (Lima).
Servicio de Encargados de brindar el servicio de limpieza integral de
L : . Grupo Eulen
Limpieza las instalaciones de la empresa.
Se contratard los servicios para la instalacion de equipos
Servicio Técnico | al inicio del proyecto, asi como, su mantenimiento Italpet
preventivo y correctivo durante el proyecto.
A partir de estudio legal se ve conveniente contar con
Asesoria Legal | asesoria legal, ademas, de acuerdo con las necesidades Legalex
durante la operacién se contratara los servicios.
Consultoriade | Previo al inicio de operaciones del proyecto, se opta por
Recursos contratar los servicios de una consultora que se encargara Grupo Eulen
Humanos de captar y seleccionar al personal requerido.
Encargada de desarrollar y ejecutar el plan de promocion
. en conjunto con el departamento de Marketing. Su
Agencia de A o . -
. colaboracion incluye el disefio y manejo web, desarrollo Staff Digital
Marketing ’ - ) X
de marca, marketing digital, creacion de contenido y
Social Media (manejo de redes sociales).

4.2.6. Otros costos organizacionales

Como parte de la administracion de la empresa, surgen costos que son imprescindibles considerar para
el funcionamiento de la organizacidon, generalmente se tratan de servicios prestados por terceros, asi

como, licencias y otros costos. El detalle se presenta en la Tabla 46 y el presupuesto en el capitulo

financiero.
Tabla 46. Otros costos derivados de la administracion
Nombre Descripcion Proveedor
Sistena de A través de un software que integre y automatice los
) procesos de la organizacion, se alquilara la licencia de un Defontana
Informacion . . .
ERP cuyo costo estara en base al nimero de usuarios.
Arrendamiento | Referente al pago por la cesion de un inmueble para )
del local instalar la empresa.
Licencias de Paquete de herramientas de ofimatica, cuyo costo .
. , . Office
software dependera del numero de usuarios.
Infraestructura de telecomunicaciones para los
Red movil y fija | dispositivos moviles, ademas, instalacion del servicio de Claro
internet fijo para la empresa.
Suministro Obligatorio para el funcionamiento de equipos de la Luz del Sur
eléctrico planta y &reas administrativas.
Servicio de agua - . .
y desag[]eg Suministro de agua potable y sistema de alcantarillado. Sedapal
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5. EVALUACION AMBIENTAL Y SOCIAL DEL PROYECTO

En el presente capitulo se evaluara al proyecto en torno a aspectos ambiental y social, a través de la
medicion del impacto que tendra la empresa ante sus stakeholders, medio ambiente y sociedad en
general; a partir de ello, trazar planes de accion para evitar un impacto negativo o solventar situaciones

bajo el enfoque de Responsabilidad Social Empresarial.

5.1. Evaluacién ambiental

Los proyectos de inversion en la actualidad ya no se miden Gnicamente por su rentabilidad econémica,
ahora se discute el concepto de triple resultado incluyendo el impacto social y ambiental; en relacion
con el dltimo mencionado, a través del estudio de impacto ambiental se realizara la identificacién y
evaluacion de los riesgos del proyecto sobre el medio ambiente, asi como la adopcién de medidas de
prevencion y mitigacion (Sapag, 2014). La norma ISO 14001:2015 indica que cada empresa debera
establecer un procedimiento para su estudio ambiental, en tal caso la metodologia a seguir seré la Matriz
de Identificacion del Riesgo Ambiental.

Se partira del analisis de los procesos de la empresa, a través de identificar los elementos de entrada y
salida de cada actividad u operacion junto con distinguir los aspectos e impactos ambientales, todo ello
es plasmado en el Anexo 29. Seguidamente, procede realizar la evaluacién cuantitativa de cada uno de
los impactos por medio del indice de Riesgo Ambiental (IRA), el cual incluye 4 factores en su formula
obteniendo como resultado un valor que sera categorizado en base al nivel de significancia del riesgo;

en la Tabla 47 se ensefia el procedimiento para determinar el IRA.

Tabla 47. Parametros de evaluacion del riesgo ambiental

indice de Riesgo : :
Factores Ambiental (IRA) Rango del IRA | Nivel de riesgo
indice de Frecuencia de las _ :
actividades (IF) IRA <=10 Bajo

indice de Control (IC) = 11a32 Moderado
— (AL+IF+IC)*IS
Indice de Alcance (AL) 33a59 Importante
indice de severidad (IS) 60a 75 Severo

Fuente: Adaptado de 1SO 14001:2015.

Finalmente, la Tabla 48 presenta el resultado de la evaluacion ambiental, el cual contiene el indice de
riesgo, el nivel de riesgo y seleccidn de los impactos ambientales de mayor relevancia. Considerando
la informacion de la matriz, se traza las siguientes contramedidas para mitigar el impacto ambiental

negativo que podria generar el proyecto:

e Agotamiento de recursos naturales: El impacto hace referencia a la arcilla Chaco, cuya

extraccion viene del suelo y subsuelo; aunque la materia ha venido siendo extraida desde
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generaciones anteriores de acuerdo con las necesidades de cada afio (Aranibar y Fernandez,
2021), no existen indicios de escasez por la misma naturaleza de formacién de los suelos y el
numero de yacimientos. Desde el lado del proyecto, se puede reducir el volumen de la demanda
a través de optimizar su uso en el proceso de produccidn, de esta manera reducir al maximo
mermas y desperdicios.

Contaminacion del agua: Si bien es cierto que existen diferentes medidas para la gestion de
aguas residuales, debe tenerse en cuenta que implementarlas requieren un nivel de inversion
gue no se contempla para la etapa inicial del proyecto. Empero, se pueden implementar métodos
asequibles como la utilizacion de detergentes ecoldgicos para reducir la carga contaminante de
los efluentes producto de la limpieza y sobre todo ser eficientes en el uso del agua.
Contaminacion del aire: Dentro de las operaciones de apoyo se encuentra el transporte de los
materiales e insumos, asi como la distribucion del producto terminado mediante un vehiculo.
Al ser tercerizado el servicio de transporte se elegird al proveedor considerando dentro de la
evaluacion que cuente con una politica o plan de gestion ambiental; por ejemplo, disponga de
una la flota de vehiculos con motores hibridos eléctricos o unidades modernas con tecnologia

de bajo nivel de emisiones de carbono.
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Tabla 48. Matriz IRA

Operacion Aspecto ambiental Impacto ambiental IF | IC | AL | IS | IRA NR“i/:slg%e
Consumo de recursos naturales Agotamiento de recursos naturales 3 4 4 3 33 Importante
Seleccion i6 i 5li
Generacion de _re5|duos solidos no Contaminacion del suelo 4 2 3 2 18 Moderado
peligrosos
Consumo de energia eléctrica Agotamiento de recursos renovables 5 2 3 1 10 Bajo
Secado Generacion de vapor Calentamiento Global 4 3 1 1 Bajo
Generacion de ruido Contaminacion acustica 4 3 1 1 Bajo
Moliend Consumo de energia eléctrica Agotamiento de recursos renovables 5 2 3 1 10 Bajo
olienda
Generacion de ruido Contaminacion acustica 4 3 1 1 8 Bajo
Consumo de energia eléctrica Agotamiento de recursos renovables 5 2 3 1 10 Bajo
Tamizado i6 i 5li
Generacion de _re5|duos solidos no Contaminacion del suelo 4 3 3 1 10 Bajo
peligrosos
Consumo de agua Agotamiento de recursos no renovables 5 3 30 Moderado
Filtrado Consumo de energia eléctrica Agotamiento de recursos renovables 5 3 10 Bajo
Generacion de _re5|duos solidos no Contaminacion del suelo 3 2 3 2 16 Moderado
peligrosos
. Consumo de aditivos alimentarios Agotamiento de recursos no renovables 3 1 2 2 12 Moderado
Homogeneizado —— - -
Consumo de energia eléctrica Agotamiento de recursos renovables 5 2 3 1 10 Bajo
) Consumo de combustible fosil Agotamiento de recursos no renovables 4 2 3 2 18 Moderado
Pasteurizado — .. :
Emisién de gases Contaminacion del aire 5 2 1 2 16 Moderado
Consumo de agua Agotamiento de recursos no renovables 4 2 3 2 18 Moderado
Enjuague Consumo de energia eléctrica Agotamiento de recursos renovables 5 2 3 1 10 Bajo
Generacion de efluentes Contaminacion del agua 5 3 4 3 36 Importante
Envasado Consumo recursos no renovables Agotamiento de insumos quimicos 4 2 3 2 18 Moderado

(plasticos)
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Consumo de energia eléctrica Agotamiento de recursos renovables 3 1 10 Bajo
Generacion de ruido Contaminacion acustica 1 8 Bajo
Consumo Fecursos no renovables Agotamiento de insumos quimicos 4 2 3 2 18 Moderado
(plésticos)
Etiquetado Consumo de energia eléctrica Agotamiento de recursos renovables 5 2 3 1 10 Bajo
Generacion de _residuos sglidos no Contaminacion del suelo 3 2 3 2 16 Moderado
peligrosos
Consumo riglljé::t?ions(; renovables Agotamiento de insumos 4 2 3 2 18 Moderado
Empaquetado Generacion de residuos sélidos no L .
peligrosos Contaminacion del suelo 4 2 3 1 9 Bajo
Consumo de agua Agotamiento de recursos no renovables 4 2 3 2 18 Moderado
Consumo de insumos quimicos Agotamiento de insumos quimicos 4 2 3 2 18 Moderado
Limpieza Generacion de efluentes Contaminacion del agua 4 3 4 3 33 Importante
Generacion de _residuos solidos no Contaminacion del suelo 4 2 3 2 18 Moderado
peligrosos
Consumo de combustible f6sil Agotamiento de recursos no renovables 3 3 20 Moderado
Transporte Emision de gases Contaminacion del aire 3 4 33 Importante
Generacion de ruido Contaminacion acustica 3 4 22 Moderado
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5.2. Evaluacion social

Como se expuso en la primera seccién del capitulo, los proyectos en la actualidad han incorporado en
su evaluacion los criterios ASG (Ambiental, Social y Gobierno Corporativo), resultando beneficioso
para la empresa y sus stakeholders. En otras palabras, impactando positivamente en las personas y
comunidades mediante acciones o programas, demuestran el compromiso de la empresa ante la
sociedad, ademaés, frente al consumidor otorga valor afiadido y competitividad. De la misma forma,
ahora los inversores otorgan un peso importante a los criterios ASG al momento de decidir su inversion
en un proyecto o empresa; vinculado a esto, negocios sustentables son atractivos para acceder a

programas de financiamiento favorables.

5.2.1. Propuesta del Plan de Responsabilidad Social

A continuacion, se describira el plan de responsabilidad social que la empresa debera ejecutar durante

su operacion.

a) Seleccion del grupo de interés: La organizacion al estar vinculada a varios grupos de interés,
no puede dirigir acciones a todos en simultaneo, resultando necesario mapear las prioridades
donde se podria contribuir. En ese sentido, dentro de la cadena de abastecimiento del Chaco,
especificamente, los artesanos que extraen la arcilla de los yacimientos son un grupo en el cual
se puede causar un impacto significativo mayor por medio de las acciones de responsabilidad
social.

b) Descripcién del grupo de interés: Caracterizando a los artesanos, son personas organizadas
en comunidades pertenecientes a dos grupos étnicos distinguidos por el uso de la lengua
guechua y aimara, cuya educacién en un 30% apenas alcanza el nivel escolar completo. Dicha
poblacién habita alrededor de las zonas de extraccién, quienes consideran propiedad privada
de la comunidad, destacando los yacimientos mas importantes por su extension: Acora,
Azangaro, Asillo, y Tiquillaca; ubicados en areas rurales de la regién Puno. En efecto, la
mayoria de este grupo tiene como actividad econdmica principal la extraccion vy
comercializacion del Chaco, ademas, gran conocimiento sobre las propiedades y utilizacion de
la arcilla (Aranibar y Fernandez, 2021).

c) Objetivo: Sin duda las comunidades resultaran beneficiadas econémicamente producto de la
transaccién comercial con la empresa; por su parte, las iniciativas de responsabilidad social
tendran un enfoque sostenible, es decir, el proposito serd promover el desarrollo
socioeconémico de las comunidades, asi como contribuir a la mejora de condiciones de vida en
general. De esta forma, el retorno esperado para la empresa es obtener las mejores condiciones
de abastecimiento del Chaco a través de construir una alianza comercial a largo plazo con un

eslabén importante de la cadena de suministro.
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d) Plan de accion: Para lograr el impacto planteado en el punto anterior, se fija una serie de

acciones, los cuales deben ser implementadas de acuerdo con los lineamientos propuestos en la

Tabla 49.
Tabla 49. Lineas de accion de Responsabilidad Social
Proyectos Situacion actual Acciones Situacion esperada
Brindar  asesoria  para
culminar el proceso de

Formalizacion

Las personas que llevan
a cabo las actividades

de extraccion estan
organizadas en
comunidades

campesinas. Sin

embargo, es posible que
no estén formalizadas al
100% conforme a ley, 0

que no tengan
implementado la
emision de

comprobantes de pago
para Sus operaciones
comerciales.

formalizacion como es el
reconocimiento oficial como
comunidades campesinas.
Mejorar la preparacion de los
lideres o autoridades de las
comunidades para llevar una
administracion en beneficio
del desarrollo de los
miembros.

Capacitar a las comunidades
para llevar una adecuada
gestion  contable, por
ejemplo, la inscripcion en el
SUNAT para la emision de
comprobantes de pago.

El 100% de las
comunidades con las

cuales la empresa
tiene relacion
comercial estén
formalmente

constituidas,

asimismo, una
administracion  que
haya permitido

mejorar sus niveles de
ingresos y reduccién
de conflictos.

Técnicas
productivas

Al estar el Chaco en el
suelo es facilmente
recogido por los
artesanos, sin embargo,
en algunas ocasiones es
necesario la apertura de
fosas 0 socavones para
su extraccion mediante
el uso de herramientas
como picos o palas.

Brindar capacitaciones en
materia de Salud y Seguridad
en el trabajo para las labores
de extraccion.

Entregar  una  primera
muestra de equipos de
proteccion personal a los
trabajadores responsables de
la extraccion, luego brindar
facilidades para que puedan

El nivel de reportes de
accidentes laborales o
dafios en personas
producto del trabajo
de extraccion sea
minimo o en el mejor

Saludy
alimentacion

Esta  situacion  es adquirirlos. de los escenarios
riesgposa  para el | e Alcanzar informacién sobre | inexistente.
trabajador al  estar alternativas tecnoldgicas
expuesto a cualquier para optimizar ylo
accidente de caracter modernizar el proceso actual
fisico. de extraccion.

Establecer vinculos con

organizaciones del Estado o | Contar una alta

Un problema
persistente que afecta el
desarrollo sostenible es
la desnutricion,
especialmente en zonas
rurales del pais, asi lo

evidencia la Encuesta
Nacional de
Demografia y Salud.

ONG para llevar apoyo a las
comunidades mediante
capacitaciones y supervision
en materia de nutricion y
salud a los padres de familia.
A finales de afio, realizar
donaciones de alimentos de
primera necesidad hacia las
familias, alineados a
combatir la desnutricion.

participacion de las
familias en los
programas,
consecuentemente,
contribuir a la
disminucién de los
indices de
desnutricién de los
pobladores.
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e) Recursos necesarios: Las acciones expuestas en el punto anterior son proporcionales a la

dimension de la empresa, en términos presupuestales no significan un cuantioso gasto como se

puede observar en la Tabla 50; igualmente, se presenta otros detalles de gestion y coordinacion

del proyecto de responsabilidad social, los cuales son considerados dentro de los gastos

operacionales del proyecto.

Tabla 50. Proyectos de Responsabilidad Social

Proyectos

Departamento
responsable

Recursos

Presupuesto
anual (S/)

Formalizacién

Administracion

Para ejecutar el programa se
necesitara de visitas en campo del
personal, por tanto, se programan 2
viajes anuales.

La comitiva constara de 2 miembros
a quienes se les asignara viaticos
durante su visita.

Se contara con el apoyo de la asesoria
legal contratada.

Afio 2 -3:
2,680

Técnicas
productivas

Operaciones

Para ejecutar el programa se
necesitara de visitas en campo del
personal, por tanto, se programan 2
viajes anuales.

La comitiva constara de 2 miembros
a quienes se les asignara viaticos
durante su visita.

Preparacion de material para las
capacitaciones (infografias,
audiovisual).

Compra de equipos de proteccion
personal para donacion a las
comunidades.

Ao 2:
3,460
Ano 3:
2,780

Saludy
alimentacion

Comercial

Para ejecutar el programa de
acompafiamiento  nutricional  se
gestionara mediante 1 visita al afio; la
comitiva constard de 2 miembros a
quienes se les asignara viaticos
durante su visita.

En relacion con el programa de
donacion de alimentos, se gestionara
mediante recursos propios y algunos
donativos; la comitiva encargada
contara de 2 miembros.

Afo1l-5:
5,080
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6. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

Los estudios previos son plasmados en el presente capitulo a través de términos monetarios;
comenzando por cuantificar el nivel de inversion, definir las fuentes y estructura de financiamiento.
Agregando a lo anterior, se traslada la informacion de la demanda y precio para cuantificar los ingresos
de la empresa; de la misma forma, se presupuestan los montos para producir la bebida junto con los
gastos de operacion y financieros, los cuales se consolidan en los reportes de gestion. Para concluir con
la decision del proyecto, se analizan los indicadores de rentabilidad en base a los rendimientos minimos

esperados y se complementa el estudio mediante un analisis de sensibilidad.

6.1. Inversiones

Comenzando por los componentes que serviran para la construccion del flujo de caja, se define la
cuantia de las inversiones del proyecto antes de la puesta en marcha y durante la operacion si las hubiera,

del mismo modo, se cuantifica el nivel de recursos necesarios para operar llamado capital de trabajo.

6.1.1. Inversion en Activos Fijos

Esta compuesto por los bienes tangibles que se utilizaran en el proceso productivo o sirven de apoyo a

la operacion del proyecto (Sapag, 2014), se presentan a continuacion:

a) Inversion en activos de produccion: La relacion es detallada en la seccion de caracteristicas
fisicas del estudio técnico y en la Tabla 51 se presenta el resumen de las inversiones en activos

de planta, cabe recordar que todas son adquiridas previo a la puesta en marcha del proyecto.

Tabla51. Montos de inversion en activos de produccion

Concepto Subtotal (S/) Total (S/)
Maquinaria 58,356 68,860
Equipos 5,359 6,324
Muebles 24,345 28,727
Enseres y accesorios 1,277 1,507

b) Inversion en activos administrativos: El equipamiento para el area administrativa de acuerdo
con las necesidades del personal y sus funciones se detallan en el Anexo 20, los conceptos se

resumen en la Tabla 52.

Tabla 52. Montos de inversion en activos de administracion

Concepto Subtotal (S/) Total (S/)
Equipos 27,286 32,198
Muebles y enseres 19,085 22,520
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c) Acondicionamiento de la planta: Al iniciar una nueva empresa, uno de los desafios a los que
se enfrenta es la obtencion de recursos para la puesta en marcha, por tanto, preferir la alternativa
de alquilar el area de operaciones permite mantener un flujo constante de pagos que puede ser
cubiertos por los ingresos generados durante el proyecto. En el mercado inmobiliario existen 2
tipos de areas los cuales son terrenos y locales industriales, de los cuales se opta por la segunda
opcidn al ser una construccion con instalaciones disefiadas y edificadas para realizar actividades
de indole industrial (Repropiedades, 2024).

A partir de la eleccidn, el local necesitara invertir en el acondicionamiento de la planta para
cumplir con la normativa exigida, para estimar el monto se recurre al cuadro mas reciente de
valores unitarios de edificacion del Ministerio de Vivienda, Construccién y Saneamiento
(2024). El desarrollo del célculo es mostrado en el Anexo 30 y en la Tabla 53 los conceptos

generales de adecuaciones a realizar en la planta de produccion.

Tabla 53. Inversion en acondicionamiento de planta

Concepto Subtotal (S/) Total (S/)
Muros y columnas 24,322 28,700
Pisos 22,364 26,389
Revestimientos 28,257 33,344
Barfios 1,180 1,393
;/nss;ﬁ:ilglr(i)gses eléctricas 0,548 11,267

Finalmente, en la Tabla 54 se resume la inversion en activos fijos por categoria.

Tabla 54. Inversion en activos fijos (resumen)

Concepto Subtotal (S/) Total (S/)
De produccion 89,337 105,418
Administracién 46,371 54,718
ﬁgtr)]?:mlonamlento de 85,671 101,092
221,380 261,228

6.1.2. Inversion en Activos Intangibles

Estd compuesto por los servicios o derechos adquiridos, necesarios para la puesta en marcha del

proyecto (Sapag, 2014), se presentan a continuacion:

a) Gastos de organizacion: Es el monto relacionado con la constitucion de la sociedad de acuerdo
con el estudio legal.

b) Licencias: Corresponde al pago de derechos de marca, permisos de funcionamiento y
habilitacion sanitaria.
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c) Gastos de puesta en marcha: Son aquellos que deben realizarse necesariamente para poner

en funcionamiento la empresa, los mismo se detallan en el Anexo 31.
Finalmente, en la Tabla 55 se resume la inversion en activos intangibles por categoria.

Tabla 55. Inversion en Activos Intangibles

Concepto Subtotal (S/) Total (S/)
Gastos de organizacion 2,000 2,000
Licencias 3,375 3,375
Gastos de puesta en marcha 64,229 68,923
69,604 74,298

6.1.3. Inversion en Capital de Trabajo

El monto de inversion para solventar los gastos en los que se incurren para llevar a cabo las operaciones
de la empresa durante un ciclo productivo, se Ilama capital de trabajo, el cual sera calculado a través
del método de méaximo déficit acumulado. EI monto de inversion se sefiala en la Tabla 56 y el desarrollo
del método en el Anexo 32, donde se considera los siguientes puntos:

e El periodo de evaluacion es mensual, es decir, se calculan los flujos de ingresos y egresos para
determinar el déficit maximo acumulado.

e Las ventas hacia los canales de comercializacién seran negociadas con el 50% de pago al
contado y el restante mediante crédito a 30 dias.

e Lacompra de materiales directos se cancela en un 50% al contado y la otra mitad a través de

facturas a 30 dias, los demas egresos del proyecto se efectuaran al contado.

Tabla 56. Inversién en Capital de Trabajo

Concepto Total (S/)
Capital de Trabajo 197,322

6.2. Financiamiento

La presente seccion representa una parte crucial para el proyecto, mediante la cual se definen las fuentes
0 instrumentos para obtener los recursos econdmicos que permitan poner en marcha la empresa; de esta
manera se podré obtener el costo de capital, insumo que servira para la evaluacién del proyecto. Sapag
(2014) clasifica las fuentes de financiamiento como internas y externas, resaltando el aporte de capital
de accionistas, la retencion de utilidades, créditos bancarios, programas gubernamentales,

arrendamiento (leasing), como las mas utilizadas por el sector empresarial.
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6.2.1. Estructura de capital

La configuracién de cdmo la empresa financia los recursos se llaman estructura de capital, es decir, la
mezcla o composicién entre pasivos y patrimonio. En este contexto, la academia ha realizado
contribuciones que ayudan a determinar la mejor estructura de capital, una de ellas es la teoria del
intercambio la cual concluye que el punto 6ptimo se alcanza cuando existe un balance entre las ventajas
fiscales de la deuda y los costos de insolvencia financiera; asimismo, propone un mayor nivel de
endeudamiento para empresas con activos tangibles y seguros que empresas cuyos activos son

intangibles y riesgosos (Brealey et al., 2010).

Se puede continuar analizando otras teorias de la estructura 6ptima de capital, sin embargo, en la
practica no han funcionado eficazmente, asi se sefiala en la novena edicion de “Finanzas corporativas”;
los autores recomiendan observar los promedios industriales para decidir la estructura de capital (Ross
y otros, 2010). En esa linea, las empresas de las principales economias del mundo como Estados Unidos
tienen una razén de deuda alrededor del 50%, al igual que paises como Japdn y Alemania. En cuanto a
mercados emergentes, vale decir Latinoamérica, segun reportes de Fondo Monetario Internacional
(2017), el apalancamiento financiero para plantas de manufactura ronda entre el 40 y 60%; cabe destacar
gue la razén de endeudamiento de las empresas peruanas se encuentra dentro de este rango, aungque por
debajo de sus pares de la region (BCRP, 2017).

A partir de lo anteriormente expuesto, se opta por decidir una estructura de financiamiento moderada,
el detalle se presenta en la Tabla 57; en resumen, la inversion es financiada en un 55% por el capital de

los accionistas y el 45% a través de endeudamiento externo.

Tabla 57. Estructura de capital

Concepto Capital propio Deuda
. . Monto (S/) 78,368 182,860
Activos fijos -
Porcentaje 30% 70%
Activos Monto (S/) 74,298 -
intangibles Porcentaje 100% 0%
Capital de Monto (S/) 138,126 59,197
Trabajo Porcentaje 70% 30%
Monto (S/) 290,792 242,056
Total -
Porcentaje 55% 45%

6.2.2. Financiamiento de activos

Los recursos a utilizar para los activos intangibles provendran al 100% del capital propio, es decir, el
aporte de los accionistas de la empresa; por otro lado, se requerira de financiamiento externo para los

activos fijos. Alternativas como leasing son comunes, sin embargo, el nivel de inversion en maquinaria
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y equipos no es cuantiosa para recurrir a este tipo de fuente, ademas, el costo financiero es mayor que
un préstamo bancario. Dicho esto, se recurrira a los productos financieros disefiados para este tipo de
operaciones, especificamente, los créditos de activos fijos ofrecidos por distintas entidades financieras

del pais.

Tabla 58. Alternativas de financiamiento de activos fijos

Entidad Tasa Elzf:rcéi'xz):\ Anual
Interbank 16.10%
Banco de Crédito 22.38%
Scotiabank 14.30%
Mibanco 23.47%

Caja Arequipa 21.50%
Caja Cusco 21.40%

Fuente: Elaborado a partir de Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS).

De las opciones de financiamiento mostradas en la Tabla 58, se decide optar por un préstamo de
Scotiabank por registrar una menor tasa promedio de interés; sin embargo, las condiciones de pago
serén determinadas por la entidad. Para fines del estudio, se recurre a los simuladores de crédito cuyo

resultado es una tasa de interés de 20% y un plazo de pago de 4 afos.
6.2.3. Financiamiento de Capital de Trabajo

Como se presentd en la seccion de estructura de financiamiento, el mayor porcentaje de la inversién en
capital de trabajo sera aportada por los accionistas, el restante a través de las entidades que ofrecen

productos crediticios a la medida.

Tabla 59. Alternativas de financiamiento de capital de trabajo

Entidad Tasa E]E?I'Céi,X? Anual
Interbank 12.11%
Banco de Crédito 7.98%
Scotiabank 9.65%
Mibanco 34.31%

Caja Arequipa 20.93%
Caja Cusco 26.60%

Fuente: Elaborado a partir de Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS).

A partir de lo presentado en la Tabla 59, se decide tomar un préstamo del Banco de Crédito con un

plazo de 2 afios y una TEA del 25%.
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6.2.4. Costo de capital de Inversionista (COK)

El objetivo de la presente y siguiente seccidn es determinar las tasas de descuento a aplicar en los flujos

de caja econémico y financiero. Una de ellas es la referida al costo de capital del inversionista, el cual

es calculado gracias al modelo de valuacién de activos de capital (CAPM) que indica al rendimiento

esperado de los accionistas como igual a la rentabilidad del activo libre de riesgo mas el riesgo

sistematico del proyecto, multiplicado por la prima de riesgo del mercado. En la Tabla 60 se plasma la

ecuacién y sus parametros para determinar el COK.

Tabla 60. Ecuacion para el costo de capital del inversionista

Concepto Descripcién Referencias
Tasa libre de riesgo Damodaran
Beta del proyecto (apalancado) -
Rentabilidad promedio del mercado Damodaran
Riesgo pais BCRP

Ecuacion

COK = Rf + Bproy * (Rm - Rf) + Rp

Mencidn aparte es la obtencion del Beta del proyecto, donde se utiliza el Beta de la industria a la cual

se aplica el efecto de apalancamiento determinado para el proyecto, como se muestra en la Tabla 61.

Tabla 61. Calculo del Beta apalancado
Concepto Descripcion Valor Referencias
D/E Ratio de apalancamiento 0.83 Estructura de capital del
proyecto
T Tasa de impuesto a la renta 29.50% -
Bu Beta desapalancado 0.68 Damodaran
Ecuacion Bproy = (1 +D/IE* (1‘T)) * By 5.63 -

Seguidamente, procede estimar el costo de capital del accionista a partir de las féormulas expuestas; el

detalle de calculo es presentado en la Tabla 62.

Tabla 62. Calculo del costo de capital del accionista

Concepto Valor COK en soles
Ry 4.44%
Boroy 1.08

Rm - Rs 5.23%

Rp 1.55% 35.44%
COK en délares 35.44%
Inflacion Peru 2.00%
Inflacion EEUU 2.00%
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Para evaluar correctamente el costo de capital del accionista, es necesario convertir la tasa estimada que
se encuentra en dolares americanos a la moneda nacional, puesto que los flujos de caja a evaluar se
encuentran en soles. Para este propdsito, basta afectar por el factor de inflacion relativa de Per( respecto
a la estadounidense, los datos son extraidos de las proyecciones del BCRP y la Reserva Federal (FED).

6.2.5. Costo ponderado de capital (WACC)

La segunda tasa de descuento es el costo ponderado de capital, la cual considera a los 2 tipos de
financiamiento para el proyecto: el capital accionario y la deuda; en la Tabla 63 se presenta el método
de célculo del WACC, resultando un valor de 26.02%.

Tabla 63. Calculo del costo ponderado de capital

Concepto Descripcion Valor
D/D+E Porcentaje de deuda 45.00%

i Costo de deuda 20.86%
T Tasa de impuesto a la renta 29.50%
E/D+E Porcentaje de capital propio 55.00%
COK Costo de capital del accionista 35.44%
Ecuacion WACC = ((DE//I%TIEE))’;ISOGK-T) " 26.02%

6.3. Presupuestos proyectados

En la presente seccion se detallaran los ingresos y egresos de operacion, los cuales serviran para la

elaboracién de los estados financieros del proyecto.

6.3.1. Ingresos del proyecto

En la Tabla 64 se presenta la proyeccién de ingresos por ventas a partir de la demanda del proyecto y

el precio, vale precisar que esta Ultima es la tarifa acordada con los canales de comercializacién como

se sefiald en el estudio de mercado.

Tabla 64. Ingresos por ventas del proyecto

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
Demanda 1162,827 | 1197171 | 1257082 | 1320888 | 1,389,894
proyecto (unds.)

Precio unitario 2.70 2.70 2.88 2.88 3.19
(S))

Subtotal (S/) 2660706 | 2739290 | 3.164.010 | 3.324.609 | 3,751,536
IGV (S)) 478927 | 493072 | 569522 | 598430 | 675276
Total (S/) 3139633 | 3232363 | 3733532 | 3923038 | 4426812

90



6.3.2. Costos de Produccion

Es el presupuesto de egresos que la empresa debe asumir para elaborar la bebida, se desagrega en 2
conceptos que se presentan a continuacion:

Costos Directos

a) Materiales Directos: Incluyen los ingredientes y materiales directos que se utilizan en la
elaboracion del producto terminado, los montos son mostrados en la Tabla 65 y el célculo es
detallado en el Anexo 33; elaborado a partir de los requerimientos y el precio de compra,

expuestos en el estudio técnico.

Tabla 65. Presupuesto de Materiales Directos

Concepto Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Subtotal (S/) 515,595 530,824 575,877 611,583 650,348
IGV (5/) 92,807 95,548 103,658 110,085 117,063
Total (S/) 608,402 626,372 679,535 721,668 767,411

b) Mano de Obra Directa: Es la planilla de los trabajadores que intervienen directamente en el
proceso productivo, el cual se muestra en la Tabla 66, el monto es estimado a partir de lo

expuesto en el estudio organizacional.

Tabla 66. Presupuesto de Mano de Obra Directa

Concepto Afio 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Total (S/) 153,090 153,090 153,090 153,090 153,090

Costos Indirectos

a) Materiales Indirectos: Costos de materiales necesarios para la produccion pero que no son

parte del producto terminado, el detalle se encuentra en el Anexo 34 y el presupuesto en la

Tabla 67.
Tabla 67. Presupuesto de Materiales Indirectos
Concepto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Subtotal (S/) 3,285 3,285 3,285 3,285 3,285
IGV (S/) 591 591 591 591 591
Total (S/) 3,876 3,876 3,876 3,876 3,876

b) Mano de Obra Indirecta: Planilla del personal involucrado en la produccion de la bebida
asegurando la operatividad del proceso sin intervenir directamente, los montos
correspondientes se muestran en la Tabla 68, estimado a partir de lo expuesto en el estudio

organizacional.
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Tabla 68. Presupuesto de Mano de Obra Indirecta
Afo 1 ARo 2 Afo 3 Afo 4
174,960 174,960 174,960 174,960

Afo 5
174,960

Concepto
Total (S/)

c) Gastos Indirectos: Incurridos para apoyar las operaciones de produccion como agua, energia,
mantenimiento de maquinas y costos de flete; este Ultimo referido al proceso de
aprovisionamiento del Chaco. Los montos totales se muestran en la Tabla 69 y el detalle de

gastos indirectos se encuentra en el Anexo 35.

Tabla 69. Presupuesto de Gastos Indirectos

Concepto Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
Subtotal (S/) 18,453 18,954 20,061 21,108 22,231
IGV (S/) 3,322 3,412 3,611 3,799 4,002
Total (S/) 21,774 22,365 23,672 24,907 26,232

d) Depreciacion: Reduccion del valor en libros de los activos fijos como consecuencia del
deterioro fisico u obsolescencia, el cual es distribuido como costo a lo largo de la vida Gtil. Los

montos totales se muestran en la Tabla 70 y el método de calculo se encuentra en el Anexo 36.

Tabla 70. Depreciacion de activos productivos
Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4
8,934 8,934 8,934 8,934

Afo 5
8,934

Concepto
Total (S/)

Finalmente, en la Tabla 71 se presenta el costo de produccidn para el horizonte del proyecto.

Tabla 71. Presupuesto de Costos de Produccion
Concepto Afio 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Subtotal (S/) 874,317 890,046 936,206 972,960 1,012,847
IGV (S/) 96,720 99,551 107,860 114,476 121,655
Total (S/) 971,037 989,597 1,044,066 1,087,436 1,134,503

6.3.3. Gastos de administracion

Estd conformado por los gastos incurridos en las funciones administrativas de la empresa como se

muestra a continuacion:

a) Personal Administrativo: Es la planilla de los trabajadores de labores administrativas, el cual
se muestra en la Tabla 72; el monto es estimado a partir de lo expuesto en el estudio

organizacional.
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Tabla 72. Planilla personal administrativo

Concepto Afo 1 ARo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Total (S/) 532,170 532,170 532,170 532,170 532,170

b) Servicios: Contratados a terceros de acuerdo con la relacién expuesta en el estudio

organizacional, el monto se encuentra en la Tabla 73 y el detalle en el Anexo 37.

Tabla 73. Presupuesto de servicios

Concepto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Subtotal (S/) 14,495 14,495 14,495 14,495 14,495
IGV (S/) 2,609 2,609 2,609 2,609 2,609
Total (S/) 17,104 17,104 17,104 17,104 17,104

c) Sistemas: Referido al pago de cuotas por el sistema de informacion (ERP) y suscripcion al
paquete de ofimatica, el monto se presenta en la Tabla 74.

Tabla 74. Presupuesto de sistemas de informacién

Concepto Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Subtotal (S/) 7,560 7,560 7,560 7,560 7,560
IGV (S/) 1,361 1,361 1,361 1,361 1,361
Total (S/) 8,921 8,921 8,921 8,921 8,921

d) Arriendo: Correspondiente al pago de alquiler del local industrial presentado en la Tabla 75;
el precio por metro cuadrado depende de la zona elegida en la seccion de localizacién, el cual
ronda los 5 délares.

Tabla 75. Presupuesto de arriendo

Concepto Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Total (S/) 108,000 108,000 108,000 108,000 108,000

e) Gastos varios: En la Tabla 76 se muestra el presupuesto de materiales y Utiles consumidos en

las labores administrativa, el detalle se encuentra en el Anexo 38.

Tabla 76. Presupuesto de gastos varios

Concepto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Subtotal (S/) 1,299 1,320 1,320 1,405 1,320
IGV (S)) 234 238 238 253 238
Total (S/) 1,532 1,557 1,557 1,658 1,557

f) Responsabilidad Social: Correspondiente a los proyectos de Responsabilidad Social, los

montos son sefialados en la Tabla 77.
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Tabla 77. Presupuesto de plan de Responsabilidad Social

Concepto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Subtotal (S/) 4,305 9,508 8,932 4,305 4,305
IGV (S/) 775 1,712 1,608 775 775
Total (S/) 5,080 11,220 10,540 5,080 5,080

g) Depreciacidn: Correspondiente a los activos de la funcion administrativa, el gasto se muestra

en el Tabla 78 y detalle se encuentra en el Anexo 39.

Tabla 78. Depreciacion de activos administrativos

Concepto Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Total (S/) 10,096 10,096 10,096 10,096 10,096

h) Amortizacién: Es la distribucion sistematica del valor del activo intangible a lo largo de su

vida (til, pertinente a los gastos de organizacion y licencias, los montos se muestran en la Tabla

79.
Tabla 79. Amortizacién de activos intangibles
Concepto Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Total (S/) 1,075 1,075 1,075 1,075 1,075

En dltima instancia, el presupuesto proyectado correspondiente a los gastos de administracion se

presenta en la Tabla 80.

Tabla 80. Presupuesto de Gastos de Administracion

Concepto Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Subtotal (S/) 679,000 684,224 683,648 679,107 679,021
IGV (S/) 4,979 5,919 5,815 4,998 4,982
Total (S/) 683,979 690,143 689,463 684,105 684,003

6.3.4. Gastos de ventas
Son los gastos vinculados con las operaciones de venta, a continuacion, se detalla cada concepto:

a) Personal de ventas: Es la planilla de los trabajadores del departamento comercial, el cual se
muestra en la Tabla 81; el monto es estimado a partir de lo expuesto en el estudio

organizacional.

Tabla 81. Planilla personal de ventas

Concepto Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Total (S/) 686,718 686,718 686,718 686,718 686,718
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b) Promocion: El presupuesto de promocion fue determinado dentro de la estrategia de

comercializacidon, asimismo, se incluye el monto a pagar por los servicios de la agencia de

marketing; en la Tabla 82 se muestra la suma y el detalle se encuentra en el Anexo 7.

Tabla 82. Presupuesto de promocion

Concepto Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Subtotal (S/) 186,388 191,820 207,821 202,164 208,816
IGV (S/) 33,550 34,528 37,408 36,389 37,587
Total (S/) 219,937 226,347 245,229 238,553 246,403

c) Gastos de distribucion: Son los costos asociados a la logistica de llevar los productos hacia

los clientes, para el proyecto se considera el reparto hacia los centros de distribucién o puntos

acordados con los intermediarios, los montos anuales se presentan en la Tabla 83.

Tabla 83. Gastos de distribucion

Concepto Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Subtotal (S/) 98,545 101,455 106,532 111,940 117,788
IGV (S/) 17,738 18,262 19,176 20,149 21,202
Total (S/) 116,283 119,717 125,708 132,089 138,989

Finalmente, en la Tabla 84 se condensa los gastos de ventas para el proyecto.
Tabla 84. Presupuesto de gastos de ventas

Concepto Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Subtotal (S/) 971,650 979,993 1,001,071 1,000,821 1,013,322
IGV (S/) 51,288 52,789 56,584 56,539 58,789
Total (S/) 1,022,938 1,032,782 1,057,655 1,057,360 1,072,110

6.3.5. Gastos financieros

Esta parte del presupuesto es producto de los intereses que se generan por la obtencion de recursos
financieros por parte de las entidades crediticias. En la seccion de inversiones se sefialé las condiciones
de financiamiento, a partir de las cuales se presupuestan las obligaciones financieras; el resumen del

gasto se presenta en la Tabla 85 y el detalle de los montos se encuentran en el Anexo 40.

Tabla 85. Presupuesto de gastos financieros

Concepto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Activo Fijos (S/) 36,572 29,759 21,583 11,773 -
Capital de Trabajo 14.799 8,222 i i i
(S
Total (S/) 51,371 37,981 21,583 11,773 -
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6.4. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio indica las unidades minimas a vender en un afio sin incurrir en pérdidas, el método
de célculo consiste en igualar los ingresos con los costos totales de tal forma que la utilidad operativa
resulte cero; a partir de esto, en la Tabla 86 se presentan los valores de la ecuacion y cantidad de

equilibrio para el horizonte del proyecto.

Tabla 86. Punto de equilibrio del proyecto

Concepto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5
Costos variables (S/) 0.54 0.54 0.56 0.56 0.57
Costos fijos (S/) 1,872,269 1,882,926 1,898,351 1,888,152 1,894,719
Precio venta (S/) 2.29 2.29 2.52 2.52 2.70
Q equilibrio (unds.) 1,073,473 1,079,560 969,467 966,690 889,330
Demanda (unds.) 1,162,827 1,197,171 1,257,082 1,320,888 1,389,894
8;;‘;2;2”0 / 92% 90% 7% 73% 64%

Del cuadro mostrado se puede comentar que, durante el horizonte del proyecto, la demanda
pronosticada se encuentra por encima de la cantidad de equilibrio, vale decir, se contard con un margen
de pérdida de ventas hasta antes de incurrir en resultados negativos. Agregando a lo anterior, al analizar
la estructura de costos, se observa un mayor peso de la parte fija respecto a la variable, en ese sentido,
existe un mayor riesgo por el nivel de apalancamiento operativo ante cualquier disminucion del
volumen de ventas, ya que los costos fijos deben cubrirse de igual forma. Por el contrario, ante un
aumento en las unidades vendidas, provocard un incremento mas que proporcional en la utilidad

operativa debido a que los costos fijos se distribuyen en un mayor nimero de unidades.
6.5. Estado de Resultados proyectado

La sintesis del proceso de presupuestacion es plasmada en el estado de resultados, el cual se presenta
en la Tabla 87, el reporte muestra la rentabilidad del proyecto durante su fase de operacion. Para su

obtencidn vale precisar lo siguiente:

e Los montos son incluidos sin el Impuesto General a las Ventas (IGV).

e Latasa correspondiente al impuesto a la renta es 29.5%.

o Los trabajadores tienen derecho a participar de las utilidades, si las hubiese, cuyo porcentaje es
del 10% de la renta anual antes de impuestos.

e Los activos como maquinaria, equipos y muebles seran liquidados al concluir la etapa de

operacion (afio 5), su valor de mercado sera igual al 50% del valor en libros al final de proyecto.
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Tabla 87.

Estado de Resultados proyectado

Concepto Afo 1 ARo 2 Afo 3 Afo 4 ARfo 5
Ingresos por ventas 2,660,706 2,739,290 3,164,010 3,324,609 3,751,536
Costo de Ventas - 874,317 | - 890,046 | - 936,206 | - 972,960 | - 1,012,847
Utilidad bruta 1,786,389 1,849,245 2,227,804 2,351,649 2,738,688
S darfqtionsistraﬁvos - 680553|- 685778|-  685201|-  680,660|- 680574
Gastos de ventas - 971,650 | - 979,993 | - 1,001,071| - 1,000,821|- 1,013,322
Utilidad operativa 134,186 183,474 541,531 670,167 1,044,792
Gastos financieros - 51,371 - 37,981 | - 21,583 - 11,773 -
Curs v - - - | w
Utilidad antes de
participaciones e 82,815 145,493 519,948 658,394 1,071,579
impuestos
Participaciones - 8,281 | - 14549 | - 51,995| - 65,839 | - 107,158
Impuesto a la Renta | - 24,430 - 42,921 - 153,385 - 194,226 | - 316,116
Utilidad Neta 50,103 88,024 314,569 398,329 648,305

A partir de completar el estado de resultados, corresponde interpretar los resultados obtenidos con el

objetivo de conocer cémo sera el desarrollo financiero del proyecto, a continuacion, se presenta los

puntos relevantes del analisis:

e La evolucion de las ventas a través del horizonte temporal del proyecto corresponde a un

crecimiento anual compuesto de 8.97%.

e En cuanto a la utilidad operativa, el margen ronda el 15% en promedio, porcentaje que se

encuentra en la esfera de empresas lideres de consumo masivo como Alicorp que en el afio

2023 report6é un margen EBITDA de 8.8% (Apoyo & Asociados). Asimismo, el margen

operativo es una medida financiera importante para evaluar los costos asociados al nucleo del

negocio y consecuentemente desarrollar proyectos de mejora de eficiencia operativa.

e Larentabilidad final del proyecto se conoce a través de la utilidad neta, ademas es el principal

indicador hacia los socios para medir el rendimiento de sus acciones. EI margen neto al inicio

del proyecto es del 2%, concluyendo el Gltimo afio con un 17% de utilidad neta sobre las ventas,

resultados que demuestran el crecimiento y solvencia de la empresa.
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7. EVALUACION ECONOMICA - FINANCIERA

En el presente capitulo se evalUan los costos y ganancias del proyecto desde la perspectiva del proyecto
e inversores, para lo cual se construye el Flujo de Caja Econdmico (FCE) y Financiero (FCF).
Seguidamente se presenta los indicadores que sirven para la evaluacion y finalmente el analisis de

sensibilidad de variables relevantes.

7.1. Flujo de Caja Econémico y Financiero

El flujo de caja tiene por objeto medir la rentabilidad de la empresa a través de proyectar los ingresos y
egresos durante el horizonte temporal del proyecto, el mismo es presentado en la Tabla 88; para la

construccion del flujo de caja se precisa lo siguiente:

e Los montos de inversion, ingresos y egresos se consideran incluyendo el IGV, de eso se
desprende el abono del impuesto a la SUNAT; el calculo del flujo de IGV por pagar es mostrado
en el Anexo 41.

e Lainversion en capital de trabajo es recuperada al final del horizonte temporal del proyecto en
su totalidad.

e Elimpuesto a la renta es calculado sin considerar el gasto financiero, este Gltimo genera escudo
fiscal, el cual descontara a las cuotas a pagar para obtener el flujo de financiamiento.
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Tabla 88. Flujo de caja del proyecto

Concepto Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
INGRESOS
Ingresos por ventas 3,139,633 3,232,363 3,733,532 3,923,038 4,426,812
Otros ingresos - - - - 31,608
Total ingresos 3,139,633 3,232,363 3,733,532 3,923,038 4,458,420
INVERSION
Inversion en activos fijos - 261,228
Inversion en activos intangibles | - 74,298
Inversion en Capital Trabajo - 197,322 197,322
Total inversiones - 532,849 - - - - 197,322
EGRESOS
Costos de Ventas - 962,103 | - 980,663| - 1,035133| - 1,0785502| - 1,125,569
Gastos de administracién - 672,808 | - 678,972 | - 678,292 | - 672,934 | - 672,832
Gastos de Ventas - 1,022,938 - 1,032,782| - 1,057,655| - 1,057,360 - 1,072,110
IGV por pagar - 281,398 | - 334,813 | - 399,263 | - 422,417 - 494,671
Total de egresos - 2,939,247 - 3,027,230 - 3,170,343| - 3,231,213| - 3,365,183
Participaciones - 8,281 | - 14549 | - 51,995| - 65,839 | - 107,158
Impuesto a la renta - 39,585| - 54,125| - 159,752 | - 197,699 | - 316,116
FLUJO ECONOMICO - 532,849 152,520 136,458 351,443 428,287 867,286
Financiamiento neto 242,056 | - 96,591 | - 100,541| - 64,270 | - 67,164 -
FLUJO FINANCIERO - 290,792 55,929 35,917 287,173 361,123 867,286




7.2. Evaluacién econdmica

El flujo de caja presentado en la Tabla 88 es el punto de partida para utilizar los criterios de evaluacion
de proyectos como son la Tasa Interna de Retorno (TIR) y Valor Actual Neto (VAN), los cuales utilizan

el concepto de descuento de los flujos de caja proyectados.

Tabla 89. Indicadores econémicos

Concepto Valor
TIR econdémico 43.68%
VAN econémico 292,342

En la Tabla 89 se muestran los indicadores, en principio, se obtiene una TIR superior al WACC
(26.02%), bajo esa condicion, el proyecto es viable econdmicamente. Para complementar el analisis,
cuando se realiza el calculo del VAN descontando los flujos en funcion de la tasa ponderada de capital,
resulta que el proyecto no solamente genera como renta la tasa exigida sino un remanente igual al VAN

econdémico.

7.3. Evaluacion financiera

En la seccién anterior se estudi6 la viabilidad como proyecto, por su parte, la evaluacion financiera lo
hace desde el punto de vista del inversionista; para tal fin, en la Tabla 90 se muestran los 2 indicadores
de rentabilidad. Al resultar el TIR mayor que la tasa minima exigida de rentabilidad COK (35.44%), el
proyecto es viable financieramente para el inversionista; ademas, el VAN obtenido demuestra la

generacion de valor sobre el patrimonio de los accionistas.

Tabla 90. Indicadores financieros

Concepto Valor
TIR financiero 54.53%
VAN financiero 183,286

7.4. Otros indicadores de evaluacion

Otro indicador relevante para la evaluacion del proyecto y en particular para el accionista es el periodo
de recuperacion de la inversion (PRI), el cual es calculado como el plazo para que los flujos previstos

igualen a la inversion inicial.
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Tabla91. Estimacién del PRI

Concepto F::uijnoaﬂiigfoja Valor presente Acumulado
Afo 0 - 290,792| - 290,792 - 290,792
Afio 1 55,929 41,295 - 249,498
Afo 2 35,917 19,580 - 229,918
Afo 3 287,173 115,587 - 114,331
Afio 4 361,123 107,318 - 7,013
Afio 5 867,286 190,299 183,286

En la Tabla 91 se realiza el calculo del PRI descontando los flujos a la tasa de capital del accionista
(COK), obteniendo los valores presentes para igualar a la inversidn inicial; el resultado es un periodo
de 4 afios para recuperar la inversion inicial. La teoria indica que el PRI debe ser menor a la vida (til
del proyecto (5 afios), situacidn que se cumple para el proyecto; asi pues, si el PRI igual a 4 afios se

encuentra dentro del rango aceptable para el inversionista, el proyecto le resultara atractivo.
7.5. Analisis de sensibilidad

Las proyecciones que ayudaron a construir el flujo de caja son propiamente inciertas al estar afectas a
un sinntmero de variables de incertidumbre, provocando diversos escenarios a los cuales el proyecto
puede verse enfrentado; esta variabilidad de los flujos de caja se conoce como riesgo del proyecto
(Sapag, 2014). Se han desarrollado diversos métodos para llevar a cabo la inclusién del riesgo en la
evaluacion de proyectos, entre las metodologias existentes, se desarrollara el analisis de sensibilidad, el

cual consiste en la variacion de variables relevantes y su efecto en la rentabilidad del proyecto.

7.5.1. Ingresos

Los ingresos de la empresa estan compuestos por 2 variables: el precio y demanda, los cuales fueron

estimados y propuestos de acuerdo con el estudio de mercado.

a) Precio: El andlisis de sensibilidad para la variable precio, cobrado a los distribuidores, se
encuentra en la Tabla 92, del cual se puede inferir que la rentabilidad se muestra sensible al
precio; solo disminuyendo el precio en 5%, el proyecto no resulta viable econdmica ni
financieramente. Por el contrario, ante un aumento del precio en 3%, el Valor Actual Neto

practicamente se duplica respecto al precio base (2.70 soles).
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Tabla 92. Analisis de sensibilidad del precio

L . VAN TIR VAN TIR
Val(’(l;;c)lon P econémico | econémico | financiero | financiero
2.70 292,342 44% 183,286 55%
-10.0% 2.43 -641,662 -15% -588,726 -20%
-71.5% 2.50 -408,161 1% -395,723 -3%
-5.0% 2.57 -174,660 15% -202,720 15%
-2.5% 2.63 58,841 30% -9,717 34%
0.0% 2.70 292,342 44% 183,286 55%
2.5% 2.77 525,843 58% 376,289 76%
5.0% 2.84 759,344 72% 569,292 98%
7.5% 2.90 992,846 86% 762,295 121%
10.0% 2.97 1,226,347 100% 955,298 145%

b) Demanda del proyecto: La segunda variable que afecta directamente el flujo de ingresos de
la empresa es la cantidad vendida, por esta razon, también se evalla la variacion de la demanda
y sus efectos en la rentabilidad como muestra la Tabla 93. Del andlisis, el volumen de ventas
pronosticado puede caer hasta un 15% como variabilidad méaxima que permitira al proyecto
mantenerse rentable, en otros términos, la empresa soporta un margen importante ante cualquier

desempefio negativo de las ventas.

Tabla 93. Andlisis de sensibilidad de la demanda

L VAN TIR VAN TIR
Var(‘(l%lon DEEEE econdmico | econdémico | financiero | financiero

1,162,827 292,342 44% 183,286 55%

-35.0% 755,838 -579,622 6% -628,052 4%
-25.0% 872,120 -330,489 13% -396,241 12%
-20.0% 930,262 -205,923 17% -280,336 18%
-10.0% 1,046,544 43,210 28% -48,525 32%
-5.0% 1,104,686 167,776 35% 67,381 42%
0.0% 1,162,827 292,342 44% 183,286 55%
5.0% 1,220,968 416,909 54% 299,192 2%
10.0% 1,279,110 541,475 66% 415,097 96%
20.0% 1,395,393 790,607 97% 646,908 166%
25.0% 1,453,534 915,174 117% 762,813 211%
35.0% 1,569,817 1,164,306 162% 994,624 309%

c) Precioy Demanda: Se consideran los cambios en las 2 variables que determinan los ingresos
de la empresa a través de un modelo de sensibilizacion bidimensional, el cual es presentado en
las Tablas 94 y 95. Del analisis se concluye que todavia es rentable para el proyecto soportar

caidas en ventas en el rango de 25% a 35%, y en paralelo, elevar el precio entre 5y 7.5%; por

102



otra parte, en caso se busque elevar el nivel de ventas como estrategia, el precio puede ser
castigado hasta en un 5% para alcanzar un incremento del volumen de 5%.

Tabla 94. Analisis de sensibilidad precio-demanda (1)

DEMANDA

VANE = 292,342 -35.0% -25.0% -20.0% -10.0%

755,838 872,120 930,262 1,046,544

-10.0% | 2.43 -1,426,430 -1,202,211 -1,090,101 -865,882
-7.5% | 2.50 -1,214,728 -984,280 -869,056 -638,609
-5.0% | 257 -1,003,026 -766,350 -648,012 -411,336
-25% | 2.63 -791,324 -548,420 -426,967 -184,063
0.0% 2.70 -579,622 -330,489 -205,923 43,210
2.5% 2.77 -367,920 -112,559 15,121 270,482
5.0% 2.84 -156,218 105,371 236,166 497,755
7.5% 2.90 55,484 323,302 457,210 725,028
10.0% | 2.97 267,186 541,232 678,255 952,301

O—0OmXxT

Tabla 95. Analisis de sensibilidad precio-demanda (2)

DEMANDA

VANE = 292,342 -5.0% 0.0% 5.0% 10.0% 20.0%

1,104,686 1,162,827 1,220,968 1,279,110 1,395,393

-10.0% | 2.43 -753,772 -641,662 -529,552 -417,443 -193,223

-7.5% | 2.50 -523,385 -408,161 -292,937 -177,713 52,734

-5.0% | 2.57 -292,998 -174,660 -56,322 62,016 298,692

-2.5% | 2.63 -62,611 58,841 180,293 301,745 544,650

0.0% | 2.70 167,776 292,342 416,909 541,475 790,607

O—0OmxT

2.5% | 2.77 398,163 525,843 653,524 781,204 1,036,565

5.0% | 2.84 628,550 759,344 890,139 1,020,934 1,282,523

7.5% | 2.90 858,937 992,846 1,126,754 1,260,663 1,528,481

10.0% | 2.97 1,089,324 1,226,347 1,363,370 1,500,393 1,774,438

7.5.2. Egresos

Los parametros de rentabilidad también necesitan sensibilizarse variando los egresos del flujo de caja,

tal como se realiz6 para variables que componen los ingresos.

a) Costo de ventas: El presupuesto del coste de ventas es dependiente de variables incontrolables
como el precio de los materiales e insumos, significando un riesgo para el proyecto, por esta
razén, es importante el analisis de la variacion del presupuesto y su efecto en la rentabilidad.
En la Tabla 96 se presenta el andlisis de sensibilidad, donde el presupuesto de costos puede

elevarse hasta un limite méaximo del 10% para mantener el proyecto viable; por el contrario, al
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ejecutar proyectos de mejora con el objetivo de reducir costos, permitiria mejorar la rentabilidad
para la empresa.

Tabla 96. Analisis de sensibilidad de costo de ventas

L Costo de VAN TIR VAN TIR
Va‘(’(‘;}‘;'on ventas econémico | econémico | financiero | financiero
-962,103 292,342 44% 183,286 55%
-10.0% -865,893 560,322 60% 406,194 80%
-5.0% -913,998 426,332 52% 294,740 67%
0.0% -962,103 292,342 44% 183,286 55%
5.0% -1,010,208 158,352 36% 71,832 43%
10.0% -1,058,313 24,362 27% -39,622 32%
15.0% -1,106,418 -109,628 19% -151,075 21%
20.0% -1,154,523 -243,618 11% -262,529 11%
25.0% -1,202,629 -377,608 3% -373,983 1%
30.0% -1,250,734 -511,599 -5% -485,437 -9%

b) Gastos de administracion: Si bien es cierto que los costes administrativos son necesarios para
el funcionamiento de la empresa, su optimizacion puede ser de gran ayuda para mejorar la
rentabilidad puesto que no repercuten directamente en la calidad del producto; asimismo, se
menciond que los presupuestos estimados llevan cierto grado de riesgo puesto que varian
respecto a los reales, mas aun si superan los presupuestados inicialmente. A partir de lo
expuesto, se desarrolla en analisis de sensibilidad en la Tabla 97, donde se observa una mejora
en la rentabilidad del 30% en el VANE al simular una disminucioén de los costes administrativos
del 5%; por el contrario, ante un aumento del presupuesto, el limite se encuentra en el factor
1.15 del presupuesto inicial, con el fin de mantener la viabilidad econdmica y financiera del

proyecto.
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Tabla97. Andlisis de sensibilidad de gastos administrativos

L . VAN TIR VAN TIR
Val(’:;:)c)lon Gastosadmin. | .. 6mico | econémico | financiero | financiero
-672,808 292,342 44% 183,286 55%
-10.0% -605,527 470,219 55% 332,038 71%
-5.0% -639,167 381,281 49% 257,662 63%
0.0% -672,808 292,342 44% 183,286 55%
5.0% -706,448 203,404 38% 108,910 47%
10.0% -740,089 114,466 33% 34,534 39%
15.0% -773,729 25,527 28% -39,842 32%
20.0% -807,369 -63,411 22% -114,218 24%
25.0% -841,010 -152,349 17% -188,594 18%
30.0% -874,650 -241,288 12% -262,970 11%
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8. Conclusiones y Recomendaciones

8.1. Conclusiones

1)

2)

3)

4)

5)

El escenario local brinda una serie de indicadores a tomar en cuenta para el proyecto como son
las cifras de desempefio de la economia; el BCRP proyecta una tasa de crecimiento del 3% en
promedio para los afios posteriores al 2024, porcentaje que depende por factores entre ellos por
el panorama politico del pais. Ante expectativas de crecimiento econémico, al mismo tiempo,
estabilidad politica y social, brinda un contexto favorable a los inversionistas y empresarios; el
cual debe estar apoyado por un entorno dinamico por parte del Estado a través de politicas de
incentivo empresarial, reforzado por una industria en crecimiento que permita el desarrollo del
proyecto de inversion.

El entorno y sector al cual pertenece el proyecto es competitivo provocando la constante
innovacién como es el desarrollo de nuevos productos cada vez mas alienados a la exigente
demanda del consumidor, quien tiene poder de decision al momento de elegir el producto de
preferencia, al encontrar al menos 4 categorias de sustitutos a la bebida funcional. Al referirse
a la industria de bebidas no alcohélicas, por la estructura empresarial es oligop6lica, donde los
actores mas grandes aprovechan ventajas competitivas como economias de escala y
posicionamiento a través del gasto en publicidad; no obstante, las barreras de entrada no son
obstaculo por las caracteristicas del sector: bajo requerimiento de inversion y costo de los
insumos.

La industria de bebidas no alcohdlicas representa una oportunidad de negocio, tiene
pronosticado un crecimiento inclusive superior a la economia nacional, dentro del cual se
observa a una categoria que va ganado relevancia, refiriéndose a las bebidas funcionales.
Atendiendo a este contexto, se conceptualizd el producto como una bebida saborizada y
fortificada mediante la arcilla Chaco, este ingrediente brinda una serie de beneficios a la salud
y permite clasificar al producto dentro del segmento de aguas funcionales.

La existencia de mercado para el producto es ratificada a través de la estimacion de la demanda
del proyecto, encontrandose alineada al objetivo de alcanzar la cuota de mercado del 5% al
10%. Para el prondstico de ventas se tomaron en consideracion datos historicos y cifras del
sector, asimismo, se identifico al mercado objetivo, el cual son residentes principalmente de
Lima Moderna; comprendidos entre la edad de 25 a 55 afios; con capacidad de gasto para
decidir una compra; y, dispuestos a probar productos que contribuyan a mejorar su salud.

Las caracteristicas y necesidades del consumidor resultan un insumo importante para disefiar la
estrategia de marketing del proyecto, como es la percepcion de valor para el cliente para definir
el precio adecuado del producto. Ademas, notar las tendencias como la omnicanalidad sumada

a los indicadores de distribucion permiten definir al canal moderno y comercio electrénico
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6)

7)

8)

9)

como los medios idoneos para comercializar la bebida, apoyado por las acciones de promocién
para alcanzar los objetivos de ventas.

A razon del volumen de produccion; caracteristicas de los insumos; y, recursos necesitados, se
determind que la tecnologia del proceso productivo corresponda a un nivel semiautomatico; a
partir del cual se conformé el sistema de produccion de acuerdo con el modelo de lotes.
Vinculado a esto, se disefiaron los procesos de la cadena de suministro que brindan soporte a
las operaciones de fabricacion como es el aprovisionamiento y gestion de inventarios, de tal
forma que garanticen un flujo eficiente y cumplimiento del plan de produccién.

El ambito de influencia geografica de la empresa es Lima, por tal motivo y factores propios del
sector, se determind a una zona de la capital como Lurin para ser el centro de operaciones, a
través de un local de 480 m?. La eleccién responde a las variables del mercado inmobiliario
industrial, destacando el distrito ubicado al sur de Lima por precios de renta ubicado en el
percentil 50 en comparacion con otras zonas; Yy, primer lugar en cuanto a oferta de locales
industriales.

Mediante la constitucion de la empresa como una Sociedad Anénima Cerrada (SAC), los socios
aportaran el capital necesario para iniciar operaciones, formando asi la junta de accionistas,
tomadores de decisiones, quienes se encuentran en la parte superior de la estructura
organizacional. Al respecto, las actividades de la cadena de valor estaran a cargo de 3
departamentos encabezados por una gerencia general, ademas, empresas terceras brindaran
servicios para soportar las operaciones del giro del negocio.

La cuantia de inversion inicial del proyecto abre una profunda discusion relacionada a la
obtencion de capital, donde se determind hacer un uso del apalancamiento financiero de nivel
moderado tomando un 45% de la inversion total por medio de entidades financieras; la decision
fue tomada como un equilibrio entre la deduccién del impuesto a la renta y los riesgos

financieros.

10) La evolucion de ventas es un indicador financiero que debe ser comparado con los nimeros del

sector, en ese sentido, a raiz del pronostico de la demanda y definicidn del precio se alcanza un
crecimiento por encima del 4.2%, cifra perteneciente a la proyeccién de la categoria de bebidas
no alcohdlicas de acuerdo con Euromonitor; este crecimiento representa un atractivo méas para

el inversor y muestra el potencial del proyecto.

11) En virtud de los resultados del flujo de caja, se estudia la viabilidad del proyecto utilizando las

tasas de descuento correspondientes al retorno minimo esperado por el inversionista (COK =
35.44%) y costo de las fuentes de capital (WACC = 26.02%); la recomendacion es invertir en
el proyecto al ofrecer una rentabilidad mayor a otra alternativa de riesgo similar. En linea con
lo anterior, el VAN calculado resalta la generacion de valor tanto para la empresa como al

inversionista; donde este Gltimo recupera su inversion en un plazo de tiempo igual a 4 afios.
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8.2. Recomendaciones

1)

2)

3)

4)

5)

Los resultados de la investigacién relacionado al Chaco han podido ser utilizadas para concebir
el producto y disefiar las operaciones de la empresa, sin embargo, adn es insuficiente la
informacidn disponible como son evaluaciones en humanos que prueben fehacientemente los
beneficios a la salud que se plantean de antemano. A partir de esto, se sugiere a profesionales
de la comunidad cientifica, especialmente del area de ciencias de la salud, profundizar en las
investigaciones de tal forma que se cuente con articulos cientificos respaldados por
instituciones del pais.

El tratamiento del Chaco incluido en el proceso de produccion es un disefio preliminar adaptado
de procedimientos académicos, no obstante, en una etapa posterior a la prefactibilidad del
proyecto deben realizarse pruebas para obtener el proceso 6ptimo que garantice un producto
final con los estandares requeridos por la normativa de alimentos. En esa linea, la regulacion
sanitaria merece un estudio detallado puesto que es imprescindible obtener permisos previos a
la produccion y comercializacion de cualquier alimento envasado, asi como, seguir los cuidados
de inocuidad y calidad alimentaria mediante la elaboracion de un manual de Buenas Practicas
de Manufactura (BPM).

Desarrollar el método del balance de linea desemboca en el disefio de la cadena productiva
mediante el balance de las cargas de trabajo para cada operacion, asimismo, se identifica la
etapa del proceso que marca el ritmo de produccidn, el cual se lleva a cabo en la marmita
agitadora. Al respecto, cualquier causa como fallas del equipo, falta de personal o errores de
produccién que afecten el flujo normal del proceso repercutird en incumplimientos con el plan
de produccidn y consecuentemente las ventas de la empresa. La aplicacion de metodologias de
mejora continua es Util para anticipar o resolver problemas de produccidn, dentro de ellas
tenemos a la Teoria de Restricciones (TOC), que consiste en identificar las limitantes que
restringen el proceso y mitigar su impacto; retornando al caso, se podria evaluar contramedidas
para la etapa critica como elevar la capacidad de la marmita o establecer un plan de
mantenimiento regular para el equipo.

Es inevitable cuestionar el dinero invertido en el plan de Responsabilidad Social, no obstante,
que la empresa sea agente de desarrollo econémico y social para las comunidades de influencia
ofrece beneficios, uno de ellos tiene relacion con el cliente y su poder de compra; asi lo
confirma el estudio de "Responsabilidad Social Corporativa en Latinoamérica 2024", donde el
82% de los peruanos prefieren comprarles s6lo a empresas socialmente responsables (citado en
Forbes, 2024).

Efectivamente el estudio estratégico brinda un panorama del entorno de negocios dentro del
cual operard el proyecto, existen factores naturalmente incontrolables que pueden generar

escenarios poco favorables, bajo esta premisa, el contenido del estudio de prefactibilidad
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mereceria un anélisis mas detallado del riesgo. Mientras tanto, desarrollar una metodologia para
incluir el factor riesgo como el andlisis de sensibilidad es aceptable para quienes toman
decisiones acerca del proyecto; de este modo, se detectaron las variables més criticas que
merecen mayor atencion en la planeacion y control, refiriéndose sélo al precio del producto en

este caso.
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ANEXOS

Anexo 1. Evaluacién de Factores Externos

En primer lugar, se determinara la importancia de cada factor a través de una matriz de comparacion
pareada. Este método consiste en comparar una oportunidad con una amenaza, asignando un valor entre
el 1y 5, en donde 1 significa que una oportunidad apoya no significativamente una amenaza, o que una
amenaza tiene un efecto poco significativo en una oportunidad; el nimero 5 representa el opuesto

cuantitativo.

Tabla Al-1. Matriz de comparacion factores externos

01]02][03]o4][05]06[07[08]09|010[ A1 | A2[A3] A4 A5] A6 [ A7 [ A8 ][ A9 [A10] Cantidad | Peso

o1 s3] afafa[af[afa]1]1 16 4.01%
02 s [ 2l alala[a[af2]1]1 16 4.01%
03 sl 23122111 20 5.01%
04 11 ]als3]3]alala1]5s5]1 27 6.77%
05 11 s al2[s2]1]2]1 24 6.02%
06 s 1 alal 1213382 19 4.76%
o7 s alal e aa[al1]1] 18 4.51%
08 11 ala[s3]1]2]1 18 4.51%
09 112 alalsala]]1 2 5.51%
010 2 1 a[alalalal1]1] 11 2.76%
ALl a]s[s3]1Ja[2]aJaJ1]1 23 5.76%
A2 22 a3 a1 2]2]1 19 4.76%
Al 1 a2 2]ala 1231 18 4.51%
A 1 aalalsa1]3s][3]1 2 5.51%
As | 115 als[a]1]s][4a]1 24 6.02%
A6 | 11 [ala]s[a1]1]3]1 2 5.51%
AT | 11 als3]alal1]al5s]1 28 7.02%
Ag| 1 a1l 113 ]1 13 3.26%
A1 [ a1 s[2lal1]1]s]a]1 23 5.76%
Alo| 1 [ 12811121 16 4.01%
399 100%

En segundo lugar, se puntia cada oportunidad y amenaza de acuerdo con el criterio mostrado en la
Tabla Al1-2.

Tabla Al-2. Criterios de calificacion factores externos

Descripcion Calificacion

Amenaza menor 1

Amenaza mayor

2
Oportunidad menor 3
Oportunidad mayor 4

Finalmente, se calcula la puntuacion ponderada por medio de la suma producto del peso y la calificacion

de cada factor externo, resultando 2.56.
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Tabla Al1-3. Matriz de Factores Externos

Factor externo Peso |Calificacion|Ponderacion
Prondstico (_je expansion de la economia peruana sustentado en el 4.01% 3 0.12
O1 |consumo privado.
02 |Recuperacion y crecimiento moderado de la inversion privada. 4.01% 4 0.16
. . . . 5.01% 4 0.20
O3 |Expansion del mercado de bebidas no alcohdlicas y sus categorias. °
La d_|ferenc_|a0|on y personalizacion como estrategias para ingresar 6.77% 4 0.27
O4 |a la industria.
O5 |La omnicanalidad parte clave de la dindmica del consumidor. 6.02% 3 0.18
Qoblerpo |.mpulsa Programas de apoyo para el desarrollo de la 4.76% 3 0.14
06 |industria (innovacion).
O7 |Aumento del nivel de empleo de la poblacion. 4.51% 3 0.14
Prefferenua del consumidor por alimentos balanceados y 451% 4 0.18
08 |funcionales.
Alta pre_dlsposmlon por probar nuevos productos de las 5.51% 3 017
09 |generaciones X, Y, Z.
Lima, _departgmento con mayor concentracion de la poblacion y 4. 2 76% 3 0.08
010|° en nivel de ingreso.
F’eru, f:,allflcado como pais r?o atract.lvo par.a. los nqumos e 5.76% 5 0.12
Al |inversion como consecuencia de la inestabilidad politica.
A2 |Inflacion de la division de bebidas por encima del rango meta. 4.76% 1 0.05
Enfoque de los principales competidores para abarcar mas canales 4.51% 1 0.05
A3 |de venta.
A4 |Competidores tienen influencia en los precios. 5.51% 2 0.11
Frmmpales actorefs. destinan un porcgptaje considerable de sus 6.00% ) 0.12
A5 |ingresos para actividades de promocion.
A6 |Contratos de exclusividad para la comercializacion de productos. | 5.51% 2 0.11
!Dlvers@rf\d de prod_uctos SUSt,ItL_JtOS enla categorfl funcional y la 7 02% ) 0.14
A7 |innovacién como pilar estratégico de las compafiias.
Sanc.lones drésticas por incumplimiento de las normas sanitarias 3.26% 1 0.03
A8 |de alimentos.
Tendenglas y cambios constantes en el comportamiento del 5.76% ) 0.12
A9 |consumidor.
Eventual marco legal de mineria que afecte las operaciones de 0
A10 |extraccion del Chaco. 4.01% 2 0.8
100% 51 2.56
Anexo 2. Evaluacion de Factores Internos

En primer lugar, se determinard la importancia de cada factor a través de una matriz de comparacion

pareada. Este método consiste en comparar una fortaleza con una debilidad, asignando un valor entre

el 1y 5, en donde 1 significa que una fortaleza apoya no significativamente una debilidad, o que una

debilidad tiene un efecto poco significativo en una fortaleza; el nimero 5 representa el opuesto

cuantitativo.
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Tabla A2-1. Matriz de comparacion factores internos

Fi1|Fr2[F3|[Fa[F5|Fe|F7|F8|D1|D2] D3| D4]|D5]|D6| D7 D8]cCantidad| Peso

F1 5| 3 2 1] 1l 1] qf q] 15 6.85%
F2 I G 7.31%
F3 ol ol a2l Al ] d 13 5.94%
F4 3l 2l 4 ] 4 ] ] 4 17 7.76%
F5 3l 1 3 3l 2] 1] qf q 15 6.85%
F6 1 1l a2 ] a4 5.48%
F7 o a4 Al A ] ol 1 1 8.22%
F8 i ] 4 ] Al q] A ] n 5.02%
pr| 5[ 1] af o of 1] 1] 1 14 6.39%
D2 | 4] 2 1 qf 4 1 1] 1 12 5.48%
D3| 4] 1] af qf 4 4 3 1 13 5.94%
Da| 4 1l af qf 4 1 1] 1 1 5.02%
Ds | 1] 1] af 8] qf 1] 4] 1 10 4.57%
D6 | 1] 1] af 1] 5[ 1] 4 1 15 6.85%
D7 | 1] 1 af 1] 4 1] s 1 15 6.85%
D8 | 4 1] o[ ] 4 1 1] 1 12 5.48%
219 100%

En segundo lugar, se puntlia cada fortaleza y debilidad de acuerdo con el criterio mostrado en la Tabla

Al-2.

Tabla A2-2. Criterios de calificaciéon factores externos

Descripcion Calificacion
Debilidad menor 1
Debilidad mayor 2
Fortaleza menor 3
Fortaleza mayor 4

Finalmente, se calcula la puntuacion ponderada por medio de la suma producto del peso y la calificacion

de cada factor interno, resultando 2.72.

126



Tabla A2-3. Matriz de Factores Internos

Factor interno Peso |Calificacion|Ponderacion
F1 |El dinamismo o tasa de entrada del sector es atractiva. 6.85% 4 0.27
'Requerlmlento de capital inicial bajo a comparacién de otras 7 31% 4 0.29
F2 |industrias.
F3 |Entorno tecnoldgico propicio para el desarrollo de la industria. 5.94% 3 0.18
F4 |Disponibilidad de insumos en el sector (calidad y precio). 7.76% 4 0.31
Aprovechamiento _de un insumo autoctono del Perd como el 6.85% 4 0.27
F5 |Chaco en una bebida nueva en el mercado.
F6 |Respaldo cientifico de los beneficios a la salud del Chaco. 5.48% 3 0.16
Integramos a comunidades de personas a la cadena de valor de la 8.22% 4 0.33
F7 [empresa.
AIre.dedor de Ia_1 mitad del presupuesto de los hogares son 5.00% 3 0.15
F8 |destinados a alimentos.
Mercado altamente competitivo a pesar de ser oligopélico 6.39% 1 0.06
D1 ((concentrado).
D2 |Poder de economias de escala de las empresas lideres. 5.48% 2 0.11
Dependencia de precios bajos o descuentos para mantener cuota 5.94% ’ 0.12
D3 |de mercado.
D4 |Poder de negociacién mediana-alta del minorista (dependencia). 5.02% 2 0.10
D5 |Portafolio reducido de productos. 4.57% 2 0.09
PISp(-)F!Iblhdad del Chaco afectada por escasez del producto, 6.85% 5 0.14
D6 |insuficientes proveedores.
- Desconocimiento inicial de la marca y el insumo principal: Chaco. 6.85% 1 0.07
o Limitada reserva y distribucion no homogénea del talento. 5.48% 1 0.05
100% 42 2.72
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ANExo 3 Matriz FODA Fortalezas Debilidades
F1 | El dinamismo o tasa de entrada del sector es | pq | Mercado altamente competitivo a pesar
atractiva. de ser oligopdlico (concentrado).
F2 | Requerimiento de capital inicial bajo a | pp | Poder de economias de escala de las
comparacion de otras industrias. empresas lideres.
- . Dependencia de precios bajos o
F3 | Entorno tecnoldgico propicio para el | p3
: . descuentos para mantener cuota de
desarrollo de la industria.
mercado.
g4 | Disponibilidad de insumos en el sector | pg | Poder de negociacion mediana-alta del
(calidad y precio). minorista (dependencia).
Aprovechamiento de un insumo autoctono
FS | del Pert como el Chaco en una bebida nueva | B3 | Portafolio reducido de productos.
en el mercado.
Integramos a comunidades de personas a la Disponibilidad del Chaco afectada por
F6 9 P D6 | escasez del producto, insuficientes
cadena de valor de la empresa.
proveedores.
Producto innovador que integra a . o
F7 . . D7 | Desconocimiento inicial de la marcay el
poblaciones indigenas a la cadena de valor insumo princinal: Chaco
de la empresa. P pat: '
Fg | Alrededor de la mitad del presupuesto de los | pg | Limitada reserva y distribucion no
hogares son destinados a alimentos. homogénea del talento.
Oportunidades Estrategias F-O Estrategias D-O
O1 | Prondstico de expansion de la economia 1.- Incluir en el producto a un ingrediente con | 1.- Preparar un riguroso estudio de mercado
peruana sustentado en el consumo privado. multiples propiedades nutricionales y curativas gue ayude entre otras cosas a definir al
02 | Recuperacion y crecimiento moderado de la como elemento diferencial que impulse el segmento objetivo y la elaboracion del plan
inversion privada. ingreso y posicionamiento en el mercado (F5, de lanzamiento parar dar a conocer el
03 | Expansion del mercado de bebidas y mayor |~ F6, O4, O8). _ _ producto (D1, D3, D7, O3, O9).
demanda de la categorfa funcional. 2.- Ingresar al mercado de bebidas funcionales | 2.- Beneficiarse de un consumidor cada vez
o4 | La diferenciacion y personalizacion como cuya demanda es creciente, apoyado por un més consciente de su salud y dispuesto a
estrategias para ingresar a la industria. contexto econdmico favorable de mayor probar productos con atributos funcionales
05 | La omnicanalidad parte clave de la dinamica consumo por parte de la poblacion (F8, O1, (D1, 04, 09).

del consumidor.

03).
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06 | Gobierno impulsa programas de apoyo para el 3.- Atraer inversion y acceder a financiamiento con | 3.- Enfocarse no solamente en un canal para
desarrollo de la industria (innovacion). tasas de interés favorables a través del distribuir el producto, potenciarse de otros
O7 | Aumento del nivel de empleo de la poblaci6n. desarrollo de un producto innovador (F5, O2, como el comercio .el_ectrénico que se
06). encuentra en crecimiento, ahora los
o8 | Preferencia del consumidor por alimentos consumidores buscan practicidad y rapidez
balanceados y funcionales. para la compra (D4, O5).
09 | Alta predisposicion por probar nuevos 4.- Disefiar un plan de busqueda y retencion de
productos de las generaciones X, Y, Z. recurso humano calificado aprovechando a
010 | Lima, departamento con mayor concentracion Lima como departamento de mayor
de la poblacion y 4. ° en nivel de ingreso. desarrollo y oportunidades (D8, O7, O10).
Amenazas Estrategias F-A Estrategias D-A
Perd, calificado como pais no atractivo para | 1.- Contactar y captar la atencion de la red | 1.- Desarrollar la estrategia de fijacion del
Al | |os negocios e inversion como consecuencia inversora destacando las barreras de entrada al precio basada en el valor para el cliente
de la inestabilidad politica. sector no significativas, al contrario, (D3, A2, A4).
A2 | Inflacion de la division de bebidas por encima incentivan a la inversion en esta clase de | 2.- Diversificar la produccion a mas de una
del rango meta. : proyectos (F1, F2, Al). presentacion del producto ya sea en sabor
A3 ngoque d,e los prllnccljpales competidores para 2.- Optimizar la inversion en activos fijos y y/o tamafio (D5, A7, A9).
A4 ?:Oar;cart_rzas car.1a € .ef\I/enta._ | - costos de produccic_')n para destinar | 3.- Identifif:r?\r y definir las ventajas
petidores tienen intluencia en los precios. presupuesto a la promocion del producto (F3, competitivas a través del desarrollo de la
Principales actores destinan un porcentaje F4, A5). cadena de valor de la empresa, cuyo
= considerab_lg de sus ingresos para actividades | 3. pesarrollar un proceso productivo y demas objetivo sea negociar una relacion
de promocion. _ etapas de la cadena alimentaria que garanticen comercial efectiva con los distribuidores.
Ab gc?;g?g%iizac?gn deex‘r:(l)léﬂgt'ggd para  la la seguridad de los consumidores (F3, A8). (D4, A3, Ab).
Diversidad de prodpuctos su.stitutos en la 4- Genera_r alianzas estratéglcas, con las
A7 | categoria funcional y la innovacién como comunidades que dependen econdmicamente
pilar estratégico de las compafifas. del Chaco de tal manera que se fomente su
A8 | Sanciones drasticas por incumplimiento de las desarrollo econémico y social (F7, A10).
normas sanitarias de alimentos.
A9 | Tendencias y cambios constantes en el
comportamiento del consumidor.
A10 | Eventual marco legal de mineria que afecte las

operaciones de extraccion del Chaco.
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Anexo 4. Matriz cuantitativa de estrategias
| o [ELEO) [E2(F0) [E3(F-0) [ E1(F-A) [ E2 (F-A) | E3 (F-A) [ E4 (F-A) | E1 (D-O) | E2 (D-0) | E3 (D-O) | E4 (D-O) | E1 (D-A) [ E2 (D-A) | E3 (D-A)
& | ¥ [calrcalcalrca|caltcalcaltcalca]tcal caltcalcafrca| caltcalcalrcal calrcal caftcal catca| calTcal carca
Oportunidades
O1 | 4% | 3 [012] 4 |016] 3 [012] 2 J008] 1 |004] 1 [004] 1 [004] 2 [008] 1 J004] 2 [008] 1 |004] 2 [008] 2 [008] 1 |0.04
02 | 4% | 3 [012] 2 |008| 4 |016]| 4 016 1 |004| 1 |004| L [004| 1 |004] 1 [004] 1 |004]| 1 [004] 1 |004| 1 |004| 1 |004
O3 [ 5% | 4 (020 4 |[020] 4 {020 3 [015] 1 [005] 1 |005] 1 [005] 4 [020] 2 [010] 3 [015] 1 [005] 2 |010] 3 [045] 3 [0.15
04 | 7% | 4 |027] 2 |014| 2 |04 1 |007| 1 |007] 2 |014| 3 [020| 3 |020] 4 [027] 2 |014| 2 |014] 3 |020| 3 |020| 3 |0.20
O5 | 6% | 2 [012] 3 |018| 1 | 006 1 |006| 2 |012| 1 |006| 1 [006| 3 |018] 1 [006| 4 |024]| 1 [006] 1 |006| 2 |012]| 2 |012
06 | 5% | 3 [014] 3 |014| 4 |019]| 2 [010| 1 |005] 2 |010| 3 [014| 1 |005] 1 [005] 1 |005] 2 [010] 1 |005| 2 |010| 1 |0.05
O7 [ 5% | 1 |005] 1 |005] 1 [005] 1 [005[ 1 [005] 1 |005] 1 [005] 1 [005] 1 [005] & [005] 2 [009] 1 [005] 1 [005] 2 [0.09
08 | 5% | 4 [018] 3 |014| 3 |014| 1 |005| 2 |009] 1 |005] 1 [005| 1 |005] 4 [018] 2 |009] 1 |005] 2 |009| 2 |009| 2 |0.09
09 | 6% | 3 [017| 3 |017| 3 |047]| 1 |006| 2 |011] 1 |006] 2 [011| 2 |011] 4 [022] 2 |041] 1 [006] 2 |01 3 |017| 2 |0a1
010 | 3% | 1 [003] 1 [003] 1 [003] 1 |003] & [003] 1 [003] 1 [003] & |003| 2 |006] 1 [003] 3 |[008] 2 [006] L [003] 1 |0.03
Amenazas
Al [ 6% | 1 J006] 2 Jo12] 2 [012] 3 Joi7] 1 Jo06] 1 [006] 1 [006] 1 [006] 1 |006] 1 [006] 2 [012] 1 [006] 1 [006] 1 |0.06
A2 | 5% | 1 [005] 1 [005] 1 [005] 1 |005] 1 [005] 1 [005] & |005] 1 |005] 1 |005] 1 [005] 1 [005] 3 |014| 1 |005] 1 005
A3 | 5% | 2 [009] 2 [009] 1 [005] 1 |005] 2 [009] 1 [005] 1 |005] 2 |009] 2 [009] 4 [018] & [0.05] 1 |0.05| 3 |014| 4 018
A4 | 6% | 3 047 2 011 2 |011] 1 [006] 1 |006| 1 |006] 1 [006] 2 [011] 2 [011] 2 |041| 1 |006] 4 |022| 1 |006| 1 |0.06
A5 | 6% | 1 |006] 1 [006] 3 |[018] 2 012 4 |024| 1 |006] 1 [006] 2 [012] 1 [006] 1 |006] 2 |012] 2 |012]| 1 |006| 3 |018
A6 | 6% | 2 [011| 1 [006| 1 [006] 1 |006] 2 [011] 1 [006] 1 |006] 1 |006] 1 |006] 3 [017] 1 [0.06] L |006| 1 |006] 3 |047
A7 | 7% | 3 |021] 2 014 2 |014] 1 [007| 1 |007| 1 |007| 2 |014] 3 |[021]| 2 [014| 2 |014| 2 |014| 2 |014| 4 |028| 2 |0.14
A8 | 3% | 1 |003] 1 [003] 1 |003] 1 [003| 1 |[003| 4 |013| 1 [003] 1 [003]| 1 [003] 1 |003] 3 [010] 1 |003| 1 |003| 1 |003
A9 | 6% | 2 012 2 012 2 |012] 1 [006]| 2 |012| 1 |006] 2 |012] 3 [017] 2 [012] 2 |042| 1 |006] 1 |006]| 3 |017| 2 |012
AL0 | 4% | 1 |004] 1 [004] 1 [004] 1 |004] 1 [004] 1 [004] 3 |012] 1 |004] 1 |004] 1 004 1 |004] 1 |004] 1 |004] 1 [004
Fortalezas
F1L | 7% | 4 [027] 4 [027] 3 Jo21] 3 [021] 1 [007] 1 J007] 1 |o07] 2 [014] 3 [021] 2 |014] 1 [007] 3 J021] 2 [014] 3 Jo021
F2 | 7% | 1 |007] 3 [022] 4 [029] 4 |029] 4 [029] 1 [007| 1 |o07] 1 [007] & [007| 1 |007| 2 |007| 1 [007] 2 [015] 1 [0.07
F3 | 6% | 1 [006] 3 [018] 2 |012| 2 [042] 3 [018| 4 [024] 1 |006] 1 |006] 1 [006] 1 [006] 3 [018] 1 |006| 2 |012] 2 012
F4 | 8% | 1 008 3 [023] 2 [016] 2 |016] 3 [023]| 1 |008| 1 |008] 1 [008| 1 [008| 1 |008| 1 |008| 1 [008] 4 [031] 2 |0.16
F5 | 7% | 4 |027] 3 [021] 2 [014] 1 [007] 2 [014]| 1 [007| 3 |021]| 2 [014] 2 [014| 1 |007| 1 |007| 2 [014] 2 [014] 2 |014
F6 | 5% | 3 [016] 4 [022] 1 [005] 1 [005] 1 [005] 1 [005| 3 |016] 2 [011| 2 |04 1 |0.05| 1 |005| 2 [021] 1 [005] 1 [0.05
F7 | 8% | 4 [033] 1 [008] 3 |025] 1 [008] 2 [016] 1 [008[ 4 |033] 1 |008| 1 [008] 1 [008] 1 [008] 2 |[016] 1 |008] 3 [0.25
F8 | 5% | 3 |[015] 3 [015] 1 [005] 1 [005] 1 [005] 1 [005| 1 |005] 2 [010] 3 [045| 2 |010| 1 |005] 3 [015] 3 [045] 2 |0.10
Debilidades
D1 [ 6% | 4 [026] 2 [013] 2 013 2 [013] 3 [049] 2 [013] 2 [013] 4 026 1 [006] 3 [049] 2 [013] 3 [019] 3 [0.19] 3 [0.19
D2 | 5% | 3 [016] 1 |005] 1 |[005] 2 |011] 3 |016] 1 [005] 1 [005] 1 [005| 1 |005] 1 [005] 1 [005] 3 [016] 1 [005] 2 011
D3 | 6% | 3 [018] 1 |006] 2 |012| 1 |006] 4 |024] 1 |006] 2 [012] 3 [018| 1 |0.06] 1 [006] 1 |006] 4 |024| 2 [012] 3 |0.18
D4 | 5% | 3 [015] 1 [005] 1 |005] 1 |005] 3 [015] 1 [005] 1 [005] L [005| 2 |010] 3 [015] 1 [005] 2 [010] 3 [015] 4 |0.20
D5 | 5% | 2 009 2 [009] 2 [009] 1 [005] 1 |005] 1 [005] 1 [005] 3 [014| 1 [005] 2 [009] 2 [009] 2 [009| 4 [018] 2 |0.09
D6 | 7% | 2 [014] 1 |007| 1 |007] 1 |007] 1 |007] 1 [007] 4 [027] 1 [007| 1 |007] 1 [007] 1 |007] 1 [007] 1 [007] 1 |0.07
D7 | 7% | 2 [014] 1 [007] 3 |021] 2 |014| 4 |027] 1 [007] 2 [014] 4 [027| 1 |007] 2 [014] 1 [007] 2 [014| 1 [007] 2 014
D8 | 5% | 1 [005] 1 [005] 2 |011] 1 |005] & |005] 1 [005] 1 005 L [005| 1 |005] 1 |005] 4 |[022] 1 |005] L [005] 1 |0.05
Total 3.16 2.46 3.38 3.77 3.22 3.38 2.86 | 3.7 | 398 | 406 |
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Anexo 5. Ficha técnica de la encuesta

Concepto

Descripcion

Universo

Hombres y mujeres con mayoria de edad, pertenecientes a los
niveles socioecondmicos “B” y “C” de Lima Metropolitana.

Objetivo del estudio

Conocer la preferencia del consumidor por las bebidas y sus
caracteristicas, asimismo, el potencial de demanda de la bebida a
base de Chaco.

Meétodo Encuesta online
Nivel de confianza: 90% (Z: 1.65)
Pars Poblacién a favor (p): 0.5
arametros

Poblacion en contra (g): 0.5
Error de estimacion (g): 0.05

Tamarfio de muestra

271

Fecha de realizacion

Del 15 de octubre al 14 de noviembre del 2022

Anexo 6. Resultados de la encuesta
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Al momento de adquirir una bebida, ordena cada atributo segun qué tanto influye en
la compra. (Siendo 5 la gue mas valoras y 1 la que menos valoras).

.

I 1 (Menos valoras) I 2 3 N4 M5 (masvaloras)

20

Aporte Nufricional o
Curativo

Empaque Ingredientes Sabor

Indique, ;Cuanto estaria dispuesto a pagar como maximo por esta nueva propuesta
que contiene 355 ml de producto?

30

N S350 W Si.450

Si.5.00

B S/ 6.00

Il S/ 650

Bebida de 355 ml
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;A través de qué medios le gustaria enterarse del producto?

56 respuestas

Correo electronico 13 (23,2 %)

Emisoras de radio 11 (19,6 %)

Lugares piblicos (Volantes,

Vallas Publicitarias) 19(33.9 %)

Periddicos/Revistas 11(198 %)

Redes Sociales 54(96.4 %

23 (41,1 %)

0 20 40 60

Anexo 7. Presupuesto de Promocion

a) Redes sociales: El costo por cada mil impresiones es de S/ 3.51, el monto se determinara en
base al publico objetivo.

b) Sitio web y promocién online: Se considera el costo por el trafico web igual a S/ 2.00 y el
referido a anunciar en el motor de bisqueda de S/ 3.75.

c) Publicidad exterior: El costo de valla publicitaria oscila entre S/ 4,000 y S/ 15,000.

d) Promocién de ventas: Referido a las activaciones realizadas donde se entregaran muestras
gratuitas y mercancia, en promedio se realizaran 12 anuales; asimismo, se otorgara descuentos

sobre los precios de venta a acordar con el minorista.

Tabla A7-1. Presupuesto proyectado de promocion (soles)

Concepto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Redes sociales 89,698 94,183 101,718 106,804 112,144
gl':l'% eWEb y promocion) g g4 49,144 53,075 55729 58,516
Publicidad exterior 35,000 35,000 42,000 28,000 28,000
Promocion de ventas 13,920 13,505 13,920 13,505 13,228
Agencia de marketing 34,515 34,515 34,515 34,515 34,515
Anexo 8. Matriz de enfrentamiento macrolocalizacion

En primer lugar, se describen a los criterios o factores considerados para la evaluacion de la

macrolocalizacion:

a) Recursos necesarios: Disponibilidad de recursos como son insumos y la tecnologia para
elaborar la bebida en cuanto a distancia o cercania a proveedores y los costos asociados.

b) Cercania al mercado: Referido a la ubicacion del mercado objetivo, es decir, donde se
concentra los clientes potenciales del producto.

¢) Indice de Competitividad Regional (INCORE): Indicador presentado por el Instituto de
Peruano de Economia que permite identificar el nivel de desarrollo econémico y social de las

regiones del pais, se consideran solo tres de seis componentes para la evaluacion.
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Infraestructura: Agrupa indicadores como acceso a servicios basicos (electricidad,

agua y desague); estado de la red de transporte terrestre; y, acceso al servicio de

internet.

Laboral: Dentro de este componente se pondra el foco en el indicador de fuerza laboral

educada.

Instituciones: Dentro de este componente se centraré en los indicadores de inseguridad

ciudadana y conflictividad social.

En segundo lugar, se cuantifica la relevancia de los factores asignados mediante la matriz de

comparaciones pareadas:

Tabla A8-1. Matriz de factores de macrolocalizacion

Disponibilidad .
Factor de carei el Infraestructura | Laboral | Instituciones| Total | Peso (%)
S mercado

requerimientos
Disponibilidad
de 1 0 1 2 4 20%
requerimientos
Cercania al o
mercado 1 2 1 2 6 30%
Infraestructura 2 0 2 2 6 30%
Laboral 1 3 15%
Instituciones 0 0 1 1 5%

Anexo 9.

Matriz de enfrentamiento de microlocalizacion

De igual manera para los factores de micro localizacion se describen y cuantifican los pesos de acuerdo

con su relevancia para la macro localizacion:

a) Espacios industriales: Zonas con mayor areas o extensiéon de terrenos, locales y parques

industriales, de acuerdo con la Guia del mercado industrial inmobiliario del 2020.

b) Precio de renta: Valor promedio de renta de un local industrial, los datos son extraidos del

reporte de mercado elaborado por Repropiedades (2024).

c) Servicios basicos: El acceso al agua, desagiie y electricidad son indispensables para el

funcionamiento de la planta productora; para ello se recurre a un estudio realizado en la

Universidad de Lima en el afio 2021 sobre la desigualdad de los servicios basicos en Lima 'y

Callao.

d) Rutas logisticas: La zona elegida debe estar ubicada de tal manera que esté conectada a puntos

estratégicos de rutas logisticas como el Puerto del Callao, el Aeropuerto y carreteras

principales.
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Tabla A9-1. Matriz de factores de macrolocalizacién

Espacios | Preciode | Servicios | Rutas -
ELEES industriales renta bésicos | Logisticas Vol e )

=il 1 1 2 4 33%
industriales

Precio de renta 1 0 1 2 17%

Scios 1 2 2 5 42%

asicos
Rutas Logisticas 0 1 0 1 8%

Seguidamente, en la matriz siguiente se evalla cada factor segln las alternativas de localizacion.
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Precio de renta

Zonas Distritos Espacios industriales Servicios basicos Rutas logisticas
(valores al 2024)
*S6lo concentra el 4.9% de *Agua: menor porcentaje con déficit,
espacios industriales, viniendo a «El alquiler de un local industrial hasta 0.84%. *Aeropuerto: 17 min.
Zona | Brefia, Cercado de ser la zona con menor &reas . q - *Desaglie: Acceso a la red de *Puerto del Callao: 26 min.
. . ; . tiene un costo promedio de 8.00 - . . X )
Centro | Lima, Pueblo Libre. disponibles. USD (Top 3) alcantarillado mayor al 99% promedio. Panamericana Sur: 1 hr.
*No existen parques industriales P2). *Electricidad: Con acceso mayor al 99% | *Carretera Central: 23 min.
en esta zona. promedio.
Zona Ancdén, Carabayllo, *El alquiler de un local industrial *Agua: con porcentaie de déficit hasta *Aeropuerto: 1hr 15 min.
Puente Piedra y Santa - . tiene un costo promedio de 4 gua. P J *Puerto del Callao: 1hr 25
Norte 1 Rosa Concentra el 17.2% de las areas USD (Top 6) 18.31%. min
. industriales de Lima. R). *Desagile: Acceso a la red de *Paﬁamericana sur: 2 hr 50
Zona Independencia, Los *No existen parques industriales *El alquiler de un local industrial | alcantarillado menor al 75% promedio. min '
Norte 2 Olivos, San Martinde | en esta zona. tiene un costo promedio de 8.20 *Electricidad: Con acceso menor al 93% *Ca.rretera Central: 1hr 40
orte Porres y Comas. USD (Top 1). promedio. min '
Ate Vitarte, «Concentra la mavor extension de *Agua: con porcentaje de déficit hasta *Aeropuerto: 1hr 5 min.
Chaclacayo, El C ay - . . . 22.96%. *Puerto del Callao: 1hr 20
- . espacios industriales con 27.9%. El alquiler de un local industrial | . .
Zona | Agustino, Lurigancho - . - . . . Desaguie: Acceso a la red de min.
. Se ubica el parque industrial tiene un costo promedio de 8.10 . . - . .
Este (Chosica), San Juan - L alcantarillado menor al 75% promedio. Panamericana Sur: 1 hr 15
. . Huachipa Este con una extension | USD (Top 2). - L .
Lurigancho, San Luis, de 475 ha. reoresentado el 16.3% Electricidad: Con acceso menor al 93% | min.
Santa Anita. » Tep 70 promedio. *Carretera Central: 25 min.
- - - ——
*Se ubica en 2do lugar en cuanto 3'3‘%3/'00% porcentaje de deficit hasta *Aeropuerto: 12 min.
Zona Bellavista, Callao, a mayor concentracion de *El alquiler de un local industrial *5esa [.]e' Acceso a la red de *Puerto del Callao: 45 min.
Oeste Carmen de la Legua, espacios industriales con 27%. tiene un costo promedio de 5.90 alcantgrillédo menor al 75% promedio *Panamericana Sur: 1 hr 30
Ventanilla, Mi Peru. *No existen parques industriales USD (Top 4). *Electricidad: Con acceso msnor al 93'% min.
en esta zona. . ’ *Carretera Central: 35 min.
promedio.
Chorrillos, Lurin,
Zona Pache_lcamac, Saq Juan *Se Ubica en 3er luGar &N CUANLO & *_EI alquiler de un Ioca_l industrial *Agua: con porcentaje de déficit hasta
Sur 1 de Miraflores, Villa el ug \ tiene un costo promedio de 5.20 36.79%. *Aeropuerto: 2 hr.
Salvador, Villa Marfa | mayor concentracion de espacios | USD. (Top 5). *Desaglie: Acceso a la red de *Puerto del Callao: 2 hr.
el Triunfo. Lndustrlales con 23?' i i __| alcantarillado menor al 75% promedio. | *Panamericana Sur: 15 min.
Chilca (Cafiete). ~Concentra el 83.5% de parques | *E| alquiler de un local industrial | *Ejectricidad: Con acceso menor al 93% | *Carretera Central: 1 hr.
Zona industriales en Lima. tiene un costo promedio de 3.50 | promedio.
Sur 2 USD (Top 7).

Fuente: Adaptado de Cushman & Wakefield (2020), Universidad de Lima (2021), Repropiedades (2024).
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Anexo 10. Programa de produccion
Tabla A10-1. Plan de produccion mensual — Presentacion sabor pifia
Lote = 1400 unds. Afio 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Demanda 58,141 69,770 81,398 81,398 93,026 93,026 104,654 104,654 116,283 116,283 116,283 127911
— [Inventario a la mano 659 889 691 493 1,267 641 986 1,332 1,249 1,167 1,084 573
2 |Necesidades netas 58,141 69,111 80,509 80,707 92,533 91,759 104,014 103,668 114,951 115,033 115,116 126,827
< [Rece pcion de produccion 58,800 70,000 81,200 81,200 93,800 92,400 105,000 105,000 116,200 116,200 116,200 127,400
#Lotes de produccion 42 50 58 58 67 66 75 75 83 83 83 91 86
Lanzamiento de produccién 58,800 70,000 81,200 81,200 93,800 92,400 105,000 105,000 116,200 116,200 116,200 127,400 120,400
Lote = 1400 unds. Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Demanda 119,717 119,717 119,717 107,745 95,774 83,802 83,802 83,802 83,802 95,774 95,774 107,745
«~ |Inventario a la mano 1,256 539 1,221 1,276 702 900 1,008 1,296 94 921 347 401
2 |Necesidades netas 119,144 118,461 119,179 106,524 94,498 83,100 82,902 82,704 82,506 95,679 94,853 107,399
< [Rece pcion de produccién 120,400 119,000 120,400 107,800 95,200 84,000 84,000 84,000 82,600 96,600 95,200 107,800
#Lotes de produccion 85 86 77 68 60 60 60 59 69 68 77 63
Lanzamiento de produccion 119,000 120,400 107,800 95,200 84,000 84,000 84,000 82,600 96,600 95,200 107,800 88,200
Lote = 1400 unds. Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Demanda 87,996 87,996 87,996 79,196 70,397 61,597 61,597 61,597 61,597 70,397 70,397 79,196
o |Inventario a la mano 606 810 1,014 218 1,222 1,225 1,228 1,231 1234 837 441 1,044
2 |Necesidades netas 87,594 87,390 87,186 78,182 70,178 60,375 60,372 60,369 60,366 69,163 69,559 78,756
< [Rece pcion de produccion 88,200 88,200 88,200 78,400 71,400 61,600 61,600 61,600 61,600 70,000 70,000 79,800
#Lotes de produccion 63 63 56 51 44 44 44 44 50 50 57 56
Lanzamiento de produccion 88,200 88,200 78,400 71,400 61,600 61,600 61,600 61,600 70,000 70,000 79,800 78,400
Lote = 1400 unds. Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Demanda 79,253 79,253 79,253 71,328 63,403 55477 55477 55477 55477 63,403 63,403 71,328
< |Inventario a la mano 191 738 1,284 1,357 954 77 599 1122 245 1,242 839 911
2 [Necesidades netas 78,209 79,062 78,516 70,043 62,046 54,523 55,401 54,878 54,355 63,158 62,161 70,489
< [Rece pcién de produccion 78,400 79,800 79,800 71,400 63,000 54,600 56,000 56,000 54,600 64,400 63,000 71,400
#Lotes de produccion 57 57 51 45 39 40 40 39 46 45 51 49
Lanzamiento de produccién 79,800 79,800 71,400 63,000 54,600 56,000 56,000 54,600 64,400 63,000 71,400 68,600
Lote = 1400 unds. Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Demanda 69,495 69,495 69,495 62,545 55,596 48,646 48,646 48,646 48,646 55,596 55,596 62,545
w |Inventario a la mano 17 522 1,027 82 486 840 1,194 147 501 905 1,310 -
2 |Necesidades netas 68,583 69,478 68,973 61,518 55514 48,160 47,806 47453 48,499 55,095 54,690 61,236
< [Rece pcion de produccion 68,600 70,000 70,000 61,600 56,000 49,000 49,000 47,600 49,000 56,000 56,000 61,236
#Lotes de produccion 50 50 44 40 35 35 34 35 40 40 44
Lanzamiento de produccién 70,000 70,000 61,600 56,000 49,000 49,000 47,600 49,000 56,000 56,000 61,236
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Tabla A10-2. Plan de produccion mensual — Presentacion sabor manzana

Lote = 1400 unds. Afio 2 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Demanda 37,712 37,7112 37,7112 33941 30,170 26,399 26,399 26,399 26,399 30,170 30,170 33,941
o |Inventario a la mano 88 175 263 1321 551 753 954 1,155 1,357 587 1217 876
2 [Necesidades netas 37,712 37,625 37,537 33,679 28,849 25,847 25,646 25445 25,243 28813 29,583 32,724
< IRece pcién de produccion 37,800 37,800 37,800 35,000 29,400 26,600 26,600 26,600 26,600 29,400 30,800 33,600
#Lotes de produccién 27 27 27 25 21 19 19 19 19 21 22 24 38
Lanzamiento de produccion 37,800 37,800 37,800 35,000 29,400 26,600 26,600 26,600 26,600 29,400 30,800 33,600 53,200
Lote = 1400 unds. Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Demanda 52,836 52,836 52,836 47552 42,268 36,985 36,985 36,985 36,985 42,268 42,268 47552
< |Inventario a la mano 1,240 204 569 617 349 1,164 579 1,394 809 541 272 320
2 |Necesidades netas 51,960 51,596 52,631 46,933 41,651 36,636 35821 36,406 35591 41,459 41,728 47,280
< IRece pcion de produccion 53,200 51,800 53,200 47,600 42,000 37,800 36,400 37,800 36,400 42,000 42,000 47,600
#Lotes de produccion 37 38 34 30 27 26 27 26 30 30 34 50
Lanzamiento de produccion 51,800 53,200 47,600 42,000 37,800 36,400 37,800 36,400 42,000 42,000 47,600 70,000
Lote = 1400 unds. Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Demanda 69,495 69,495 69,495 62,545 55,596 48,646 48,646 48,646 48,646 55,596 55,596 62,545
w |Inventario ala mano 826 1,331 436 891 1,295 249 603 956 1310 314 718 -
2 [Necesidades netas 69,174 68,669 68,164 62,109 54,705 47,351 48,397 48,044 47,690 54,286 55,282 61,827
< Recepcion de produccion 70,000 70,000 68,600 63,000 56,000 47,600 49,000 49,000 49,000 54,600 56,000 61,827
#Lotes de produccion 50 49 45 40 34 35 35 35 39 40 44
Lanzamiento de produccion 70,000 68,600 63,000 56,000 47,600 49,000 49,000 49,000 54,600 56,000 61,827
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Anexo 11. Proyeccion de inventario medio de productos terminados

El inventario promedio es calculado como la mitad del lote de produccién.

Tabla A11-1. Inventario promedio proyectado

Inv. Promedio | Inv. Promedio — Inv. Inv.
Ao — sabor pifa sabor manzana Promedio Promedio
(unds.) (unds.) (unds.) (paquetes)
Ano 1 51,042 51,042 4,253
Afo 2 48,533 48,533 4,044
Afo 3 36,283 16,392 52,675 4,390
Afo 4 32,608 22,692 55,300 4,608
Afo 5 26,060 26,026 52,086 4,340

Anexo 12. Balance de masa y estimacion de rendimiento

La operacién de secado es la Gnica que requiere el calculo del balance de masa debido a la perdida de
material (agua) durante el proceso. La composicion del Chaco, mediante estudios experimentales,
indican una humedad promedio del 6.57%, por tanto, debe eliminarse la cantidad de agua que representa
ese porcentaje durante la operacion de secado.

En cuanto al rendimiento del proceso de produccion, su valor sera de 97.72%, el cual es calculado
proponiendo un porcentaje de mermas y desperdicios para cada operacién; en el grafico siguiente se

presenta el flujo de la elaboracion de la bebida junto con los valores de balance y rendimiento.

Figura A12-1. Diagrama de flujo de operaciones

Agua

Rendimiento: 0.50% Balance de masa: 6.57% Rendimiento: 0.20%
Rendimiento: 0.10%

Envasado Formulacion Tamizado

Rendimiento: 0.20% Rendimiento: 0.30% Rendimiento:1.00%

Anexo 13. Requerimiento de materia prima

En primer lugar, se presenta informacion relevante de cada insumo de la bebida tales como precio,

proveedor y la presentacion del producto. Cabe mencionar que los precios de venta del Chaco varian
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segun los lugares donde se encuentran los yacimientos, de acuerdo con investigaciones en campo, el

monto promedio es de 3 soles (Roque, 2017).

Tabla A13-1. Relacién detallada de ingredientes

Materia prima Proveedor PreCIié)S i Presentacion
Agua Sedapal - -
Chaco Proveedores varios 4.00 -
Stevia (Endulzante) Beth Labs 55.00 Bolsa de 25 kg
Acido citrico (E330) IFF Pera 4.70 Bolsa de 25 kg
Estabilizante (CMC) QUIMIFY 30.20 Bolsa de 25 kg
Saborizante pifia IFF Pera 64.00 Galonera de 4 kg
Saborizante manzana IFF Pera 134.20 Galonera de 4 kg
Conservante (E202). IFF Pera 30.40 Bolsa de 5 kg

De acuerdo con la composicion de la bebida y los célculos del balance de masa y rendimiento del

proceso productivo, se estima el requerimiento de materias primas para el horizonte del proyecto.

Tabla A13-2. Requerimiento de ingredientes

Ingredientes (Kg) Afo 0 Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 ARo 5
Agua 20,329 423,515 415,771 437,068 458,848 432,180
Chaco 211 4,388 4,307 4,528 4,754 4477
Stevia (Endulzante) 30 616 604 635 667 628
Acido citrico (E330) 27 554 544 572 600 565
Estabilizante (CMC) 31 653 641 673 707 666
Saborizante de pifia 48 1,010 960 718 645 515
fnaabnozgﬁime de 31 324 449 515
Conservante (E202) 12 246 242 254 267 251

Anexo 14.

Requerimiento de materiales

En el siguiente cuadro se presenta informacion relevante de cada material tales como precio,

descripcion, y el proveedor como referencia.

Tabla A14-1. Relacion detallada de materiales

. Precio .
Materiales Proveedor Unitario (S/) Descripcién
Botellas Botellas PET 350 ml
+ REMSA 0.29 mas tapa de rosca
Tapas (personalizada)
Etiquetas
Etiquetas EADEC 0.10 personalizadas en
millares
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Envoltura (Stretch
film)

Solpack

18.00

Rollos de 18”7 x 144

metros

De acuerdo con la lista de materiales, se realiza el calculo de los requerimientos para el horizonte del

proyecto.
Tabla Al14-2. Requerimiento de materiales
M{"Jﬁ;‘:‘;es Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Botellas 58,800 1,225,000 | 1,202,600 | 1,264,200 | 1,327,200 | 1,250,062
Tapas 58,800 1,225,000 | 1,202,600 | 1,264,200 | 1,327,200 | 1,250,062
Etiquetas 58,800 1,225,000 | 1,202,600 | 1,264,200 | 1,327,200 | 1,250,062
(ESr'l\r/gtlzlfJ]rﬁlm) 36 747 733 771 809 762
Anexo 15. Proyeccién de inventario medio de materia prima
Tabla A15-1. Inventario promedio de ingredientes
Ingredientes (Kg) Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Chaco 553 546 565 584 561
Stevia (Endulzante) 69 69 70 71 70
Acido citrico (E330) 67 67 68 69 68
Estabilizante (CMC) 70 70 71 72 71
Saborizante de pifia 72 70 62 60 56
Saborizante de manzana 34 38 40
Conservante (E202) 38 38 38 38 38
Tabla A15-2. Inventario promedio de materiales
Materiales (unds.) Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Botellas 27,760 27,527 28,169 28,825 28,021
Tapas 27,760 27,527 28,169 28,825 28,021
Etiquetas 27,760 27,527 28,169 28,825 28,021
]IcEiFr:]/;)ltura (Stretch 59 51 59 53 52
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Anexo 16. Balance de linea
La cadencia necesaria o velocidad de produccion requerida por la demanda del producto es igual a 0.09 minutos o 5 segundos por unidad.

Tabla A16-1. Método de balance de linea

: . Tiempo Tiempo N° de N° de Cadencia por
Operacion Tipo de recurso C(ir;%c/lr?ra)d normal es’géndar esta}ci_ones estaciones puesto (i?;gzj%e
(min/und) (min/und) tebricas | propuestas (min/und)
Seleccién Manual 1,296 0.05 0.05 0.64 1 0.05 7%
Secado Automatico 2,381 0.03 0.03 0.33 1 0.03 40%
Molienda Semiautomatico 4,286 0.01 0.02 0.19 1 0.02 22%
Tamizado Semiautomatico 7,143 0.01 0.01 0.11 1 0.01 13%
Filtrado Automatico 1,453 0.04 0.05 0.55 1 0.05 66%
Homogeneizadol | 45 matico 952 0.06 0.07 0.84 1 0.07 100%
Pasteurizado
Envasado Automatico 2,000 0.03 0.03 0.40 1 0.03 48%
Etiquetado Automatico 2,500 0.02 0.03 0.32 1 0.03 38%
Empaquetado Manual 617 0.10 0.11 1.35 2 0.06 81%
Cadencia linea 0.07
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Anexo 17. Especificaciones de maquinarias del proceso
Deshidratadora de alimentos
Proveedor: Boxa Equiment
Marca/Modelo: | LT102
Precio: S/ 4,500
Dimensiones: 47x57x97 cm

Especificaciones:

Capacidad: 25 kg/batch
Potencia: 2 KW

Voltaje: 220/380 V
Material: Acero inoxidable

Molino pulverizador

Proveedor:

Moqorito Peru

Marca/Modelo:

Precio:

S/. 2,790

Dimensiones:

19x26x39 cm

Especificaciones:

Capacidad: 15 kg/hr
Potencia: 2.3 KW

Voltaje: 220/380 V
Material: Acero inoxidable

Tamizador de harinas

Proveedor: Boxa Equiment
Marca/Modelo: | TA-B

Precio: S/. 2,300
Dimensiones: 40x30x75 cm

Especificaciones:

Capacidad: 25 kg/hr
Potencia: 0.14 KW
Voltaje: 220/380 V
Material: Acero inoxidable

Filtro (Osmosis inversa)

Proveedor: Proveedor-Alibaba
Marca/Modelo: | LEVAO-500L
Precio: S/. 18,000
Dimensiones: 140x60x170 cm

Especificaciones:

Capacidad: 3000 kg/batch
Potencia: 4.5 KW

Voltaje: 220 V

Porcentaje de purificacion:
99.9%
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Marmita con agitador

Proveedor: Vulcanotec
Marca/Modelo: | MRV 500-L
Precio: S/. 13,000
Dimensiones: 100x70x120

Especificaciones:

Potencia: 3 KW
Voltaje: 220-380 V

Capacidad: 500 kg/batch

Material: Acero inoxidable

Maquina Triblock

Proveedor: INVERSA
Marca/Modelo: | JCGX12-12-4
Precio: S/. 15,270
Dimensiones: 306x255x216 cm

Especificaciones:

Potencia: 3 KW
Voltaje: 220 V

Capacidad: 2000 botellas/hr

Material: Acero inoxidable

Etiquetadora automatica

Proveedor: Simag Industrial Pert
Marca/Modelo: | MT-200

Precio: S/. 13,000
Dimensiones: 180x90x140 cm

Especificaciones:

Potencia: 1.5 KW
Voltaje: 220 V

Capacidad: 2500 botellas/hr

Material: Acero inoxidable

Anexo 18. Relacion de equipos de produccion
Equipo Especificaciones Unilz;?%o(s ) Proveedor Imagen
Dimensiones:
Coche de 1x0.55x.0.90 m
plataforma Material: Acero 900.00 ACEROSUR
inoxidable
Conexion -
manguera de Material: Caucho con 20.00 ACORSAPER
grado alimentario norma FDA ' U
(metros)
Capacidad: 150 kg
Dimensiones: 40x30x65
Balanza industrial cm 275.00 Promart
Material: Acero
inoxidable
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Capacidad: 10 kg
Balanza gramera Material® Plastico 30.00 Promart
Potenciémetro Modelo: Digital 420.00 Kusitest
Refractometro Modelo: Digital 780.00 Kusitest
Modelo: Digital
Termémetro Material: Acero 67.00 Kusitest
inoxidable
Potencia: 2 KW
Pistola de calor Temperatura: 50 — 550 75.00 Ripley
°C

Anexo 19. Muebles, enseres y accesorios para el area de produccion

Tabla A19-1. Relacién de Muebles

e . Precio
Nombre Especificaciones Cantidad Unitario (S/) Proveedor
. Dimensiones: 2x1x0.90 m
Mesa de trabajo Material: Acero inoxidable 5 1,900.00 Grupo Nova
Lavadero Dimensiones:
industrial 1.2x0.65x0.90 m 1 2,242.00 Inoxaya
Material: Acero inoxidable
Dimensiones: 2x0.60x2 m
Racks N° repisas: 4 20 680.00 Multistock
Capacidad: 300 kg/repisa
Escalera tipo Dimensiones:
Iataformg 0.45x0.60x0.85 m 2 800.00 Cpel Inversiones
P Altura alcanzable: 2.95 m
Capacidad: 9 casilleros
Locker metalico | Dimensiones: 1.4x0.40x1.8 1 845.00 Promart
m
Banco de Dimensiones:
vestuario 1.5x0.37x0.47 m 2 470.00 Promart
Tabla A19-2. Relacién de Enseres y Accesorios
e . . Precio
Nombre Especificaciones Cantidad Unitario (S/)
Kits matenale/s _dg vidrio Ero?eta, bureta, 3 300.00
para analisis picnémetro, otros
Bandeja grande de acero Dimensiones: 3 99.00
inoxidable 0.6x0.40x0.15 m '
Bowl de Vidrio Capacidad: 1.5 Lt 6 10.00
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Dimensiones:

Tachos de basura con pedal 0.3%0 42X0.43 5 50.00
Anexo 20. Equipos, muebles y enseres del area administrativa
Tabla A20-1. Relacién de equipos
e . Precio
Nombre Especificaciones Cantidad Unitario (S/)
Equipos de Laptop Dell Core i5 13 1,800.00
computo
Impresoras Multifuncional 2 780.00
Proyecto_r Proyector de oficina BENQ 1 1,700.00
multimedia
Ecram Manual de 2x2 m 1 230.00
Celular Redmi Note 5 600.00
Camar_as de Kit de 4 camaras + 1 600.00
seguridad grabador
Dlspeggjgor de Sistema de triple filtracién 1 1,279.00
Horno microondas LG — 25 litros 1 429.00
Tabla A20-2. Relacion de muebles y enseres
e . Precio
Nombre Especificaciones Cantidad Unitario (S/)
o Capacidad: 4 personas
Escritorio Dimensiones: 2.8x1.2x0.75 m 3 1,700.00
. Capacidad: 1 persona
Escritorio Dimensiones: 1.4x0.65x0.75 m . 850.00
Silla de escritorio | Dimensiones: 0.65x0.51x1.16 m 12 490.00
. Capacidad: 6 personas
Mesa de reuniones Dimensiones: 2x1x0.75 m 1 1,200.00
Sillas de reuniones | Dimensiones: 0.46x0.44x0.97 m 6 290.00
Estantes Dimensiones: 0.80x0.40x2 m 3 760.00
Capacidad: 4 personas
Mesa de comedor Dimensiones: 1.85x1.2x0.80 m 4 1,280.00
Tachos de basura | ;0 riones: 0.3x0.42x0.43 m 4 50.00
con pedal
Tachos de SSHH | Dimensiones: 0.25x0.25x0.44 m 30.00
Anexo 21. Zonas del area de produccién
ID Nombre Descripcion
Area donde se depositara la materia prima y demas materiales
1 Almacen de insumos necesarios para la produccion, debe controlarse la ventilacion
y temperatura del almacén.
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Zona de tratamiento
térmico

La operacidn central de esta area es el secado del Chaco donde
previamente se realiza la disgregaciéon de residuos. Por las
caracteristicas de la maquina deshidratadora, se debe contar
con una ventilacion adecuada para evitar el estrés térmico de
los operarios.

Zona de transformacion
fisica

En esta area se forma el polvo de Chaco listo para ser
introducido en la preparacion de la bebida; cabe destacar que
se requiere un aislamiento acustico o debe estar alejado de
otras zonas con operarios presentes, por el ruido generado por
las maquinas de molienda y tamizado.

Zona de
formulacion

Se encuentra la maquina de osmosis inversa, el cual estard
conectado al equipo de mezclado que involucra las
operaciones desde el pesado hasta la pasteurizacion.

Esta zona requiere de instalaciones y conexiones que permitan
trasladar la bebida entre estaciones de trabajo.

Zona de envasado

Donde se realiza el llenado de la bebida en los envases, que
previamente son enjuagadas, y culmina con el producto
debidamente sellado y etiquetado.

Ademas, se designa un espacio para llevar a cabo el control
de calidad del producto.

Zona de empaquetado

Area donde se forman los paquetes de productos para su
posterior traslado al almacén de productos terminados.

Almacén de productos
terminados

Para almacenar el producto se necesita un espacio con la
temperatura adecuada ya sea mediante ventilacion natural o el
uso de equipos. Se requerira aprovechar el espacio cubico
mediante estantes de varios niveles para finalmente
dimensionar el tamafio del almacén de acuerdo con un analisis
del inventario.

Laboratorio de Control
de Calidad

Dicha érea servira para realizar las pruebas al producto con el
objetivo de garantizar la seguridad y calidad del producto.

Zona de recepcion y
despacho

Debe ubicarse contigua al ingreso y/o salida de la planta;
todos los materiales seran descargados en esta area, asimismo,
se realizard una inspeccion. También se utilizard como zona
de picking para los productos listos para ser transportados.

10

Servicio del personal

Ambiente adecuado para los vestuarios de los operarios y
servicios higiénicos.

Anexo 22.

Tabla y Diagrama Relacional de Actividades
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Figura A22-1. Tabla Relacional de Actividades (TRA)

Almacén de insumos

Zona de tratamiento
térmico

Zona de transformacion
fisica

Zona de formulacion

Zona de envasado

Zona de empaquetado

Almacén de producto
terminado

Laboratorio de control de
calidad

Zona de recepcion
y despacho

HOEOOOEHO®E®E

Servicio del personal

Anexo 23. Layout de Bloques Unitarios (LBU)

La construccion del LBU seguira la metodologia del algoritmo de Francis, a continuacién, se describe

el paso a paso para su obtencion:

Primer paso: Se elabora un cuadro que refleja las relaciones entre areas evidenciado en el Diagrama
Relacional de Actividades (DRA) y se estima la cantidad por tipo de relacion. Luego, se calcula el
indicador Ratio de Cercania Total (RCT) a partir de ponderar por el tipo de relacion de acuerdo con la
Tabla A24-1.
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Tabla A23-1. Puntaje por tipo de relacion

10,000 1,000 100 10 - - 10,000
Tabla A23-2. Ratio de Cercania entre areas
Zonade | Zonade Zona de Zona de aecellfilaosoy Zonade | Servicio
Almacén 5 .. | Zonade de ode P
. tratamiento| transforma | formulacié empaqueta recepcion y| del A E | o U X RCT
de insumos P | @ envasado do productos |Control de despacho | personal
terminados| Calidad
Almacén de insumos A U A A | U ] A X 410 1 0 3 1 30,100
Zona de tratamiento
e —— A A U U U U U U X 2 0 0 0 6 1 10,000
Zona de tﬂr:?cs;ormacmn U A A U U U U U X 2 0 0 0 6 1 10,000
Zona de formulacion A U A A U U | U X 3 0 1 0 4 1 20,100
Zona de envasado A U U A A U | U X 3 0 1 0 4 1 20,100
Zona de empaguetado | U U U A A U U U 2 0 1 0 6 0 20,100
Almacén de productos
RS U ] U V) A V) A V) 2 0 0 0 7 0 20,000
Laboratorio de Control
de Calidad u u u 1 | U u X 0O[0|2]|]0]| 6|1/ 980
Zona de recepcioén y
despacho A U U U U U A U U 2 0 0 0 7 0 20,000
Servicio del personal X X X X X V] X U 0 0 0 0 3 6 |- 60000

Segundo paso: Seguidamente, se procede a elegir al area de mayor RCT y el orden se ira estableciendo
bajo dos aspectos: RCT y relaciones importantes entre areas; en la Tabla siguiente se muestra la relacion

de areas ordenas.

Tabla A2-3. Relacion ordenada de areas

Orden ID Area Justificacion
1 1 Almacén de insumos Mayor RCT
2 4 Zona de formulacion Mayor RCT, relaciéon A con A-1
3 5 Zona de envasado Relacion A con A-1y A-4
4 6 Zona de empaguetado Relacion A con A-5
5 7 Almacén d_e productos Relacion A con A-6
terminados
6 9 Zona de recepcioén y despacho Relacion A con A-1y A-6
7 2 Zona de tratamiento térmico Relacién A con A-1
8 3 Zona de transformacion fisica Relacién A con A-2
9 8 Laboratorio de Control de Relacién | con A5
Calidad
10 10 Servicio del personal Menor RCT

Tercer paso: Habiendo definido el orden, el procedimiento continla de la siguiente manera: se coloca
el area de primer orden en un cuadrado y se escribe a su alrededor nimeros consecutivos empezando
por el 1, luego se calcula el Valor de Posicion Ponderado (VPP) para cada ubicacion asignando puntaje
total a las ubicaciones directas y la mitad a las diagonales. La ubicacion de mayor VPP es la elegida
para posicionar la segunda area, repitiendo el procedimiento hasta la Ultima &rea, obteniendo como

resultado el Layout de Bloques Unitarios.
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1) Almacén de insumos con Zona de Formulacion

Ubicacion | VPP
8 7 6 135,7 10,000
1A 5 24,68 5,000
2 3
2) Zona de envasado
Ubicacion VPP
10 9 8 7 3489 15,000
1 4A | 1A 6 16 10,000
2 3 4 5 2,105,7 5000
3) Zona de empaquetado
Ubicacion VPP
12 11 | 10 9 6 10,100
4U 1l 8 24 10,000
5A 6 7 135 5,000
4 5 10,8 100
7911 50
12 -
4) Almacén de productos terminados
Ubicacion VPP
12 11 | 10 9 57 10,000
1 4U | 1U 8 46,8 5,000
5U 6A 7 12,39,10,11,12 -
4 5 6
5) Zona de recepcion y despacho
Ubicacion VPP
14 | 13 | 12 11 4,6,8,9,10,12 10,000
4U | 1A 10 571113 5,000
5U 6U 9 12314 -
TA
6
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6) Zona de tratamiento térmico

14 13 12 11
1 4U | 1A | 10
2 SU [ 6U
3 9u [ 7U
4 5 6

7) Zona de transformacion fisica

8) Laboratorio de Control de Calidad

16 15 14 13 12
1 4A 11U | 2A | 11
2 sU | 6U 9 10
3 9uU | 7U
4 5 6

18 | 17 | 16 | 15 | 14 | 13
3U | 4l U | 2U | 12
51 6U | 10 | 11

9uU | U 9

6 7
9) Servicio del personal

18 | 17 | 16 | 15 | 14 | 13
X | 4X | IX | 2X | 12
8X | 5X | 6U | 10 | 11

4 9u [ 7U 9

6 7 8

Ubicacion VPP
10,12 10,000
911,13 5,000
123456,78,14 -
Ubicacion VPP
19,11,13,14,15 10,000
2,10,12,16 5,000
345678 -
Ubicacién VPP
3 150
16 100
41517 50
1,25,6,7,89,10,11,12,13,14,18 -
Ubicacién | VPP
56789 | -

Cuarto paso: El resultado de la metodologia se muestra a continuacion:

Figura A24-1. Layout de Bloques Unitarios

3 4 1 2
8 S 6
9 7 10
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Anexo 24. Célculo de requerimientos de espacio para areas productivas
Zona de Tratamiento Térmico
Elemento | n | N | Largo (L)| Ancho (A) | SS | SG |Altura (h)| SE |S total x uno| S total
Elementos moviles
Operarios 1 X X X 0.50 X 1.70 X X X
Personal auxiliar 1 X X X 0.50 X 1.70 X X X
Coche de plataforma | 1 X 1 0.55 0.55 X 0.90 X X X
Elementos fijos
Horno 1 3 0.47 0.57 027 | 0.80 0.97 0.82 1.89 1.89
Mesa de trabajo 1 2 2.00 1.00 2.00 | 4.00 0.90 4.60 10.60 10.60
S.Total (m2) 12.49
hm 1.43 Largo (m) 5.00
hf 0.94 Ancho (m) 3.00
K 0.77 A. Total (m2) | 15.00
Zona de Transformacion Fisica
Elemento | n | N | Largo (L)| Ancho (A) | 5 | SG |Altura (h)| SE |S total x uno| S total
Elementos moviles
Operarios 1 X X X 0.50 X 1.70 X X X
Personal auxiliar 1 X X X 0.50 X 1.70 X X X
Elementos fijos
Molino pulverizador | 1 3 0.19 0.26 0.05 | 0.15 0.36 0.15 0.35 0.35
Tamizador 1 3 0.40 0.30 0.12 | 0.36 0.75 0.61 1.09 1.09
Mesa de trabajo 1 2.00 1.00 200 | 2.00 0.90 5.07 9.07 9.07
S. Total (m2) 10.51
hm 1.70 Largo (m) | 4.00
hf 0.67 Ancho (m) | 3.00
K 127 A. Total (m2) | 12.00
Zona de Formulacion
Elemento | n | N | Largo (L)| Ancho (A) | SS | SG |Altura (h)| SE |S total x un0| S total
Elementos moviles
Operarios 1 X X X 0.50 X 1.70 X X X
Personal auxiliar 1 X X X 0.50 X 1.70 X X X
Coche de plataforma | 1 X 1 0.55 0.55 X 0.90 X X X
Elementos fijos
IS TSITESTS 1| 4 1.40 0.60 0.84 | 336 170 |27 6.91 6.91
Marmita con agitador | 1 4 1.00 0.70 0.70 | 2.80 1.20 2.25 5.75 5.75
Balanza industrial 1 3 0.40 0.30 012 | 0.36 0.65 0.31 0.79 0.79
Mesa de trabajo 1 2 2.00 1.00 2.00 4.00 0.90 3.87 9.87 9.87
S. Total (m2) 23.31
hm 1.43 Largo (m) | 5.00
hf 111 Ancho (m) | 5.00
K 0.64 A. total (m2) | 25.00
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Zona de Envasado
Elemento | n | N | Largo (L)| Ancho (A) | SS | SG |Altura (h)| SE |S total x uno| S total
Elementos moviles
Operarios 2 X X X 0.50 X 1.70 X X X
Personal auxiliar 1 X X X 0.50 X 1.70 X X X
Coche de plataforma | 1 X 1 0.55 0.55 X 0.90 X X X
Elementos fijos
Magquina Triblock 1 3.06 2.55 7.80 | 7.80 2.16 7.70 2331 23.31
Etiquetadora 1 1.80 0.90 162 | 324 1.40 2.40 7.26 7.26
Inventario en proceso | 1 1.00 1.00 1.00 | 1.00 1.00 0.99 2.99 2.99
S. Total (m2) 33.55
hm 1.50 Largo (m) 6.00
hf 1.52 Ancho (m) | 6.00
K 0.49 A. total (m2) | 36.00
Zona de Empaquetado
Elemento | n | N | Largo (L)| Ancho (A) | SS | SG |Altura (h)| SE |S total x uno| S total
Elementos moviles
Operarios 2 X X X 0.50 X 1.70 X X X
Personal auxiliar 1 X X X 0.50 X 1.70 X X X
Coche de plataforma | 1 X 1 0.55 0.55 X 0.90 X X X
Elementos fijos
Mesa de trabajo 1 2.00 1.00 2.00 | 6.00 0.90 6.21 14.21 14.21
Inventario en proceso | 2 1 1.00 1.00 100 [ 100 1.00 0.99 2.99 5.97
S. Total (m2) 20.18
hm 1.50 Largo (m) | 5.00
hf 0.97 Ancho (m) | 5.00
K 0.78 A. total (m2) | 25.00
Laboratorio de Control de Calidad
Elemento | n | N | Largo (L)| Ancho (A) | SS | SG |Altura (h)| SE |S total x uno| S total
Elementos moviles
Personal 1 [ x [ x ] X [os5 ] x [ 170 [ x| x | X
Elementos fijos
Mesa de trabajo 1 2.00 1.00 2.00 | 4.00 0.90 4.03 10.03 10.03
Lavadero 1 1 1.20 0.65 0.78 | 0.78 0.90 1.05 2.61 2.61
Estante 1 1 0.80 0.40 032 | 032 2.00 0.43 1.07 1.07
S. Total (m2) 13.70
hm 1.70 Largo (m) | 4.00
hf 1.27 Ancho (m) | 3.00
K 0.67 A. total (m2) | 12.00
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Zona de Recepciény despacho

Elemento | n | N | Largo (L)| Ancho (A) | SS | SG |Altura (h)| SE |S total x uno| S total
Elementos moviles
Operarios 2 X X X 0.50 X 1.70 X X X
Coche de plataforma | 2 X 1 0.55 0.55 X 0.90 X X X
Elementos fijos
Inventario [ 4] 1| 100 100 [1200] 100 | 1200 [130] 330 13.20
S. Total (m2) 13.20
hm 1.30 Largo (m) | 5.00
hf 1.00 Ancho (m) | 3.00
K 0.65 A. total (m2) | 15.00
Servicios higiénicos
Elemento | n | N | Largo (L)| Ancho (A) | SS | SG |Altura (h)| SE |S total x uno| S total
Elementos moviles
Usuarios [ 8 [ x [ x ] X Joso | x | 10 [ x| x [ x
Elementos fijos
Inodoros 4 | 2.00 0.70 0.42 0.29 0.59 0.60 1.63 2.51 10.05
Urinario 2 | 200 0.40 0.28 011 | 022 0.62 0.62 0.96 1.91
Basureros 5 | 1.00 0.25 0.25 0.06 | 0.06 0.44 0.23 0.36 1.78
Lavatorios 3 | 200 0.56 0.43 024 | 048 0.20 1.33 2.06 6.17
S. Total (m2) 19.91
hm 1.70 Largo (m) 4.00
hf 0.46 Ancho (m) 3.00
K 1.85 A. total (m2) | 12.00
Vestidores
Elemento | n | N | Largo (L)| Ancho (A) | S5 | SG |Altura (h)| SE |S total x uno| S total
Elementos moviles
Usuarios [ 8 [ x [ x ] X Joso | x | 1m0 [ x] x [ X
Elementos fijos
Locker 1 2 1.40 0.40 0.56 112 1.80 1.56 3.24 3.24
Banco de vestuario 2 4 1.50 0.37 056 | 2.22 0.47 2.58 5.36 10.72
S. Total (m2) 13.96
hm 1.70 Largo (m) | 3.00
hf 0.91 Ancho (m) | 3.00
K 0.93 A. total (m2) | 9.00
Almacén de insumos
Elemento | n | N | Largo (L)| Ancho (A) | SS | SG |Altura (h)l SE |S total x uno| S total
Elementos moviles
Operarios 2 X X X 0.50 X 1.70 X X X
Coche de plataforma | 2 X 1 0.55 0.55 X 0.90 X X X
Escalera 1 X 0.60 0.45 0.27 X 0.85 X X X
Elementos fijos
Racks 4 2 2.00 0.60 120 | 240 2.00 1.68 5.28 21.10
Botellas (no racks) 10 1.70 0.60 1.02 1.20 0.47 1.49 14.95
Stretch film (no racks) | 18 0.15 0.15 0.02 1.20 0.01 0.03 0.59
S. Total (m2) 36.64
hm 121 Largo (m) | 8.00
hf 1.30 Ancho (m) | 5.00
K 0.47 A. total (m2) | 40.00
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Almacén de productos terminados
Elemento | n | N |Largo (L)| Ancho (A) | SS | SG |Altura (h)| SE |Stota| x uno| S total
Elementos moviles
Operarios 2 X X X 0.50 X 1.70 X X X
Coche de plataforma | 2 X 1 0.55 0.55 X 0.90 X X X
Escalera 1 X 0.60 0.45 0.27 X 0.85 X X X
Elementos fijos
Racks 6] 2 | 200 060 | 120 240 | 200 [100] 469 75.03
S. Total (m2) 75.03
hm 121 Largo (m) | 10.00
hf 2.00 Ancho (m) | 8.00
K 0.30 A. total (m2) | 80.00
Anexo 25. Célculo de requerimientos de espacio para area administrativa
Oficinas administrativas
Elemento | n | N |Largo (L)| Ancho (A) | SS | SG |Altura (h)| SE |Stota| X uno| S total
Elementos moviles
Personal 12 [ x [ x | X [oso| x | 170 [ x| x | X
Elementos fijos
Escritorio (4pax) 3 1 2.80 1.20 3.36 3.36 0.75 5.38 12.10 36.31
Escritorio (1pax) 1 2 1.40 0.65 0.91 1.82 0.75 2.19 4.92 4.92
Sillas de escritorio 12 1 0.65 0.51 0.33 0.33 1.16 0.53 1.19 14.33
Mesa de reuniones 1 1 2.00 1.00 2.00 2.00 0.75 3.20 7.20 7.20
Sillas de reuniones 6 1 0.46 0.44 0.20 | 0.20 0.97 0.32 0.73 4.37
Estantes 3 1 0.80 0.40 0.32 0.32 2.00 0.51 1.15 3.46
Tachos 3 2 0.30 0.42 0.13 0.25 0.43 0.30 0.68 2.04
S. Total (m2) 72.63
hm 170 Largo (m) | 10.00
hf 1.06 Ancho (m) | 8.00
K 0.80 A. total (m2) | 80.00
Comedor
Elemento | n | N |Largo (L)| Ancho (A) | SS | SG |Altura (h)| SE |Stota| X uno| S total
Elementos moviles
Personal |22 [ x [ x ] X [oso| x | 170 [ x| x | X
Elementos fijos
Mesasde comedor | 4 | 1 [ 18 | 120 [222] 222 [ o8 [472] 916 36.63
S. Total (m2) 36.63
hm 1.70 Largo (m) | 8.00
hf 0.80 Ancho (m) | 5.00
K 1.06 A. total (m2) | 40.00
Anexo 26. Costos del Estudio Legal
Concepto Monto (S/)
Constitucion de la sociedad 2,000.00
Registro de marca 535.00
Licencia de funcionamiento 700.00
Registro sanitario 365.00
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Habilitacion sanitaria 888.00

Validacion técnica del Plan

HACCP 887.26
Anexo 27. Descripcion de los puestos de trabajo
Puesto Descripcion Requisitos
Es la persona de mas alto cargo en la estructura
jerarquica, en €l recae la administracién y . .
direccion de las operaciones de la compafiia. I_Drofe5|pnal de Ingenieria
Funciones: mdu_strlal, . _ Ciencias
e Gestionar la implementacion y puesta en administrativas o afines.
marcha del proyecto. Desea_ble con MBA' .
Gerente o Planifipar, qrggnizar y supervisar las Erfpeg;en;itg? nzj‘f dgoﬁsir;?cs)
General operaciones dla”a.ls' i - masivo y minimo de 2 afios en
o Disefiar y conducir los objetivos y estrategias S
de la organizacion, personifica el liderazgo de puestos - de similar
la empresa, a su vez, hace de portavoz. respon%abélléiac:: q
o Administrar los recursos, rol de aprobador de dC:p%CéC?S iongs ! ;razggélgtzz
inversiones, gastos y presupuestos. - .
o - habilidades comunicativas.
o Evaluar los principales indicadores y reportes
financieros para la toma de decisiones.
Departamento: Operaciones
Encargado de supervisar y coordinar las
operaciones relacionadas con la produccion. Profesional de Ingenieria
Funciones: industrial, Industrias
¢ Planificacién y coordinacion del programa de alimentarias o afines.
produccion. Experiencia de no menor a 5
Jefe de e Coordinar y supervisar las operaciones y el afios en operaciones y

Operaciones

mantenimiento del area productiva.

e Administracion de los recursos necesarios
para la produccion.

o Mejorar procesos y elevar la eficiencia de la
planta.

e Monitorear el cumplimiento de estandares y
normas de SST.

produccion en empresas de
CONSUMO Masivo.
Diplomaturas o maestria en
cadena de suministro, mejora
de procesos, gestion de
operaciones.

Analista de
Calidad

e Especialista en garantizar la calidad y
seguridad del producto.

e Funciones:

e Hacer cumplir y evaluar las normas de
inocuidad alimentaria (BPM y HACCP).

e Realizar  analisis  fisicoquimicos 'y
microbioldgicos.

e Control de calidad del proceso y producto
terminado, asi como, inspecciones en campo.

e Brindar capacitaciones al personal en temas
relacionados a seguridad alimentaria.

Bachiller o titulado en
Ingenieria de Industrial
alimentarias, Quimica, o
afines.

Experiencia minima de 2 afios
en el area de Seguridad
Alimentaria.

Certificaciones en Sistemas y
Normas de Calidad de
Alimentos.

Habilidades de comunicacion
efectiva, trabajo en equipo,
orientacion a la calidad.
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Analista de
Planeamiento
y Control

Desarrollar y garantizar el plan de produccion.
Funciones:

Elaborar el plan de produccion mensual, para
el cumplimiento de los requerimientos del
area comercial.

Seguimiento al cumplimiento del programa
de produccidn, analizar posibles desviaciones
brindando soluciones.

Planificar los requerimientos de produccion
(materiales e insumos).

Asegurar un nivel 6ptimo de inventarios.

e Bachiller o titulado en
Ingenieria Industrial, o afines.

¢ Experiencia minima 2 afos en
el &rea de planeamiento y
control de la produccion.

e Cursos de especializacion en
cadena de suministro,
planeamiento de operaciones.

Asistente de

Responsable de realizar los procesos para
completar la adquisicion de recursos de planta.
Funciones:

Seleccidn y evaluacion de proveedores.
Planificar el cronograma de compras.
Seguimiento a los pedidos para cumplir con

e Bachiller en Administracion,
Ingenieria Industrial, o afines.

e Experiencia minima 1 afio en
el area de compras o cadena

Compras los términos del requerimiento. de suministro.
e Seguimiento a los inventarios de materia | ® Cursos de especializacion en
prima. cadena de suministro.
o Elaborar informes para buscar la |e
optimizacion del area de compras.
Controlar 'y realizar las  actividades
concernientes al proceso de produccion.
Funciones:
o Realizar las operaciones diarias de
Operario de produccion. e Experiencia minima 1 afio
Produccion |e Apoyar en tareas de traslado, manejo y | como operario de produccion.
almacenamiento de materiales y productos.
¢ Mantenimiento y limpieza de equipos.
e Otras funciones de acuerdo con las
necesidades del &rea.
Encargado de tareas en el almacén de insumos
y productos terminados.
Funciones:
. o Actividades de recepcion, almacenamiento, . N
Operario de ickin e Experiencia minima 1 afio
almacén P g. como operario de almacén.

Movilizacion de productos en el interior de la
planta.

Otras funciones de acuerdo con las
necesidades del area.

Departamento: Comercial
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Implementar, dirigir y evaluar las operaciones y

estrategias de ventas para el alcance de las

metas anuales.

Funciones:

e Definir y asegurar el cumplimiento de las
estrategias comerciales.

e Supervisar el proceso de comercializacion,

e Profesional de Ingenieria

industrial, comercial, o afines.
Experiencia de no menor a 5
afos en el area comercial en
empresas de consumo masivo.
Competencias de liderazgo,
técnicas de ventas, trabajo en

‘\]fgﬁtgz asi  como ,acuerdos, promociones, | equipo y orientacion a
presupuestos del area de ventas. resultados.
e Mantener contacto permanente con los
clientes y blsqueda de potenciales clientes.
o Establecer sistemas de control de objetivos y
metas comerciales.
o Define politicas comerciales como precios,
margenes.
Encargado de recopilar, analizar y evaluar los Bachiller o titulado en
datos relacionados con las ventas. Ingenieria Industrial,
Funciones: Comercial, o afines.
e Consolidar y analizar la data de ventas en base | ¢ Experiencia minima 2 afios en
. a indicadores comerciales relevantes. el area de Ventas.
Analista de L - . e,
Ventas e Participacion en el disefio de las estrategias y | ¢ Cursos de especializacion en

metas comerciales.

o Desarrollar pronosticos de ventas para
compartir con el area de operaciones.

e Analisis de competencia y mercado para
identificar oportunidades 0 amenazas.

Indicadores Comerciales,
Analisis de Datos.

Asistente de
Distribucion

Responsable de asegurar la entrega de pedidos

al cliente garantizando el cumplimiento de

tiempos y otros pardmetros relevantes.

Funciones:

e Realizar la programacion de distribucion de
pedidos.

¢ Monitoreo permanente de los despachos y
generacion de reportes para el seguimiento.

e Coordinacion con los operadores logisticos
para el cumplimiento de entregas.

e Coordinacion con el &rea operativa de la
empresa para la preparacién de los pedidos

(picking).

Egresado o técnico de
Ingenieria Industrial,
Administracion, o afines.
Experiencia minima 1 afio en
el area de Logistica o
Distribucién.

Fuerza de
Ventas

Lograr un surtido eficiente, exposicion de
productos, asi como, colocar publicidad en los
puntos de venta para incentivar la compra.
Funciones:

e Garantizar la exhibicion Optima de los
productos en los puntos de venta.

¢ Negociar y asegurar ubicaciones destacadas
en los anaqueles.

e Implementacion de material publicitario en
los puntos de venta.

e Atender consultas de los consumidores,
ademas, recopilar informacién acerca del
producto para compartir.

e Participar en las activaciones de la marca.

Técnico en Administracion, o
afines.

Experiencia minima 1 afio
como mercaderista en el canal
moderno.
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Jefe de
Marketing

Desarrollar e implementar estrategias Yy

acciones de Marketing que ayuden al alcance de

las metas comerciales.

Funciones:

o Planificar, supervisar y evaluar el plan de
marketing.

e Aprobacién
publicitario.

o Realizar investigaciones de mercado con
apoyo del area de ventas.

e Coordinacion con agencias de publicidad y
demas proveedores.

e Supervisar y monitorear la creacion de
contenido de promocion.

del disefio de material

Profesional de Ingenieria
Comercial, Marketing,
Comunicaciones, o afines.
Experiencia de no menor a 5
afos en el area comercial 0
marketing en empresas de
€OoNsSuUmMo masivo.
Habilidades comunicativas
efectivas, creatividad y
atencién al cliente.

Asistente de

Colaboracion con el jefe de Marketing y brindar

atencion al cliente.

Funciones:

e Apoyo en la creacién y ejecucion del plan de
marketing.

Bachiller en Administracion,
Marketing, Comunicaciones, o
afines.

Experiencia minima 1 afio en
el area de marketing y

I\,él\?errl: ;ggga%/ e Apoyo operativo al jefe de marketing. atencion al cliente.
Cliente e Responder 'y atender oportunamente | e Habilidades de comunicacion
consultas, reclamos de los clientes. efectiva, técnicas de atencion
e Reuniry canalizar comentarios de los clientes | al cliente.
para trasladar a los deméas departamentos.
Departamento: Administracion
Dirigir los procesos de administracion del | e Profesional de
talento, monitoreo del rendimiento y desarrollo |  Administracion, Gestion,
de estrategias de crecimiento del personal. Psicologia, o afines.
Funciones: e Experiencia de no menor a5
o Establecer el perfil y disefio de puestos a | afios en el area de Recursos
reclutar y seleccionar al personal. Humanos.
e Evaluacion del clima organizacional y |e Habilidades comunicativas
Jefe de necesidades del personal. efectivas, liderazgo, atencion a
RRHH e Fomentar y mantener el buen clima | los detalles, proactividad.
organizacional.
e Supervision y medicion el cumplimiento de
objetivos del personal.
e Tener un control establecido sobre contratos,
remuneraciones.
e Planificar y controlar los procesos de
reclutamiento de personal.
Dirigir, planificar, organizar y controlar la | e Profesional de
gestion contable y financiera de la empresa. Administracion, Contabilidad,
Funciones: Finanzas.
e Coordinar y supervisar las registraciones | e Experiencia de no menor a 5
Jefe de contables. afios en el area Contable y
Contabilidad |e Garantizar que la informacion contable esté | Financiera.
y Finanzas actualizada.

o Gestionar la estructura de pagos y cobros,
implementando estrategias efectivas.

o Analizar los reportes contables y financieros
para informar a la gerencia general.
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e Elaboracion del presupuesto anual y su
seguimiento.

Asistente de

Funciones:

Apoyar de manera eficiente las operaciones
contables y financieras de la empresa.

e Gestionar y monitorear la caja chica.

e Bachiller en Administracion,
Contabilidad, Finanzas.

e Experiencia minima 1 afio en
el area Contable y Financiera.

Contabilidad - L .
: e Asistir en la preparacion de declaraciones
y Finanzas . o
fiscales.
e Apoyo y seguimiento de las tareas operativas
del area.
Anexo 28. Planilla del personal
REMUTEIEEET Remuneracion Seguro de
Cargo bésica " CTS Gratificacion g Total anual
béasica anual Salud
mensual
Gerente 14,000 168,000 7,000 14,000 15,120 204,120
General
Jefe 7,000 84,000 3,500 7,000 7,560 102,060
Analista 3,500 42,000 1,750 3,500 3,780 51,030
Asistente 2,500 30,000 1,250 2,500 2,700 36,450
Operarios 1,500 18,000 750 1,500 1,620 21,870
Fuerza de 1,800 21,600 900 1,800 1,944 26,244
Ventas
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Anexo 29. Diagnostico ambiental de las operaciones
» Entradas Salidas
Operacion - - : :
Elementos Aspecto ambiental | Impacto ambiental Elementos Aspecto ambiental | Impacto ambiental
Chaco  libre  de .
Seleccion Chaco con | Consumo de | Agotamiento de | impurezas. 32?5522'026" dos gg Contaminacion  del
impurezas. recursos naturales recursos naturales Residuos peligrosos suelo
(impurezas).
< Calentamiento
. . : Generacion de vapor
Secado Chaco hdmedo. Consumo de | Agotamiento de \C/ggg? csiicf?gu a P Global
Energia eléctrica. nergia eléctri recursos renovabl b ' . . inacio
ergia eléctrica energia eléctrica ecursos renovables Ruido. Generacion de ruido Contaminacion
acustica
. Chaco seco. Consumo de | Agotamiento de | Chaco en polvo. < . Contaminacion
Molienda Energia eléctrica. energia eléctrica recursos renovables | Ruido. Generacion de ruido aclstica
Tamizado Chaco en polvo. Consumo de | Agotamiento de gggﬁﬁjgg pol\ég. la rczgindel:zglogélidos gg Contaminacion  del
Energia eléctrica. energia eléctrica. recursos renovables operacion. peligrosos suelo
Agotamiento de
Agua potable Consumo de agua recursos no | Agua tratada Generacion de Y
Filtrado renovables residuos solidos no gjc;rll;[)amlnacmn del
A g Consumo de | Agotamiento de peligrosos
Energia eléctrica. energia eléctrica recursos renovables Impurezas
Consumo de | Agotamiento de
. linsumos de 1a | aditivos recursos no )
Homoc?enelz bebida. alimentarios renovables cI;/IeeIiClIJae bic?;mogenea
ado Energia eléctrica. | Consumo de | Agotamiento de '
energia eléctrica recursos renovables
Solucion : . :
Pasteurizad | homogénea. Consumo de Agotamiento de Bebldad funcional Emision d Contaminacion  del
0 Combustible  (gas | combustible fosil recursos No { preparada. y MISIon de gases aire
GLP) renovables Gases de combustion.
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Agotamiento de
Botellas de vidrio. | Consumo de agua recursos no | Botellas limpias . L
Enjuague | Agua potable. renovables gclalr}eerr]?ézslon de g:oun;amlnauon del
Energia eléctrica. Consumo de | Agotamiento de | Vertido de agua de g
energia eléctrica recursos renovables | enjuague
no renovables | : - i i L
preparada. (plasticos) insumos quimicos Bebida funcional 5 _ Contaminacion
Envasado | Botellas PET. envasada. Generacion de ruido acstica
Tapas. Consumo de | Agotamiento de | Ruido.
Energia eléctrica. energia eléctrica recursos renovables
_ Consumo reculeos Agotamiento de o 5
Bebida envasada. no . Tenovables | i simos quimicos Presentacion final. Generacion de | contaminacion  del
Etiquetado | Etiqueta. (plasticos) Residuos de | residuos s6lidos no | oo
Energia eléctrica. Consumo de | Agotamiento de | etiquetado. peligrosos
energia eléctrica recursos renovables
Presentacion  final Paquetes del .
Empaqueta | (x12). ﬁg”sumoreggﬁg[jgi Agotamiento de | producto. rczginci:gglogélidos gg Contaminacion  del
do Envoltura de (plésticos) insumos Residuos de peligrosos suelo
plastico. empacado.
Agotamiento de Vertido de agua de | Generacién de | Contaminacion  del
N Consumo de agua | recursos no
Agua limpia. renovables lavado. efluentes agua
Limpieza | Detergentes. Ceneracion I
Desinfectantes. Consumo de | Agotamiento de Residuos residuos s6lidos no Contaminacion  del
insumos quimicos | insumos quimicos peligrosos suelo
Vehiculos. . - o Contaminacion  del
; y Emision .
Transborte Combustible. Consumo de ,;Aegg';z(r)ryento gg Gases de combustion. sion de gases aire
P Materiales y | combustible fésil renovables Ruido. Generacion de ruido Contaminacion
productos. acustica
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Anexo 30.

Tabla A30-1. VValores Unitarios de edificacion (soles por m2)

Célculo del monto de inversion en acondicionamiento de la planta

: MUros Instalaciones
Area Y | Pisos |Revestimientos| Bafios eléctricas y
columnas o
sanitarias

Almacén de insumos - - 63.88 - 22.38

Zona de tratamiento| | j1g87 | 160,65 : 41.43

térmico

Zona de transformacion| | 11887 | 160,65 . 41.43

fisica

Zona de formulacién - 118.87 160.65 - 41.43

Zona de envasado 273.33 118.87 160.65 - 41.43

Zona de empaquetado - 118.87 63.88 - 22.38

Almacen de productos| 118.87 63.88 : 22.38

terminados

Lab_oratorlo de Control de i 118.87 160.65 i i

Calidad

Zona de recepcion 'y i i i i i

despacho

Servicios higiénicos - 118.87 - 66.31 22.38

Vestidor - - 63.88 - -

Oficinas administrativas - - 63.88 - 41.43

Comedor - - 63.88 - 22.38

Pasadizo principal 273.33 - - - -

La tabla siguiente es calculada mediante la multiplicacién del valor unitario de edificacion por la

superficie de cada area de la planta.

Tabla A30-2. Precios por area (soles)

) MUros Instalaciones
Area y Pisos | Revestimientos| Bafios eléctricas y
columnas o
sanitarias
Almacén de insumos - - 2,491.32 - 872.82
Zona de ftratamiento| 142644 |  1,927.80 ; 497.16
térmico
Zona de transformacion ; 1,426.44 1,927.80 - 497.16
fisica
Zona de formulacion - 2,852.88 3,855.60 - 994.32
Zona de envasado 9,839.88 | 4,279.32 5,783.40 - 1,491.48
Zona de empaquetado - 2,852.88 1,533.12 - 537.12
Almacen de productos| 927186 | 498264 . 1,745.64
terminados
Lab_oratorlo de Control de i 1,783.05 2.409.75 ) )
Calidad
Zona de recepcion y i i i i i
despacho
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Servicios higiénicos - 2,496.27 - 1,392.51 469.98
Vestidor - - 958.20 - -
Oficinas administrativas - - 5,174.28 - 3,355.83
Comedor - - 2,299.68 - 805.68
Pasadizo principal 18,859.77 - - - -
Anexo 31. Gastos de puesta en marcha del proyecto
Concepto Descripcion Subtotal (S/) Total (S/)
Servicios
Asesoria Legal Constltuc!on de I_a sociedad y asesoria 101 101
para demas permisos.
Consultora L
RRHH Contratacion de personal. 7,692 7,692
Agencia Desarrollo web, disefio de imagen
9 : corporativa, gestion de redes sociales y 4,500 4,500
Marketing . .
creacion de contenido.
Servicio Técnico | Instalacion de equipos de planta. 3,000 3,000
Remuneraciones
Gerente General Como |I’d€l: del proyecto el gerente 15,260 15,260
general serd contratado con 1 mes de
Jefe anticipacion al igual que los jefes de 7.630 7.630
Operaciones departamentos estratégicos, con el fin
Jefe de Ventas de llevar a cabo la planificacion vy 7,630 7,630
- gestion de las actividades de puesta en
Jefe de Marketing | marcha. 7,630 7,630
Promocion
Actividades de marketing previo al
Campar_wa inicio _ de comercializacion, 13,042 15.390
lanzamiento correspondiente  a 1 mes del
presupuesto anual.
Anexo 32. Inversion en Capital de Trabajo

A través del método de Maximo Déficit Acumulado se estima el requerimiento de efectivo para el

Capital de Trabajo, el siguiente cuadro muestra el detalle por concepto del flujo de ingresos y egresos,

donde se selecciona el mes donde el saldo acumulado resulta méximo en comparacion con los otros

periodos.
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Tabla A32-1. Método de maximo déficit acumulado

Concepto | Ario 0 | Mes 1 | Mes 2 | Mes 3 | Mes 4 | Mes 5 |
Ingresos
Demanda 58,141 69,770 81,398 81,398 93,026
Precio 2.70 2.70 2.70 2.70 2.70
Total ingresos - 78,491 172,680 204,076 219,774 235,472
Egresos
Lotes de Produccion 58,800 70,000 81,200 81,200 93,800 92,400
Materiales Directos 30,765 36,625 42,485 42,485 49,077 48,345
Materiales Directos 15,382 33,695 39,555 42,485 45,781 48,711
Mano de Obra Directa 12,758 12,758 12,758 12,758 12,758
Materiales Indirectos 1,938 1,938
Mano de Obra Indirecta 14,580 14,580 14,580 14,580 14,580
Gastos Indirectos 1,101 1,311 1521 1521 1,756 1,730
Personal de Administracion 44,348 44,348 44,348 44,348 44,348
Servicios de terceros 1,425 1,425 1,425 1,425 1,425
Sistemas 743 743 743 743 743
Arriendo 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000
Gastos Varios 766 766
Responsabilidad Social
Personal de Ventas 57,227 57,227 57,227 57,227 57,227
Promocion 15,452 15,452 15,452 15,452 15,452
Agencia de Marketing 2,876 2,876 2,876 2,876 2,876
Distribucién 9,690 9,690 9,690 9,690 9,690
Total egresos - 28,188 |- 203,104 |- 209,174 |- 212,104 |- 215,636 |- 221,244
Saldo - 28,188 |- 124613 |- 36,494 |- 8,028 4,138 14,229
Saldo acumulado - 28,188 |- 152,801 |- 189,295 |- 197,322 |- 193,184 |- 178,955
Anexo 33. Costos de produccion - Presupuesto de Materiales Directos
Tabla A33-1. Requerimientos y precios de materiales directos
Requerimientos en Kilogramos o Unidades Precio sin
Concepto GV (S/
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 | Afo5 (S))
Agua 402,020 413,894 434,606 456,666 | 480,523 0.01
Chaco 4,165 4,288 4,502 4,731 4,978 2.54
Stevia
(Endulzante) 584 602 632 664 698 46.61
Acido citrico
(E330) 526 541 569 597 629 3.98
Estabilizante 619 638 670 704 740 2559
(CMCQC)
Saborizante  de|  ggg 987 725 653 573 54.24
pifia
Saborizante  de 311 435 573 113.73
manzana
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a) Consumo de servicio de agua potable

Tabla A35-1. Presupuesto de consumo de agua (soles)

Conservante
(E202). 234 241 253 266 279 25.76
Botellas + Tapas | 1,162,827 | 1,197,171 | 1,257,082 | 1,320,888 |1,389,894 0.25
Etiquetas 1,162,827 | 1,197,171 | 1,257,082 | 1,320,888 | 1,389,894 0.08
Envoltura
(Stretch film) 709 730 767 806 848 15.25
Tabla A33-2. Presupuesto de materiales directos (soles)

Concepto Afio 1 Ao 2 Afo 3 Afio 4 Ao 5
Agua 3,154 3,247 3,410 3,583 3,770
Chaco 14,118 14,535 15,263 16,037 16,875
Stevia (Endulzante) 27,236 28,040 29,443 30,938 32,554
Acido citrico (E330) 2,095 2,157 2,264 2,379 2,504
Estabilizante (CMC) 15,852 16,320 17,137 18,007 18,948
Saborizante de pifia 51,976 53,511 39,332 35,424 31,063
Saborizante de 35,346 49,520 65,134
manzana
Conservante (E202). 6,022 6,199 6,510 6,840 7,197
Botellas + Tapas 285,780 294,220 308,944 324,625 341,584
Etiquetas 98,545 101,455 106,532 111,940 117,788
Eﬂ;";"t“ra (Stretech | 16818 11,138 11,695 12,289 12,931

Anexo 34. Costos de produccion - Presupuesto de Materiales Indirectos
Tabla A34-1. Presupuesto de materiales indirectos
.. - Precio sin | Subtotal (S/)

Concepto Requerimiento Presentacion IGV (S/) Afi01-5
Mandil 24 Unidades 42.37 1,017
Guantes quirargicos 16 Caja x 100 unidades 29.66 475
Cofias 16 Caja x 100 unidades 27.12 434
Mascarillas 32 Caja x 50 unidades 12.71 407
Botas de seguridad 9 Unidades (pares) 45.76 412
Desinfectante 6 Botellas x 5 litros 53.31 320
Pafios de limpieza 3 Rollos x 88 unidades 39.83 119
Jabén liquido 4 Botellas x 4 litros 25.34 101

Anexo 35. Costos de produccion - Presupuesto de Gastos Indirectos

Concepto

Requerimiento
(m°)

Precio sin
IGV (S/)

Subtotal (S/)
Afol-5
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Consumo de agua

42

7.85

330

b) Consumo de servicio de electricidad

Tabla A35-2. Método de calculo del consumo eléctrico (soles)

. . Potencia TE Consumo Tarifa
HEGIRES Cantidad) * w\\y | (minfund) | (KW-h) | (S/ por KW-h)
Dc_eshldratadora de 1 5 0.03
alimentos
- - (Demanda
Molino pulverizador 2.3 0.02 anual)
Tamizador de harinas 0.14 0.01 X
X - (Tiempo

Filtro (Osmosis| 4 45 0.05 estandar) 0.66
inversa) X
Marmita con agitador 1 0.07 (Potencia)
Maquina Triblock 1 0.03 X
Etiquetadora (Cantidad)

queta 1 1.5 0.03
automatica

Tabla A35-3. Presupuesto de consumo de eléctrico (soles)

Maquinas Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5
Deshidratadora  de| 49 730 767 806 848
alimentos
Molino pulverizador 453 467 490 515 542
Tamizador de harinas 17 17 18 19 20
Filtro (Osmosis| 5 614 2,692 2,826 2,970 3,125
inversa)

Marmita con agitador 2,660 2,739 2,876 3,022 3,179
Maquina Triblock 1,267 1,304 1,369 1,439 1,514
Etiquetadora 507 522 548 576 606
automatica

Subtotal (S/) 8,227 8,470 8,893 9,345 9,833

c) Consumo de gas: Correspondiente a la operacidn de pasteurizado en la marmita agitadora.

Tabla A35-4. Método de calculo de consumo de gas

. Podg 4 Flujo TE Consumo Tarifa
OB (S5, (Cf(%'\?wl'(zo) (kg | (min/ung) h) (S/ por kg)
(Demanda anual)
6 13.97 0.43 0.07 (Tiempoxesténdar) 4.43
(Fl)ljjo)
Tabla A35-5. Presupuesto de consumo de gas
Concepto Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Consumo (kg) 577 594 624 655 689
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subtotal (S) | 2,553 2,628 2,760 2,900 3,051
d) Mantenimiento de maquinas de produccién
Tabla A35-6. Presupuesto de mantenimiento
Concepto Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Subtotal (S/) 1,167 1,167 1,401 1,517 1,634

e) Transporte de Chaco: Calculado en base al flete igual a S/ 1,483 por tonelada y el

requerimiento anual de Chaco.

Tabla A35-7. Presupuesto de transporte de Chaco

Concepto Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
Subtotal (S/) 6,177 6,359 6,677 7,016 7,383
Anexo 36. Costos de produccion - Depreciacion de activos productivos
Tabla A36-1. Presupuesto de depreciaciéon
Concento Valor inicial Tasa de Depreciacion Valor
P (S/) depreciacion Afol-5 residual (S/)
Maquinaria 58,356 10% 5,836 29,178
Equipos de planta 5,359 10% 536 2,680
Muebles 24,345 10% 2,434 12,172
Enseres y 1,277 10% 128 639
accesorios
Anexo 37. Gastos de Administracion - Presupuesto de Servicios
Tabla A37-1. Presupuesto de servicios
Concepto Afio 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Servicio de limpieza 7,848 7,848 7,848 7,848 7,848
Asesoria legal 971 971 971 971 971
Agua y alcantarillado 791 791 791 791 791
Electricidad 2,348 2,348 2,348 2,348 2,348
Red movil y fija 2,537 2,537 2,537 2,537 2,537

Anexo 38. Gastos de Administracion - Presupuesto de Gastos varios
Tabla A38-1. Presupuesto de gastos varios
Requerimiento ” Precio sin | Subtotal (S/)
Concepto anual Presentacion IGV (S/) Afio 1 -5

Papel A4 8 Paquete x 500 unidades 20.65 165
Boligrafos 2 Caja x 50 unidades 25.25 51
Tinta de impresora* 6 Kit de 4 colores 53.39 214
Agendas 18 Unidades 11.78 212
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Engrapadoras* 6 Unidades 8.66 52
Grapas* 6 Caja x 5000 unidades 2.75 17
Tijeras* 8 Unidades 2.18 17
Sobres de manila 4 Paquete x 50 unidades 10.80 43
Papel Higiénico 6 Paquete x 4 rollos 50.00 300
Jabén Liquido 4 Botellas x 4 litros 25.34 101
Limpiador de pisos 3 Botellas x 4.5 litros 14.83 44
Bolsas de basura 4 Paquete x 100 unidades 20.60 82

*Nota: Varia el requerimiento anual

Anexo 39. Gastos de Administracion — Depreciacion

Tabla A39-1. Presupuesto de depreciacion de activos administrativos

Concento Valor inicial Tasa de Depreciacién Valor
P (S/) depreciacion Afol-5 residual (S/)
Equipos 27,286 20% 5,457 -
Muebles y enseres 19,085 10% 1,908 9,542
Acondicionamiento 85.671 506 4,284 64.253
de planta

Anexo 40. Gastos Financieros

a) Activos Fijos: En el siguiente cuadro se presentan los montos relacionados al préstamo para la

adquisicion de activos fijos.

Tabla A40-1. Calendario de pagos para activos fijos

Concepto Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4
Saldo inicial 182,860 148,795 107,917 58,864
Cuota 70,637 70,637 70,637 70,637
Amortizacion 34,065 40,878 49,053 58,864
Interés 36,572 29,759 21,583 11,773
Saldo capital 148,795 107,917 58,864 -

b) Capital de trabajo: En el siguiente cuadro se presentan los montos relacionados al préstamo

de efectivo para capital de trabajo.

Tabla A40-2. Calendario de pagos para capital de trabajo

Concepto Afo 1 Afo 2
Saldo inicial 59,197 32,887
Cuota 41,109 41,109
Amortizacion 26,310 32,887
Interés 14,799 8,222
Saldo capital 32,887 -
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Anexo 41.

Médulo IGV

Tabla A41-1. Célculo del flujo de IGV por pagar

Concepto Afo 0 Afo 1 ARo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
INGRESOS
Ingresos por ventas - 478,927 | - 493,072| - 569,522 598,430 675,276
Otros ingresos 4,822
Total ingresos - 478,927 - 493,072 - 569,522 598,430 680,098
INVERSION
Inversion en activos fijos 39,848
: rr:;enr;:gres en activos 4,694
Total inversiones 44 543
EGRESOS
Costos de Ventas 96,720 99,551 107,860 114,476 121,655
Gastos de 4,979 5,919 5,815 4,998 4,982
Gastos de Ventas 51,288 52,789 56,584 56,539 58,789
Total de egresos 152,986 158,260 170,259 176,012 185,426
Diferencia 44,543 - 325,941 - 334,813 - 399,263 422,417 494,671
Crédito Fiscal 44 543
IGV A PAGAR - 281,398 - 334,813 - 399,263 422,417 494,671
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