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Resumen Ejecutivo

Del Mantaro es una solucion que se presenta para atender la problematica de los
pequefios productores de papa del departamento de Junin, quienes reciben ingresos muy por
debajo del precio promedio nacional de S/0.94 por Kg por la venta de sus productos
(Minagri, 2020).

Para poder lograrlo, Del Mantaro implementara una planta de papas prefritas
congeladas, trabajando directamente sin intermediarios con los pequefios agricultores como
proveedores de papa, ofreciéndoles un pago justo y una alianza estratégica a largo plazo
permitiendo a ambas partes beneficiarse. Por otro lado, la solucién que brinda Del Mantaro
encaja perfectamente con las necesidades de las pequefias y medianas pollerias
independientes de Lima Norte, ya que en la actualidad estas empresas tienen problemas con
el control de stock y abastecimiento eficiente de sus papas para fritura, por lo que Del
Mantaro les ofrece un producto de mejor calidad y mayor durabilidad que los proveedores
informales locales y un precio més competitivo que los grandes importadores del pais.

Para comprobar que Del Mantaro podra ser un emprendimiento exitoso, se valido que
éste sea deseable a través de una encuesta a los encargados de las pollerias, dando un
resultado de disposicion a la compra del 53% de los encuestados; de igual forma, se teste6 la
factibilidad operativa y del plan de marketing, obteniendo como resultados positivos un
margen bruto mayor al 50% para el primer caso; y una rentabilidad de 4.7 veces por cada sol
invertido en el plan de mercadeo. Adicionalmente, se probd que el proyecto es viable al
realizar simulaciones Montecarlo que mostraban que la probabilidad de obtener un VAN
menor de S/ 3,000,000 tan solo es de 12.76%.

Finalmente, se concluye que Del Mantaro es un negocio rentable, ya que del andlisis
financiero se obtiene un VAN de S/ 3,684,419 y una TIR de 20%; ademads de ser una solucion

sostenible por impactar en las ODS 1; 8 y 9; y obtener un VAN Social de S/ 3,111,068.



Abstract

Del Mantaro is a solution that is presented to address the problem of small potato
producers in the department of Junin, who obtain income below the national average price of
S/ 0.94 per Kilo for the sale of their products (Minagri, 2020).

To achieve this, Del Mantaro will implement a frozen pre-fried potato plant and will
work directly and without intermediaries with small farmers as potato suppliers, offering
them a fair payment and a long-term strategic alliance that allows both parties to benefit. On
the other hand, the product offered by Del Mantaro is a solution that fits perfectly with the
needs of small and medium-sized independent pollerias in Lima Norte, since these companies
currently have problems with stock control and efficient supply of their potatoes, therefore,
Del Mantaro offers a product of better quality and greater durability than local informal
suppliers and a more competitive price than the main importers of Peru.

In order to confirm that Del Mantaro could be a successful enterprise, it was validated
that it is desirable through a survey for the pollerias managers, giving a result of the
willingness to buy of 53% of the respondents; In the same way, the operational feasibility and
the marketing plan were tested, obtaining as positive results a gross margin greater than 50%
for the first case; and a return of 4.7 times for each dollar invested in the marketing plan.
Additionally, it was proved that the project is viable by performing Montecarlo simulations
that showed that the probability of obtaining an NPV of less than US$ 750,000 is only
12.76%.

In conclusion, Del Mantaro is a profitable business since an NPV of US$ 921,104 and
an IRR of 20% is obtained from the financial analysis; In addition to being a sustainable

solution for impacting on SDG 1; 8 and 9; and obtain a Social VAN of US§ 777,767.
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Capitulo I: Definicion del Problema

En el presente capitulo se explica brevemente la definicion del problema a resolver,
asi como el sustento de su complejidad y su relevancia para la sociedad en el logro de los
Objetivos de Desarrollo Sostenible.

1.1 Contexto del Problema a Resolver

La crisis sanitaria del Covid-19 repercutié de forma inmediata en el mercado de
productos bésicos, afectando la oferta y demanda, asi como las cadenas de suministro a nivel
mundial, producto del confinamiento para evitar la propagacion del virus. No obstante, el
sector agricola ha evidenciado gran resiliencia frente a otros sectores economicos, explicado
por la continuidad de las exportaciones de productos agricolas alimenticios. Hacia el afio
2030 se estima que la poblaciéon mundial se incremente en promedio a 8,500 millones de
personas, es decir a una tasa de crecimiento del 0.9% anual. En cuanto al PBI mundial, se
proyecta un crecimiento del 2.9% promedio anual, mientras que la demanda mundial de
productos agricolas bésicos (arroz, trigo, legumbres, tubérculos y azlicar) aumentara a una
tasa del 1.2% anual, evidenciando una desaceleracion respecto a la década anterior que
presentaba un crecimiento del 2.2% anual. Asimismo, se proyecta que América Latina y el
Caribe exporten el 34% de su produccion agricola nacional hacia otras regiones del mundo
(OCDE-FAO, 2021).

Seglin la Organizacion de las Naciones Unidades para la Alimentacion y la
Agricultura, América Latina y el Caribe se constituye como la principal region exportadora
de alimentos a nivel mundial, dado que si bien producen solo el 13%, aporta el 45% de las
exportaciones netas globales de alimentos, a comparacion de otras regiones del mundo,
demostrando que la agricultura continta siendo una de las principales actividades econdmicas

de la region, donde existen aproximadamente 15 millones de agricultores y representando el



5.3% del producto bruto interno (PBI) en Sudamérica, 4.2% en Centroamérica 'y 3.2% en el
Caribe (FAO, 2019).

Por otro lado, el PBI agricola en el Pert ha ido creciendo a un ritmo promedio anual
del 3.3% entre el periodo 2000 - 2015, mientras que al cierre del 2020 represento el 6% de la
produccion nacional, lo que si bien ha significado un gran aporte para la reduccion de los
niveles de pobreza extrema, continta siendo el principal medio de subsistencia para muchos
de los hogares mas pobres de la region, cuyos niveles de ingresos se han visto estancados y
las tasas de pobreza en los sectores rurales contintian a la alza (Banco Mundial, 2017).

De esta manera, se ha identificado que la actividad agropecuaria representa una de las
principales actividades econdmicas para el departamento de Junin, siendo la papa su principal
cultivo agricola orientado al mercado interno, convirtiéndolo en el sexto productor de papa a
nivel nacional (Minagri, 2020) y cuenta con un total de 134,949 productores agropecuarios
(Midis, 2021), de los cuales el 85.9% se dedica a la agricultura familiar de subsistencia,
debido a que cuentan con una limitada disponibilidad de tierras y se encuentran
desvinculados del acceso directo a los mercados, ya sea a nivel local, regional o nacional.

Seglin el Reporte regional de indicadores sociales del Ministerio de Desarrollo e
Inclusion Social (Midis, 2021), la pobreza monetaria en el departamento de Junin se
incremento de 20.7% al cierre de 2019 a 31.4% al cierre de 2020, convirtiéndola en la décimo
cuarta region mas pobre del pais con 391 mil personas en esa condicion, quienes perciben en
promedio un ingreso per capita mensual de S/ 360 y cuyo gasto per capita no cubre las
necesidades basicas de adquirir una canasta de bienes alimentarios y no alimentarios
(vivienda, vestido, salud, transporte, etc.). Por otro lado, el indice de pobreza extrema en la
region se increment6 de 2.0% a 7.1% al cierre de 2020, afectando a un total de 88 mil

habitantes, quienes no pueden costear el valor de una canasta basica de consumo alimentario.



1.2 Presentacion del Problema a Resolver

Para definir el problema a resolver se presenta el caso de Maria Zavala Gamarra,
quien vive con sus 3 hijos en el Distrito de Huachac, ubicado en la provincia de Chupaca del
departamento de Junin. Maria se dedica a la agricultura, principalmente al cultivo de papa, el
cual constituye su principal fuente de ingreso para cubrir las necesidades basicas de su
familia. No obstante, muestra gran preocupacion por las condiciones en que son ofertados sus
productos agricolas, dado que se ve obligada a vender parte de sus cosechas a precios muy
bajos, aproximadamente S/ 0.39 por kilo, desde la chacra, ante la falta de recursos para poder
trasladarlos y ofertarlos en otros mercados, donde puedan ser adquiridos a precios mas
competitivos con relacion a otras regiones. Asi como Maria, otros productores de papa de
Junin presentan las mismas necesidades, debido a que no tienen acceso al mercado directo y
terminan vendiendo sus productos a acopiadores o mayoristas, ante el reducido volumen de
produccion y a la falta de conocimientos sobre técnicas de produccion agricola que les
permitan ser mas competitivos en cuanto a la calidad y variedad de sus cultivos de papa, lo
cual puede minimizar sus ingresos hasta en un 30%.

En los tltimos cinco afios, la evolucion de los precios en chacra de la papa ha ido
mostrando fluctuaciones inversas con relacion al volumen de produccion, que viene
incrementandose de forma gradual afio tras afio, impulsado por las preferencias del
consumidor peruano respecto al consumo de papa. Esta disminucion de precios afecta de
manera directa a los pequefios productores de papa del departamento de Junin, quienes
perciben ingresos muy bajos de S/ 0.39 por kilo por la venta de sus productos, valor muy por
debajo del precio promedio de S/ 0.94 que perciben en otras regiones (Minagri, 2020).

1.3 Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver
La tradicional cadena de abastecimiento del mercado de la papa conlleva la

participacion de diferentes actores, entre los que se encuentran: los agricultores, acopiadores



locales, mayoristas, minoristas y consumidor final. Si bien los acopiadores locales juegan un
rol importante en el proceso de comercializacion, dado que representan el primer eslabon de
la cadena y se encargan de comprar y reunir la produccion de los pequefios productores de
papa para luego venderlos a los mayoristas, muchas veces se aprovechan de las necesidades
de los agricultores y pagan precios muy por debajo del promedio por los volimenes pequefios
que ofertan los productores desde la chacra, quienes ante la falta de recursos terminan
aceptando esos precios. Por otro lado, los mayoristas concentran grandes volumenes de papa,
el cual suelen comprar a los acopiadores rurales en el mismo campo para luego distribuirlos a
los mayoristas locales, regionales o nacionales, lo que les permite negociar mejores precios
por volumen con los acopiadores, afectando el precio final a pagar a los pequeiios
productores de papa (Bernet et al., 2008).

Por lo expuesto anteriormente, la complejidad del problema radica principalmente en
romper con la tradicional cadena de abastecimiento del mercado agricola, buscando un
proceso de comercializacion mds eficiente, que permita reducir los costos de los servicios de
comercializacién y por ende, crear mayor valor para los pequefios productores de papa;
sumado a la complejidad que representa la insuficiente disponibilidad de tierras, la falta de
conocimiento técnico, los recursos naturales y finalmente, los cambios de temperatura que
afectan directamente la produccion agricola.

Por otro lado, representa un problema relevante, dado que los productores de esta
region son los mas afectados con relacion al resto de agricultores de las otras zonas
altoandinas, debido a que perciben los precios mas bajos de la region; convirtiéndolos en la
décimo cuarta region mas pobre del pais con un ingreso promedio 360 soles por mes (Midis,
2021), limitando asi el acceso a una mejor educacion, mejor atencion en salud, servicios

bésicos e incluso la diversificacion de sus productos agricolas.



De esta manera, se plantea la busqueda de soluciones que generen un impacto positivo
en el objetivo de desarrollo sostenible “Trabajo decente y crecimiento econdmico”, teniendo
como meta mejorar el ingreso actual de los pequenios productores de Junin en funcién al
precio promedio de mercado y contribuir a crear un sistema de comercio sostenible y justo en
el tiempo, permitiéndoles mejorar sus condiciones de vida y el de sus familias, buscando
también que estas soluciones puedan ser implementadas en otras regiones del pais.

Finalmente, se debe tomar en cuenta que el calculo del mercado a atender se
desarrolla en el capitulo 6 en la seccion de plan de mercadeo con el fin de mantener una

logica narrativa.



Capitulo IT: Analisis del Mercado

En el segundo capitulo se hara un analisis del mercado de las papas fritas en el Pert y
se describiran sus principales caracteristicas; seguidamente, se profundizara en el entorno
competitivo mediante el estudio de las fuerzas de Porter y un analisis comparativo de los
principales competidores que permitira identificar oportunidades con alto potencial dentro de
este mercado.

2.1 Descripcion del Mercado o Industria

En primer lugar, es importante tener en contexto que el consumo per céapita de papa de
los peruanos supera los 90 kg, segun el analisis de mercado de la papa del Minagri (2020), y
que el Pert produce mas de 5 millones de toneladas anuales, el cual es destinado para el
consumo local y para la exportacion. Por otro lado, el Pert importa mas de 50 mil toneladas
de papa procesada, de las cuales, las papas prefritas congeladas representan aproximadamente
el 60% (Minagri, 2020), dado que en el pais no se ha desarrollado una industria de
procesamiento de papa.

Con respecto al mercado de las papas prefritas importadas se sabe que Paises Bajos es
el mayor productor de papa prefrita y congelada, dado que producen variedades del género
Solanum y especie Solanum Tuberosum. Las condiciones de latitud norte entre 45° hasta 53°
les permite a Paises Bajos, Bélgica y Canada tener dias mas largos de 18 horas y, por
consiguiente, mayor iluminacion, un mayor crecimiento y desarrollo de sus cultivos. Ademas,
sus terrenos planos y 100% tractoréales posibilitan a estos paises tener un rendimiento
promedio de 45 toneladas por hectarea a mas y se estima que aproximadamente el 60% de su
produccion es orientada al procesamiento de diversos subproductos de papa (Agraria, 2019).

Una vez en el mercado local, las papas prefritas importadas atienden a 3 grandes
sectores: los supermercados, los fast foods y otros afines; y las pollerias. Los primeros tienen

una estructura de compra mixta, ya que los supermercados importan directamente las papas



prefritas para su venta al consumidor final y también se abastecen de importadores locales
como Alicorp con su marca Cocinero o Soraya S.A.C con la linea Green Food. La situacion
de los fast foods es similar, ya que también los grandes operadores como Delosi, EP de
Franquicias o Bembos importan directamente para autoabastecerse, pero en el caso de las
cadenas de McDonalds y Fridays se sabe que le compran localmente al importador Axionlog
Perti. Entonces, el mercado de las papas prefritas importadas para pollerias es controlado
principalmente por 4 grandes empresas nacionales: Alicorp, Axionlog Pert, Oregon Foods 'y
Abastecedora Alimenticia S.A.C (ver Apéndice A), quienes en conjunto importan mas del
60% del total de papas prefritas congeladas (Veritrade, 2020). Por consiguiente, el mercado
de las papas prefritas congeladas importadas queda distribuido de la siguiente manera:
pollerias con el 80%, supermercados con 4%; y fast foods y otros con el 16%.

En relacion con el mercado més atractivo para abastecer papas prefritas, que
corresponde a las pollerias, la Asociacion Peruana de Avicultura (2019) sostiene que es un
sector que mueve mas de US$ 1.3 millones anualmente y tiene una proyeccion de
crecimiento de 3.1% anual. Ademas, se sabe que en Lima metropolitana existen mas de 3200
pollerias (Agraria, 2020) y las 3 principales cadenas: Norky’s, Roky’s y Pardos Chicken
cuentan en su conjunto con el 40% del marketshare (E1 Comercio, 2019).

Si bien se mostré anteriormente que el mercado de las pollerias abarca el 80% de las
papas prefritas congeladas importadas, es decir alrededor de 25 mil toneladas, esta cantidad
solo representa el 10% del total de papas fritas que se requieren para el sector (Minagri, 2020;
RPP, 2017), mientras que el 90% restante que corresponde a 225 mil toneladas provienen de
proveedores locales que no producen la papa procesada de igual forma que las importadas, y
son generalmente pequeias empresas informales que se abastecen de mercados mayoristas
para pelar, picar y embolsar las papas en condiciones de poca salubridad y control sanitario

(Agraria,2020). Las variedades de papa mas utilizadas por estos proveedores informales para



ser cortadas en tiras para fritura son canchan, perricholi y inica, que son de la preferencia de
los consumidores por su frescura, textura y sabor (Minagri,2020).
2.2 Analisis Competitivo Detallado

Buscando comprender mejor la industria de las papas fritas en el Pert; asi como los
factores internos que intervienen, se hara un analisis basado en las 5 fuerzas de Porter; y
seguidamente, se elaborara un comparativo entre los principales competidores del mercado.
2.2.1 Fuerzas de Porter

2.2.2.1 Poder de Negociacion de los Proveedores. Hoy en dia existe en el mercado
peruano dos grandes grupos de proveedores de papa para fritura, por un lado, se encuentran
los mayoristas de papa fresca que abastecen a los proveedores informales de papa picada, y
por el otro, los grandes productores de papa prefrita congelada, principalmente europeos, que
abastecen a los grandes importadores de la industria. En ese sentido, el poder de negociacion
de los mayoristas es relativamente bajo, dado que los proveedores informales tienen
diferentes opciones de tipos de papa y de regiones que la producen en el mercado mayorista.
No obstante, el poder de negociacion de los grandes productores de papa a nivel internacional
es medio, ya que por lo general cierran acuerdos de compra anual para su distribucion,
obligandoles a respetar el periodo del contrato para renegociar nuevas condiciones
comerciales y/o buscar nuevas opciones de compra con otros proveedores.

2.2.2.2 Poder de Negociacion de los Clientes. En el momento en que el cliente
decide consumir papas fritas, se debe tomar en cuenta que este producto es principalmente
complementario y como ya se mencion6 anteriormente, el peruano las consume
principalmente como acompanamiento del pollo a la brasa y en menor medida en restaurantes
de parrillas o salchipaperias; en ese sentido, a pesar de tener muchos de puntos de compra

alrededor de pais, el poder de negociacion del cliente con respecto a la papas fritas es bajo, ya



que el precio se define en funcion plato principal como los ya citados, por lo que la papa en si
no es fundamental el momento de decidir la compra.

2.2.2.3 Amenaza de Ingreso de Nuevos Competidores. En el mercado peruano los
principales importadores de papa prefrita congelada son Alicorp, AxionLog Perti y Oregon
Foods, que abastecen a las principales cadenas de pollerias. En este segmento, la barrera de
entrada es alta, debido a que estas pollerias mantienen asociaciones directas con estos
importadores de papa, los cuales valoran su calidad y 6ptimo consumo de aceite para frituras.

Por otro lado, existen las abastecedoras nacionales informales de papa picada para las
pollerias independientes, que utilizan como insumo principal la papa peruana. En este sector,
la barrera de entrada es baja, dado que no demanda mucha inversion en activos fijos ni en
infraestructura, ni requiere la contratacion de personal cualificado para llevar a cabo la venta
de este tipo de producto.

Para competir en un mercado formal, a través de una planta procesadora, es necesario
una alta inversidn en maquinaria y equipos, y en personal técnico capacitado, lo que
representa una alta barrera de entrada para el posible ingreso de nuevos competidores al
mercado. Por tal motivo, se considera un nivel bajo de amenaza del ingreso de un nuevo
competidor.

2.2.2.4 Intensidad de Rivalidad entre Competidores. El crecimiento exponencial
del sector de pollerias conlleva a que la rivalidad de competidores sea alta respecto a las
empresas que importan papa prefrita congelada. Entre las que tienen mayor participacion de
mercado son: Alicorp S.A.A con 33.38%, Axionlog Pert S.A.C con 13.38%, Oregon Foods
S.A.C con 6.32% y Abastecedora Alimenticia S.A.C con 3.99%. Sin embargo, el 90% del
consumo de papa de las cadenas de pollerias y fast foods corresponden a las papas peruanas

frescas, peladas y picadas (Minagri, 2020), las cuales son ofertadas en todos los distritos y
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ciudades del pais a precios muy competitivos. En tal virtud, el nivel de competencia a nivel
nacional es alto.

Por otro lado, cambiando de perspectiva el analisis de Del Mantaro como parte de la
cadena de abastecimiento de la papa, éste compite con mayoristas y acopiadores, quienes
pueden llegar a trabajar con mas de 100,000 agricultores en Junin (Minagri, 2020); sin
embargo, para llevar a cabo el proyecto de Del Mantaro solo se utilizaran entre 30 y 40 de
ellos; por lo que al haber tantas opciones de productores dispersos geograficamente a
disposicion de los mayoristas, éstos pueden trabajar con una gran cantidad sin afectar a los
demas, determinandose que la intensidad de la rivalidad es baja.

2.2.2.5 Amenaza de Productos Sustitutos. En el sector de pollerias, el sustituto
directo de la papa prefrita congelada es la papa fresca picada y pelada, la cual abarca el 90%
del mercado nacional y es de facil acceso. Por otro lado, con respecto a la papa como
complemento del pollo a la brasa, se considera de alta importancia y gran tradicion para este
plato; sin embargo, también se encuentran en el mercado otras opciones que la pueden
sustituir como el arroz chaufa o el camote, pero su relevancia es minima, asi, por ejemplo, el
consumo per capita anual del camote es de 3.6 Kg (Emmsa, 2019), el cual es
considerablemente menor al de la papa que es de 90 Kg. En ese sentido, se considera que la
amenaza de la papa picada pelada es alta con respecto a la papa prefrita congelada; no
obstante, la amenaza de otros complementos del pollo a la brasa como el camote, es muy
baja.

2.2.2 Anadlisis Comparativo

En la Tabla 1 se muestra a los principales competidores agrupados en 2 grandes
categorias, los grandes importadores, los cuales son empresas que operan en el Peru y que
importan y distribuyen localmente papas prefritas congeladas; y los proveedores informales

que comercializan papas peruanas picadas mayoritariamente para pollerias.



Tabla 1

Cuadro Comparativo de Competidores de Del Mantaro
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Capitulo III: Investigacion del Usuario y Cliente

En el tercer capitulo se describe el perfil del usuario; es decir, el pequeio productor de
papa de Junin, y del cliente final que son las pollerias independientes de Lima Norte; de igual
forma, gracias al lienzo de mapa de experiencia se identifican los puntos de dolor de ambos
que luego permitiran hallar sus necesidades; las cuales son el punto de partida para disefiar un
producto o servicio que las satisfaga.
3.1 Perfil del Usuario y Cliente
3.1.1 Perfil del Usuario

El perfil del usuario se define en base a las entrevistas realizadas a los pequefos
productores de papa del departamento de Junin (ver Apéndices B), las mismas que
permitieron recopilar y entender los datos mas relevantes de sus creencias, actividades,
familia, circulo social y problemas. En la exploracion del perfil identificamos que el
agricultor se sustenta de la cosecha de sus productos, como la papa, permitiendo asi que
pueda generar ingresos para su familia. Las actividades que realiza son de tipo agricola y
ganadera, sin embargo, afronta problemas como el bajo precio de los productos del campo,
impacto climatoldgico y apoyo del gobierno. Para poder ver el perfil demografico de los
entrevistados y el registro de las entrevistas, revisar el Apéndice D. Ademas, toda la
informacion recabada ha sido indispensable para construir la matriz meta usuario mostrada en

la Figura 1.
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Figura 1
Lienzo Matriz Meta Usuario
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3.1.2 Perfil del Cliente

En cuanto al cliente, se pudo construir su perfil en base a entrevistas a duefios,
administradores y expertos en pollerias (ver Apéndices C y E) que permitieron conocer mas a
fondo el tipo de negocio que se busca atender. Se pudo profundizar en sus caracteristicas

generales, el tamafio y capacidad de atencion de los locales, las necesidades que tienen, los

atributos que valoran, las dindmicas de compra, entre otros. En la Tabla 2 se presenta la

informacion recabada de forma estructurada.
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Tabla 2
Perfil del Cliente
ftem Descripcion
oy Pollerias ubicadas en Lima norte independientes y que no pertenecen a grandes
Caracteristicas 1 . e
| cadenas, generalmente solo tienen un local y pueden ser negocios familiares.
generales

Atienden en salon y/o por delivery.

Su tamanio es medido de diferentes formas. Por nimero de mesas, cantidad de
pedidos o personas atendidas, pero el indicador que tienen mejor contralado es el de
la cantidad de pollos vendidos: 20 en dias de semana hasta 60 los fines de semana;
ademas de la cantidad de papas utilizadas: 20 kg en dia de semana hasta 100 kg los
fines de semana.

Tamaio: Capacidad
operativa y atencion

Este tipo de pollerias requiere de multiples proveedores, ya que estos no siempre
cumplen a tiempo con los pedidos, de igual forma, requieren flexibilidad para los
horarios de entrega y fecha de pago (informalidad)

Principales necesidades
(Proveedores)

Los administradores van al local por lo menos 2 horas antes del inicio de la
atencion para organizar y recepcionar los pedidos, durante la jornada laboral
normalmente ellos mismos controlan la caja y coordinan con proveedores, al final
del dia hacen la limpieza.

Dinamica operativa

3.2 Mapa de Experiencia de Usuario y Cliente

El mapa de experiencia de usuario da un panorama del manifiesto de los pequefios
productores con respecto a sus actividades agricolas, de la misma manera sus pensamientos y
emociones. Las actividades que el agricultor realiza estan relacionados al proceso de
produccion agricola, es asi que desde muy temprano prepara sus herramientas y sale
motivado de su hogar. Realiza la siembra y posteriormente de manera eventual realiza el
mantenimiento de la chacra para eliminar la maleza, esto asegura el desarrollo correcto del
producto. Una vez que este alcanza la condicion de madurez para el consumo, el agricultor
busca compradores para la venta, en ese momento siente mucha preocupacion e
incertidumbre por el precio del producto. En el proceso de cosecha de papa se realiza la
seleccion de los tubérculos buenos, estos seran entregados al intermediario quién pagara por

los mismos por un precio muy por debajo del mercado. Por otro lado, los productos que no se
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vendieron quedan para el consumo del agricultor. Asi con la poca ganancia que recibe da
sustento a su familia y esto le genera preocupacion sobre su futuro. En resumen, el momento
mas critico del agricultor se da por la preocupacion de percibir bajos ingresos por la venta de
sus productos a pesar del gran esfuerzo que realiza en esta actividad (ver Figura 2).

Con respecto al cliente, es decir, las pollerias independientes que no son de cadena, el
momento que se ha considerado es desde que se inicia la jornada laboral hasta el fin de la
misma, tiempo durante el cual el administrador o duefio de la polleria tiene que organizarse y
realizar pedidos a sus proveedores, recibir sus productos, ir controlando constantemente el
nivel de stock para hacer un nuevo pedido si es necesario, todo esto mientras se sigue
atendiendo en su restaurant, para al final del dia realizar el pago al proveedor o si no dispone
de tiempo, coordinar el pago para otro dia de la semana (ver Figura 3).

El comienzo de la jornada laboral es el unico momento positivo, ya que inicia lleno de
energia, feliz y orgulloso por su negocio, aunque sepa que tendra que lidiar con algunos
momentos de tension durante el dia; por otro lado, se ha identificado que el momento mas
critico o negativo es al final del dia por la preocupacion que sienten ante la posibilidad de
tener papas picadas en stock, ya que ello representa practicamente una pérdida porque no
podran ser almacenadas y utilizadas al dia siguiente, debido a que pierden su consistencia, su
sabor crujiente y porque adquieren un color negro que las hace menos presentables y pueden

ser rechazadas por sus clientes.



Figura 2

Lienzo Mapa de Experiencia de Usuario
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Figura 3
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Durante las entrevistas, los pequefios agricultores de papa del departamento de Junin

manifestaron que el factor economico es de mayor impacto, esto debido a los bajos ingresos
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que genera la actividad agricola. Asimismo, la falta de acceso directo a los mercados no les
permite vender sus productos a precios mas competitivos, por lo que estos son vendidos a los
intermediarios, quienes pagan por precios muy por debajo del promedio y no siempre en
cantidades fijas. En suma, la principal necesidad identificada del pequefio productor de papa
es la de poder vender sus productos a un precio justo y de forma constante y estable que le
permita poder cubrir sus gastos basicos y consolidar un crecimiento econdémico y desarrollo
para €l o ella y el resto de su familia.

En segundo lugar, al analizar la dindmica de trabajo de las pollerias y al punto mas
critico que experimenta en su jornada laboral, se identifica que tienen principalmente
problemas con el control de stocks de papas, tanto para hacer nuevos pedidos cuando se
acabe el producto o con la incapacidad de almacenar estos sobrantes para el dia siguiente ya
que no cumplirdn con el estandar de calidad necesario. En ese sentido, la necesidad
identificada para el cliente es la de poder gestionar de forma eficiente el reabastecimiento de
papas por lo que es necesario contar con proveedores con los que puedan trabajar de forma
coordinada y que cumplan estricta y puntualmente con los pedidos realizados; de igual forma,
que comercialicen papas de gran calidad, sabor y larga durabilidad que les facilite el trabajo
logistico, es decir, que permita eliminar el proceso de control permanente para verificar la
necesidad de realizar nuevos pedidos durante el dia; y ademas que elimine la preocupacion de
que queden sobrantes, ya que para ambos casos es necesario que el producto pueda

almacenarse durante largos periodos sin perder su sabor y buena presentacion.
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Capitulo IV: Disefio del Producto o Servicio

Para llegar a la propuesta de solucion se empleod la metodologia del design thinking

(Brown, 2008) en base al uso de herramientas 4giles que permitieron desarrollar el

pensamiento divergente y convergente a fin de dar solucion al problema. Asimismo, se

presenta la propuesta de valor de Del Mantaro y el producto minimo viable.

4.1 Concepcion del Producto o Servicio

La solucion corresponde en ofrecer papas prefritas “Del Mantaro” para abastecer a las

pollerias independientes de Lima Norte. Desde la labor social estd orientado a incrementar el

ingreso de los agricultores del departamento de Junin mediante una alianza comercial para el

abastecimiento de papa. En la Tabla 3 se detalla la descripcion, canal, operacion e impacto

social y ambiental.

Tabla 3

Descripcion del Producto Del Mantaro

Descripcion Canales Operacion Social y ambiental
La empresa es una ) |
Desde el punto de vista social, los
Del Mantaro procesadora de papa

produce papas
prefritas congeladas
que abastecen a las
pollerias e Venta directa.
independientes de
Lima Norte. El o WhatsApp 'y
producto ofrece una llamadas
solucion integral

con caracteristicas

diferenciables en

cuanto a calidad,

sabor, durabilidad,

ahorro y crédito.

« Visita comercial.

prefrita.

La planta se abastece
directamente de los
agricultores, quienes son
sus proveedores.

El proceso de la planta se
enfoca en el lavado,
seleccion, procesado y
empaquetado en la linea de
produccion.

El producto es entregado
por turnos a las pollerias
independientes de Lima

Norte.

proveedores directos seran los
agricultores del departamento de
Junin, lo que permitira que
puedan incrementar sus ingresos y
de esta forma dar mejor calidad

de vida a sus familiares.

Desde el enfoque ambiental, con
el residuo bioldgico de la cascara
de papa, se fabricara abono
mediante el compostaje, el cual
luego sera distribuido en las
capacitaciones que se realicen a

los agricultores.
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4.2 Desarrollo de la Narrativa

Para desarrollar la solucion, fue utilizada la metodologia de design thinking publicada
por Tim Brown (Brown, 2008), la cual cuenta con cinco etapas: empatia, definicion, ideacion,
prototipado y testeo. En la etapa de empatia se realiz6 la exploracion de las necesidades de
los dueios de las pollerias y agricultores del departamento de Junin. Asimismo, nos permitid
entender mejor los datos relevantes del agricultor mediante el lienzo de la matriz meta
usuario donde se identificé que uno de los principales problemas es el bajo ingreso que
obtienen por la venta de su producto (ver Figura 1). De manera similar, se detalla el perfil del
cliente que vienen a ser las pollerias independientes de Lima Norte en base a las entrevistas
realizadas para conocer mejor el sector que se requiere atender con el emprendimiento (ver
Tabla 2). En el mapa de experiencia de usuario del cliente se encontré evidencias de los
puntos de dolor al momento de solicitar papas peladas a demanda para asegurar el stock y
tener lo minimo en mermas; en conjunto con las entrevistas (ver Apéndice D) se pudo
identificar, analizar y entender el problema e hipotesis inicial del agricultor y de las pollerias
independientes.

En la etapa de definicion, se consolid6 toda la informacion recogida de las entrevistas
y lienzos de la etapa anterior. En este punto sintetizamos las observaciones para encontrar la
definicion del problema correspondiente a la necesidad de las pollerias y los agricultores del
departamento de Junin. Por otro lado, en la etapa de ideacion, se busco alternativas e ideas
para la solucion del problema mediante la matriz 6x6, cuyo objetivo es incrementar el ingreso
de los agricultores del valle del Mantaro, por lo que se planted como alternativa viable la
creacion de una planta procesadora y comercializadora de papa prefrita congelada que
permitird el ingreso a nuevos mercados (ver Apéndice F). Esta ultima fue priorizada como
quick wins en la matriz de costo-impacto, debido a la identificacion de una complejidad

media-baja e impacto alto en comparacion con otras iniciativas, asimismo de ser la solucion
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que mejor se enfoca a los problemas manifestados por los agricultores y pollerias
independientes de Lima Norte (ver Apéndice G).

En la etapa de prototipado, se enfoc6 en la construccion de la propuesta de solucion de
manera iterativa y evolutiva para cada problema encontrado en la etapa de ideacion. En la
version inicial se desarrollo la app Chacrita Express para la venta directa de productos desde
la central de acopio hacia los mercados, teniendo como proveedor a los agricultores de la
zona, sin embargo, se realizé el pivoteo, debido a que el enfoque inicial fue una solucion
multiproducto, en el cual se encontraron dificultades en la gestion logistica, sumado al alto
grado de competencia existente por empresas ya posicionadas en el mercado. En la segunda
version, se genera la propuesta de valor Del Mantaro para abastecer de papa prefrita
congelada, teniendo como proveedores directos a los agricultores del departamento de Junin
y enfocado al mercado de pollerias independientes de Lima Norte, el cual representa un
segmento de gran potencial para ser aprovechado por una industria papa prefrita que hoy es
inexistente en el pais.

Finalmente, en la etapa de testeo, especificamente en las entrevistas, se presento el
prototipo tanto a los encargados de las pollerias y agricultores, el cual fue un proceso
evolutivo donde se recibieron nuevas ideas, criticas, preguntas y apreciaciones interesantes

que se plasmaron en el lienzo blanco de relevancia (ver Figura 4 y Apéndice H).
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Figura 4

Lienzo Blanco de Relevancia — Cliente
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4.3 Caracter Innovador y Disruptivo del Producto o Servicio

Dentro del sector de las papas prefritas, el proceso de produccion se encuentra
estandarizado, en ese sentido, Del Mantaro no tendré un caracter innovador, ya que operara
de la misma manera que las demds empresas procesadoras de papa. En cuanto al producto, en
el mercado internacional existen muchas presentaciones innovadoras, tales como rejillas,
onduladas, empanizadas, noisettes, entre otros; sin embargo, el mercado de pollerias en el
Pert es bastante tradicional tal como lo afirma el experto del sector Fidel Cardenas en la
entrevista realizada (comunicacion personal, 30 de agosto de 2021), por lo que se considera

que el consumidor final prefiere las papas fritas con el corte tradicional, lo que se ve reflejado
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en el mercado que ha mantenido este tipo de papas por décadas (ver Apéndice E). En ese
sentido, Del Mantaro se enfocaré en la produccion de papa prefrita tradicional, por lo que no
se desarrollard una innovacion en el producto.

A pesar de no presentar un caracter innovador, se toma en consideracion las
innovaciones que vienen desarrollando los lideres del sector a nivel internacional (ver Tabla
4), para ser mas competitivos y mejorar la calidad del producto, sobre todo porque
actualmente, los proveedores locales desarrollan procesos artesanales sin ningun tipo de
tecnologia ni de innovacion.

De esta forma, del andlisis de la Tabla 4, se destaca que las principales innovaciones
se enfocan en la calidad del producto al querer, por ejemplo, mejorar su presentacion y
duracion con papas mas crocantes y a la vez que facilitan la reduccion de las mermas; y en
segundo lugar, en la gestion de la informacion en tiempo real de los cultivos apoyados en la
tecnologia como el /o7, big data o uso de drones que permiten tener informacion detallada
del estado de los cultivos y poder darles seguimiento a lo largo de toda la cadena de
abastecimiento, aumentando de esta forma la eficiencia de los proceso y detectando

oportunidades de mejora.



Tabla 4

Analisis Comparativo del Cardcter Innovador de Empresas Lideres en la Industria
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Empresa Pais Péagina Web Innovacion Ventaja competitiva obtenida de la innovacion Analisis del potencial innovador para Del Mantaro
Proceso de cocido al vapor especialmente desarrollado
por Aviko para producir alimentos saludables, bajos en
. calorias y listos para comer. La tecnologia utilizada Al emular esta innovacion se estaria entrando a un
, https://corporate.aviko.  Proceso de i I . . .
Paises Jen/about cocido preserva todas las vitaminas de la papa sin sabores mercado de comida saludable con alto potencial.
. com/en/about- : ] ) . .
Bajos . . o o, invasivos que permiten obtener un producto de calidad  El target para este nuevo producto serian
aviko/innovation 'Steamfresh . .
Aviko y gran sabor. Permite a los restaurantes ofrecer un restaurantes saludables o consumidores finales.
producto con el que se ahorra tiempo y con sabor
natural.
; . , Mejora importante para considerar al corto plazo,
, https://corporate.aviko.  Proceso de Proceso para obtener papas fritas mas crocantes de . P , P . b
Paises o [ , . ya que generaria gran valor para los clientes al
. com/en/about- revestimiento ~ manera prolongada, reduciendo asi la perdida de .. . .
Bajos . . % . permitirles ahorrar y reducir desperdicios en papas
aviko/innovation Supercrunch"  producto.
que ya no sean crocantes.
oy Gracias a la depuracion de aguas utilizadas en la ’ . . . L.
Fabricacion - ., Si es posible utilizarse la misma técnica para
. https://www.lutosa.co . produccion se produce biogas que cubre el 5% de . ..
Lutosa Bélgica interna de , .. , reducir el consumo de gas natural y electricidad y
m/es/nuestra-empresa/ ., consumo de energia de la planta, maximizando asi la ..
biogas .. e a la vez promover la economia circular.
eficiencia energética.
Gracias al uso de imagenes satelitales, drones y
https://www.mccain.co sensores de tierra se puede dar un seguimiento mas Utilizacion de drones a mediano plazo para la
. , Uso de drones . ., .
McCain Canada m/about-us/our- i preciso del proceso de cosecha y obtener datos sobre fumigacion y regado en los cultivos de nuestros
. en cultivo . . .. . . L.
passion-for-food/ los cultivos que faciliten la toma de decisiones y principales aliados estratégicos.
aumentar la productividad.
. Uso de IoT . . ., . Opcidn a largo plazo, ya que es necesaria una alta
; https://www.farmfrites . y A partir de la informacion recolectada es posible . P . gop . yaq .
Farm Paises big data en el . integracion y fidelidad con los agricultores,
. . .com/es-cl/sobre- obtener la trazabilidad de las papas desde el campo y , . .,
Frites Bajos proceso - o ademas de una gran inversion en sensores y
nosotros/ , . optimizar la cadena de abastecimiento. .
logistico. software de data mining.
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4.4 Propuesta de Valor

Las Figuras 5 y 6 presentan la propuesta de valor para cada uno de los usuarios,
tomando en consideracion los beneficios que desean obtener y las frustraciones que desean
aliviar, con la finalidad de lograr el encaje en el mercado con la solucién planteada.

En el primer lienzo, se observa que el pequefio productor de papa busca mejorar la
calidad de vida su familia, mediante el aseguramiento de la venta de su produccion actual, de
tal forma que le permita obtener mayores ingresos a través de un pago mas justo. La
satisfaccion del productor se logra cuando alguna de las siguientes acciones se vuelve
efectiva: un pago mas equitativo con relacion al mercado, asegurar la venta de sus productos,
sentirse mejor revalorado, generar mayores volimenes de produccion, optimizar los recursos
de trabajo con los que cuenta, tener una mejor estabilidad econémica al conseguir clientes
que adquieran sus productos durante largos periodos de tiempo y, el acceso a servicios
basicos de salud y educacion para sus hijos. De lo contrario, cuando no se logran satisfacer
alguna de estas necesidades, solo se genera frustracion en el agricultor.

La solucion propuesta consiste en la creacion de una planta procesadora y
comercializadora de papa prefrita congelada, que le permita al productor de papa garantizar
su estabilidad econdmica, gracias a una alianza estratégica de largo plazo; asi como la
generacion de mejores ingresos, al otorgarle un pago superior al doble de lo que percibe hoy
en dia, pasando de recibir S/0.39 a S/ 0.94 por kilo de papa. Asimismo, se asegura la compra
del 100% de su produccion y se le brinda capacitaciones en técnicas agricolas que le permitan

optimizar sus recursos y generar mayores volumenes de produccion (ver Figura 5).
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Figura 5

Lienzo Propuesta de Valor del Beneficiario
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Por su parte, el cliente busca incrementar sus margenes de ganancias, reducir las
mermas de sus insumos y mejorar la eficiencia en sus procesos, pues debe monitorear
constantemente el estado y stock de sus productos, con el fin de abastecerse oportunamente
antes de iniciar un nuevo dia. De esta manera, la satisfaccion del cliente se genera cuando
alguna de las siguientes acciones se cumple: obtener un producto que sea almacenable,
generar ahorro de costos por la compra de papa, obtener una mayor liquidez al no realizar los
pagos de forma diaria, ahorro en los tiempos de fritura que le permitan enfocarse en otras
actividades clave del negocio, trabajar con una empresa formal y de garantia, realizar pedidos
personalizados en base a sus necesidades (dias festivos, temporada baja y/o alta) y por ultimo,
el cumplimiento en los tiempos de entrega de sus pedidos. En caso no se logre satisfacer
alguna de estas necesidades, solo se estaria generando frustracion para el cliente (ver Figura

6).
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La propuesta de valor para el cliente consiste en brindarle una solucion integral a su

actual problema de abastecimiento y control de stock de papas, al otorgarle un producto de

alta durabilidad, permitiendo su almacenamiento por un periodo de hasta afio y medio; que

cumple con los estandares de calidad requeridos para la industria alimentaria. Asimismo, se

optimiza el tiempo de fritura a un estandar de tres minutos, permitiendo el ahorro en el

consumo de aceite. Finalmente, se le facilitara opciones de pago al crédito en funcién a sus

necesidades.

Figura 6

Lienzo Propuesta de Valor del Cliente
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Para el desarrollo del PMV fue necesario llevar a cabo dos iteraciones. La primera

iteracion consistia en el desarrollo de una app denominada Chacrita Express, mediante la cual

se planteaba trabajar directamente con los pequenos agricultores de la zona, como

proveedores, y ser una empresa mayorista que procesara los productos en una central de

acopio donde se realizaran procesos de post-cosecha para darle un valor agregado al producto

y poder ofertarlo a un mejor precio y de forma directa a los mercados y supermercados,
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dando a conocer las caracteristicas del producto y de la zona de donde provenian (ver Figura

7). Sin embargo, dado el actual mercado competitivo existente formado por grandes empresas

mayoristas y de proveedores especializados, se desestimé esta opcion.

Figura 7

Primera Iteracion: Chacrita Express

Mectoreas %0
Estodo Verde
Lugar Chupace

Cosecha (Pronbatico) 12-04-21

No obstante, una vez comprendida la problematica de la actual cadena de

abastecimiento, tanto a nivel estructural como comercial, surge como propuesta de valor Del

Mantaro, enfocado tinicamente en los pequefios productores de papa como abastecedores y
dirigido al segmento de las pollerias independientes, a través de un producto nacional con
valor agregado como lo es la papa prefrita congelada (ver Figura 8).

Figura 8

Segunda Iteracion: Del Mantaro
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Capitulo V: Modelo de Negocio

En el presente capitulo se realiza el analisis del modelo de negocio a través de la
herramienta business model canvas. De igual forma, se analiza la viabilidad, escalabilidad y
sostenibilidad de la solucidén propuesta por Del Mantaro.

5.1 Lienzo del Modelo de Negocio

La solucion que se propone esta enfocada en el segmento de pollerias independientes
de Lima Norte, cuya principal necesidad es la de optimizar su proceso de abastecimiento de
papas que le permitan ser mas eficientes, reducir gastos, tener mas control y mejorar la
confianza en el producto y proveedor.

Gracias a la propuesta de Del Mantaro se logra el encaje producto — mercado, ya que
actualmente las pollerias independientes necesitan no solo optimizar el proceso
abastecimiento de papas, sino también la calidad de la misma; por lo que la propuesta de
valor de Del Mantaro consiste en una solucion integral que parte de un producto de sabor
nacional a un precio competitivo, de calidad garantizada y que cuenta con los estandares de
salubridad requeridos para el consumo. Asimismo, permitira a los clientes optimizar el
tiempo de fritura, reducir las mermas de cortes de papas y minimizar el consumo de aceite,
sumado a la alta durabilidad y la capacidad de almacenamiento por un periodo de hasta 18
meses; de igual forma, se ofrece opciones de crédito flexibles con los que no cuentan en la
actualidad. Por esta razon, la primera hipdtesis que se plantea en base a la propuesta de valor
es que las pollerias independientes de Lima Norte si comprarian las papas nacionales prefritas
de Del Mantaro a un precio de S/ 3.70.

Las actividades clave que permitiran desarrollar la propuesta de valor consisten en el
abastecimiento constante de materia prima para llevar a cabo la produccion, la logistica de
entrada y salida, que permitira tener stock suficiente en el almacén central; asi como

distribuirlo a las pollerias de forma agil y eficiente, la administracion y control de inventarios,
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la venta y captacion de nuevos clientes; ademas de la contabilidad y finanzas, y el
aseguramiento de la calidad del producto. A partir de las actividades clave se desarrolla el
plan operativo de Del Mantaro, para el cual se sugiere como segunda hipdtesis del negocio
que este plan sera factible.

Dentro de la estructura de costos, una gran cantidad de partidas de inversion estan
destinadas directamente a las operaciones como la infraestructura, el alquiler del almacén,
sistemas, las maquinarias y equipos, asi como otros gastos administrativos o de RRHH. A
partir de todos estos gastos y en base a la propuesta de valor superior de Del Mantaro se
presume como tercera hipotesis que la empresa sera rentable para el décimo afio del
emprendimiento.

Por otra parte, un componente importante de la estructura de costos es el presupuesto
de marketing y ventas, del cual depende la captacion de nuevos clientes, la atencion por parte
de la fuerza de ventas y a través de diferentes medios como las visitas comerciales, llamadas
telefonicas, pagina web, redes sociales o WhatsApp. Partiendo de este punto, se plantea como
cuarta y ultima hipotesis que el plan de marketing de Del Mantaro generard mas ingresos que
pérdidas en los 3 primeros afos del proyecto.

En la Figura 9 se encuentra el lienzo business model canvas, y el detalle de cada

bloque en el Apéndice 1.
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5.2 Viabilidad del Modelo de Negocio

El desarrollo e implementacion de una planta en el departamento de Junin para el
crecimiento de los pequefios agricultores tiene distintos escenarios. Dentro de los escenarios
planteados el resultado en un contexto arroja que se necesita un financiamiento inicial de
S/2°987,857 para la compra de maquinaria, gastos iniciales del proyecto y liquidez de caja
para los primeros doce meses, el aporte de los accionistas es crucial en esta etapa.

Para obtener el costo promedio ponderado de capital (WACC) se determind que el
costo del patrimonio (Ke) es 17.32% y el costo de la deuda (Kd) es 12.38%, esto da como
resultado un WACC de 13.24% (ver Seccion 6.3.2). Por otro lado, considerando un nivel
inicial de produccion de 144,190 kg mensuales, los ingresos anuales de ventas netas resaltan
el crecimiento acelerado de Del Mantaro y en lo que respecta al valor de la compaiiia se logra
un VAN de S/ 3.7 millones y una tasa de retorno (TIR) del 26%, ademas la recuperacion de la
inversion que se lograra antes del sexto afio.

El ratio de crecimiento ponderado anual (CAGR) de las ventas es de 8.5% con lo cual
creceran anualmente durante el tiempo de proyeccion del flujo, por lo que se puede sefialar el
negocio obtendra resultados incrementales, esto se traduce que al décimo afio se venderia el
doble de lo que se proyecta vender en los primeros doce meses de iniciado el proyecto.
Finalmente, en el afo 1, el negocio genera una ganancia de S/ 453,502.92, lo que representa
una rentabilidad del 11.3%.

5.3 Escalabilidad / Exponencialidad del Modelo de Negocio

El negocio es altamente escalable, no solo porque el Peru tiene la oportunidad de
producir distintas variedades de papas y en gran volumen, sino también porque en el mercado
de restaurantes y pollerias, la penetracion de papas procesadas es baja, en parte, por la

ausencia de empresas locales que las elaboran y ofrecen a un precio competitivo; ademas,
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actualmente el mercado de papas prefritas congeladas importadas representa inicamente el
10% del total de papas fritas en el pais.

De forma complementaria, para demostrar el crecimiento del negocio, se realiz6 una
proyeccion a 10 afios (ver Figura 10), donde se muestra una evolucion creciente y
considerable de las ventas, mas no se llega a la exponencialidad. Asimismo, en la Tabla 5 se
observa en el flujo de caja que al sexto afio de operacion se generan las utilidades y el valor
econdmico.

Figura 10

Crecimiento de Ventas Del Mantaro
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Tabla 5

Flujo de Caja con Ventas Proyectadas de 144,190 kg

Ano 0 Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Flujo de Caja -2,987,857 453,503 511,844 625,386 778,706 896,176
Flujo de Caja Acumulado -2,534,354 -2,022,510 -1,397,124 -618,418 277,758

Actualmente el crecimiento que tiene el rubro de pollerias estéd alrededor del 3.5%
(Apa, 2019). Asi mismo, el sector donde se enfoca Del Mantaro es el de las pequefias y

medianas pollerias independientes, las cuales no consumen grandes volimenes de papa y su
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porcentaje de participacion individual del mercado es minimo, por esta razon, para que Del
Mantaro llegue a ser exponencial, es necesario que se centre en un mercado mucho mas
grande que el actual, por lo que la mejor opcidn seria ganar un contrato de exclusividad con
una gran cadena de polleria, como por ejemplo: Roky’s o Norky’s, quienes ocupan el 33%
del total del mercado (Salas, 2019). Para llevar a cabo esta estrategia seria necesario realizar
una inversion mas alta para implementar una planta con mayor capacidad instalada, en cuanto
a la logistica sera necesario la adquisicion de nuevos vehiculos y un almacén mas grande e
incorporar a mas agricultores para poder satisfacer la demanda de materia prima, entre otros
gastos operacionales.
5.4 Sostenibilidad del Modelo de Negocio

El modelo de negocio de Del Mantaro es sostenible, ya que al trabajar directamente
con los pequenos productores de papa se generaran multiples beneficios para ellos que
permitirdn promover su desarrollo y una mejora en sus estandares de calidad de vida. De
forma paralela, se potenciard la industria local gracias al desarrollo de la planta procesadora
de papas prefritas congeladas.

En la Tabla 6 se presentan las ODS 1, 8 y 9 con las que se encuentra involucrado Del

Mantaro y se plantea de forma general el papel que cumplira la empresa.



Tabla 6
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Sostenibilidad del Producto Del Mantaro

ODS

Papel de Del Mantaro

1. Poner fin a la pobreza en
todas sus formas y en todo el
mundo.

8. Promover el crecimiento
econdémico sostenido,
inclusivo y sostenible, el
empleo pleno y productivo y

el trabajo decente para todos.

9. Construir infraestructuras
resilientes, promover la
industrializacion inclusiva y
sostenible y fomentar la
innovacion.

1.2 Reducir la pobreza al menos al 50%

1.4 Garantizar a hombres y mujeres los mismos derechos a recursos
econdmicos y a los servicios basicos
8.1 Mantener el crecimiento econdmico per capita

8.2 Lograr niveles elevados de productividad economica mediante la
diversificacion y modernizacion tecnologica.

8.3 Promover el desarrollo de las actividades productivas, la creacion de
puestos de trabajo decente, el emprendimiento y la creatividad.

8.4 Mejorar el consumo eficiente de los recursos.

8.5 Lograr el empleo pleno y productivo y el trabajo decente para todas las
mujeres y los hombres.

8.6 Reduccion de jovenes que no estan empleados.

8.8 Promover un entorno de trabajo seguro y sin riesgos.

8.9 Promover los productos locales.

8.10 Fortalecer la capacidad de las instituciones financieras nacionales.

9.1 Desarrollar infraestructura sostenible para apoyar el desarrollo econémico
y bienestar humano

9.2 Promover una industrializacion inclusiva y sostenible

9.3 Aumentar el acceso de las empresas a los servicios financieros
9.4 Modernizar la infraestructura y reconvertir las industrias para que sean
sostenibles
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Capitulo VI: Solucion Deseable, Factible y Viable

En el sexto capitulo se valida mediante el uso de hipdtesis la deseabilidad, factibilidad
y viabilidad de Del Mantaro. Para realizarlo se utilizaron pruebas y simulaciones que
permiten corroborar las hipdtesis planteadas sustentadas en la generacion de evidencia
contundente.
6.1 Validacion de la Deseabilidad de la Solucion
6.1.1 Hipdtesis para Validar la Deseabilidad de la Solucion

El modelo de negocio de Del Mantaro se distingue por ofrecer un producto
diferenciador de papa prefrita congelada para las pollerias independientes de Lima Norte en
base a un precio competitivo, calidad, salubridad, durabilidad y la optimizacion en el tiempo
de entrega. Para la validacion de la propuesta de valor, se identifico la hipotesis que permitird
la validacion de la asuncion (ver la tarjeta de prueba en el Apéndice J). A continuacion, se
presenta en la Tabla 7 la hipotesis en base al analisis de deseabilidad.
Tabla 7

Detalle de la Hipotesis

Descripcion Hipotesis 1

Hipotesis Creemos que las pollerias independientes de Lima Norte estan
dispuestas a pagar S/ 3.70 soles por kg de papas prefritas
congeladas nacionales.

Prueba Para verificarlo, se realizara una encuesta que sera
complementada por una demostracion del producto a través de
un video.

Métrica Ademas, mediremos el porcentaje de compra del producto.

Criterio Estamos bien si el porcentaje de compra supera el 50%.

Se detalla la validacion y comprobacion de la deseabilidad de las papas prefritas

congeladas en la seccion 6.1.2, que resume los resultados de la encuesta realizada a los
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encargados de las pollerias independientes, el cual es complementado con la muestra del
video del producto (Tabla 8).
6.1.2 Experimento Empleado para Validar la Hipotesis

Para la validacion de la hipdtesis, se realiz6 una encuesta en Google Forms (ver
Apéndice K), la cual ha sido enviada y/o consultada de forma directa a 120 pollerias
independientes de Lima Norte. Asimismo, se incluy6 un video didactico del producto que
ayuda a entender de forma maés clara y concisa la propuesta de valor de Del Mantaro (ver
Tabla 8).

El detalle de los resultados de la encuesta se presenta en el Apéndice L, donde se da a
conocer que de los 120 encuestados, 96 estan interesados en comprar papas prefritas
congeladas, lo que representa el 80% del total de encuestados. Por otro lado, de este grupo de
interesados, 63 estan dispuestos a comprar a Del Mantaro por el precio de S/ 3.70 por kg,
valorando los atributos del producto como el sabor, formalidad y salubridad, precio, entre
otros; esta cantidad representa que el 53% esta dispuesto a comprar el producto. Finalmente,
se concluye que las pollerias independientes si comprarian las papas Del Mantaro.

Tabla 8

Elementos Preparativos de la Prueba de Deseabilidad

# Elemento Descripcion del elemento de prueba Uso
1 Encuesta para medir Formulario compuesto por siete Se utiliza la encuesta en el mismo
la deseabilidad del ~ preguntas asociadas al producto de momento de presentar el estimulo (ver
producto. papas prefritas congeladas Del Apéndice K).
Mantaro, con opcidn de respuesta
multiple. https://docs.google.com/forms/d/1G7X
VtnCMzjBRbkUsXv3Q-
HOEtxhpuV6xbGbhk20gblQ/edit
2 Estimulo (video Video que presenta la propuesta de  https://youtu.be/Ksa3qOMeBa0
prototipo) valor de papas prefritas congeladas

Del Mantaro.
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6.2 Validacion de la Factibilidad de la Solucion
6.2.1 Plan de Mercadeo

Para que el plan de mercadeo sea exitoso, se utilizard como estrategia la
diferenciacion con respecto a los dos grupos de competidores. En primer lugar, para
diferenciarse de los grandes importadores se ofrecerd papa peruana, la cual se caracteriza por
tener un sabor superior a la extranjera (EI Comercio, 2019); y con respecto a los proveedores
locales e informales de papa picada, quienes dominan el 90% del mercado, se ofrece una
variedad de atributos muy superiores como la garantia de la salubridad, gracias a la
formalidad de la empresa, el ahorro de tiempo y aceite, debido a la fritura solo de 3 minutos,
la menor cantidad de merma de papa, la mayor durabilidad del producto y las mejores
condiciones de crédito.

6.2.1.1 Objetivos. En la siguiente tabla se presentan los objetivos que se plantean
para Del Mantaro.
Tabla 9

Objetivos de Del Mantaro

# Objetivos

1  Posicionar a Del Mantaro como la empresa nacional lider en la venta de papas prefritas peruanas
congeladas con una produccion anual superior a las 3500 toneladas.

2 Ser lideres en Lima en la industria del procesamiento de la papa en 5 afios (Vision)

3 Lograr un marketshare de 10% de la demanda de papas fritas del mercado de pollerias independientes

en el primer afio y 15% al décimo afio.

4  Incrementar el volumen de ventas en 50% para al sexto afio, llegando a una facturacion de S/ 6.3
millones.

5 Duplicar la cartera de clientes hasta llegar a 200 al décimo afio.

6  Aumentar la cantidad de proveedores periddicamente, llegando a beneficiar a 60 pequefios
agricultores en el décimo afio.

7 Desarrollar la industria nacional en el departamento de Junin, llegando a aportar el 1% del PBI del
sector en la ciudad.

8  Producir 180 toneladas de compost al afio a partir de la merma de papa.
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6.2.1.2 Segmento del Mercado. Como se menciond anteriormente, Del Mantaro
atendera a las pollerias, dado que representa el principal mercado al que hoy en dia se dirigen
las papas prefritas congeladas; ademas, se selecciono el area de Lima Norte, ya que es una
zona con alto potencial y concentra una gran cantidad de negocios (Gestion, 2018).

Para poder obtener el nimero de pollerias, se hizo uso del web scraping, el cual es un
tipo de mineria de datos de internet que permite extraer informacion valiosa para los negocios
(Rockcontent, 2019). En el caso de Del Mantaro, gracias al software Betsol Crawler es
posible identificar via geolocalizacion a través de Google Maps, los establecimientos que se
soliciten; que en este caso serian las pollerias, ademas del segundo filtro que son los distritos
de Lima Norte (ver Apéndice M); de igual forma, la cantidad de pollerias obtenidas por
distrito es la que se observa en la Tabla 10.

Tabla 10

Pollerias en Lima Norte

Distrito Total Pollerias In dIe)I())i:lrirllizi tes
Santa Rosa 9 9
Ancon 29 29
Carabayllo 136 134
Independencia 82 69
SMP 195 182
Comas 201 187
Los Olivos 185 170
Puente Piedra 146 140
Total 983 920

Para hallar la cantidad de pollerias independientes, no se consideraron las pollerias
pertenecientes a las grandes cadenas como Norky’s, Roky’s, Pardos, Las Canastas, Don
Belisario, Villa Chicken y Corralito.

En la Tabla 11 se muestra el proceso para hallar el mercado objetivo que atendera Del

Mantaro en los proximos 10 afios, para el cual se proyect6 el crecimiento de las pollerias en
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3.5% inicialmente, porcentaje que resulta mas conservador que el 4.4% que plante6 la
Asociacion peruana de avicultura en el 2019, debido a que en ese momento no estaban
considerados los efectos de la pandemia. Asimismo, se utilizaron datos de la encuesta

realizada.

Tabla 11

Mercado Objetivo

Mercado Descripcion Afo Afio 1 Afio Afio Afio Afio Afio Afio Afio Afio 9 Afio

Se consideran a

B las pollerias
Potencial 25 b . 920 952 986 1,020 1,061 1,103 1,147 1,199 1,253 1,309 1,368
i) independientes
de Lima Norte
Se halla la
cantidad de
pollerias
MeroSio interesadas en
Disponible ~ SO™Prarpapas 736 762 788 816 849 883 918 959 1,002 1,047 1,095
(Moeglos) prefritas
congeladas a
partir de la
pregunta 6 de la
Encuesta
Las pollerias que
estan dispuestas
a comprar papas
Mercgdo prefritas a Del
Efectivo 486 503 520 539 560 583 606 633 662 691 722
(Locales) Mantaro se
obtiene de la
pregunta 7 de la
Encuesta
Se establece que
los porcentajes a
Mercado atender del
Objetivo ~ Mmercado 101 109 118 129 140 151 165 179 194 210
i) efectivo es de
S 20% el ler afio y
aumento de 1%
extra cada afo.
Para hallar la
cantidad
promedio de
g[tf'rect?sg papas demandas
(TrJn de se usa la 1,332 1,448 1,570 1,707 1,852 2,007 2,181 2367 2,565 2,776
informacion de
papas)

la Encuesta en
las preguntas 4 y
5.

6.2.1.3 Analisis de Precio de los Competidores. Se sabe que el precio de los grandes
importadores es bastante mayor al de la papa local, debido al elevado valor agregado por el

procesamiento y los costos de importacion y gastos extras que se deben cargar como el flete,
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desaduanaje, gastos complementarios, margen de ganancia y finalmente el IGV. Por otro
lado, los proveedores locales e informales tienen precios mucho mas bajos, ya que las papas
son compradas en los mercados mayoristas y las operaciones post cosechas son muy bésicas,
¢éstas incluyen unicamente el lavado, pelado, picado y embolsado; y muchas veces, debido al
alto grado de informalidad del sector se escatima mucho en las instalaciones, equipos y
materiales que contribuyen al bajo nivel de salubridad. Por su parte, Del Mantaro ofrece un
precio intermedio bastante competitivo sustentado en un mix de atributos que lo hacen una
propuesta de gran valor y que es aceptada por un porcentaje considerable de potenciales
clientes segun la encuesta realizada. En la Tabla 12 se presentan los precios de cada
competidor.

Tabla 12

Precio de Competidores

Grandes Importadores

Proveedores
1 i Abastecedora locales e Del Mantaro
Criterio Alicorp S.A.A. sl o Oregon Foods =\ 11 cnticia  informales
S.A.C S.A.C
S.A.C
. r . . Papa . Papa
Tipo de Papa prefrita Papa prefrita Papa prefrita . Papa picada y .
prefrita prefrita
producto congelada congelada congelada pelada
congelada congelada
Marca Lista para freir Mc Cain Lambweston Aviko Sin marca  Del Mantaro
. - Argentina y . . : :
Origen Bélgica . ; EE. UU Paises Bajos Peru Pera
Paises Bajos
Precio
(S/ x kg) 4.8 6.0 52 5.1 2.5a3.25 3.7

6.2.1.4 Marketing Mix. Producto / Servicio: Las papas prefritas congeladas Del
Mantaro estan hechas a base de papas peruanas de la variedad denominada Uinica y son
especialmente producidas para fritura rapida que agregan un gran valor a los restaurantes y en
especial a las pollerias, ya que les permite ahorrar tiempo y aceite en su preparacion, dado

que solo toma 3 minutos. Estas papas vienen congeladas en paquetes de 5 kg y
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manteniéndolas en ese estado tienen una duracion de hasta 18 meses. Adicionalmente,
cuando el cliente hace su pedido via telefénica o WhatsApp (medios preferidos segun las
entrevistas a administradores o duefos de pollerias) se incluye el servicio de envio sin costo
adicional al realizar pedidos mayores de 20 kg.

Precio: El precio establecido para Del Mantaro es de S/3.70 por Kg y fue
estratégicamente seleccionado teniendo en cuenta la oferta y precios de los competidores. El
monto seleccionado es mayor al de los proveedores locales e informales, debido a la
inversion por infraestructura y otros gastos requeridos para establecer y operar una empresa
formal y de alto nivel de productividad; pero a la vez es més bajo que el de las papas
importadas, ya que la papa se produce localmente y se puede ahorrar en los costos
previamente mencionados. De esta forma, Del Mantaro se vuelve una alternativa
relativamente econdmica por la cantidad de atributos que presente, ofreciendo un alto ratio
calidad / precio; el cual antes no era considerado por las pollerias independientes, dado que
las papas prefritas importadas disponibles resultaban demasiado caras para ellas.

Plaza: Del Mantaro contara con su propio canal de distribucion para sus productos,
pues abastecera de forma directa a sus clientes. Luego del contacto telefénico o via WhatsApp
para hacer una solicitud de compra, un camion distribuidor recogera del almacén ubicado en
una zona estratégica de Lima Norte el producto y lo despachara en la direccion de la polleria.
No se contara con una tienda fisica, pero si con un equipo de ventas que llamara o visitara
fisicamente a los potenciales clientes para presentarles y ofrecerles el producto o para
atenderlos en alglin requerimiento comercial que tengan.

Promocion: Del Mantaro apuesta por una estrategia para impulsar la marca y las
ventas. En base al email marketing se pretende enviar promociones a las pollerias
independientes de Lima Norte. Asimismo, las visitas comerciales directas a las pollerias

permitirdn presentar los atributos del producto y las promociones en los empaques de 5 Kg.
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La publicidad informativa en marketing digital se apalancara de plataformas digitales
(Facebook, Google, WhatsApp); de igual manera, el marketing telefonico facilitara informar,
fidelizar y ofrecer promociones a las pollerias. Asimismo, la pagina web permitird mostrar
informacion del producto, promociones y contenido de interés (marketing de contenidos).
Finalmente, el presupuesto para desarrollar el plan de marketing previamente descrito se
presenta en la Tabla 13.

Tabla 13

Presupuesto de Marketing

Ano Afio 1 Afio 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5 Afo 6 Ano 7 Ano 8 Ano9 Ano 10

Péagina Web

(Mantenimiento 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800
de plataforma)

Visita

Comercial

(Transporte y
muestras gratis)

6,800 7,140 7,497 7,872 8,265 8,679 9,113 9,568 10,047 10,549

Marketing

.. 4,500 4,725 4,961 5,209 5,470 5,743 6,030 6,332 6,649 6,981
Telefonico

Google

36,000 37,080 38,192 39,338 40,518 41,734 42986 44,275 45,604 46,972
Adwards

Redes Sociales 60,000 61,800 63,654 65,564 67,531 69,556 71,643 73,792 76,006 78,286

523;: de 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000
Total 208,100 211,545 215,104 218783 222584 226,512 230,572 234767 239,106 243,588

6.2.2 Simulacion del Plan de Marketing

La hipotesis que se planted es que “Creemos que el plan de marketing de Del Mantaro
producird mas ingresos que pérdidas en los primeros tres afios de funcionamiento”. Para ver
mas detalle, revisar la tarjeta de prueba del Apéndice O.

Con respecto a la simulacion, como primer paso se hallé el CAC (Costo de
Adquisicion del Cliente) y el VTVC (Valor de Tiempo de Vida del Cliente), resultando

23,355 y 95,697 respectivamente; seguidamente, se hicieron 5000 simulaciones del ratio
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VTVC/CAC comprobando que existe una alta eficiencia, ya que el 51.14 % de los casos
resulté mayor o igual a 4.7 (Ver Apéndices P y Q). De esta manera, se concluye que el plan
de marketing si generara mas ingresos que pérdidas durante los 3 primeros anos del proyecto.
6.2.3 Plan de Operaciones

6.2.3.1 Disefio de Procesos. La Figura 11 muestra los procesos que se requieren para
llevar a cabo la propuesta de solucion, el cual se inicia a través de la compra de materia prima
(entrada) y culmina con el producto de papa prefrita congelada empacada para su distribucion
al segmento de las pollerias. Para alcanzar este objetivo se identifican los siguientes
subprocesos directos, aquellos que forman parte del proceso de produccion hasta la
distribucion; e indirectos, aquellas actividades que dan soporte a los procesos operativos:

e Recepcion y seleccion: los productores entregaran la materia prima (papa) en la planta
de proceso en sacos de 50 kilos. A la recepcion se realizara el pesado correspondiente
para la emision de la guia de remision por los kilos recibidos y se tomard una muestra
aleatoria para validar las condiciones de calidad y especificaciones técnicas del
producto. Posteriormente, la materia prima se transporta a un almacén acondicionado
para su almacenaje.

e Lavado: se coloca la papa a procesar en una cinta transportadora para realizar el
proceso de lavado de forma automatica, lo que permite eliminar la mayor cantidad de
tierra e impurezas y desechando las papas pequenias que no son aptas para el proceso
de produccion.

e Pelado: las papas lavadas pasan directamente al proceso de pelado al vapor,
permitiendo que la cascara de la papa se desprenda por la presion y la temperatura.

e Cortado: antes de pasar por la maquina de corte, las papas pasan por un proceso de
lavado y cepillado para retirar los residuos de cascara que quedaron del proceso

anterior. Asimismo, se realiza una inspeccion manual que consiste en la seleccion de
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las papas mas largas y en buen estado, desechando aquellas que son mas cortas de
tamafo o no son aptas para el consumo. Posteriormente, las papas seleccionadas son
cortadas en forma de baston en el tamafio de 11 x 11mm.

Fritura: las papas cortadas pasan a través de la maquina de blanqueo donde se remoja
la papa para eliminar los restos de almidon, luego pasa por un proceso de secado en
una cinta donde circula vapor sobrecalentado para retirar exceso de humedad.
Posteriormente, la papa cortada se sumerge en la maquina de freir con aceite de
girasol de alto oleico -el cual aporta mayor estabilidad a las altas temperaturas,
permitiendo una rapida coccion de la papa y el uso de una menor cantidad de aceite-
por 30 segundos, de manera que quedan prefritas.

Escurrido: las papas prefritas pasan a través de la maquina escurridora para eliminar el
exceso de aceite.

Congelado: se realiza un proceso de preenfriado y enfriado con los bastones de papas
prefritas, previo al proceso de congelado.

Empaque: las papas prefritas son embolsadas en bolsas de 5kg y posteriormente, se
empacan cuatro bolsas en cada caja, lo que genera como producto terminado cajas de
20kg para ser distribuidos a las pollerias.

Abastecimiento: consiste en asegurar la compra de materia prima para dar continuidad
a las operaciones, para el cual se emplean estrategias como el empadronamiento de
pequeiios agricultores de papa, permitiendo identificar las zonas, volumen de
produccion y tipo de papa de cada uno de los agricultores.

Aseguramiento de la calidad: comprende las actividades de control de calidad, que
validen el cumplimiento de las especificaciones técnicas requeridas para la produccion

de papa prefrita congelada.
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e Facturacion: consiste en la emision de facturas y guias de remision requeridas para la

comercializacion y venta del producto final.

e Contabilidad: comprende las actividades de registro de documentos contables, tales

como libros contables, elaboracion de estados financieros y declaracion de impuestos.

e Logistica: consiste en asegurar la entrega oportuna del producto en la direccion de

destino convenido con el cliente.

6.2.3.2 Costos de Operaciones. Los costos que se requieren para poder operar e

implementar la solucidon propuesta se muestran en la Tabla 14 y Tabla 15:

Tabla 14

Costo de Administracion y Planilla de Del Mantaro

Tabla 15

Concepto Gasto / Mes Total anual
Gastos de Administracion
Gerente General S/ 7,500 S/ 90,000
Jefe Comercial S/ 5,000 S/ 60,000
Jefe de Logistica S/ 4,500 S/ 54,000
Jefe de administracion y finanzas S/ 5,000 S/ 60,000
Jefe de produccion S/ 3,500 S/ 42,000
Secretaria- Contadora S/ 1,500 S/ 18,000
Teléfono S/ 300 S/ 3,600
Suministros y materiales S/ 300 S/ 3,600
Suministros de oficina S/ 300 S/ 3,600
Gastos de mantenimiento S/ 300 S/ 3,600
Total Gastos de Administracion y Planilla S/ 338,400
Costos de Operaciones de Del Mantaro
Concepto Gasto/ Mes  Total anual
Gastos de Administracion y Planilla S/ 28,200 S/ 338,400
Sistema ERP Odoo S/ 900 S/ 10,800
Mantenimiento de planta S/ 3,000 S/ 36,000
Servicios basicos en planta (Agua, Electricidad, gas) S/ 9,750 S/ 117,000
Combustible vehiculos S/ 12,000 S/ 144,000
Alquiler de Planta S/ 25,000 S/ 300,000
Total Gastos Operativos S/ 946,200
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6.2.3.3 Regulaciones. Los lineamientos que se deben cumplir para la implementacion

de una planta procesadora de papas prefritas congeladas son los siguientes y se describen con

mayor detalle en el Apéndice N:

Decreto Legislativo N° 1062, Ley de inocuidad de los alimentos.

Codigo de proteccion y defensa del consumidor, Ley N° 29571.

Decreto Supremo N° 007-98-SA Vigilancia y control sanitario de alimentos y
bebidas.

Ley general de salud, Ley N° 26842.

Ley de seguridad y salud en el trabajo, Ley N° 31246 (ley que modifica la Ley

N°29783)

6.2.3.4 Licencias. Para llevar a cabo la constitucion de la empresa que consiste en la

implementacion de una planta procesadora de papas prefritas congeladas es necesario seguir

los siguientes pasos (ver Apéndice N) a través de la Plataforma Sistema de Intermediacion

Digital (SID - SUNARP):

a)

b)

Busqueda del nombre de la empresa en el registro de personas juridicas de la
Sunarp.

Reserva del nombre en Sunarp.

Ingresar a la plataforma del “Sistema de Intermediacion Digital (SID-SUNARP)”
y realizar la “Solicitud de tramite de constitucion de empresa”:

Firma de la escritura publica.

Verificar la informacion al correo electronico del usuario.



Figura 11

Diagrama de Procesos para la Produccion de Papas Prefritas Congeladas Del Mantaro
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6.2.4 Simulacion del Plan de Operaciones

La hipotesis que se plante6 es que “Creemos que el plan operativo de Del Mantaro es
factible”. Para la cual se tuvo como referencia los costos operacionales detallados en las
Tablas 14 y 15; ademas, para ver mas detalle sobre la tarjeta de prueba, se debe revisar el
Apéndice O.

El objetivo de la simulacién fue validar la eficiencia de la cadena de abastecimiento,
por lo que fue necesario evaluar diversos factores como el nivel de ventas, el costo de
produccion y transporte, las politicas de inventarios teniendo en cuenta que la planta
procesadora se encuentra en Junin cerca a los productores de papa y el almacén en Lima
Norte para atender de forma mas rapida a los clientes, entre otros; de la misma manera se
buscaba demostrar que el modelo podia generar ganancias y a la vez cumplir con el 100% del
nivel de servicio. El detalle de las simulaciones se encuentra en el Apéndice R y los
resultados de los 3 escenarios testeados se presentan en la Tabla 16 y, finalmente, dado que
en todos los escenarios se obtuvo un margen bruto o ratio ganancia / ingresos superiores al
50%, se puede concluir que el plan operativo de Del Mantaro si es factible.

Tabla 16

Resultados de las Simulaciones de anyLogistix

Escenarios (demanda)
Pesimista (80%) Conservador (100%) Optimista (120%)

Ingresos 1,153,112 1,441,391 1,729,668
Costo total 532,546 660,858 794,497
Ganancia 620,566 780,533 935,171
Margen Bruto 53,81% 54,15% 54,06%

Nivel de servicio 100% 100% 100%




6.3 Validacion de la Viabilidad de la Solucion

6.3.1 Presupuesto de Inversion

Dentro de la inversion del proyecto es necesario puntualizar la generacion de valor
que se tiene afio tras afio, para la cual se debe obtener un buen aporte de capital, de manera
que al inicio del proyecto se pueda poner en marcha a la empresa, ya que durante los

primeros afios el flujo de caja serd negativo. Se considera una inversion inicial de
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S/2°987,857, la que seré financiada mediante la distribucion de 75% de capital propio y 25%

de aporte de terceros, los cuales seran disgregados como se observa en la Tabla 17.

Tabla 17

Presupuesto de Inversion Inicial

Concepto Total
Magquinaria y equipos S/ 544,000
Otros activos fijos S/ 15,410
Activos intangibles S/ 15,300
Capital de trabajo S/ 2,413,147
Total inversion inicial S/ 2,987,857

Para la puesta en marcha de la empresa y otros se consideran dentro de los gastos de

registrales y notariales. La ubicacion de la oficina a alquilar se consider6 un inmueble en el

distrito de Los Olivos, ubicado en Lima Norte. Ademas, el proyecto requerird muebles,

materiales de oficina y computadoras.

6.3.2 Analisis Financiero

La evaluacion de la factibilidad financiera de Del Mantaro se decidi6 realizar una
estimacion de las ganancias y margenes a diez afios en los Flujos de Caja Libre (FCL), que
comprenden las proyecciones de ventas, gastos, costos fijos y variables que asume la

empresa, con el fin de soportar la toma de decisiones relacionadas con la estructura de la

inversion (ver Apéndice Sy T).
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Es importante sefialar que se ha realizado y elaborado la revision de un bosquejo
financiero, donde se considerada la informacion recogida en el presupuesto de inversion, de
la misma manera lo relacionado al aporte inicial de los socios, los modelos financieros del
proyecto y el estado de ganancias y pérdidas con los ingresos, costos y gastos. Para el célculo
del valor actual neto (VAN) fue necesario hallar el WACC, para el cual se utilizaron las
variables de la Tabla 18; de igual manera, el detalle de éstas se encuentra en el Apéndice S.
Tabla 18

Variables para el Calculo del WACC

Variables Definicion Valor ingresado
Ke Costo de los fondos propios — equity 17.32%
Kd Financiamiento de terceros — costo 12.38%
[E/(E+D)]  Capital propio (equity) - porcentaje de financiamiento 75%
[D/(E+D)]  Capital de terceros - porcentaje de financiamiento 25%
T Tasa impositiva. 29.50%

Para la obtencion de los FCL se toma el principio de empresa en marcha, con lo cual
la empresa trabaja a perpetuidad; por esta razon, a partir del afio once, se visualiza el valor
presente de los flujos proyectados del periodo (ver Tabla 19).

Tabla 19

Proyeccion de Del Mantaro a 10 Afios, en Miles de S/

Afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

+Ventas 4,197 4,561 4945 5377 5835 6,321 6,870 7455 8,079 8,744
-Costo de Ventas -1,805 -2,054 -2,209 -2,383 -2,569 -2,765 -2,987 -3,223 -3,475 - 3,744
Utilidad Bruta 2,392 2,507 2,736 2,993 3266 3,556 3,883 4,232 4,604 5,000
-Gastos adm y ventas -,113 -1,117  -1,121  -1,125  -1,129 -1,134  -1,138 -1,143 -1,148 -1,153
Utilidad Operativa 1,279 1,390 1,615 1,868 2,137 2423 2,745 3,080 3,456 3,848
-Gastos financieros -342 -321 -298 -272 -242 -209 -172 -130 -84 -31
-Otros egresos -147 -147 -147 -147 -147 -146 -146 - 146 -146 -146

-Participacion trabajadores -118 -138 -176 =217 -262 -310 -364 -422 -484 -551
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Utilidad antes Impuestos 671 783 995 1,232 1,486 1,757 2,063 2,391 2,743 3,120
-Impuesto a la Renta -198 -231 -293 -363 -438 -518 -609 -705 -809 -920
Utilidad Neta 473 552 701 868 1,047 1,239 1,454 1,686 1,934 2,200

Los resultados obtenidos fueron: WACC de 13.24%, VAN de S/3,684,419 y una TIR
de 26%, por lo cual se puede visualizar que la rentabilidad del proyecto nos lleva a tener que
es mayor al WACC, por esta razon, si se incorpora a un VAN positivo, obtenemos que tan
viable es el proyecto. El analisis anterior se realiz6 para un escenario esperado con nivel de
produccion inicial de 144,190 Kg de papa; pero a la vez se hizo un analisis para un escenario
pesimista de 125,000 Kg y otro optimista de 150,000 Kg, tal como se muestra en la Tabla 20.
Tabla 20

Sumario financiero con los diferentes escenarios planteados

Escenario VAN (Miles de S/) TIR
Optimista 4,552 29.0%
Esperado 3,684 26.0%
Pesimista 816 14.0%

6.3.3 Simulaciones Empleadas para Validar la Hipdtesis

La hipotesis planteada es la siguiente: “Creemos que Del Mantaro sera rentable para el
décimo afio del emprendimiento” (Ver detalle en el Apéndice U); y para comprobarlo se hizo
uso de simulaciones Montecarlo en base a las proyecciones del flujo de caja libre de los
proximos 10 afios; de igual manera, se evalu6 el riesgo de que el VAN menor a S/3,000,000
no supere el 15%. En base a los resultados de las simulaciones Montecarlo del Apéndice V,
se obtuvo que el riesgo de pérdida del monto establecido es de 12.84%; por lo que, se

concluye que Del Mantaro si sera rentable para el décimo afio de operaciones.
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Capitulo VII: Solucion Sostenible

En el capitulo se detalla la sostenibilidad de la solucion en base a la explicacion de la
relevancia y rentabilidad social del proyecto. Asimismo, se enfatiza los puntos mas relevantes
del lienzo de modelo de negocio prospero (ver Figura 12) sobre los contextos ambiental,
social y econémico.

Como propuesta de valor, Del Mantaro ofrece el abastecimiento de papas pre fritas de
alta durabilidad, calidad y precio competitivo para el sector de pollerias, cubriendo sus
necesidades con el aprovisionamiento eficiente de stock. Por otro lado, en la planta industrial
se realizan las principales actividades de procesamiento, para lo cual es necesario contar con
una alianza estratégica con los pequefios agricultores del departamento de Junin, quienes se
abastecen del principal recurso para esta industria; es decir, la papa local.

Finalmente, gracias a las operaciones de Del Mantaro, se obtiene como beneficio
directo el desarrollo de la industria de nacional de la papa, teniendo como principal
beneficiario al pequefio agricultor de Junin al otorgarle un pago mas equitativo con respecto
al resto de provincias (Minagri,2020). Asimismo, permite generar valor para los accionistas a
partir de un negocio redituable y que permite recuperar la inversiéon en menos de 7 afios.

En el contexto ambiental, respecto a la planta procesadora de papa prefrita congelada,
éste podria generar impactos en el ambiente por el transporte de mercaderia, frituras de las
papas, consumo de agua y electricidad en la produccion. De igual forma, se promueve el uso
de abonos organicos obtenidos del compostaje de las mermas de papa para el sembrio de la
papa en el departamento de Junin. Por el lado de los agricultores, su impacto estd asociado a
la explotacion del suelo en base a las siembras y cosechas de papa, ademas la no tecnificacion
de los procesos agricolas podria acarrear en el uso excesivo de agua para el riego.

En el contexto social, Del Mantaro trabaja directamente con los proveedores locales,

es decir los pequefios agricultores de Junin, permitiéndoles incrementar sus ingresos gracias
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al comercio justo en funcidn al precio del mercado y por ende, a la mejora de sus condiciones
de vida y la generacion de beneficios como las capacitaciones de asesoria técnica
personalizada y entrega de abonos organicos.

En el contexto econdmico, la rentabilidad serd generada por la venta de papa prefrita
congelada a las pollerias independientes de Lima Norte, en base a una atencion presencial
personalizada que incluye una estrategia de publicidad y marketing. Los costos estan
asociados a la infraestructura de la planta procesadora de papa prefrita congelada y a los
gastos operativos para llevar a cabo el proyecto.

7.1 Relevancia Social de la Solucion

Para determinar la relevancia social que tendré el proyecto de Del Mantaro es
importante identificar, en primer lugar, los Objetivos de Desarrollo Sostenible que se veran
impactados con la solucion planteada. De esta manera, se identifico a la ODS 8 como
principal objetivo a ser movilizado por el proyecto, la cual consiste en “Promover el
crecimiento econdmico sostenido, inclusivo y sostenible, el empleo pleno y productivo y el
trabajo decente para todos”, teniendo como principal aliado estratégico a los pequefios
productores de papa de la regién Junin, buscando su bienestar econdmico y social, al acceder
a un pago mas equitativo con relacion al resto de productores del pais, situacion que se ve
también afectada por la actual coyuntura politica del Per(i, sumado a la crisis sanitaria
mundial producto del Covid-19, lo que ha influenciado de manera directa en la disminucion
de los puestos de trabajo.

El Indice de Relevancia Social (IRS) de la ODS, calculado como la proporcion entre
el nimero de metas impactadas por la propuesta del negocio sobre el numero total de metas
de la ODS a la cual corresponden dichas metas impactadas, permite medir de qué manera la
solucion propuesta tendrd un efecto en la ODS seleccionada. De esta forma, a mayor valor

del IRS, mayor sera la cantidad de metas impactadas por las actividades de la empresa.
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Figura 12

Lienzo del Modelo de Negocio Prospero

La actividad agropecuaria constituye una de las principales actividades econémicas de Junin, siendo la papa su principal cultivo agricola orientado al mercado interno, convirtiéndolo en
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Al analizar los objetivos de la ODS 8 y el impacto de Del Mantaro sobre cada uno

ellos (ver Tabla 21 y 22), se puede concluir que el proyecto tiene un impacto significativo del

90%, dado que moviliza 8 metas de un total de 10 de la ODS 8.

Tabla 21

IRS - Indice de Relevancia Social de Del Mantaro

# de metas de la
ODS impactadas

ODS

# de metas de la ODS

TSRI

ODS 8

10 9

90%

Tabla 22

Impacto de Del Mantaro en la ODS 8

Descripcion de la Meta

Movilizacion de la meta

Indicador

8.1 Mantener el crecimiento
econdmico per capita

8.2 Lograr niveles elevados de
productividad econémica
mediante la diversificacion y
modernizacion tecnologica.

8.3 Promover el desarrollo de
las actividades productivas, la
creacion de puestos de trabajo
decente, el emprendimiento y
la creatividad.

8.4 Mejorar el consumo
eficiente de los recursos.

8.5 Lograr el empleo pleno y
productivo y el trabajo decente
para todas las mujeres y los
hombres.

8.6 Reduccion de jovenes que
no estan empleados.

En Del Mantaro apoyamos al crecimiento
econdmico por medio de las ventas de
produccién de papas.

Gracias al asesoramiento y capacitacion que
brinda Del Mantaro a los agricultores sera
posible aumentar la productividad anual de
los campos en base a la mejora en técnicas
de cultivo, mejor uso de semillas y
fertilizantes y el aprovechamiento eficiente
del agua.

Del Mantaro no solo trabajara con los
agricultores, sino que contratara a personas
y servicios locales en Junin logrando un
desarrollo multisectorial.

Del Mantaro reutilizara parte de la merma
de papa en compostaje reduciendo el
impacto de CO2 por desechos bioldgicos.

Del Mantaro promueve la igualdad de
remuneraciones entre sus trabajadores
hombres y mujeres, brindando salarios
justos y equitativos.

Del Mantaro tiene como politica contratar y
capacitar a jovenes de la zona para
promover su desarrollo y aumentar su
empleabilidad.

% de incremento del
salario neto anual de
los trabajadores.

% de incremento de
productividad por
hectarea.

# de puestos de
trabajo creados.

# de contratos con
negocios locales.

Kg de merma de papa
para hacer
compostaje.

% de diferencia
salarial entre hombres
y mujeres.

# de jovenes
contratados.
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8.7 Erradicar el trabajo forzoso

. No aplica. ica.
) o aplica e No aplica
Del Mantaro capacitard y entregara los EPP
8.8 Promover un entorno de correspondientes a sus trabajadores de e # de accidentes
trabajo seguro y sin riesgos. acuerdo al plan de seguridad y salud en el mensuales.

trabajo de la empresa.

e Kg de papa de Junin

Del Mantaro trabaj 1 tipo d
el Mantaro trabaja con el tipo de papa colocados en el

89P 1 duct . .
FOMOVer 108 procuctos llamada unica cultivada en Junin y la

locales. L, , . mercado de Pollerias
comercializara en las pollerias de Lima. .
de Lima.
Del Mantaro asesora a los agricultores para
8.10 Fortalecer la capacidad de que tengan la oportunidad de acceder a un :
S . , . e # de agricultores con
las instituciones financieras préstamo teniendo como sustento los L
. . acceso a crédito
nacionales. contratos de largo plazo, proyecciones

crecientes de ventas, etc.

De igual manera, Del Mantaro también impacta en las ODS 1 y 9, por lo que en el
Apéndice W se describe como se movilizan estas metas.

7.2 Rentabilidad Social de la Solucion

El propdsito inicial por el cual se concibié Del Mantaro fue el de promover el
crecimiento de los pequefios productores de papa de Junin gracias al comercio justo de sus
productos, los cuales, dada la situacion actual de desventaja y poco competitiva, recibian un
pago muy inferior a la media del pais que era de aproximadamente de S/ 0.39 por Kg; suma
que no era suficiente para que ellos y sus familias mejoren su calidad de vida en cuanto a su
alimentacion, salud y educacion.

El Ministerio de Economia y Finanzas (Mef, 2015) indica que una de las formas de
hallar el beneficio social en el sector de la agricultura es la de calcular la diferencia de la
productividad de la produccion en una situacion con proyecto versus la misma produccion sin
proyecto; en ese sentido, el primer beneficio social con el que Del Mantaro contribuye es el
de generar mayor productividad y por ende, mayores ingresos de forma constante a los
agricultores de Junin, ya que se comercializaran las papas que producen a un precio mucho

mas competitivo al que se ofrece actualmente en la zona, y que a la vez equipara a la media
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del pais, que es de S/ 0.94 por Kg, generando de forma inmediata y directa un alto impacto
econdmico-social, ya que recibiran un pago mayor y ademas tendran asegurada la compra
durante todo el afio de su produccion.

De igual manera, conscientes de que la produccion de papas prefritas congeladas
generan una gran cantidad de merma, se establece como estrategia para poder disminuir el
impacto ambiental, el reducir la cantidad de desechos orgénicos gracias al compostaje de una
proporcion de los residuos, trayendo como beneficio final el ahorro en emisiones de CO2.
Este compost sera entregado de forma gratuita a los pequenios agricultores para mejorar la
fertilidad de sus campos (ver Tabla 23).

En cuanto a los costos sociales y ambientales, se identificaron 3 grandes fuentes de
emision de CO2, el primero es el generado por el transporte de los camiones repartidores del
almacén hacia los clientes y el del camién abastecedor de la planta de produccion hacia el
almacén; la segunda fuente es la de procesamiento de la papa en la planta procesadora, donde
se utiliza energia eléctrica para las maquinarias, gas para la coccion de las papas y aceite
igualmente para la fritura; finalmente, la tercera fuente de emision de CO2 es por la merma
de papa no aprovechable ni reciclada propia del procesamiento del producto que termina
convirtiéndose en desechos organicos. Los montos de los costos sociales totales se presentan
en la Tabla 24; mientras que el detalle de cada fuente de emision de CO2 se encuentran en el
Apéndice X; asimismo, de forma complementaria, los costos y beneficios sociales
proyectados de manera mensual se ubican en el Apéndice Y.

Para poder monetizar la utilidad social, es necesario determinar algunos factores de
conversion, tales como:

e Precio de Tm de CO2: 50 € o el equivalente de S/0.22 x Kg (Carbon Crecit
Capital, 2021)

e Tasa social de descuento: 8% (Mef, 2019)
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Kg de CO2 / Km recorrido de camion: 0.54 (Oficina Catalana del Canvi
Climatic, 2011)

m3 de gas / Tm de papas prefrita congelada: 70 (Ponsioen & Blonk, 2011)
kWh de maquinaria / Tm de papas prefritas congeladas: 120 (Ponsioen &
Blonk, 2011)

Kg de Aceite / Tm de papas prefrita congelada: 25 (Ponsioen & Blonk, 2011)

Kg de CO2 / Kg de desechos organicos: 4.2 (Energia On, 2015)

Luego de haber presentado los beneficios y costos sociales totales, se muestra en la

Tabla 25 la utilidad social total, con el cual es posible hallar el VAN social de Del Mantaro,

que da un total de S/3,111,068; demostrando que Del Mantaro no solamente es un proyecto

financieramente viable sino también una solucidn sostenible que genera bienestar social.
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Tabla 23

Beneficios Sociales Totales Proyectados

Ao Ao 1 Ano 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5 Ao 6 Ano 7 Afo 8 Ano 9 Ao 10

Kg de papas compradas

. 1,730,283 1,880,386 2,038,875 2,216,813 2,405,724 2,606,201 2,832,420 3,073,720 3,331,002 3,605,215
(Incluida la merma)

Excedentes econdmicos en S/:
Diferencia de ingresos sin

0.55 0.55 0.55 0.55 0.55 0.55 0.55 0.55 0.55 0.55
proyecto vs. Ingresos con el
proyecto x kg
Kg de merma de papa (desecho
organico) utilizados para 86,514 94,019 101,944 110,841 120,286 130,310 141,621 153,686 166,550 180,261
compostaje
Kg de CO2 producidos por Kg 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42
de desecho organico
Precio del CO2 por Kg 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22

Beneficio total por excedentes 951,656  1,034212 1,121,381 1219247  1323,148 1,433,411 1,557,831 1,690,546 1,832,051 1,982,868
economicos
Beneficio total por ahorro de

.. 79,939 86,874 94,196 102,417 111,144 120,407 130,858 142,006 153,892 166,561
CO2 de desechos organicos

Beneficio Social Total 1,031,595 1,121,086 1,215,577 1,321,664 1,434,293 1,553,817 1,688,689 1,832,552 1,985,943 2,149,429
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Tabla 24

Costos Sociales Totales Proyectados

Ano Ao 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5 Afo 6 Ano 7 Afo 8 Ano 9 Ao 10

Costo total de emision de CO2 de

0 13,453 13,453 13,453 13,453 17,938 17,938 17,938 22,422 22,422 22.422
camion abastecedor

Costo total de emisién de CO2 de 18,635 20,252 21,959 23,875 25,910 28,069 30,505 33,104 35,875 38,828
camiones repartidores

g;;;o total de procesamiento de 73,922 80,335 87,106 94,708 102,779 111,344 121,009 131318 142,309 154,024
Costo total de desechos orgénicos 287,781 387,209 500,585 632,058 781,187 949,491  1,144071 1363256  1,609274 1,884,518
no reciclados

Costo social total 393,792 501,249 623,103 764,095 927,813 1,106,842 1,313,523 1,550,100 1,809,880 2,099,793

Tabla 25

Utilidad Social Proyectada y VAN Social

Afio Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Beneficio social total 1,031,595 1,121,086 1,215,577 1,321,664 1,434,293 1,553,817 1,688,689 1,832,552 1,985,943 2,149,429
Costo social total 393,792 501,249 623,103 764,095 927,813 1,106,842 1,313,523 1,550,100 1,809,880 2,099,793
Utilidad social 637,803 619,837 592,474 557,570 506,479 446,975 375,166 282,452 176,063 49,636
Tasa Descuento Social 8%

VAN social S/3,111,068
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Capitulo VIII: Decision e Implementacion

En el presente capitulo se describe la planificacion y el equipo de trabajo que llevara a
cabo la implementacion del proyecto planteado. Asimismo, se detallan las conclusiones y
recomendaciones a tomar en cuenta para su puesta en marcha.
8.1 Plan de implementacion y equipo de trabajo

El plan de implementacion se llevara a cabo en cuatro fases, que comprende un
periodo de seis meses para su ejecucion a partir del mes de julio de 2022 (ver Figura 13).
Cada una de las fases sera desarrollada a través de diferentes tareas, las cuales han sido
distribuidas de forma estratégica para dar inicio a las actividades de produccion y operaciones
en el primer periodo del afio 2023.

El equipo de trabajo se encuentra conformado por los socios fundadores del proyecto:
Arturo Alvarado (AA), Elvis Sancho (ES), Franchesca Miranda (FM) y Roberto Vértiz (RV),
quienes cuentan con una amplia experiencia en las tareas asignadas. Asimismo, se realizard la
contratacion de un equipo de profesionales con amplia experiencia en el rubro, a fin de
ejecutar cada una de las actividades en el periodo determinado.
8.2 Conclusion

Del estudio realizado se concluye que el producto ofrecido por Del Mantaro encaja
con las necesidades que requiere el sector de pollerias independientes de Lima norte; ademas,
se valido la deseabilidad a través de una encuesta donde se manifiesta la intencion de compra
al precio sugerido del 53% de los encargos de las pollerias.

En cuanto a la factibilidad, se evaluaron 2 4reas importantes, la primera fue el plan de
marketing, donde se demostro gracias a las simulaciones Montecarlo realizadas que éste tiene
un desempefio aceptable, generando 4.7 soles de ganancia por cada sol invertido en este plan

durante los 3 primeros afios; la segunda area evaluada fue la de operaciones, que mediante las
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simulaciones generadas del software anyLogistix se determind que el plan de operaciones es
eficiente generando un margen bruto superior al 50%.

Por otro lado, se evalud la viabilidad financiera y se concluye que Del Mantaro sera
un proyecto rentable, ya que en menos de 15% de las simulaciones Montecarlo realizadas
sobre los flujos de caja libre de los préximos 10 afios se obtuvieron un VAN menor de S/
3,000,000.

En base a las proyecciones de ventas, gastos y costos esperados; y ademas, teniendo
en cuenta la estructura de financiamiento mas adecuada, se realizé la evaluacion financiera de
Del Mantaro, obteniendo resultados positivos con un VAN de S/3,684,419 y una TIR de
20%, determinando que el proyecto si es rentable.

Finalmente, se concluye que Del Mantaro también es una solucion sostenible ya que
impacta directamente en las ODS 1;8 y 9, ademas de generar bienestar social y ambiental, al
lograr excedentes econémicos para los pequenios productores de papa y ahorro en emisiones
de CO2, los cuales se traducen en un VAN social de S/ 3,111,068.

8.3 Recomendacion

Tras evaluar los margenes y resultados obtenidos durante los primeros afos, es
necesario analizar e identificar qué otros canales de venta y publico objetivo son necesarios
atender para alcanzar la exponencialidad; asi por ejemplo se debe tomar en cuenta lograr un
acuerdo comercial con grandes cadenas de pollerias o ingresar a otros departamentos.

La informacidn que se genere por los distintos canales de la empresa (llamadas,
correos electronicos o pedidos en la misma tienda), ayudara a que Del Mantaro tenga un
mayor reconocimiento de su publico objetivo que permita mas adelante poder sugerir nuevas
variedades de papas prefritas y de esta forma, posicionar mejor la marca, que se mantenga en

el mercado y llevando nuevos ingresos que hagan mas rentable al negocio original.
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Se recomienda que Del Mantaro realice contratos con los agricultores de papa de otros
departamentos en el pais, generando asi una via de desarrollo econémico a nivel nacional, a
fin de atender la demanda de papas pre fritas por parte del sector de pollerias, dado el
crecimiento exponencial que presenta el segmento.

Se recomienda tener un plan de gestion de riesgos que contemple situaciones como
problemas climatologicos que disminuyan la produccion agricola, ante lo cual se puede
resolver trabajando con mas agricultores que ya han sido capacitados logrando reprogramar y
alcanzar la produccion necesaria; en segundo lugar, la coyuntura social que retrase los envios
de la planta de Junin al almacén en Lima Norte, pero gracias a la capacidad del producto de
almacenarse congelado hasta 18 meses se puede tenerse stock de reserva; finalmente,
problemas logisticos por retrasos en carretera o volcaduras, siendo necesario el

aseguramiento de las cargas.



Figura 13

Diagrama de Gantt
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Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
| N Fase / Tarea Responsable | 51|52 |83 |s4/[s1]s2]s3|s4|s1]s2]|s3]s4|s1]s2]53|s4]s1]s2]53]|s4]s1]s2]53]s4
1| Fase 1: Inicio
1.1 | Definicién de plan de implementacion FM-ES-RV - AA
1.2 | Diseflo organizacional ES - AA
1.3 | Constitucion de la empresa RV
2 | Fase 2: Captacion de proveedores
2.1 | Visita a agricultores ES - AA
2.2 | Seleccion de agricultores ES - AA
2.3 | Testeo de campos ES - FM
2.4 | Capacitacion de agricultores FM
2.5 | Definicién del programa de cosecha FM
2.6 | Testeo del producto terminado FM
3 | Fase 3: Implementacién de la planta
3.1 | Alquiler de local en Huancayo RV
3.2 | Disefio de planta AA -FM
3.3 | Importacion de maquinaria RV
3.4 | Compra de activos: herramientas, camiones, otros AA
3.5 | Instalacién de la planta AA
3.6 | Implementacion del sistema ERP Odoo FM
3.7 | Contratacion de operarios y fuerza de ventas RV
4 | Fase 4: Gestion de ventas
4.1 | Alquiler de almacén y oficinas en Lima RV
4.2 | Campaia de marketing y redes ES
4.3 | Capacitacion de fuerza de ventas AA
4.4 | Visitas de presentacion a pollerias AA
4.5 | Cierre de contratos AA
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Apéndices

Apéndice A: Importacion de Papa Prefrita Congelada a Peru
De acuerdo con la Tabla A1, la importacion de papas congeladas ha crecido en
promedio 7%, llegando a un monto para el 2019 de casi 33 mil toneladas; por otro lado, las
principales empresas importadoras son: Alicorp, AxionLog Pert (provee a las cadenas de
Roky’s, McDonald, Fridays, Wendys), Soraya S.A.C. y DELOSI.
Tabla A1l

Papa Congelada Prefrita por Importador

Volumen Miles Kg.
Tipo/Importador 2015 2016 2017 2018 2019 0

(Ene-Jul)
Papas congeladas pre fritas 23,023 29,374 29,934 30,644 32,870 10,940
Alicorp SAA 13,124 17,462 18,548 14,870 16,508 5,248
Axionlog Peru S.A.C. 242 730 971 3,988 4,509 1,507
Delosi S.A. 3,571 3,479 3,761 4,285 4,426 1,229
Soraya S.A.C. 981 1,704 1,040 1,767 1,195 519
Otros 5,104 5,999 5,615 5,734 6,232 2,438

Nota. Adaptado de “Analisis de mercado de la papa”, por Ministerio de Agricultura y Riego
(Minagri),2020. (https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/1471847/Analisis%20de
%20Mercad0%?20-%20Papa%202020.pdf).

Bélgica y Paises Bajos son los principales paises de origen de las papas congeladas
importada en el Pertl con una participacion del 53% y 30% respectivamente; con respecto a
sus precios, se sabe que la papa belga llega a costar S/2.80 por kg, mientras que la
neerlandesa cuesta S/ 3.70, teniendo como competidores de mayor precio a la papa de
Estados Unidos a S/ 5.80 y la argentina a S/ 4.40.

Finalmente, se sabe que las bolsas de papas prefritas congeladas de 500 gr tienen un

precio entre S/ 5 a S/ 6 soles en los supermercados, mientras que los proveedores nacionales
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de papa picada para pollerias venden la bolsa de10 kg a un precio que oscila entre S/ 20y S/

30.
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Apéndice B: Guia de Entrevista del Usuario (Pequefio Productor de Papa)
e Objetivo: Conocer las necesidades de los pequenos agricultores del departamento de
Junin.
e Preguntas:

1) Cuéntame sobre ti: {Cudl es tu nombre? ;Qué edad tienes? ;Cuantos hijos tienes?
(Cudles son tus intereses?

2) (Desde cuando te dedicas a la agricultura; y qué productos cultivas?

3) Durante la siembra y cosecha ;Qué técnicas y herramientas empleas?

4) (Como es el proceso que realizas para la recoleccion y seleccion de productos
cosechados para la venta y transporte?

5) ¢(Cbémo contactas a los compradores? ;Quiénes son las principales empresas,
acopiadores, minoristas o mayoristas a los que les vendes tus productos?

6) ¢(Como estableces el precio de tus productos?

7) ¢Vendes la totalidad de tu cosecha? Y sino es asi, ;Qué haces con los productos que
no llegan a ser vendidos?

8) En caso de no cubrir tus gastos ;Qué otras actividades realizas para generar mas
ingresos?

9) (Qué dificultad crees que existe para que tus productos puedan llegar directamente a
otros mercados?

10) ;Como crees que se te puede ayudar en el proceso de planificacion, siembra, cosecha,

transporte o venta?
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Apéndice C: Guia de Entrevista de Cliente (Pollerias)

e Objetivo: Conocer el perfil, necesidades de las pollerias independientes (no de grandes

cadenas); asi como su forma de trabajo con respecto a las papas para fritura.

e Preguntas:

)
2)

3)

4)

S)
6)
7)
8)

9)

(Cual es tu nombre y como se llama tu polleria?

(Hace cudnto tiempo esta establecida la polleria? ¢Es la unica o tienes otros
restaurantes?

(Cudl crees que es el principal atributo de tu negocio, qué lo caracteriza o diferencia?
(Cuantas personas atiende, cuantas mesas tiene tu local y cuantos pollos a la brasa
vendes a la semana?

(Queé tipo de papa utilizas en la polleria? ;Son importadas o nacionales?

(Cuantos Kg de papa utilizan semanal o mensualmente y cuanto pagas por Kg?
(Con qué frecuencia se abastecen y de cudnto es cada pedido?

(Como es el proceso de compra de papas para fritura?

(Qué factores consideras para realizar la compra de papa para fritura?

10) Con respecto a tus proveedores ;Qué aspecto te gustaria que fuese mejor y con qué

punto estds mas satisfecho?
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Apéndice D: Entrevistas a Pequefios Productores de Papa
Tabla D1

Entrevista a Pequeiios Productores de Papa

N° Entrevistada Perfil Medio Link de entrevista

1 Maria Zavala G. Usuaria — Agricultor Personal https://drive.google.com/file/d/1SRAAW
FqVvOY-
pyTCT7V64tixRkUqRUwh/view?usp=s
haring

2 Rafael Vilchez C.  Usuario — Agricultor Personal https://drive.google.com/file/d/144yyQG
71e0dj YFfvULaWo6-
QJ6jKelQep/view?usp=sharing

Diana Campos Usuario — Agricultor Personal https://drive.google.com/file/d/1-zY -
7Bu-H4j-
sVXZ8aMrqoXnc4dBAGEh/view?usp=s
haring

4 Merbin Inga R. Usuario — Agricultor Personal https://drive.google.com/file/d/1V550Jh3
3u-
jgLN80ar3hVdOKEipKXWHC/view?usp
=sharing

5 Luis Quispe C. Usuario — Agricultor Personal https://drive.google.com/file/d/1zrAgPg2
b3gcKRFbDj3xuxDHIO0tVUPCh/view?
usp=sharing

Tabla D2

Comentarios de los Pequeiios Productores de Papa sobre el Prototipo de Del Mantaro

N° Entrevistada Perfil Medio Link de entrevista

1 Rafael Vilchez C. Usuario — Agricultor Personal  https://drive.google.com/file/d/I GHdanZ8Cxo08q!
24YLEvVRnUZ6xGf /view?usp=sharing

2 Diana Campos Usuario — Agricultor Personal  https://drive.google.com/file/d/196y JICcwYB
Ue-9Syzkz q6KP4n3hhbG/view?usp=sharing

3 Merbin Inga R. Usuario — Agricultor Personal  https://drive.google.com/file/d/13z1yShXC X
NIvjvTHwejzJXsOCcTBviE/view?usp=sharing

4 Luis Quispe C. Usuario — Agricultor Personal  https://drive.google.com/file/d/182r9gEW2XP
Ecgsf7eb1 SEC2JPoxA4Qfx/view?usp=sharing




Tabla D3

Perfil Demogrdfico de los Productores de Papa
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N° Entrevistada Edad Sexo . vael’ . Ocupacion Nacionalidad
Socioeconémico
1 Maria Zavala G. 42 Femenino E Agricultor Peruano
2 Rafael Vilchez C. 67 Masculino E Agricultor Peruano
3 Diana Campos 42 Femenino E Agricultor Peruano
4 Merbin Inga R. 33 Masculino E Agricultor Peruano
5 Luis Quispe C. 28 Masculino E Agricultor Peruano
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Apéndice E: Entrevista a Duefios, Administradores y Expertos en Pollerias

Tabla E1

Entrevista a Duerios, Administradores y Expertos en Pollerias

N° Entrevistada Perfil Medio Link de entrevista
1 Kassandra M.  Clienta — Administradora Llamada https://drive.google.com/file/d/1nqiSH
de polleria UHRRughOD8 UyeNE8dUr8zaw44E/
view?usp=sharing
2 César G. Cliente — Administrador de Llamada https://drive.google.com/file/d/1zelge7
polleria gUtlI3GKrCnb-
qlZIYmFXySvCx/view?usp=sharing
3 Fidel C. Experto — Analista de Llamada https://drive.google.com/file/d/INA B
operaciones Norkys ehgvRZc8w-41Fp12206-b_h-
cGzn/view?usp=sharing
4 Jeison V. Cliente — Administrador de Llamada https://drive.google.com/file/d/1Uf8og
polleria UCIxB9jxkHWwioLV5Aglhcv8qDR/v
iew?usp=sharing
Tabla E2

Comentarios de los Duefios y Administradores de Pollerias sobre el Prototipo de Del

Mantaro

N° Entrevistada Tipo de interesada Medio Link de entrevista

1 Kassandra M. Clienta — Administradorade  Llamada  https://drive.google.com/file/d/1Rom-
polleria XjDHMEDA4c7QeNFGrm3y-

SzIS1Nq/view?usp=sharing

2 César G. Cliente — Administrador de Llamada  https:/drive.google.com/file/d/1174QfHvuS978Z
polleria V4rPmX6YE4LnX21-2ei/view?usp=sharing

3 Jeison V. Cliente — Administrador de Llamada  https:/drive.google.com/file/d/15QgzjoZ cNnl1B

polleria

gF3KgBxwKBgqs8zBAr7/view?usp=sharing
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Apéndice F: Matriz 6X6
Figura F1

Matriz 6x6

@ Objetivo

Incrementar los ingresos del

@ Necesidades

1. Maria necesita conocer técnicas para rentabilizar su produccion agricola.
2. Maria necesita vender el total de su produccion para recuperar su inversion.
3. Maria necesita medidas de proteccion agricola para mitigar los factores de riesgos a los que estan afectos los cultivos

rentabilizar su produccion
agricola ?

afectada para recuperar la
inversion?

poder mitigar los factores
de riesgos a los que estan
afectos?

recursos para incrementar
sus ventas?

agricultor. agricolas (plagas, malas hierbas, etc).
4. Maria necesita optimizar el uso de sus recursos (agua, tierra, fertilizantes, etc) para incrementar su produccion disponible
para la venta.
5. Maria necesita acceso a nuevos mercados para favorecer sus ingresos familiares.
6. Maria necesita encontrar nuevas formas para conseguir ingresos complementarios para cubrir sus necesidades.
? Preguntas Generadoras
1 2 3 4 5 6
(Coémo podriamos hacer
(Coémo podriamos (Como podriamos vender el | para tener medidas de ({Como podriamos hacer | (Como podriamos acceder (Coémo podriamos
desarrollar técnicas para total de la produccion proteccion agricola para |para optimizar el uso de sus| a nuevos mercados para | encontrar nuevas formas

favorecer sus ingresos
familiares?

para conseguir ingresos
complementarios?

Consultar a productores
agricolas experimentados.

Vender los productos en
ferias regionales al
consumidor final.

Solicitar formalmente al
municipio un plan de ayuda
(informativo y recursos).

Recolectar y almacenar el
agua en época de luvias.

Desarrollar una app que
contacte directamente a los
agricultores con los
consumidores finales.

Buscar otras empresas que
comercialicen los
productos afectados en
otros mercados como
alimento para animales.

Acceder a programas de
capacitacion de técnicas
modernas que se utilizan en
otras zonas similares.

Encontrar nuevos puntos de
comercializacion como
empresas que demandan
estos productos.

El municipio en asociacion
con el centro de
investigacion climatologico
podrian impulsar campafias
preventivas para los
cultivos.

Proyecto de tecnificacion
de regadio haciendo uso
del agua de los rios, a
través de la proyeccion del
volumen de agua requerido.

Crear una planta
procesadora y
comercializadora de papa
prefrita congelada

Generar talleres de
productos artesanales para
la venta en zonas turisticas.

nvestigar sobre las
tecnologias que podrian
incrementar los beneficios
en los cultivos.

Negociar con los
acopiadores mejores
condiciones de venta (precio
- volumen).

Dar a conocer a las
entidades, estatales y
privadas, los problemas
que atraviesan los
agricultores.

Buscar asesoria agricola.

Identificando empresas que
demanden los productos
que cosechan los
agricultores de la zona para
su colocacion y venta.

Canal de ventas directo del
agricultor eliminando
intermediarios.

Verificar que técnicas se
emplean en otros paises
que puedan ser aplicados a

Acuerdos con las
municipalidades y gobiernos
distritales para poder llevar

los distintos productos a

la region. zonas donde escasean
distintas frutas/verduras.
1 T
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Verificar que técnicas se
emplean en otros paises
que puedan ser aplicados a
la region.

Vender los productos en
ferias regionales al
consumidor final.

A través de alianzas de los
gobiernos regionales y
locales, que permitan
conocer el sentir y la
necesidad de cada uno de
los agricultores.

Realizar una planificacion
de los materiales que
requiere cada produccion y
los tiempos de cosecha.

El municipio en asociacion
conel centro de
investigacion climatologico
podrian impulsar camparias
preventivas para los
cultivos.

Proyecto de tecnificacion
de regadio haciendo uso
del agua de los rios, a
través de la proyeccion del
volumen de agua requerido.

Identificar empresas que
requieran el producto que
oferta el agricultor.

Venta a otros mercados y
regiones, asi mismo
considerar qué otros

productos podria otorgar la
tierra al agricultor.

Crear una planta
procesadora y
comercializadora de papa
prefrita congelada

Canal de ventas directo del
agricultor eliminando
intermediarios.

6 Ideas Seleccionadas




Figura G1

Matriz Costo / Impacto

Apéndice G: Matriz Costo — Impacto

AS. Crear una
planta procesadora
y comercializadora
de papa prefrita
congelada.

Ad. Proyecto de

8 tecnificacion de regadio
= haciendo uso del agua
de los rios, a través de
la proyeccidn del
volumen de agua
requerida. #6. Canal de
ventas directo
del agricultor
eliminando Al Verificar que
2 RaNElmanigniclen interme diarios. técnicas se emplean
] Y en otros paises que
e asociacidn con s;l . e
= centro dg investigacion aplicadosa la regidn.
climatolégico podrian
impulsar campafias
preventivas paralos A2. Vender los
cultivos. productos en ferias
regionales al
consumidor final)
<
B
M
Bajo
Complejidad

Alto
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Nota. Adaptado de Metodologia de la investigacion aplicada (material de aula), por K. Rojas,

2021. Lima, Peri: CENTRUM Catolica Centro de Negocios de la Pontificia Universidad

Catolica del Peru.
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Apéndice H: Lienzo Blanco de Relevancia — Agricultor

Figura H1
Lienzo Blanco de Relevancia - Version 1

Cosas Interesantes

®

Accesoa
nuevos
mercados

Ganar mas por
la venta de su

producto
¢ Quién asumira
- el costodel
¢Coémo se transporte?
efectuara el
pago?
¢Incluirén todos
los productos que
cosechamos?
¢ Cuanto
adicional me
pagaran por mis
O productos?

Nuevas Preguntas

Criticas Constructivas

A\

Adquisicion de materia
prima que permita
obtener un producto
de mejor calidad

Necesidad
de incluir
asesoria
técnica

Distribucién

de mercaderia
del agricultor
por kg
Reenfoque a
servicio de

gestion logistica

I
by 4
Q

Nuevas Ideas

Nota. Adaptado de Metodologia de la investigacion aplicada (material de aula), por K. Rojas,

2021. Lima, Peri: CENTRUM Catolica Centro de Negocios de la Pontificia Universidad

Catolica del Peru.



Figura H2
Lienzo Blanco de Relevancia - Version 2

Cosas Interesantes

®

Accesoa
nuevos
mercados

Asesoria
técnica

Préstamo de

Ganar mas por A
herramientas

la venta de su

producto
¢ Quién asumira
el costodel
¢, Cémo se transporte?
efectuara el
pago?
¢Incluiran todos
los productos que
cosechamos?
¢ Cuanto
adicional me
pagaran por mis
O productos?

Nuevas Preguntas
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Criticas Constructivas

YA\

Adquisicion de materia
prima que permita
obtener un producto
de mejor calidad

Necesidad de
incluir asesoria
focnics Un sectordel
valle podria
abastecer
papas para
determinados
meses
Distribucion
de mercaderia
del agricultor
por kg
Reenfoque a
servicio de

gestion logistica
Cuando hay excesode
producciénde un

determinado producto
tiende a bajar el precio

]
Ay ’
'@‘

Nuevas Ideas

Nota. Adaptado de Metodologia de la investigacion aplicada (material de aula), por K. Rojas,

2021. Lima, Peri: CENTRUM Catolica Centro de Negocios de la Pontificia Universidad

Catolica del Peru.
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Apéndice I: Lienzo Business Model Canvas Detallado

Tabla I1

Detalle del Business Model Canvas

Dimension

Descripcion

Segmento de Clientes

Propuesta de Valor

Canales

Relacion con Clientes

Fuente de Ingresos

Recursos Claves

Actividades Claves

Socios Claves

Estructura de Costos

La solucion estd enfocada en el segmento de pollerias independientes de Lima
Norte.

Ofrecer un producto de sabor nacional a un precio competitivo, de calidad
garantizada y que cuenta con los estandares de salubridad requeridos para el
consumo. Asimismo, permitira a los clientes optimizar el tiempo de fritura y
minimizar el consumo de aceite, sumado a la alta durabilidad y la capacidad de
almacenamiento por un periodo de hasta 18 meses.

La venta del producto se realizara a través de la venta directa, visitas comerciales
a los locales, via WhatsApp y llamadas telefonicas,

Se busca construir relaciones directas de largo plazo con los clientes y mantener
una comunicacion constante, entendiendo sus necesidades para ser atendidas con
ofertas personalizadas.

Las ventas por volumen constituyen la principal fuente de ingresos del negocio,
buscando optimizar el actual flujo de abastecimiento que mantienen las pollerias
independientes.

La materia prima, es decir la papa; maquinaria y equipos, clientes, proveedores,
técnicos agronomos, operarios y ejecutivos de ventas con experiencia, con el fin
de llevar a cabo los planes comerciales de Del Mantaro.

Abastecimiento constante de materia prima para llevar a cabo la produccion, la
logistica de entrada y salida, la administracion de inventarios y el control de
stock, el aseguramiento de la calidad del producto, la contabilidad y finanzas, asi
como la venta y captacion de nuevos clientes.

Productores de papa del departamento de Junin, pollerias independientes, asesores
y técnicos agricolas, proveedores y las plataformas de pago, los cuales
contribuirdn en su conjunto al crecimiento sostenible del negocio.

Gastos de infraestructura para la implementacion de la planta procesadora,
alquiler de almacén, maquinaria y equipos para llevar a cabo la produccion de las
papas prefritas congeladas de Del Mantaro. Gastos administrativos y de recursos
humanos (pago de planillas del personal), gastos de marketing, distribucion y
ventas para la comercializacion del producto y gastos de TI enfocados en la
implementacion de un sistema integrado de gestion (ERP).




Apéndice J: Tarjeta de Prueba para la Validacion de la Deseabilidad
Figura J1

Tarjeta de Prueba 1

Grupo 4

Analisis del nivel de aceptacion del
producto

PR

las pollerias independientes de Lima
Norte estan dispuestas a pagar S/ 3.70

x Kg por papas prefritas congeladas
nacionales

el porcentaje de compra supera el
50%

Nota. Adaptado de Strategyzer (2021).
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Apéndice K: Encuesta a Encargados de Pollerias en Lima Norte

Tabla K1

Encuesta a Encargados de Pollerias en Lima Norte
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NO

Objetivo

1

Obtener informacion
general

Obtener informacion
general

Obtener informacion
general

Obtener informacion
comercial

Obtener informacion
comercial

Dimensionar el mercado
disponible

Pregunta Alternativas
(Cémo se llama la polleria donde
trabaja?
(Qué cargo tiene dentro de la Duefio
polleria?
Gerente / Administrador
Otro
(En qué distrito se encuentra la San Martin de Porres ~ Carabayllo
polleria?
Comas Independencia
Los Olivos Ancon
Puente Piedra Santa Rosa
(Cuantos kg de papa compra los 10 kg 50 kg
dias de semana aproximadamente?
20 kg 60 kg
30 kg 70kg a mas
40 kg
(Cuantos kg de papa compra los 20 kg 70 kg
fines de semana aproximadamente?
30 kg 80 kg
40 kg 90 kg
50 kg 100 kg
60kg 110kg a mas

(Estaria interesado en probar o en
la actualidad ya compra papas
prefritas congeladas? (Si su
respuesta es No, finalice la No
encuesta, de lo contrario continte)

Si

Mostrar visualmente los atributos de las papas Del Mantaro (Video)

Dimensionar el mercado
Efectivo

En base al video mostrado y a los
atributos que ofrece Del Mantaro

como: Gran sabor, formalidad y Si
salubridad, precio competitivo,

ahorro en fritura, durabilidad,

opciones de crédito y minimizacion

de merma ;Compraria las papas No

prefritas "Del Mantaro" a S/ 3.7 el
Kg? (La presentacion de 20kg
costaria S/ 74)
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Apéndice L: Resultados de la Encuesta a Encargados de Pollerias

La encuesta fue realizada a 120 encargados de pollerias en Lima Norte.

En la pregunta 1, daban el nombre de la polleria donde trabajaban, por lo que las
respuestas fueron muy diversas.

En la pregunta 2. Respondieron sobre el cargo que tenian dentro de la polleria, siendo
los duefios, 78 de ellos, es decir, el 65% de los encuestados; y 25 de ellos los gerentes o
administradores, lo que representa el 21%; el otro 14% eran jefes o encargos de compra que
tenian poder de decision sobre la eleccion de los insumos y/o proveedores.
Tabla L1

Resultado de Cargos

Cargo Encuestados Porcentaje
Gerente / Administrador 25 21%
Duenio 78 65%
Otro 17 14%

En la pregunta 3. Se indicaba el distrito al que pertenecia la polleria.

an
A

= Santa Rosa SMP = Ancon Comas

Figura L1

Resultado de Distritos

= Carabayllo Los Olivos m Independencia = Puente Piedra
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En la pregunta 4. Dado que durante las entrevistas personales se detectd que existia
una marcada diferencia en la demanda durante los dias de semana (lunes a jueves) y los fines
de semana (viernes a domingo), se decidié preguntar sobre el consumo promedio de forma
separada. De esta forma, en esta pregunta primero respondieron sobre el consumo durante los
dias de semana, el cual resulté estar un rango de 10 a 50 kg. Gracias al porcentaje de cada
respuesta se pudo hallar que el promedio de consumo es de 19 kg.

Tabla L2

Resultado de Consumo de Papas en Dia de Semana

Kg de papa en dia de semana  Encuestados Porcentaje
10 34 28%
20 72 60%
30 9 8%
40 3 3%
50 2 2%
60 0 0%
70 a mas 0 0%

En la pregunta 5. De forma similar al punto anterior, indicaron la cantidad de papas
que consumen aproximadamente durante los fines de semana, respondiendo esta vez en un
rango mas largo que desdelos 30 kg hasta loa 100 kg; y en base al porcentaje de cada
respuesta se pudo hallar que el promedio de consumo que es de 58 kg.

Tabla L3

Resultado de Consumo de Papas los Fines de Semana

Kg de papa en fin de semana Encuestados Porcentaje

20 0 0%

30 2 2%

40 10 8%

50 36 30%

60 46 38%

70 18 15%

80 5 4%

90 2 2%

100 1 1%

110 a mas 0 0%
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En la pregunta 6. Precisaron si estaban interesados en papas prefritas congeladas. Del
total, el 80% si lo estaba.
Figura L2

Resultado de Interés en Papas Prefritas Congeladas

= Interesados en papas prefritas No interesados

En la pregunta 7. Luego de mostrar un video didactico donde se enfatizaban los
atributos de Del Mantaro, se pregunt6 directamente si estarian interesados en comprar el
producto a S/ 3.70, lo cual validaria la deseabilidad. De los 96 que anteriormente indicaron
que les interesaba las papas prefritas congeladas, el 66% respondi6 que si compraria a Del
Mantaro; lo que finalmente representa el 53% del total de encuestados.

Figura L3

Resultado de Interés en Comprar las Papas Prefritas Del Mantaro

= Si compraria papas Del Mantaro a S/ 3.70 = No compraria
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Apéndice M: Identificacion de Pollerias a través de Betsol Crawler

Para poder hallar la cantidad de pollerias se utilizo la herramienta de web scraping,

Betsol Crawler version 9.3, el cual basandose en el buscador de Google Maps, identifica via

geolocalizacion los establecimientos que se designen en un area determinada; de esta forma,

la biisqueda que se realizo6 fue: “Polleria in Los Olivos, Lima District” y seguidamente, de

manera homologa, se busco las pollerias existentes en cada distrito de Lima Norte.

Finalmente, el programa exporta una base de datos con todos los establecimientos hallados

con su respectiva direccion.
Figura M1

Programa Betsol Crawler

16} Google Maps Crawler Free : Botsol Crawler App 9.3 - a X
i Help
Instructions Progress:
The bot will open a chrome window, use that window to search for
businesses and when search results are shown dlick on the “Start Bot” Record # 80 --—--—-n— ~
button to start the crawler, Name:Papa's Chicken Santa Luzmila
Make sure language for google maps is set to English (United States) Address:Av Guillermo de la Fuente 255, Comas 15314
Do not click on the close or minimize buttons of chrome window. Website:
‘Export To Excel’ button will be enabled when the crawler is complete or Plus Code:3W5P+CG Comas
stopped. Rating:4.4
Contact Botsol.com if you want to purchase the full version, Reviews:56 reviews
N . v
Become an Affiliate and start eaming money by promoting Botsol's You are using free version.
products. i i
Start Bot Stop Bot Detete Existing Data [ Ewentotse
Name Address Website Plus_Code Rating Reviews URL
Pe Y C. 12 de diciembre 285, Comas 15311 2WPQ+FX Comas (4.3 522 reviews | hittps://www.go...
D'Granja Chicken | Av. Tupac Amaru 5130, Comas 15311 facebook.com 2WWX+FC Comas 4.1 236 reviews | https://www.go...
Polleria Paredes... |Av. Universitaria 6703, Comas 15311 IW4Q-QM Com.., |4.5 421 reviews | hitps://www.go...
Machi's Pollos ... | Avenida Tupac Amaru 1611 Comas, urbanizacion, Lima 15... 3X22+M4 Comas (4.3 921 reviews | https://www.go...
Polleria "La Fog... |C. 60, Comas 15316 3WPX+4X Comas |4.0 560 reviews | https://www.go...
Mazuro Av. TUpac Amaru 1430, Comas 15311 2WWX+JC Comas 3.9 237 reviews | hitps://mwww.go...
Harike Pollos Mi... | Av. Micaela Bastidas 157, Comas 15312 harike-polios.n... ' 3X82+MV Comas 4.1 737 reviews | https://www.go...
Super Cisne Poll... | Av. Tipac Amaru 1240, Comas 15328 2WVX-R6 Comas |4.2 65 reviews | https://www.go...
Machi's Pollos Y... |Av. Micaela Bastidas 885, Comas 15311 3IWCV-CM Com... |4.2 419 reviews | https://mww.go...
Polleria Mazuro | Av. Tdpac Amaru 3845, Comas 15312 3X83+82 Comas  |4.7 3 reviews | https://mww.go...
Polleria Norky's | Av. Tupac Amaru 949, Comas 15311 2WVW-=4P Comas |3.9 675 reviews  https://www.go...
Harike Pollos Be...  Av. Victor Andres Belaunde 389A, Comas 15312 negodio.site 3WEW-JX Comas |4.2 167 reviews : https://www.go...
La leha Av. Tupac Amaru 3043, Comas 15327 lalena.com.pe 3WSX-PW Comas |4.2 589 reviews | https://www.go...
Polleria Donal's ... Av. Universitaria 8023, Comas 15314 3WCW-4F Comas | 3.7 22 reviews | https://www.go...
Mi poliito expre... | Av. Los Incas, Comas 15316 facebook.com 3WPX+V3 Comas 4.7 6 reviews
Polleria Cordova | Av. Tipac Amaru 6566, Comas 15327 3X83+67 Comas 4.2 28 reviews
Polleria & Resta... | Miguel Grau 228, Comas 15326 3XF5+WR Comas 4.0 141 reviews
Polleria Don Sh... |Av, ia 8770, Comas 15314 3WHX+F9 Comas |5.0 1 review
Polieria Caporal | Av. Victor Andres Belaunde 630, Comas 15312 pollosyparrillad... 3W7W<F8 Comas 4.4 216 reviews
Polleria 3 lefias, ... Av, TGpac Amaru 4035, Comas 15311 2WIV+X5 Comas (4.2 25 reviews

Nota. Tomado de Betsol Crawler (2021).
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Apéndice N: Regulaciones y Licencias para una Planta Procesadora de Papa
Las regulaciones a tener en cuenta para la implementacion de una planta procesadora
de papas prefritas congeladas son los siguientes:
e Decreto Legislativo N° 1062, Ley de inocuidad de los alimentos
- Articulo 1°: Garantizar la inocuidad de los alimentos destinados al consumo
humano con el proposito de proteger la vida y la salud de las personas, con un
enfoque preventivo e integral, a lo largo de toda la cadena alimentaria.
e (Codigo de proteccion y defensa del consumidor, Ley N° 29571
- Articulo 30°: Los consumidores tienen derecho a consumir alimentos inocuos.
Los proveedores son responsables de la inocuidad de los alimentos que ofrecen
en el mercado, de conformidad con la legislacion sanitaria”.
e Decreto Supremo N° 007-98-SA Vigilancia y control sanitario de alimentos y
bebidas
- Articulo 1°: Las normas generales de higiene, asi como las condiciones y
requisitos sanitarios a que deberan sujetarse la produccion, el transporte, la
fabricacion, el almacenamiento, el fraccionamiento, la elaboracion y el
expendio de los alimentos y bebidas de consumo humano con la finalidad de
garantizar su inocuidad.
- Articulo 116°: Todo alimento y bebida (envasado), para efectos de su
comercializacion, debera estar rotulado.
e Ley general de salud, Ley N° 26842
- Articulo 91°: Todo alimento y bebida elaborados industrialmente, de
produccion nacional o extranjera, solo podran expenderse previo registro

sanitario.
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e Ley de seguridad y salud en el trabajo, Ley N° 31246 (ley que modifica la Ley

N°29783)

- Articulo 1°: Garantizar el bienestar de los trabajadores de los sectores publico y
privado, indistintamente del régimen laboral que tengan, o de la modalidad,
presencial o remota, por la que estan desarrollando sus labores, para lo cual, el
empleador debe asumir el costo de los equipos de proteccion personal y el
costo de las pruebas de tamizaje necesarias, debidamente acreditadas por la
autoridad nacional de salud; todo ello, con el objetivo de controlar la
propagacion de enfermedades transmisibles dentro y fuera del ambito laboral.

Por otro lado, los pasos a seguir para obtener la licencia para la planta procesadora

son los siguientes:

a) Busqueda del nombre de la empresa en el registro de personas juridicas de la
Sunarp, de forma presencial en cualquiera de sus Oficinas Registrales o a través
de la pagina del Servicio de Publicidad Registral en Linea - SPRL (servicio en
linea con costo):
https://enlinea.sunarp.gob.pe/sunarpweb/pages/acceso/ingreso.faces.

b) Reserva del nombre en Sunarp,, de forma presencial en cualquiera de sus Oficinas
Registrales o en forma virtual como usuario suscrito a la SPRL a través de la
pagina web: https://enlinea.sunarp.gob.pe/sunarpweb/pages/acceso/ingreso.faces.

c) Ingresar a la plataforma del “Sistema de Intermediacion Digital (SID-SUNARP)”
a través de la pagina web: https://sid.sunarp.gob.pe/sid/login.htm

e Acceder al boton “Ingreso al SID-SUNARP (Ciudadano-Notario)”: se debera
registrar los datos personales, para generar un usuario y contrasefia, para el
acceso al sitio web.

e Realizar la “Solicitud de tramite de constitucion de empresa’:
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- Paso 1: Leer y aceptar los términos y condiciones de acceso al sistema
SID-SUNARP.

- Paso 2: Seleccionar la Notaria de su preferencia.

- Paso 3: Elegir el tipo de persona juridica a constituir.

- Paso 4: Validar la informacion que figura en el recuadro sobre los datos
del Solicitante y completar los datos de la empresa a constituir; el
domicilio de la empresa; el objeto social; los datos del capital social; y
datos de los participantes de la sociedad.

- Paso 5: Descargar el archivo en formato PDF del acto de constitucion de
empresa generado, validarlo y de estar conforme, finalizar el proceso, a fin
de que la solicitud pueda ser enviada a la Notaria seleccionada.
Seguidamente, aparecera la “Constancia de envio de solicitud de
constitucion de empresas”, para ser imprimida, enviada por correo y/o

descargada.

d) Firma de la Escritura Publica: Se tiene un plazo de 30 dias calendario para

acudir a la Notaria de forma presencial y suscribir la escritura publica de
constitucion de empresa. Vencido el plazo, se procedera con la baja de la
informacion enviada por el usuario de forma automatica.

Informacion al correo electronico del usuario: E1 SID SUNARP enviard a la
cuenta de correo electronico registrado un email indicando el nimero de titulo,
fecha y hora con el que se ha generado la solicitud de inscripcion de la
constitucion de empresa. Posteriormente, Sunarp enviard un correo con los
enlaces para la visualizacion y descarga de la constancia RUC de la empresa,

asi como el asiento de inscripcion y la anotacion de inscripcion.



Apéndice O: Tarjetas de Prueba para la Validacion de la Factibilidad
Figura O1

Tarjeta de Prueba 2

Factibilidad del negocio
Grupo 4
e T

el plan de marketing de Del Mantaro

producira mas ingresos que pérdidas
durante los primeros tres aiios de
funcionamiento.

calcularemos el costo de
adquisicion del cliente
(CAC) y el valor de vida

tres afnos

la probabilidad que el ratio del
VVTC /| CAC sea 4.7 en los

Obtenemos una probabilidad igual o
mayor al 50% que VVTV/CAC = 4.7

Nota. Adaptado de Strategyzer (2021).
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Figura O2

Tarjeta de Prueba 3

Factibilidad del negocio

: ! el plan operativo de Del Mantaro es
factible

realizaremos 3
simulaciones de la

X os el monto de las ganancias e
ingresos

el ratio ganancias / ingresos es
mayor o igual a 50%

Nota. Adaptado de Strategyzer (2021).
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Apéndice P: Calculo de CACy LTV
A continuacidn, se muestra el procedimiento para hallar los parametros que permiten
realizar la simulacién de Montecarlo para validar la factibilidad del presupuesto de
marketing.
Tabla P1

Costo de Adquisicion del Cliente

Concepto Cantidad

Péagina web (Mantenimiento de plataforma) 10,800
Visita comercial (Transporte y muestras gratis) 7,497
Marketing telefénico (Consumo de servicio) 4,961
Google adwards 38,192
Redes sociales 63,654
Fuerza de ventas 90,000
Total 215,105
Nuevos clientes 9
CAC 23,355

Tabla P2

Valor de Vida del Cliente

Valor de vida -

. i Valor del cliente Vida util
del cliente =
Pedido medio =368
S/ 95,697  Veces al afio = 130 & 2

47,848

Tabla P3

Ratio entre el Valor de Vida del Cliente y Costo de Adquisicion del Cliente

CAC 23,355
LTV 95,697
LTV/CAC 4.1




Apéndice Q: Simulacion Montecarlo — Eficiencia del Plan de Marketing
Figura Q1

Simulacion Montecarlo — Eficiencia del Plan de Marketing

Prueba  Eficiencia del Eficiencia
. Pruebas del
. ., - . S marketing .
Simulaciéon Monte Carlo usando analisis de hipdtesis marketing
1 5.185 4,971 5.244
VTVC/ CAC CAC VTVC 2 4817 4,972 5.918
Promedio
esperado 47 24,756.3 117,270.0 3 5.321 4,973 6.108
Desviacion
estandar 1.0 1,918.8 23,091.4 4 5.372 4,974 3.642
5 5.407 4,975 4.853
Primera
simulacion 5.2 23890.4 128811.4 6 5.034 4,976 5.564
7 3.726 4,977 4516
Promedio 4.750 8 6.220 4,978 3.729
Desviacion
estandar 1.006 9 4.667 4,979 3.933
Minimo 2.127 10 5.028 4,980 5.390
Maximo 8.069 11 5.628 4,981 5.938
12 4.874 4,982 3.712
Alta eficiencia 51.14% 13 6.321 4,983 6.200
14 3.403 4,984 5.199
Llenar celdas
C21yD21 15 3.316 4,985 4.504
16 2.556 4,986 4.863
Las celdas en azul y plomo se llenan automaticamente 17 4.947 4,987 3.550
18 2.790 4,988 2.988
Analisis de ..
sensibilidad  CTeCimiento  VIVC e 19 6.309 4,989 6.596
0.00 95,697 23,355 20 4317 4,990 6.294
0.05 100,482 23,355 21 2.500 4,991 5.117
0.10 110,530 23,355 22 3.875 4,992 3.836
0.15 127,110 26,858 23 5.488 4,993 5.040
0.20 152,531 26,858 24 5.195 4,994 3.377
Promedio 117,270 24,756 25 3.991 4,995 6.082
DesvEstand 23,091 1,919 26 5.492 4,996 4.050
27 4.291 4,997 5.192
28 4938 4,998 5.080
29 3.936 4,999 3.639

30 4.672 5,000 4.023




Apéndice R: Simulacion en anyLogistix del Plan Operativo

Figura R1

Simulacion en anyLogistix del Escenario Conservador

Data + @
Simulation experiment A
Statistics
Statistics 2
Buena 1

Variation experiment
Comparison experiment
Safety stock estimation

Risk analysis experiment

Experiment start:

[ O

Start date:

Experiment end:

End date:

Random seed: ©

Finances statistics unit:

I max

AM

1 > ‘

11 23121

Custom experiment Product statistics unit: | - Bunta,
Transportation Cost, Revenue, Total &5/t 1 ELT Service Level by Products @ 0 1 Lead Time
Statistics name  Value Unit 2
1.5 |
1 Production Cost  567.766.8 usD | ; |
2 Profit 780,532.971 usD 1 ] i
3 Revenue 1,441,390.5 usD 1 ;‘ |
4 Total Cost 660857529  USD 053 \ | |lJ \I J Jl\ H|‘ ‘||
5  Transportation .. 93,090.729 usb 0 - € 04—
0 50 100 150 200 250 300 365 0 50 100 150 200 250 300 365
& 2 Days Days

Nota. Adaptado de anyLogistix (2021).

Figura R2

Simulacion en anyLogistix del Escenario Optimista

I O B max
Data + @ Experiment start:
Simulation experiment g |
Variation experiment Start date: p /121
Comparison experiment Experiment end:
Safety stock estimation
Risk analysis experiment [
bysis exp End date: [12/31/21
Custom experiment
Random seed: ©
External tables
Finances statistics unit: -~ ‘
Product statistics unit: | - | s H 3
Transportation Cost, Revenue, Total @[] ELT Service Level by Products  i=| @& ) L Lead Time @m0
Statistics name  Value Unit 27 3
15
1 Production Cost  680,711.04 usD 2 il |
2 Ppofit 935171309  USD 1 l l f , ’ ’ '
3 Revenve 17206686  USD , NI | | il ’
4 Total Cost 794497291  USD 057 I ;’ ‘ ”‘ }“‘ ‘ H ' ’ ‘ H ’ f
5  Transportation .. 113,786.251 usD o o
+ : ! +
0 50 100 150 200 250 300 365 0 50 100 150 200 250 300 365

Days Days

Nota. Adaptado de anyLogistix (2021).
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Figura R3

Simulacion en anyLogistix del Escenario Pesimista

Data + @

Simulation experiment
Variation experiment
Comparison experiment
Safety stock estimation
Risk analysis experiment
Custom experiment

External tables

[ O B max
Experiment start:

Start date: [ 1 121
Experiment end:

End date: 12/31/21 v
Random seed: 0
Finances statistics unit:

Product statistics unit: o |

‘ransportation Cost, Revenue, Total
Statistics name  Value

1 Production Cost ~ 457,885.44
2 Profit 620,565.718
3 Revenue 1,153,124
4 Total Cost 532,546.682
5

Transportation ..  74,661.242

@50 ELT Service Level by Products  i= & D) ) Lead

Unit 2

154
uso !
usD 1
usp |
usD 05~
usp {

0 -~ 0+ t !

0 50 100 150 200 250 300 365 0 50 100 150 200 250 300

Days

Nota. Adaptado de anyLogistix (2021).

Days

365
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Apéndice S: Calculo de las Variables del WACC y Flujo de Caja Libre

En el calculo del costo de la deuda (Kd) se le asign6 la tasa que en este momento tiene
el mercado para la necesidad de un financiamiento que se solicita al sistema bancario, el cual
es 12.38%. Para llegar a poder llegar a las cifras respectivas, se tuvo en consideracion el
modelo de valoracion de activos Capital Asset Pricing (CAPM), de igual modo se recabo la
data que proporciona el Banco Central de Reserva del Peru y se aplica por medio de la
formula: Ke = Rf + f*(Rm — Rf) + RP + PRL (Damodaran, 2017).
Tabla S1

Variables para el Calculo del Ke

Variable Descripcion Valor dado
Rf Tasa libre de riesgo (TLR) 1.31%
B: Beta apalancada 1.52%
Rm Riesgo de mercado 9.73%
(Rm —Rf) Prima de riesgo de mercado 8.22%
RP Riesgo pais 1.48%
PRL Prima por riesgo de liquidez 4.8%

Obteniendo para el Ke un valor de 17.32%.



Tabla S2

Flujo de Caja Proyectado
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Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

Ingresos 4,196,794 4,560,881 4,945,284 5,376,868 5,835,084 6,321,328 6,870,035 7,455,298 8,079,331 8,744,461
(-) Costos Variables -1,553,766  -1,786,369  -1,936,928 -2,105,968 -2,285,438 -2,475,886 -2,690,799 -2,920,030 -3,164,446 -3,424,959
(-) Costos Fijos -250,892 -267,420 -272,172 271,500 -283,152 -289,164 -295,968 -303,204 -310,980 -319,152
(-) Gastos de adm., y venta -1,113,391  -1,117,152  -1,120,857 -1,125,102 -1,129,125 -1,133,673 -1,138,240 -1,142,978 -1,147,902 -1,152,818
(-) Interés préstamo -341,635 -320,941 -297,685 -271,549 -242,179 -209,172 -172,078 -130,393 -83,547 -30,902
(-) Depreciacion -145,810 -145,810 -145,810 -145,810 -145,810 -145,810 -145,810 -145,810 -145,810 -145,810
(-) Amortizacién de intangible -1,660 -1,660 -1,660 -1,660 -1,660 0 0 0 0 0
Utilidad antes de Impto. 789,640 921,529 1,170,172 1,449,279 1,747,720 2,067,624 2,427,139 2,812,883 3,226,645 3,670,821
(-)15% Trabajadores -118,446 -138,229 -175,526 -217,392 -262,158 -310,144 -364,071 -421,932 -483,997 -550,623
Utilidad Desp Particip antes de impto. 671,194 783,300 994,646 1,231,887 1,485,562 1,757,480 2,063,069 2,390,951 2,742,649 3,120,198
(-) Impuesto a la Renta -198,002 -231,074 -293,421 -363,407 -438,241 -518,446 -608,605 -705,330 -809,081 -920,458
Utilidad Neta 473,192 552,227 701,225 868,480 1,047,321 1,239,034 1,454,463 1,685,620 1,933,567 2,199,739
Depreciacion 145,810 145,810 145,810 145,810 145,810 145,810 145,810 145,810 145,810 145,810
Amortizacién de intangible 1,660 1,660 1,660 1,660 1,660 0 0 0 0 0
(-) Inversion inicial -574,710

Inversion de reemplazo -12,200 0 -32,000 -12,200 0 0 -12,000 0
(-) Inversion capital de trabajo -2,413,147 2,413,147
(-) Amortizacion deuda. -167,159 -187,853 -211,109 -237,244 -266,615 -299,622 -336,715 -378,401 -425,247 -477,892
Flujo de Caja -2,987,857 453,503 511,844 625,386 778,706 896,176 1,073,022 1,263,558 1,453,030 1,642,131 4,280,804




Tabla T1

Apéndice T: Rentabilidad Financiera Mensual

Rentabilidad financiera Mensual del Primer Afio
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Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos 349,733 349,733 349,733 349,733 349,733 349,733 349,733 349,733 349,733 349,733 349,733 349,733
(-) Costos Variables -129,481  -129,481  -129,481 -129,481 -129,481  -129,481  -129,481 -129,481 -129,481 -129.481 -129,481 -129,481
(-) Costos Fijos -20,908 -20,908 -20,908 -20,908 -20,908 -20,908 -20,908 -20,908 -20,908 -20,908 -20,908 -20,908
(-) Gastos de adm., y venta -92,783 -92,783 -92,783 -92,783 -92,783 -92,783 -92,783 -92,783 -92,783 -92,783 -92,783 -92,783
(-) Interés préstamo -28,470 -28,470 -28,470 -28,470 -28,470 -28,470 -28,470 -28,470 -28,470 -28,470 -28,470 -28,470
(-) Depreciacion -12,151 -12,151 -12,151 -12,151 -12,151 -12,151 -12,151 -12,151 -12,151 -12,151 -12,151 -12,151
(-) Amortizacion de intangible -138 -138 -138 -138 -138 -138 -138 -138 -138 -138 -138 -138
Utilidad antes de impto. 65,803 65,803 65,803 65,803 65,803 65,803 65,803 65,803 65,803 65,803 65,803 65,803
(-)15% Trabajadores -9,870 -9,870 -9,870 -9,870 -9,870 -9,870 -9,870 -9,870 -9,870 -9,870 -9,870 -9,870
Utilidad desp Particip antes de impto. 55,933 55,933 55,933 55,933 55,933 55,933 55,933 55,933 55,933 55,933 55,933 55,933
(-)Impuesto a la Renta -16,500 -16,500 -16,500 -16,500 -16,500 -16,500 -16,500 -16,500 -16,500 -16,500 -16,500 -16,500
Utilidad Neta 39,433 39,433 39,433 39,433 39,433 39,433 39,433 39,433 39,433 39,433 39,433 39,433
Depreciacion 12,151 12,151 12,151 12,151 12,151 12,151 12,151 12,151 12,151 12,151 12,151 12,151
Amortizacion de intangible 138 138 138 138 138 138 138 138 138 138 138 138
(-) Amortizacion deuda. -13,930 -13,930 -13,930 -13,930 -13,930 -13,930 -13,930 -13,930 -13,930 -13,930 -13,930 -13,930
Flujo de Caja 37,792 37,792 37,792 37,792 37,792 37,792 37,792 37,792 37,792 37,792 37,792 37,792




Apéndice U: Tarjeta de Prueba para la Validacion de la Viabilidad

Figura Ul

Tarjeta de Prueba 4

Viabilidad del negocio

Grupo 4

PR

Del Mantaro sera una empresa rentable
para el décimo ano del emprendimiento.

realizaremos
simulaciones montecarlo
a partir de los flujo de

la VAN tomando en cuenta

el riesgo de obtener un VAN menor a
$/3’000,000 es menos del 15%

Nota. Adaptado de Strategyzer (2021).
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Apéndice V: Simulacion Montecarlo — Eficiencia del Plan Financiero

Figura V1

Simulacion Montecarlo — Eficiencia del Plan Financiero

Simulacién Monte Carlo para el VAN de Del Mantaro

100

Afios

Flujo de caja neto

Promedio ponderado de capital
Valor Actual Neto (VAN)

Tasa Interna de Retorno (TIR)
Periodo de retorno (en afios)

0
-5,953,778
10.00%
3753104
19.62%
7.43

Para obtener la desviacién estandar
deben probarse varios escenarios

Primera simulacion

VAN promedio simulado

VAN desviacién estand simulada
VAN minimo

VAN maximo

Riesgo de pérdida: VAN < 3,000,000

Llenar celdas B11:C11y C28

VAN-Prom
3,735,236.86

4,109,721.77
3,713,799
750,141
1,834,212
5,847,063

12.84%

Las celdas en azul y plomo se llenan automéaticamente

1 2 3 4
796,018 951,428 1,083232 1,234918

VAN-DE
735,497.92

Andlisis de sensibilidad

crecimiento
0.00
0.05
0.10
0.15
0.20
Promedio
DesvEstand

VAN
3,048,103
3,200,508
3,520,559
4,048,643
4,858,371
3,735,237

735,498

5
1,361,354

6
1,562,121

VAN
4,109,722
3,190,780
5,116,823
3,463,233
3,267,028
5,315,397
3,581,483
3,919,685
4,929,231
3,462,241
2,782,876
5,283,893
3,656,694
3,113,205
3,023,729
3,062,156
2,385,418
4,479,450
2,505,331
2,215,928
4,003,642
3,201,801
4,470,819
3,009,830
3,763,032

7 8
1,756,033 1,960,185

4976
4,977
4,978
4,979
4,980
4,981
4,982
4,983
4,984
4,985
4,986
4,987
4,988
4,989
4,990
4,991
4,992
4,993
4,994
4,995
4,996
4,997
4,998
4,999
5,000

9 1
2,178,380 5,377,1

3,995,438
4,359,934
4,315,927
3,691,284
5,567,488
4,308,601
3,181,304
3,201,635
4,700,424
3,790,028
3,246,560
2,807,659
5,203,861
3,727,179
5,140,122
3,704,900
4,664,458
4,085,953
4,544,030
3,487,436
2,236,024
2,515,173
4,921,339
4,036,143
3,044,643



Apéndice W: Impacto de Del Mantaro por ODS

Tabla W1

Impacto en la ODS 1

101

Descripcion de la Meta Movilizacién de la meta Indicador
1.1 Erradicar la pobreza extrema No aplica No aplica
1.2 Reducir la pobreza al menos al Mejorar el nivel de ingresos de los # de agricultores
50% pequetios productores, a través de un canal beneficiados
de comercializacién directo, con pagos mas
justos.
1.3 Implementar sistemas y medidas  No aplica No aplica

de proteccion social

1.4 Garantizar a hombres y mujeres
los mismos derechos a recursos
econdmicos y a los servicios basicos

1.5 Reducir la exposicion a desastres
econdmicos, sociales y ambientales.

1.a Proporcionar los recursos para la
implementacion de programas con el
fin de erradicar la pobreza

1.b Crear marcos normativos solidos

Acceso a una mejor educacion, mejor
atencion en salud, servicios basicos e
incluso la diversificacion de sus productos
agricolas.

No aplica

No aplica

No aplica

# de agricultores con
acceso a servicios
basicos

No aplica

No aplica

No aplica




Tabla W2

Impacto en la ODS 9
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Descripcion de la Meta

Movilizacion de la meta

Indicador

9.1 Desarrollar infraestructura
sostenible para apoyar el desarrollo
econdmico y bienestar humano

9.2 Promover una industrializacion
inclusiva y sostenible

9.3 Aumentar el acceso de las
empresas a los servicios financieros

9.4 Modernizar la infraestructura y
reconvertir las industrias para que
sean sostenibles

9.5 Aumentar la investigacion
cientifica y mejorar la capacidad
tecnologica de los sectores
industriales

9.a Facilitar el desarrollo de
infraestructuras sostenibles en
paises en desarrollo

9.b Apoyar el desarrollo,
investigacion e innovacion
nacionales en los paises en
desarrollo

9.c Aumentar el acceso a la TIC en
los paises menos adelantados

Del Mantaro distribuye el valor econdmico
generado debido a la alianza que tiene con
los agricultores del valle Del Mantaro
permitiendo asi que puedan incrementar
sus ingresos e inversion en la comunidad
en base a las capacitaciones técnicas.

Del Mantaro promueve la industrializacion
de la papa peruana en base al
procesamiento de esta. Es inclusiva porque
permite generar alianzas con los
agricultores de la zona.

Del Mantaro permite que los agricultores
de la zona participen como proveedores de
la materia prima en la cadena de valor, por
lo tanto, favorece a su crecimiento
economico.

Del Mantaro promueve invertir en la
industria sostenible con el medio ambiente,
en base al compostaje generado por la
merma de la papa

No aplica

No aplica

No aplica

No aplica

Costos operativos.
Inversioén en la
comunidad.

# familias
agricultoras
beneficiadas.

Indice de ingreso
anual promedio de
los agricultores del
valle del Mantaro
Total de programas
de compras /
proveedores locales

Gastos para la
elaboracion de
compostaje

No aplica

No aplica

No aplica

No aplica




Tabla X1

Apéndice X: Costos Sociales Anuales

Costo por Emision de CO2 del Camion Abastecedor
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Afio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

Viajes anuales de la planta al 156 156 156 156 208 208 208 260 260 260
almacén
Km de distancia de la planta al 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800
almacén (ida y vuelta)
Kg de CO2 /km recorrido de 0.49 0.49 0.49 0.49 0.49 0.49 0.49 0.49 0.49 0.49
camion
Precio del CO2 por Kg 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22
Costo fotal de emision de COZEE 13,453 13,453 13,453 13,453 17,938 17,938 17,938 22,422 22,422 22,422
camio6n abastecedor (S/)

Tabla X2

Costo por Emision de CO2 de los Camiones Repartidores

Afio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

Ntimero de pedidos anuales 13,072 14,206 15,403 16,747 18,175 19,689 21,398 23221 25,165 27,236
Km promedio recorridos por pedido 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
Kg de CO2 / km recorrido de camion 0.54 0.54 0.54 0.54 0.54 0.54 0.54 0.54 0.54 0.54
Precio del CO2 por Kg 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22
Costo fotal de emision de COZLE 18,635 20,252 21,959 23,875 25,910 28,069 30,505 33,104 35,875 38,828

camiones repartidores (S/)




Tabla X3

Costo por Emision de CO2 del Procesamiento de Papa
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Afio Aiio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Tm de papas efectivas a procesar 1,332 1,448 1,570 1,707 1,852 2,007 2,181 2,367 2,565 2,776
Precio del CO2 por Kg 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22
m3 de gas / Tm de papa procesada 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
Kg de CO2 / m3 de gas 1.89 1.89 1.89 1.89 1.89 1.89 1.89 1.89 1.89 1.89
geosgt;t"tal de emision de CO2 posEsrsms 35,253 38,311 41,540 45,166 49,015 53,099 57,708 62,625 67,866 73,453
kWh/ Tm de papa procesada 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120
Kg de CO2 / kWh 0.52 0.52 0.52 0.52 0.52 0.52 0.52 0.52 0.52 0.52
Coso total de emision de CO2 porEerium 16,627 18,070 19,593 21,303 23,118 25,045 27218 29,537 32,010 34,645
de electricidad

Kg de aceite vegetal / Tm de papa procesada 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
Kg de CO2 / Kg de aceite vegetal 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23
Cosio total de emision de CO2 porEeriimy 16,854 18,316 19,860 21,593 23,433 25,386 27,589 29,940 32,446 35,117
de aceite vegetal

Costo total de procesamiento de papa (S/) 73,922 80,335 87,106 94,708 102,779 111,344 121,009 131,318 142,309 154,024




Tabla X4

Costo por Emision de CO2 de Desechos Organicos No Reciclados
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Afio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
i“;’i‘cilea?oesma de papa no 311,451 338,469 366,998 399,026 433,030 469,116 509,836 553,270 599,580 648,939
Kg de CO2 producidos por Kg de 42 52 6.2 72 82 92 10.2 112 12.2 132
desecho organico

Precio del CO2 por Kg 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22
Costo total de desechos orgdnicos ¢ 7 387,209 500,585 632,058 781,187 949,491 1,144,071 1,363,256 1,609,274 1,884,518

no reciclados (S /)




Tabla Y1

Apéndice Y: Beneficios y Costos Sociales Mensuales

Beneficios Sociales Mensuales del Primer Ao
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Mes

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

Kg de papas compradas
(Incluida la merma)

Excedentes economicos
en S/: Diferencia de
ingresos sin proyecto vs.
Ingresos con el proyecto x
kg

Kg de merma de papa
(desecho organico)
utilizados para
compostaje

Kg de CO2 producidos
por Kg de desecho
organico

Precio del CO2 por Kg

Beneficio total por
excedentes econdmicos

Beneficio total por ahorro
de CO2 de desechos
organicos

Beneficio social total

184,564

0.55

9,228

4.2

0.22

101,510

8,527

110,037

103,817

0.55

5,191

4.2

0.22

57,099

4,796

61,896

103,817

0.55

5,191

4.2

0.22

57,099

4,796

61,896

103,817

0.55

5,191

4.2

0.22

57,099

4,796

61,896

103,817

0.55

5,191

4.2

0.22

57,099

4,796

61,896

103,817

0.55

5,191

4.2

0.22

57,099

4,796

61,896

103,817

0.55

5,191

4.2

0.22

57,099

4,796

61,896

184,564

0.55

9,228

4.2

0.22

101,510

8,527

110,037

184,564

0.55

9,228

4.2

0.22

101,510

8,527

110,037

184,564

0.55

9,228

4.2

0.22

101,510

8,527

110,037

184,564

0.55

9,228

4.2

0.22

101,510

8,527

110,037

184,564

0.55

9,228

4.2

0.22

101,510

8,527

110,037




Tabla Y2

Costos Sociales Mensuales por Emision de COZ2 de Camiones del Primer Afio
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Mes Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Vlajes.r,nensuales de la planta al almacén 16 12 12 12 12 12 16 12 1 12 D 16
- Camion abastecedor
Km de distancia de la planta al almacén 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800
(ida y vuelta)
Kg de CO2 / km recorrido de camién de 049 049 0.49 049 049 049 049 049 049 0.49 0.49 0.49
hasta 14 tm interurbano
Precio del CO2 por Kg 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22
Costo total de emision de CO2 de 1,345 1,046 1,046 1,046 1,046 1,046 1,345 1,046 1,046 1,046 1,046 1,345
camion abastecedor
Ntimero de pedidos mensuales 1307 1,017 1,017 1,017 1,017 1,017 1,307 1,017 1,017 1,017 1,017 1,307
Km promedio recorridos por pedido - 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
Camiones repartidores
Kg de CO2 / km recorrido de camiGetie 0.54 0.54 0.54 0.54 0.54 0.54 0.54 0.54 0.54 0.54 0.54 0.54
hasta 14 tm urbano
Precio del CO2 por Kg 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22
Costo total de emisién de CO2 de 1,864 1,449 1,449 1,449 1,449 1,449 1,864 1,449 1,449 1,449 1,449 1,864

camiones repartidores (S/)




Tabla Y3

Costos Sociales Mensuales por Procesamiento y Desechos Organicos no Reciclados del Primer Ao
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Mes Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Tm de papas efectivas a procesar 133 104 104 104 104 104 133 104 104 104 104 133
Precio del CO2 por Kg 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22
m3 de gas / Tm de papa 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
Kg de CO2 / m3 de gas 1.89 1.89 1.89 1.89 1.89 1.89 1.89 1.89 1.89 1.89 1.89 1.89
(g::;to fotal de emision de CO2 pogEensumelts 3,878 3,016 3,016 3,016 3,016 3,016 3,878 3,016 3,016 3016 3,016 3,878
kWh/ Tm de papa 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120
Kg de CO2 / kWh 0.52 0.52 0.52 0.52 0.52 0.52 0.52 0.52 0.52 0.52 0.52 0.52
Caso total de emision de CO2 porEersmbls 1,829 1,423 1,423 1,423 1,423 1,423 1,829 1,423 1,423 1,423 1,423 1,829
electricidad
Kg de aceite vegetal / Tm de papa 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
Kg de CO2 / Kg de aceite vegetal 23 23 23 2.3 23 23 23 2.3 23 2.3 23 2.3
Casto total de emision de CO2 pogEersmbles 1,685 il 1,311 1,311 1,311 1,311 1,685 1,311 1,311 1311 1,311 1,685
aceite vegetal
Costo total de procesamiento de papa (S/) 7,392 5,750 5,750 5,750 5,750 5,750 7,392 5,750 5,750 5,750 5,750 7,392
Kg de merma de papa no reciclados 31,145 24224 24224 24224 24224 24224 31145 24224 24224 24224 24224 31145
Kg de CO2 producidos por Kg de desecho 42 4.2 4.2 4.2 4.2 4.2 4.2 4.2 4.2 4.2 42 42
organico
Precio del CO2 por Kg 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22 0.22
Costo total de desechos orgdnicos noreciclados g 77¢ 55383 22383 22383 22383 22383 28778 22383 22383 22383 22383 28.778

()




