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RESUMEN

El consumo de café alrededor del mundo crece a ritmos acelerados. Alrededor del
mundo se beben 2500 millones de tazas por dia segun la Federacion de Cafeteros de
Colombia y en el Perl el consumo per capita es de 500 gramos al afio y dicho sector
crece a tasas de aproximadamente 15% desde el 2010 segun el Ministerio de
Agricultura. Este producto posee propiedades antioxidantes y mejora la concentracion
y salud en las personas, ademas de ser principalmente consumida por un puablico que
lleva un ritmo de vida agitado y necesitan un producto que les brinde energia para
realizar sus actividades diarias. A pesar de este contexto, los negocios de Café “Pick &
Go” en el pais no se han desarrollado adecuadamente como en lItalia o Estados
Unidos, en los cuales han surgido como una opcién para adaptarse a este ritmo de
vida de personas que solo desean comprar el producto mientras estan caminando o en

sus autos y consumirlo en direccion a su centro de actividades.

Es por ello que se plantea como solucién la implementacion de una cadena de
cafeterias con servicio especializado de Drive-Thru en Lima Metropolitana, la cual
otorgara a sus clientes un servicio veloz e innovador, brindando un producto de calidad
a partir de granos de café tostado en diferentes sabores y presentaciones, logrando asi

ingresar a un mercado nicho que generara rentabilidad para los inversionistas.

En este proyecto de pre-factibilidad, se evaluard la viabilidad comercial, técnica, legal,
organizacional, econdmica y financiera del negocio mediante el uso de herramientas de
Ingenieria Industrial. Para esto, se analizara el micro y macro ambiente mediante un
estudio estratégico para poder establecer las tacticas y objetivos a cumplir. Luego, se
pronosticara la demanda, la cual esta compuesta por un sélido mercado de personas
entre 25 y 55 afios de NSE A y B de Lima Metropolitana. Tras ello se comprobara que
cumple las exigencias legales y organizacionales y sus requerimientos técnicos,
ambientales y sociales son factibles, garantizando asi sus operaciones y mostrando
indicadores econdémico-financieros atractivos para el inversionista (VANE = S/.566,914,
VANF = S/.719,870, TIRE = 16.79%, TIRF 27.75%, entre otros).
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INTRODUCCION

El café es actualmente uno de los productos mas consumidos a nivel mundial, logrando
gue su consumo per capita sea de aproximadamente 0.36 tazas al dia segun la
Federacion de Cafeteros de Colombia. Adicionalmente, la Organizacion Internacional
del Café sefiala que es el segundo producto mas bebido en el mundo después del
agua debido a sus propiedades antioxidantes y la capacidad de mejorar la
concentracion y la salud en las personas. El pais no es ajeno a este boom cafetero a
nivel mundial puesto que este sector crece a tasas de aproximadamente 15% desde el
2010 y el consumo per cépita llega a ser de 500 gramos en el Per( y de 1,2 Kilogramos

al afio en la ciudad de Lima Metropolitana segun el Ministerio de Agricultura.

Las personas que consumen café son las que llevan un ritmo de vida agitado y
necesitan un producto que les brinde energia para poder realizar sus actividades
diarias. Por esta razon, los negocios de Café Express alrededor del mundo han crecido
para adaptarse a este ritmo de vida de personas que solo desean comprar el producto
y consumirlo en el camino a su centro de actividades. Esto se demuestra en
numerosos lugares que brindan oferta de cafés “Pick & Go” en paises como ltalia,
Estados Unidos, México, etc. Por otro lado, IPSOS asegura que mas del 60% de los
habitantes de Lima Metropolitana de NSE A y B consumen café. Adicionalmente, el
parque automotor viene creciendo sostenidamente en los Ultimos afios, lo cual
podemos ver en fuentes como “El Pert en Numeros”, pero no solo es eso, sino que
también existe un publico que prefiere trasladarse en un auto propio a fin de evitar la
fatiga ocasionada por el alto trafico de Lima, que en sectores socioeconémicos como el

A, este porcentaje de personas llega a ser hasta de un 50% en los jovenes y adultos.

A pesar de este contexto atractivo para inversiones en cafeterias express, no hay
opciones especializadas en servicios de “Pick & Go” que puedan satisfacer la
necesidad de este publico que requiere realizar la compra de un café de manera
rapida. Ante ello, el presente proyecto de tesis consiste en implementar una cadena de
cafeterias con servicio especializado de Drive-Thru en Lima Metropolitana, el cual
buscard brindarle a estos clientes potenciales una alternativa distinta con un servicio
veloz y otorgando una bebida deliciosa en base a granos de café tostado peruano en

diferentes presentaciones y sabores.
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La tesis tendra como objetivo evaluar la viabilidad comercial, técnica y econémico-

financiera del proyecto y estard organizada de la siguiente manera:

En el primer capitulo se realiza un andlisis del macro ambiente y estudio estratégico
mediante la evaluacion del entorno macroeconémico, politico, social, cultural,
tecnolégico y legal. Tras esto, se plantean la misidn, visién y valores organizacionales.
Finalmente se realiza el analisis de las 5 Fuerzas de Porter y se elabora una matriz

FODA, para asi plantear las estrategias y objetivos del proyecto.

Luego, en el Estudio de Mercado se determina el publico objetivo al que esté dirigido el
servicio. Para esto, se analiza al cliente, el mercado y se detallan las caracteristicas del
servicio a brindar y la cartera de productos. Ademas, se estudia y proyecta la demanda

y finalmente se establecen las estrategias de comercializacién de la empresa.

Posteriormente, en el Estudio Técnico se detalla la localizacion y se define la
maquinaria, personal, insumos, materias primas, servicios, espacios, tiempos y
procesos necesarios para que el negocio pueda operar a cabalidad. Luego, se realiza

una evaluacion ambiental y social del proyecto.

El cuarto capitulo, el Estudio Legal, establece el tipo de sociedad de la empresa, los
requerimientos legales para su constitucion y operacion y las contribuciones e

impuestos a pagar durante su periodo de funcionamiento.

En el siguiente capitulo, el Estudio Organizacional, se describe el tipo de organizacion,
se detalla el organigrama y se establecen las funciones y requerimientos de personal

productivo y administrativo.

Finalmente, el Ultimo capitulo es el Estudio de Inversiones, Econdmico y Financiero. En
este se detalla y calcula la inversion necesaria para la puesta en marcha y operacion
de la empresa. Tras esto, se muestran los presupuestos de ingresos y egresos que
tendra la organizacion durante su ciclo de vida, la estructura de financiamiento y por
dltimo, se detallan los principales estados financieros y se calculan los primordiales

indicadores econdémicos y financieros, demostrando asi la viabilidad del proyecto.
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Capitulo 1. Analisis del Macroambiente y Estratégico

En este capitulo se estudiaran los factores econémicos, politicos, sociales, culturales,
legales y tecnol6gicos que actian sobre el entorno del proyecto. Ademas, se planteara
un analisis estratégico detallando la vision, mision y valores organizacionales del
proyecto, para luego realizar un estudio sobre las 5 fuerzas de Porter y el FODA para

asi determinar las estrategias del proyecto.
1.1 Andlisis del Macroambiente

1.1.1 Anélisis del entorno macroeconémico

Hoy en dia, Peru atraviesa un contexto de crecimiento y bonanza econdémica. Desde el
2009, el crecimiento promedio del PBI peruano ha sido de mas de 5% segun el INEI, lo
cual es bastante atractivo para un pais en vias de desarrollo. De esto se puede inferir
gue el pais, a pesar de los problemas mundiales, ha sabido responder de manera
adecuada y seguir creciendo y captando inversiones. Adicionalmente, segun el MEF,
se prevé que el PBI seguird creciendo a tasas mayores al 4% hasta el 2022. El
crecimiento mencionado anteriormente puede ser observado en diferentes sectores del
pais tales como el minero, pesquero o agricola. Dentro de este Ultimo se encuentra el
sector cafetero, en el cual, la tasa de consumo interno viene creciendo a niveles

superiores al 15% desde el 2011 segun el Ministerio de Agricultura.

Es importante también tener en cuenta que la inflacion en el pais se ha mantenido por
debajo del 4% en los Ultimos afios y segun el Banco Central de Reserva, se proyectan
tasas de alrededor del 2.5% para el 2015, 2.3% para el 2016 y de 2.3% para los afios
2017 y 2018; lo cual pronostica una estabilidad de precios para el negocio y un menor

riesgo para la inversion, lo que resulta positivo para el proyecto.

1.1.2 Analisis del entorno politico

El modelo econémico tomado por los dltimos gobiernos ha permitido que la nacién

avance y fortalezca su economia y todo indica a que se mantendra con el objetivo de
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que el pais siga creciendo. Este modelo ha permitido tener ratios de PBI crecientes y
una inflacion controlada. Ademds, gracias a esto, el gobierno ha impulsado
inversiones, licitaciones, y otros mecanismos que han permitido elevar la calidad de
vida de los peruanos. Esto también resulta beneficioso ya que atrae inversiones
extranjeras que mejoran nuestro desarrollo como ciudad y pais, tal como lo hara la
Gltima concesién de la Linea 2 del Metro de Lima. Este modelo es beneficioso para el
negocio pues garantiza que las inversiones como las de la presente tesis puedan

desarrollarse 6ptimamente.

1.1.3 Analisis del entorno social

El aspecto social ha tomado relevancia al momento en que se busca determinar como
un producto calara en el consumidor. Asi, segun Global Research Marketing, el 78% de
las empresas realiza responsabilidad social empresarial y el 70% de los ejecutivos
afirma que es relevante realizarla; y es que cada dia se tiene clientes mas conscientes
de la relevancia de este aspecto que buscan que el producto a consumir no dafie a la
sociedad ni al medio ambiente. Consecuentemente, muchos negocios buscan
demostrar que los productos que comercializan benefician a la sociedad de alguna
manera 0 que tienen un plan para mitigar aspectos ambientales de produccién o
ayudar a poblaciones en riesgo. Resulta importante tomar en cuenta esto para el plan
de negocios ya que garantizard una mayor probabilidad de éxito puesto que el cliente

considerard a la empresa como responsable con la sociedad.

1.1.4 Anédlisis del entorno cultural

El consumo de café ha crecido sostenidamente en los Ultimos afios hasta llegar a un
nivel de 0.5 kg per capita segun el Ministerio de Agricultura, y en Lima es adn mayor ya
que alcanza los 1.2 kilogramos por persona al afio. De esto se infiere que la cultura,
habitos y preferencia hacia el café han mejorado Gltimamente. Mas aln, segun fuentes
como IPSOS, en sus estudios sobre productos mas consumidos en Lima Metropolitana
en el 2014, en los sectores A y B, este producto es comprado por mas del 60% de
personas; y conforme a investigaciones de Paola Garcia, autora de una tesis de
Maestria sobre como fomentar el consumo de café en el pais; las personas que tienen

el habito de ingesta de café son las que en su mayoria llevan un ritmo de vida agitado y
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tienen como principal motivacion para el consumo de café el hecho de que perciben
gue les da mayor energia para poder continuar sus actividades diarias. Es asi que se
puede inferir que un aspecto muy relevante para los consumidores de café es como
este producto puede adaptarse dentro de su acelerado estilo de vida y brindarles

energia para continuar en este.

Por otro lado, se aprecia que las tasas de ventas de vehiculos son crecientes desde el
2009, incluso se puede determinar una pendiente creciente de aproximadamente 20
mil unidades comerciales desde dicho momento. Asimismo, es relevante sefialar que el
50% de las personas de NSE A se movilizan en automdvil propio los dias de semana,
mientras que en el B la cifra llega a ser 18%; segin IPSOS en sus estudios sobre
perfiles y habitos del consumidor en Lima Metropolitana en el 2014. Con esto se preve
que un producto para este tipo de personas, las cuales gustan de trasladarse en su

automovil por la comodidad que les ofrece, resulta llamativo.

Este ambiente cultural es positivo para el proyecto ya que esta garantizado que el
consumo de café siga creciendo y que las personas se sigan trasladando en automovil,

las cuales son variables muy importantes dentro del esquema del negocio.

1.1.5 Analisis del entorno tecnolégico

Los avances tecnoldgicos han hecho posible disminuir los costos de produccion,
mejorar la calidad de los productos y optimizar los tiempos de atencion. Es asi que en
el sector cafetero se tienen maquinas que hacen café mediante capsulas comprimidas,
que calculan las dosis de ingredientes de manera automatica y que mediante una
combinacién de presion y temperatura logran obtener presentaciones artesanales de
café al instante. Esto resulta favorable para el negocio ya que se podra disminuir los

tiempos de atencion y dar productos mas estandarizados y diversos.

Ademas, existe una tendencia por el uso de celulares por mas del 90% de personas de
los NSE A y B y una propensién a la compra y uso mas frecuente de teléfonos
inteligentes segun estudios de IPSOS sobre perfiles del internauta limefio en el 2013.
Estos Smartphones dan acceso a internet y aplicaciones para el uso de las personas,

lo que genera que la mayoria de empresas deban adicionar aplicaciones moviles sobre
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sus productos a fin de que los compradores se sientan mas identificados la compainiia,
lo cual también serd replicado en la presente tesis para garantizar una mejor

penetracion en el mercado.
1.1.6 Analisis del entorno legal

El entorno legal es un aspecto muy importante a tener en cuenta dependiendo del
distrito en el cual se ubicara el negocio. Por ejemplo, ademas de los requerimientos de
constitucion tradicionales e impuestos a pagar; en distritos como San Isidro o San
Miguel de deben realizar estudios de impacto arqueoldgico. También es importante
considerar otras variables como areas minimas exigidas para pasadizos, servicios
higiénicos para el local, rutas de evacuacién, entre otras; que impactan en sentido de
tener que buscar un local mas grande, afectando los costos proyectados de la
empresa. Otro punto importante a tener en cuenta son las certificaciones 1SO 14001 y
normas de productos organicos que a futuro se pueden obtener y promocionarlas. Este
entorno genera que se deba estudiar minuciosamente los requerimientos legales de
cada posible distrito antes de tomar una decisién de ubicacién y todos los costos y

exigencias necesarias para la constitucion y operacion de la empresa.

Del estudio del macroambiente se puede concluir que es un momento 6ptimo para la
constitucion de una empresa con servicio especializado en “Drive-Thru” ya que la
economia peruana atraviesa un buen contexto y el modelo politico asegurara que esta
siga desarrollandose. Ademas, las tendencias culturales pronostican que el consumo
de café seguird aumentando y que cada dia mas personas se trasladan en automoviles
durante el desenvolvimiento de sus actividades. Cabe resaltar que es muy importante
estudiar todos los requerimientos legales necesarios, aplicar programas de
responsabilidad social empresarial y considerar la aplicacion de sistemas tecnolégicos

modernos dentro del modelo de negocio para asegurar el éxito en el mercado.

1.2 Andlisis Estratégico

Se definird la vision, misién y valores organizacionales. Luego, se analizaran las 5

Fuerzas de Porter (segun el libro “Estrategia Competitivas” de dicho autor) y la matriz
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FODA (segun teoria de Idalberto Chiavenato) para asi determinar las estrategias del

proyecto.

1.2.1 Vision

Ser una de las mejores cafeterias de Lima Metropolitana por brindar un café con aroma
atractivo, sabor agradable y una nueva experiencia en base al despacho veloz y

flexible del sistema Drive-Thru.

1.2.2 Misidén

Operar como una compafila comprometida a adaptarse a las necesidades de
dinamismo del cliente, brindandole rapidez de atencion con un servicio Drive-Thru y el
mejor café con aroma, cuerpo y sabor que necesita para realizar sus actividades con

energia y vocacion.

1.2.3 Valores Organizacionales

La empresa operara en base a 4 principios clave que se consideran como valores
organizacionales con el objetivo de que el cliente siempre los perciba cuando consuma
un producto del negocio y para que los trabajadores lo interioricen como objetivos clave

a cumplir durante su jornada laboral.

Rapidez de atencién: Los clientes de la cafeteria tienen un estilo de vida agitada y

dindmica, por ello que la empresa se compromete a entregarles su café rapidamente.

Calidad del Producto: La calidad no es solo brindar el producto correcto, sino
mejorarlo constantemente a fin de ofrecer cada dia un mejor café a los consumidores

en materia de sabor, aroma y presentacion.

Trabajo en Equipo: Los colaboradores de la organizacion son un equipo. Buscan

apoyarse entre si y tomar las mejores decisiones para el desarrollo de la empresa
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Responsabilidad Social: La empresa busca un desarrollo sostenible de toda su
cadena de negocio mediante la capacitacion de trabajadores, beneficios para sus

colaboradores en la cadena productiva y respeto por el medio ambiente y sociedad.

1.2.4 Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de Nuevos Competidores: El mercado actual de cafeterias crece a ritmos
acelerados gracias al crecimiento del consumo interno; es asi que en los ultimos afios
han aparecido empresas como Mc-Café con 14 tiendas y Juan Valdez con la apertura
de 4 locales recientemente y un plan para implementar 30 mas en todo el pais al 2016
segun su pagina web. Ademas, hay otras que emergen pero no brindan un servicio
especializado en café, sino que lo brindan como un producto adicional a su carta
principal. Es asi que se puede considerar que no existen muchas empresas que
puedan aventurarse en el mercado de venta exclusiva de café como producto estrella,
y menos aun con servicio especializado en Drive-Thru; sin embargo, por la mediana
inversion y alto margen con el que facturan las compariias especializadas en café, se

considera gque existe un impacto medio para la empresa.

Rivalidad entre los Competidores: Como se mencion0 anteriormente, existen varios
negocios similares, aunque solo pocos de ellos tienen al café como producto estrella.
Dentro de estos resaltan Starbucks (que posee 56 tiendas en Lima), Juan Valdez o Mc-
Café. Estas son empresas transnacionales conocidas por la calidad del café que
brindan y los afios que tienen operando. Sin embargo, cabe resaltar que ninguna de las
mencionadas posee un servicio especializado en Drive-Thru y no poseen
estacionamientos de todos sus locales; pero debido al prestigio que poseen, se

considera que existe un alto impacto para la empresa.

Poder de Negociacién con los Proveedores: Debido a la vasta cantidad de
productores de café tostado, se considera que es sencillo trabajar con varios
proveedores o cambiar de alguno de ellos en caso acontezca algun percance que
pueda afectar la produccién. Sin embargo, se buscara fortalecer las relaciones a largo
plazo con los proveedores y en caso sea posible, aprovechar economias de escala con

ellos (en insumos, envases, etc). Por las razones anteriormente expuestas, se puede

Tesis publicada con autorizacién del autor
Mo olvide citar esta tesis




PONTIFICIA

TESIS PUCP ' 32}‘&5,52',!.’”’

DEL PERU

considerar que existe un alto poder de negociacion con los proveedores y ellos

impactan minimamente sobre la organizacion.

Poder de Negociacién de los Clientes: El segmento de mercado al cual se enfoca el
producto es el A y B que manejan o se trasladan en autos durante el dia. Al brindar un
servicio especializado para ellos; y ser Gnico en el mercado; ocasiona que éstos vean a
la empresa como Unica para adaptarse a su ritmo de vida. Aungue al existir una oferta
extensa por parte de la competencia, se puede considerar que esta fuerza impacta a

nivel medio sobre la compaiiia.

Amenaza de Productos Sustitutos: Los estacionamientos de los establecimientos de
cafeterias generan que los clientes que poseen automovil puedan estacionar y bajarse
para comprar un café. Adicionalmente, las tiendas de conveniencia que ofrecen este
tipo de servicio en los grifos, también representan una posible amenaza que sustituya
al servicio. Pero también es importante tomar en cuenta que el bajarse de un vehiculo,
hacer cola y regresar al automovil, ocasiona incomodidad en los clientes. El negocio de
cafeteria Drive-Thru evade todo este procedimiento al generar que efectlen la compra
desde la comodidad de sus vehiculos y sean atendidos de manera veloz. Es asi que se

infiere que esta amenaza impacta a nivel medio en el desenvolvimiento del negocio.

1.2.5 Analisis FODA

En este subcapitulo, se evaluaran los factores internos y externos que afectan al
proyecto mediante la aplicacibn de una matriz FODA. Se dara un peso relativo
(mediante una matriz de enfrentamiento detallada en el Anexo 1) dependiendo de la
categoria (factores externos o internos), una calificacion entre el 1 y el 4
(representando 1 si es un impacto bajo y 4 si es alto) y finalmente se brindara un valor

ponderado entre la multiplicacién de los dos criterios anteriores.

Los factores internos seran analizados en las tablas 1.1y 1.2:
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Tabla 1.1 Matriz de Evaluacion de Fortalezas

Fortalezas Peso | Calificacion | Valor Ponderado
Producto innovador y servicio diferenciado | 20% 2 0.40
Producto y Servicio de calidad 27% 4 1.08
Margen alto por unidad vendida 12% 2 0.24
Rapidez y flexibilidad de atencién 29% 4 1.16
Compromiso de trabajadores 12% 1 0.12

Elaboracién Propia

Tabla 1.2 Matriz de Evaluaciéon de Debilidades

Debilidades Peso | Calificacion | Valor Ponderado
Marca desconocida 22% 4 0.88
Falta de experiencia 13% 1 0.13
Costo ele_‘\,/ado de maquinaria para acelerar 2204 > 0.44
preparacion de café
Cartera de productos poco diversificada 13% 1 0.13
Pago elevado por compra de inmueble 30% 3 0.90

Elaboracion Propia

Tabla 1.3 Puntaje Total de Factores Internos

Puntaje Total Fortalezas 3.00
Puntaje Total Debilidades 2.48

Elaboracion Propia

Del analisis de factores internos se concluye que el puntaje total de fortalezas es mayor
gue el de debilidades, lo cual resulta positivo para el proyecto. Sin embargo, seria
conveniente implementar estrategias para mitigar los efectos que puedan causar las

debilidades como la marca desconocida o el alto costo de alquiler de locales.

Ahora, los factores externos seran analizados en las tablas 1.4 y 1.5:
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Tabla 1.4 Matriz de Evaluacién de Oportunidades

Oportunidades Peso | Calificacion | Valor Ponderado
Inexistencia de Cafeteria son Drive-Thru | 30% 4 1.20
Incremento del consumo de Café en 0
aproximadamente 15% desde el 2009 20% 3 0.60
Preferencw_;l del consumidor por 2504 > 0.50
productos innovadores
Contratacion de baristas calificados 10% 2 0.20
NSE Ay B se movilizan frecuentemente 15% 4 0.60
en automovil
Elaboracion Propia
Tabla 1.5 Matriz de Evaluacion de Amenazas
Amenazas Peso | Calificacion | Valor Ponderado

Alto trafico limefio 30% 4 1.20

Plagas al café 15% 2 0.30

Incremento de competencia 23% 3 0.69

Estacionalidad de demanda de café | 23% 2 0.46

Ingreso de futuros competidores 9% 2 0.18

Elaboracién Propia

Tabla 1.6 Puntaje Total de Factores Externos

Puntaje Total Oportunidades | 3.10
Puntaje Total Amenazas 2.89

Elaboracién Propia

Del analisis de factores externos se concluye que las oportunidades tienen un mayor
impacto en comparacion a las amenazas, lo cual es positivo para el negocio. Sin
embargo, es importante tomar en cuenta las principales amenazas como pueden ser el
alto trafico limefio, el incremento de la competencia y la estacionalidad del café, como

base para establecer estrategias con el objetivo de mitigar sus impactos.

1.2.6 Estrategias

En base a lo analizado anteriormente, se determind que lo mas recomendable es
emplear una estrategia de diferenciacion, la cual permitira obtener ventaja frente a la

competencia y posicionar correctamente a la empresa en el mercado. No seria
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conveniente focalizar esfuerzos de liderazgo en costos o de enfoque ya que el negocio
se centrara en clientes poco sensibles a los precios y se brindar4 productos con
insumos de calidad que tienen precios elevados en el mercado (y consecuentemente
no se tendria una estructura de costos bajos) Para esto, la organizacion debe lograr

que el cliente perciba al producto como innovador y Unico en el mercado.

En base a esto, existiran 4 principios claves que seran Calidad, Sabor, Rapidez y
Flexibilidad que seran vitales para que la nueva empresa cale rapidamente en la mente
del consumidor y asi gane fama y prestigio. Asimismo, para mitigar y aprovechar lo
analizado en la matriz FODA, se puede asegurar que las 5 principales estrategias para

que el producto penetre en el mercado seran:

Ofrecer un Café Gourmet con aroma atractivo y sabores agradables y variados.
Desarrollar nuevos productos y presentaciones periédicamente,
Establecer estrategias de publicidad para diferenciar al producto.

Brindar un servicio de atencion rapida.

a > 0w e

Tecnologia aplicada a los procesos y acercamiento al cliente

1.2.7 Objetivos del Proyecto

Objetivos Estratégicos:

e Innovar constantemente en productos y presentaciones.

e Brindar un servicio rapido que se adapte al dinamismo de los clientes.

e Buscar que el café del presente proyecto sea reconocido por su sabor, aroma y
variedad de presentaciones.

e Asegurar la mejora continua a través de la capacitacion y motivacion al
personal y la implementacién de nuevas mejores practicas.

¢ Mantener niveles de inventarios apropiados para asegurar la satisfacciéon de la

demanda de los clientes de manera 6ptima.

Objetivos Financieros:

e Recuperar la Inversion Inicial en un periodo menor a 5 afios.
e Garantizar una TIR superior al 15% anual

e Consolidar un EBITDA superior al 25% durante el ciclo de vida del negocio.
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Capitulo 2. Estudio de Mercado

En este capitulo se explicara se definira el servicio a brindar y el perfil del consumidor.
Adicionalmente se pronosticara la demanda del negocio y se estableceran las

estrategias necesarias de marketing para llegar con éxito al cliente.
2.1 El Mercado

El presente proyecto se trabajara en la ciudad de Lima debido a que segun estudios de
IPSOS sobre productos mas consumidos en la capital, el café destaca en todos los
NSE en sus presentaciones soluble e instantanea; lo cual es esperable ya que la
mayoria de personas que lo beben lo hacen debido a que llevan un ritmo de vida
agitado y sienten que les brinda energia para realizar sus actividades. Cabe resaltar
gue dicho consumo ha ido incrementdndose a tasas de alrededor del 15% desde el
2011 segun estudios de Maximize en “Riesgos de Mercado: Café y Derivados” y el
consumo per capita es de 1.2 kilogramos para Lima y de 0.5 a nivel nacional segun
declaraciones del MINAG para América Economia, informacién que también se
muestra en sus boletines de “Agro al dia”. Dicho nivel es mucho mayor al que se

reportaba en el 2008 en donde dicha tasa solo llegaba a ser 0.3 a nivel nacional.

Analizando el mercado actual, se aprecia un crecimiento notable en comparacién con
afios pasados respecto a la cantidad de cafeterias en el pais. Por ejemplo, Starbucks
tenia 50 tiendas en el 2012 y actualmente posee mas de 70; y segun declaraciones de
su gerente de pais para “El Comercio”, planea expandirse hasta 80 puntos de ventas
en el 2015, lo cual es una cifra exorbitante si la comparamos con paises vecinos como
Chile que tan solo tiene 50. Adicionalmente, otras como Juan Valdez planean

expandirse hasta tener 35 establecimientos en todo el pais para dicho afo.

Existe también un mercado poco conocido pero de gran relevancia como lo son las
tiendas de conveniencia, con las cuales se identifican como compradores regulares un
55% de las personas de NSE A y un 27% del B segun IPSOS. Esto puede generar un
posible sustituto ya que la compra se hace de manera rapida, aunque la cartera de

articulos puede ser variada. Dicha informacién resulta importante para el andlisis del
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negocio ya que da un buen panorama pues sugiere que existen potenciales clientes

gue gustan de hacer una compra rapida en su traslado en automovil.
Asimismo, es conveniente analizar el consumo en toneladas de café en el pais entre el
2008 y 2013. Para esto, se tomara en consideracion que el consumo interno es la

suma de la produccién con las importaciones, menos las exportaciones.

Tabla 2.1 Consumo Interno de Café (en TM)

2008 2009 2010 2011 2012 2013
Produccion 274,000| 243,000| 279,000| 328,000 323,000 257,000
Exportaciones |224,000| 197,000| 229,000| 294,000| 262,000 232,000
Importaciones 81 81 139 153 178 217
Consumo Interno | 500,81| 46,081| 50,139| 34,153| 61,178 25,217

Fuente: http://www.ico.org/new_historical.asp?section=Statistics

Elaboracion Propia

De la tabla se observa que el consumo interno se incrementaba notablemente durante
los ultimos afios, pero en el 2013 hubo una caida debido a la plaga de la roya, de la
cual aun se espera que sus secuelas afecten un 18% de la produccién nacional;
aungue segun el MINAG, existe trabajo en conjunto con el Gobierno de Costa Rica a

fin de mitigar dicho impacto.

Existen diferentes regiones peruanas de las cuales se puede obtener café, por lo cual
el abastecimiento de materia prima no representa ningun problema para el negocio,
aunque se debe establecer vinculos a largo plazo con los proveedores a fin de

minimizar costos y asegurar los stocks necesarios.

Finalmente, es relevante mencionar que segun David Barreto y Paola Garcia, autores
de la tesis “Propuesta para el incremento de consumo de café tostado de los
Asociados de la Junta Nacional del Café “, la ingesta de este producto en Peru es baja
en comparacién a otros paises de la regién como Brasil o Costa Rica (en donde es
aproximadamente 4 Kg por persona); debido a que no existen habitos de consumo en
la nacion y estos no son inculcados en los habitantes desde nifios, ademas de creerse
que puede ser nocivo para la salud. Adicionalmente, existe una falta de difusién de

investigaciones sobre los beneficios del café y una cartera variada de sustitutos de

14

Tesis publicada con autorizacién del autor

Mo olvide citar esta tesis



http://www.ico.org/new_historical.asp?section=Statistics

PONTIFICIA

TESIS PUCP ' g:_:_\éEﬁglgAD

DEL PERU

este. Ante estas percepciones y contexto, se tratara de brindar estrategias para que el
servicio pueda penetrar 6ptimamente en el mercado mediante campafas de

informacién, publicidad de los productos y una estrategia adecuada de marketing.

2.2 El Servicio

En primer lugar, es importante realizar un analisis del ciclo de vida de los negocios de
cafeterias, los cuales se encuentran establecidos en el mercado desde hace varios
afos. Sin embargo, debido a las Ultimas aperturas de cadenas como Juan Valdez o a
la expansién de Starbucks, se puede inferir que el producto del presente proyecto esta

entrando en un mercado en etapa de expansion.

Tal como se ha mencionado anteriormente, el consumo per capita esta por debajo de
otros paises de la region pero sigue aumentando, y con la expansion de las cadenas
de cafeterias y la publicidad empleada por estas y el negocio de la presente tesis, se
prevé que el mercado seguira expandiéndose. Ademds, se debe considerar que el
negocio ofrecerd un servicio distinto en un mercado en crecimiento (mediante la
rapidez del Drive-Thru), lo cual deriva en una importante oportunidad de desarrollarse a
tasas aceleradas en dicho mercado ya en expansion. A continuacién se definira el

servicio, los beneficios y los productos de la empresa.

a) Servicio:

El servicio que brindara la empresa sera una serie de cafés hechos en base a granos
tostados en diversas presentaciones y tipos a través de un servicio especializado de
Drive-Thru. El negocio tendrd un horario variado de atencién a fin de que pueda
adaptarse a las horas en las cuales los clientes realizan sus actividades diarias y
necesitan de esta bebida para realizarlas con energia, que segun encuestas que seran
presentadas posteriormente, lo mas recomendable es atender las 24 horas del dia (3
turnos). Adicionalmente, se brindara acompafiamientos como sandwiches y postres
con el objetivo de que el consumidor, ademas de solicitar un café de calidad, también
pueda complementar su pedido con dichos productos. Ademas; con una cartera mas
variada de productos, el negocio puede competir con Starbucks, Juan Valdez o Mc

Café que también ofrecen articulos adicionales para complementar el pedido. Se
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ofrecera 3 tamafios para los cafés (10, 16 y 20 Oz) para satisfacer diferentes gustos de
los clientes, y seran servidos en envases de cartdn y plastico con el logo de la empresa
y con frases alusivas al fomento del consumo de café y datos de este. Los sandwiches
seran entregados en bolsas plasticas transparentes y platos-cartulinas dobladas en
caso se desee caliente y los postres serdn entregados en envases de plastico
descartables. Cabe mencionar que el servicio de Drive-Thru no le restard volumen
servido a la presentacién del café ya que la inversidon necesaria en tecnologia puede
realizarse al no tener necesidad de contratar un alto nimero de personal de limpieza o
atencion. Adicionalmente, al cliente se le da la ventaja de no tener que bajarse del

automavil en que se traslada para efectuar su compra.

Por otro lado, es importante mencionar que el inmueble tendra un area aproximada de
250 m2 y tendra tres ventanillas de atencion para agilizar la compra y asi obtener la
combinacién perfecta entre café y servicio. Una ventanilla estara destinada al pago de
los productos, mientras que las otras dos seran para la entrega del café. Una ventanilla
serd la de entrega tradicional y la otra estara destinada al servicio express, la cual dara
una entrega de los productos de manera mas rapida tras la compra via aplicacién de
celular del cliente. Todo esto lograra canalizar de manera correcta las colas y el trafico

gque se pueda generar en el sector y serd detallado en la parte de comercializacion.

Si bien es cierto que ciertas cafeterias como Starbucks se enfocan en el servicio
brindado o en la venta de la experiencia de comprar un producto en dichas tiendas y
consumirlo mientras se conversa 0 avanza algun trabajo, también se debe considerar
que otras personas consumen café no por la experiencia, sino porque les gusta el
sabor y les brinda la energia necesaria para sus labores, y para ellas va destinado este
producto; pero mejorando el servicio que pueden ofrecerles las empresas de la
competencia mediante la implementacién del sistema Drive-Thru y teniendo como ejes

principales la rapidez, la calidad y el sabor del café que se ofrece.

Finalmente, el nombre de la Cafeteria sera “La Ruta”, un nombre corto pero que calara
rapidamente en la mente del consumidor ya que es un concepto que esta relacionado
al camino que uno toma para ir de un lugar a otro, y en ese camino uno encontrara la
“‘Ruta” ideal que conducira al establecimiento. El logo y el disefio arquitectonico del

local de la empresa se muestran a continuacion:
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LA RUTA

CAFE

Figura 2.1 Logo de "La Ruta"

Elaboraciéon Propia

Figura 2.2 Aspecto del Local

Elaboraciéon Propia

b) Beneficios:

i) Beneficios Sensoriales: El inigualable olor del café tostado peruano genera una
ventaja frente a la competencia, ya que logra que el cliente goce de una sensacion
distinta por esta propiedad que el articulo brinda. Ademas, los colores oscuros de los
envases, combinados con una adecuada escala de grises y frases relativas al consumo
de café brindaran una mayor sensacion de status al cliente que lo pruebe. Ademas de
esto, el poder comprar un café o productos acompafantes a este sin tener que bajarse

del automévil de transporte, brinda una sensacioén de comodidad incomparable.

ii) Beneficios Psicologicos: Los beneficios psicolégicos que el servicio brinda estan

relacionados a satisfacer las necesidades de un cliente con una vida agitada, con lo
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cual el servicio de Drive-Thru calza bien ya que les da a los consumidores la facilidad
de poder realizar la compra de su café sin tener que bajarse del automévil en el cual se
trasladan. Asimismo, segun estudios publicados por “The American Journal of Clinical
Nutrition” en “The 50 foods with highest antioxidant contents per serving size”, este
producto tiene propiedades antioxidantes y la capacidad de brindar mayor energia a la
persona que lo consume; no obstante, segun el libro “Understanding caffeine: A
biobehavioral analysis” de PhD Jack James, Director del Departamento de Psicologia
de la Universidad de Reykjavic, existen factores psicolégicos que hacen que sus
consumidores también se sientan con mas energia o sobrevaloren esta al consumirlo y
termine siendo un estimulante mas interno que por la propia accién de la cafeina. Por
otra parte, los sabores innovadores, la rapidez y cordialidad de atencién y servicio; asi
como la aplicacién de tecnologias haran que los clientes retornen regularmente y se

conviertan progresivamente, en clientes habituales.

ii) Beneficios Tangibles (Cartera de Productos): Los principales productos que se
comercializardn en la cafeteria seran los mostrados lineas abajo. Adicionalmente, se
puede visualizar en el Anexo 2 la ficha técnica del producto. Cabe resaltar que el mix
de productos sera hecho en base a las encuestas, logrando asi pronosticar la demanda

de cada tipo de café y los futuros ingresos de “La Ruta”.

Cafés: Expresso, Cappuchino, Moccachinno, Americano, Frappé, Latte, Macchiatto,
Cortado, Prensa Francesa, Pour Over, Aeropress, Moka ltaliano, Sifon, Clever, Fretta

Sandwiches: Croissant mixto, Croissant de pollo, Pan con pollo, Triple, Empanada,

Capresse, Mixto jamén y queso

Postres: Torta de Chocolate, Torta Tres leches, Cheesecake Fresa, Keke, Galletas

2.3 El Consumidor

A nivel nacional, el café ha tenido una creciente acogida por parte de los peruanos en
estos Ultimos afios. Segun cifras del INElI en su pagina web, del total del gasto
corriente de los peruanos, el 19.9% pertenece al rubro de Café, Cacao y Té. Con esta

premisa, es conveniente localizar un publico objetivo de ejecutivos que se trasladan en
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auto propio o taxi durante su jornada diaria; aunque también se vera mas adelante que
existirAn promociones para taxistas, turistas o ejecutivos que se trasportan desde
diversos puntos de la capital al aeropuerto o a su centro de reuniones, de manera que
se pueda asegurar la demanda pronosticada. Asimismo, es importante sefialar que
segun estudios de IPSOS sobre tendencias de consumo en el mercado limefio, el
79,5% de los consumidores de café beben alguna marca de café instantaneo, por lo
cual el producto deberéa responder al valor de rapidez, pero también cubrir la necesidad

de satisfacer su paladar de deleitandolos con un producto agradable y energizante.

El consumidor de “La Ruta” es de tipo individual ya que seran personas naturales que
desean el producto para su consumo final. Adicionalmente, el cliente es de tipo
emocional ya que lo que lo llevara a la adquisicién del producto serd su deseo por
sentir las ventajas que ofrece el café (en cuanto a sabor y la rapidez del servicio) y
poder plasmar toda la energia brindada en su jornada laboral. Por otro lado, cabe
recalcar que debido a que el producto es para personas entre 25 y 55 afios de NSE Ay
B, segun la clasificacion de Rolando Arellano de Estilos de vida en la pagina web de
Arellano Marketing, se puede considerar que “La Ruta” es para los clientes del tipo

“afortunado”, “modernas” o “adaptados”, ya que sera para personas que tienen un ritmo

de vida agitado, que son innovadores de tendencias y que dan importancia al status.

Para determinar la frecuencia de compra del consumidor se tendra en cuenta la
realizada en los establecimientos de Starbucks, ya que ofrecen un producto similar al
de “La Ruta”. Ademas, es importante considerar los horarios en los que se consume
café para establecer una correcta estrategia de promocion y publicidad para garantizar

la sostenibilidad del proyecto.

Cabe resaltar que segun estudios de IPSOS sobre el internauta limefio, solo un 9% de
la poblacion limefa esté familiarizada con compras virtuales, pero se considera que la
aplicacion para servicio express tendra éxito pues darda al cliente la posibilidad de solo
acercarse a una ventanilla del establecimiento y recoger su café de manera inmediata.
Asimismo, diferentes empresas pagan los sueldos en una cuenta de banco vinculada a
sus trabajadores, asi que estos estan familiarizados con el uso de su tarjeta de débito o
crédito y la podran vincular a la aplicacion luego de que “La Ruta” haga una publicidad

adecuada mostrando el beneficio de este servicio y la seguridad de las transacciones.

19

Tesis publicada con autorizacién del autor

Mo olvide citar esta tesis




PONTIFICIA

TESIS PUCP gﬂ_}\éﬁggmn

DEL PERU

Finalmente, es importante mencionar que las cifras con las que se realiza el trabajo se
basan en un usuario que posee la toma de decision final. Ademas, el producto sera de
consumo directo e inmediato, asi que no habra problemas para pronosticar la
capacidad del local ya que se asume que todos pasan y se van, logrando una Optima

rotacion del producto terminado.

2.4 Segmentacion de Mercado

Para la segmentacion de mercado se tomaron datos de fuentes primarias (encuestas) y
de fuentes secundarias como el INElI y La Asociacion Peruana de Empresas
Investigadoras de Mercados (APEIM), que pueden verse en el Anexo 3. En el grafico

2.1 se aprecia la l6gica para llegar desde el mercado potencial hasta la demanda final.

1 2 3 4
5 =
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== W i
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Grafico 2.1 Resumen Determinacion Demanda del Proyecto

Elaboracién Propia
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Los criterios de segmentacion establecidos para determinar el mercado potencial de la
presente tesis han sido factores socioecondémicos, geograficos y de edad;
considerando a la poblacion sobre la cual se considera que tendria un mayor impacto

el producto, asi tenemos los siguientes criterios:

e Segun el INEI, Lima posee al 27 de Setiembre del 2014, 10'090,714 habitantes.

e Segun el estudio sobre Niveles Socioecondmicos de APEIM, las personas con
rango de edades entre 25 y 55 afios son un 41.3% (NSE A) y 40% (NSE B) de
la poblacion total de Lima Metropolitana. Son estas personas las que se
encuentran en edad laboral y que se asume que poseen un ritmo de vida

agitada y que puede que tomen café para alcanzar 6ptimo rendimiento

e En el estudio de Niveles Socioeconémicos de APEIM también se puede
determinar que las personas con nivel socioecondmico A y B de Lima
Metropolitana son 4.4% y 18.4% respectivamente. Se elige los NSE Ay B
debido a que son las personas que mas consumen café segln estudios de

IPSOS en el 2013 sobre productos mas consumidos por la poblacion limenia.

e El presente proyecto se centrard en los distritos de la Zona 6 (Jesus Maria,
Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) y 7 (Miraflores, San Isidro, San
Borja, Surco, La Molina) del APEIM debido a que son esas zonas las que
poseen un mayor porcentaje de personas de los NSE definidos anteriormente.
El porcentaje total de los sectores Ay B en la zona 7 representan el 51.8% y
18.5% del total del NSE A y NSE B respectivamente; por su parte, en la zona 6

los porcentajes correspondientes son 17.5% y 13.6%

2.4.1 Mercado Potencial

Con los datos presentados anteriormente, se calcula el mercado potencial del proyecto

de la siguiente manera:

¢ Segmentacién Geogréfica: Lima Metropolitana: 10’090,714 personas
e Segmentacion por edad: 41.3 % NSE Ay 40% NSE B entre 25 y 55 afios
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e Segmentacion por NSE en distritos

NSE A =10°090,714 x 41.3% x 4.4% x (51.8% + 17.5%) = 127,074 personas
NSE B =10°090,714 x 40% x 18.4% x (13.6% + 18.5%) = 238,399 personas

Mercado Potencial = 365,474 personas

Una vez definido el mercado potencial, es conveniente realizar una investigacion para
determinar cudl seria la demanda del proyecto, la cual se hara mediante una encuesta
y es disefiada en el Anexo 4, mientras que en el Anexo 5 se muestra la hoja de dicha

encuesta. Finalmente en el Anexo 6 se pueden observar los resultados del estudio.

2.4.2 Mercado disponible

Analizando las encuestas presentadas, se encuentra que aproximadamente el 68% de
las personas de NSE A y 64% de las personas de NSE B consumen café. Por otro
lado, es conveniente definir al consumidor potencial como el que toma café gourmet,
por lo que se consulta si es que lo consume café y se suma en porcentaje con los que
consumen café tradicional pero estarian dispuestos a consumir café gourmet. Asi, los
que consumen café gourmet en el NSE A son 44% y en el NSE B 32% vy los
consumidores de café tradicional que consumirian café gourmet son 27% para el NSE
Ay 21% para el NSE B. Finalmente, respecto a la pregunta “; Se Moviliza en auto en
dia de semana?”, se obtuvo una afirmacién de 54% para el NSE A y de 19% para el

NSE B, con lo cual podemos calcular el mercado disponible de la siguiente forma:

NSE A =127,074 x 68% X (44% + 56% X 27%) X 54% = 27,621 personas
NSE B = 238,399 x 64% x (32% + 68% x 21%) x 19% = 13,396 personas

Mercado Disponible = 41,017 personas

2.4.3 Mercado efectivo

Una vez conocido el mercado disponible, se calcula el mercado efectivo, que

corresponde a aquellos que realmente estarian dispuestos a consumir el producto. Los

22

Tesis publicada con autorizacién del autor

Mo olvide citar esta tesis




PONTIFICIA
UNIVERSIDAD

CATOLICA
DEL PERU

TESIS PUCP

resultados de las encuestas por nivel socioecondémico, nos arrojaron que el 71 % del
NSE Ay el 64% del NSE B estaban dispuestos consumir en “La Ruta”, con lo cual

pudimos calcular el mercado efectivo:

NSE A =27,621 x 71% = 19,611 personas
NSE B = 13,369 x 64% = 8,574 personas

Mercado Efectivo = 21,184 personas
2.5 Analisis de la Demanda

Tras definir el mercado objetivo, se puede determinar cual es la demanda del proyecto.
2.5.1 Demanda Actual

Para calcular la demanda actual del proyecto, se ha tomado en consideracion el
namero de veces que la poblacién consumiria el producto definido en la presente tesis;
asi, la cantidad de veces que una persona consumiria en el local estaria definida como
un ponderado de lo que se hallé en la encuesta. Es asi que en la tabla 2.2 se muestra

la frecuencia de consumo diario y semanal:

Tabla 2.2 Frecuencia de Consumo en "La Ruta"

1 26% 0.26
2 23% 0.46
3 15% 0.45
4 13% 0.52
5 15% 0.75
6 4% 0.24
7 2% 0.28
TOTAL 100.00% 2.96
| Frecuenciade Consumo Diariadel Producto
1 71% 0.71
2 26% 0.52
3 3% 0.09
TOTAL 100.0% 1.32

Elaboraciéon Propia
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De esa manera, se puede multiplicar a la poblacion dispuesta a consumir el producto,
con el ponderado de veces que un cliente consumiria café en el local y con el nUmero
de semanas que hay en un afio. Cabe mencionar que la demanda tendra como unidad
bésica los cafés y luego en el andlisis financiero se tomara en cuenta el porcentaje por

tamafo de café consumido de las encuestas. Asi se obtiene:

Demanda Actual del Proyecto: 2.96 x 1.32 x 52 x 21,184 = 5'726,350 cafés al afio

2.5.2 Demanda Proyectada

Una vez alcanzado el mercado efectivo y determinada la demanda actual del producto,
se puede estimar la demanda proyectada. Primero, se emplea estimaciones del INEI,
las cuales indican que el crecimiento poblacional estimado anual es del 1.55%. Se
toma Unicamente la proyeccion de la demanda con la tasa de crecimiento poblacional
dado que los prondésticos del crecimiento del consumo del café no son muy claros y se
prefiere tomar el escenario mas conservador para hacer los céalculos. Con estos datos,
se proyecta la demanda del producto para un horizonte de 5 afios (2015-2019), tiempo
que es conservador pues se tiene mayor certeza de la estabilidad de las cifras
utilizadas y de los escenarios de mercado y financieros; un mayor tiempo generaria

gue los resultados presentados no sean certeros y haya mayor riesgo para la inversion.

Tabla 2.3 Demanda Proyectada (Cafés por afio)

Demanda Proyectada para el Periodo 2015-2019
2014 2015 2016 2017 2018 2019
5,726,350 | 5,815,108 | 5,905,243 | 5,996,774 | 6,089,724 | 6,184,115

Elaboracién Propia

2.6 Analisis de la Oferta

Una vez definida la demanda del proyecto, es necesario determinar la oferta que existe
en el mercado y realizar las proyecciones necesarias para posteriormente, determinar

a qué porcentaje del mercado satisfara el articulo del negocio.
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2.6.1 Oferta Actual

Al ser un servicio totalmente nuevo en el mercado, se determinara la oferta actual en
base a los clientes que van a una de las cafeterias de la competencia pero que solo
entran, piden su café y se retiran. Se asumira que la Unica competencia para el
negocio sera Starbucks pues es la Unica que posee estacionamientos en sus locales y
podria satisfacer una necesidad similar a la del cliente del actual proyecto de pre-
factibilidad. Si bien es cierto que Juan Valdez podria ser un principal competidor, no es
tomado en consideracién ya que s6lo posee establecimientos en centros comerciales y
es complicado que una persona vaya a un centro comercial s6lo a comprar un café,
ademas de existir problemas con el estacionamiento. Otras empresas como Mc-Café o
Dunkin Donuts tampoco han sido consideradas ya que no ofrecen al café como
producto estrella, sino que lo usan como un articulo capaz de hacer que un consumidor

gue entra a sus establecimientos, compre un producto adicional.

Para hacer un estudio de la oferta actual del producto, se realizé un muestreo visual
presencial entre las 8 a.m. y las 10 p.m. de la semana del 12 al 25 de Mayo del 2014
en 44 Starbucks (se eligié este mes ya gue segun lo conversado con trabajadores de la
empresa, en ese mes hay una demanda moderada y puede replicarse como promedio
del afo), para saber la cifra de consumidores que atienden a una de sus tiendas para
comprar un café y llevarselo sin invertir tiempo en las mesas. Dicho muestreo se
realizé en los locales de esta firma en donde posiblemente podrian comprar café los
clientes potenciales de “La Ruta”; es decir, los Starbucks de los distritos 6 y 7 del
APEIM y zonas aledafas a estos. De esta manera, se establecié un promedio por

establecimiento en cada local de los distritos mencionados y se muestra en la tabla 2.4:

Tabla 2.4 Cafés vendidos en Starbucks por hora para llevar

Distrito | # tiendas | X de cafés/hora Distrito # tiendas | X de cafés/hora
Miraflores 9 10 Camacho 1 5

Surco 8 8 San Miguel 8
San Isidro 11 14 Magdalena 1 3
La Molina 3 6 Pueblo Libre 2 5
gg?cggrl}: é ; Jesus Maria 1 2

Elaboracion Propia
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Conacida la oferta actual, se multiplica la cantidad de cafés vendidos por hora en los
establecimientos con el nimero de establecimientos por distrito y se suman los

resultados a fin obtener la cantidad de cafés vendidos por hora en Lima.

11

Z Cafés por Hora X Locales de Starbucks en el Distrito = 409
i=1

Cafés

Hora

Tras esto, se multiplica por el nimero de horas que trabaja Starbucks al dia (16 horas)

y por los dias que hay en un afio. Asi se obtiene que la oferta actual es la siguiente:

Oferta Actual =409 x 16 x 365 = 2’388, 560 cafés al afio

2.6.2 Oferta Proyectada

En base a la participacién de Starbucks en el mercado y considerando estimaciones de
la Junta Nacional del Café, cuyo presidente estima que se espera que la oferta de café
aumente en un 50% (respecto al mercado actual) al afio 2025, se obtiene la oferta
proyectada. Es importante recalcar que no se puede establecer una proyeccion en
base a una regresion del consumo interno de café puesto que la plaga de la Roya ha
reducido este ratio, entonces lo mas conveniente seria considerar las proyecciones de
esta asociacion (institucion respaldada por Prom-Pert y MINAG) que darian un nimero
mas acertado considerando que realizan estudios constantes sobre la produccién y
oferta nacional. Por otro lado, se podria considerar también el crecimiento que han
tenido las cafeterias Ultimamente, pero en base a lo analizado previamente en la tesis,
la proyeccién seria mayor y es mejor mantener proyecciones conservadoras. Cabe
mencionar que esta estimacion solo se aplica a la proyeccion de la oferta y no a la
demanda. Si prorrateamos el crecimiento, tenemos un crecimiento anual promedio de

3.75% anual, con lo cual se obtienen los siguientes resultados:

Tabla 2.5 Oferta Proyectada (Cafés por afio)

Oferta Proyectada para el Periodo 2015-2019
2014 2015 2016 2017 2018 2019
2,388,560| 2,478,131 | 2,571,061 | 2,667,476| 2,767,506 | 2,871,288

Elaboraciéon Propia
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2.7 Demanda Insatisfecha

Tras establecer la demanda y oferta proyectada, se puede calcular la diferencia entre
estas y hallar cuél seria la demanda insatisfecha del mercado sobre la cual actuara “La

Ruta” para captar clientes al negocio. Este calculo se muestra en la tabla 2.6:

Tabla 2.6 Calculo de la Demanda Insatisfecha (Cafés por afio)

2015 5,815,108 | 2,478,131 3,336,977
2016 5,905,243 | 2,571,061 3,334,182
2017 5,996,774 | 2,667,476 3,329,298
2018 6,089,724 | 2,767,506 3,322,218
2019 6,184,115 | 2,871,288 3,312,827

Elaboracién Propia

Al observar la cifra de la demanda insatisfecha, se puede determinar que existe un
margen relevante entre la demanda y la oferta sobre la que el producto puede ganar
clientes. Esta amplia brecha resulta bastante atractiva para los 5 afios de horizonte del
proyecto y se puede aprovechar para que “La Ruta” tenga éxito en el mercado. Cabe
recalcar que tal como sucede en muchos proyectos, la oferta estimada y proyectada
son numeros con probabilidad de error y pueden afectar la demanda insatisfecha
hallada; por ello, posteriormente se considerard escenarios de sensibilidad de més y

menos 20% para garantizar la sostenibilidad del negocio.

2.8 Demanda del Proyecto

El negocio tendrd como objetivo satisfacer un 7% de la demanda insatisfecha para el
primer y segundo afio, 8% para el afio 3, 8.5% para el cuarto y 9% para el ultimo. Esto
debido a que segun la pagina web de “Soy Enterprenour”, en caso exista un
competidor grande y el producto o servicio sea diferenciado (lo que se logra con el
sistema Drive-Thru), se debe fijar un porcentaje de participacion inicial de mercado de
aproximadamente dicho porcentaje (la tabla completa se puede visualizar en el Anexo
7). Este porcentaje ird aumentando debido a que el producto se ird haciendo mas
conocido y aceptado, ademas de estar apoyado con estrategias promocionales que

seran explicadas posteriormente. La demanda del proyecto se presenta a continuacion:
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Tabla 2.7 Demanda del Proyecto (Cafés por afio)

Demanda del Proyecto para el Periodo 2015-2019
2015 2016 2017 2018 2019
233,588 | 233,393 | 266,344 | 282,389 298,154

Elaboracién Propia

2.9 Comercializacion

El plan de comercializacion estudia los factores relevantes y estrategias a emplear en
la mezcla de marketing de plaza, promocion, publicidad y precios. Esta es la ultima
etapa del estudio de mercado y se analiza como lograr un nivel de aceptacion

adecuada del servicio en el mercado y lograr una respuesta 6ptima del cliente.

2.9.1 Distribucion y Puntos de Venta

Hoy en dia, en el mercado peruano existen diferentes canales mediante los cuales se
puede realizar la distribuciébn del producto al cliente, los cuales pueden tener
intermediarios (mayoristas minoristas u otros) o no. Debido al modelo de negocio del
presente proyecto, el canal que se adapta seria el del canal de distribucion directo ya
gue el articulo va directamente desde el productor hacia el consumidor final. Este tipo
de canal permite tener un mayor poder y control sobre la cadena de distribucion,
ademas de tener la posibilidad de hacer una promocion y publicidad mas agresiva y

determinar el precio al cual compraria directamente el cliente.

Para poder realizar esto se tendran dos locales en distritos de Lima por donde se
trasladen regularmente personas pertenecientes al publico objetivo. Lo éptimo seria
tener un local en Miraflores o San Isidro y otro en San Miguel (de los cuales se
analizard su ubicacién exacta en el estudio técnico) puesto que en dichos distritos
viven una mayor cantidad de personas de NSE A y B respectivamente, ademas de ser
distritos por donde pasan avenidas principales como Javier Prado, Faucett, entre otras;
las cuales conducen a diferentes destinos en la capital y al estar cerca, las personas
podrian ir a “La Ruta” mientras hacen sus actividades diarias o durante su traslado a
cualquier punto de la ciudad. El espacio adecuado para el establecimiento seria de

aproximadamente 250 m2 a fin de poder brindar comodidad, rapidez de atencion y un
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flujo 6ptimo de los vehiculos. Ademas, el local también contard con una barra de

atencion para transelntes en caso de que algun cliente quiera ir sin auto.

Respecto a los proveedores de materias primas e insumos, se seleccionaran
dependiendo de sus precios, calidad de productos, experiencia en el sector, la cercania
a los locales y sus condiciones de pago y entrega. En el caso del café, es necesario
asegurar su aroma, calidad y sabor; por lo que se trabajara con el proveedor “La
Mosella”, que es una empresa de Chanchamayo con mas de 100 afios produciendo
café tostado de primera calidad y lo ofrece a un precio de S/.28 el kilogramo (con
aroma de 4.4, sabor de 4.5, cuerpo de 4.4 y acidez de 5.2, los cuales son valores altos

segun estandares de medicion de propiedades organolépticas de este producto).

2.9.2 Promocién y Publicidad

En base a lo evaluado en la matriz FODA, se determin6 que lo mejor es emplear una
estrategia de diferenciacion para impactar de manera Optima en la mente del
consumidor. Para esto, se tomara cuenta la realizacion de campafas, promociones y

publicidad en medios para concretar una correcta estrategia de comercializacion.

En cuanto a estrategia de promocién, se utilizara una estrategia de atraccién Pull en la
etapa inicial del servicio. Esta se basa en exponer la marca de manera directa,
mediante el uso de publicidad y promocion, al cliente final y que éste decida acudir a
“La Ruta” para satisfacer sus necesidades. En esta estrategia se incurre en costos
elevados de publicidad y promocién de ventas, principalmente en medios masivos o
redes sociales, para que sea la demanda la que genere la salida de los productos del
canal de distribucion. Esto creara oportunidades de prueba del producto que

posteriormente se traducirdn en una demanda consistente de clientes.

Debido a que es un servicio nuevo en el rubro de cafeterias, se buscara que los
clientes conozcan el estilo, caracteristicas diferenciadoras de la experiencia y los
productos que se ofrecerdn en el negocio con el objetivo de marcar rapidamente
ventaja competitiva frente a la competencia. La primera herramienta a utilizar sera la
publicidad y tendra como principal objetivo informar y luego persuadir a los clientes de

consumir el producto (ademas de dar a conocer a “La Ruta” y sus valores).
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El desarrollo de la estrategia publicitaria contempla la toma de dos tipos de decisiones
principales. La primera es la que contempla el mensaje y se optara por usar uno que
transmita las ventajas de la rapidez de atencién, la comodidad que brinda el servicio
Drive-Thru, el deseo por probar lo nuevo y el sabor, aroma y olor Unico del producto
brindado. Por otro lado, la segunda decisién es la que contempla los medios que se
utilizardn para transmitir la publicidad. Dada la novedad del servicio y las
caracteristicas de los clientes, la plataforma méas adecuada para utilizar la publicidad

son las redes sociales y medios como radio, periddicos y paneles estaticos y moviles.

Toda la publicidad estard relacionada con temas referentes a carreteras, caminos,
distancias, viajes, rapidez, comodidad entre otros; de tal manera que el cliente pueda
asociarlo de manera adecuada a “La Ruta”. Para penetrar de manera Optima en el
mercado de debe realizar una fuerte campafa de entrada, y para lograrlo se trabajara
con la prestigiosa empresa de medios Reset, la cual se encargara de la realizaciéon de
ésta. La campafa en redes sociales se realizard via Facebook mediante impresiones
de publicidad de “Me Gusta” en paginas de inicio y en la pagina de la aplicacién. Cabe
resaltar que se creara también una cuenta de Twitter para promocionar a la empresa y

sera administrada por el personal. Los costos se muestran en la tabla 2.8:

Tabla 2.8 Costos de Publicidad
Costos Publicidad en Medios con IGV (en S/.)

Medio Concepto Costo Impactos
Prensa 8 Encartes en Publimetro 61,600 18,000
. 168 Avisos de Radio en Oxigeno,

Radio Oasis, Estudio 92 y RPP 41,090| 635,000
Paneles 8 Vallas 11,200 355,000
Panel Digital Pantalla Digital 15,000 170,000
Panel Tradicional | Dos Paneles de 14 x 7.2 18,000 35,000
Paneles Méviles |2 Autos con Paneles 9,700 55,000

Indicadores 28 Paneles en Indicadores de

Avenidas Avenidas 7,140 115,000

"Me Gusta" e Impresiones en
pagina de inicio (4 meses)

3,180 72,000
TOTAL S/. 166,910

Redes sociales

Fuente: Propuesta econémica de empresa “Reset”

Adicionalmente, es importante la emisién de volantes y calcomanias a fin de que el

cliente pueda informarse sobre la empresa y sus productos. Las calcomanias se
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entregaran como stickers ya que al tener un logo llamativo, los posibles clientes podran
pegarla en cualquier lugar; y asi tener presente a la empresa. Esto se realizara en la

Imprenta Angello y los costos se detallan en la tabla 2.9:

Tabla 2.9 Costos de Volantes y Calcomanias

Costo Publicidad Volantes y Calcomanias con IGV (en S/.)

Concepto Costo
10,000 Volantes en 1/4 de hoja, papel 560
cruché de 115 gramos, full color
5,000 Calcomanias con logo de "La Ruta" 1,170
TOTAL S/. 1,730

Elaboracion Propia

Asimismo, algunos de los ejemplos de publicidad a utilizar se muestran en la figura 2.3

Panel Publicitario Panel Publicitario Calcomanias
Mévil Fijo

Publicidad en carteles de
Avemdas

Figura 2.3 Ejemplos de Publicidad

Elaboracién Propia

Los costos mencionados anteriormente seran para la entrada del producto al mercado,
luego se espera que se consoliden las relaciones con los clientes y asi, la estrategia de
promocion se tornaria en una de empuje Push; que con un presupuesto similar, pero
innovando en los disefios; el negocio seguird ganando clientes.

Cabe mencionar que también se hara el desarrollo de una aplicaciéon web para brindar
una mayor comodidad al cliente a un costo de 10 mil doélares para Smartphones. Dicha

aplicacién consistira en que una vez inscrito el cliente y vinculada una tarjeta de débito
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o crédito a la cuenta de la aplicacion, este podra solicitar un café entrando a la interfaz
de ella y solo pasara a recogerlo por la ventanilla express, logrando asi conseguir su
café de manera mas rapida. Es relevante resaltar que la aplicacion recibira informacion
via GPS y de trafico para detectar el tiempo aproximado de llegada del cliente al
establecimiento, de manera que se pueda hacer una correcta distribucion de recursos y

entregar al consumidor un café caliente en cuanto llegue a recogerlo.

Finalmente, como parte de la estrategia de promocion, se brindara un café del dia con
un sabor distinto por dia a un precio menor que el normal, promociones 2x1 por el
aniversario del negocio, descuentos por dias festivos y campafias de degustacion a fin
de persuadir a posibles clientes de consumir en el local y mostrar el sabor, aroma y
olor del café de “La Ruta”. Adicionalmente, con la intencién de asegurar la demanda,
se buscara establecer vinculos estratégicos con empresas de taxi a fin de que cuando
estas estén trasladando a un cliente, este pueda pasar por la cafeteria y comprar un
café con un 20% de descuento, lo cual beneficiaria tanto a ellos como a “La Ruta”.

Todo esto tendria un costo de S/.15,300 anuales, detallado en el Anexo 8.

2.9.3 Precios

Debido a que se busca presentar a los clientes una nueva forma de consumir café de
manera mas rapida, comoda y con un mejor sabor; es importante que el consumidor
perciba el valor diferencial del producto. Es asi que la estrategia para la fijacién de
precios debe ser coherente con este aspecto, ademas segun Kotler, el precio que se
fija para un producto debe estar basado en qué percepcion tiene el cliente sobre el
valor de éste y no en base a los costos del vendedor. Por estas razones, se decidio
aplicar una estrategia de fijacidbn de precios tomando en consideracién la Matriz de
Kotler, que se muestra en el Anexo 9 y de esta manera se establece una estrategia de

alto valor ya que se ofrece un articulo de alta calidad y un precio medio.

Es importante considerar que mas alla del servicio innovador que ofrece “La Ruta’ y la
calidad de sus productos, el cliente ya tiene idea de cuanto estaria dispuesto a pagar
por un producto de similares caracteristicas en cafeterias de la competencia (ver en
Anexo 10). En consecuencia, considerando esto como referencia y las encuestas

realizadas sobre cuanto estaria dispuesto a pagar el consumidor por los tamafios de
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café de la cartera de productos, se establece la siguiente carta de precios de los

productos de “La Ruta” para lograr una penetracion optima en el mercado.

Tabla 2.10 Carta de Precios en "La Ruta"

Producto | 12 0z |16 Oz | 20 Oz Producto 120z | 16 Oz |20 Oz
Capuchino 7 8.5 10 Moka lItaliano 7 8.5 10
Moccachino 7 8.5 10 Aeropress 7 8.5 10

Expresso 4 5 6 Pour Over 7 8.5 10

Frappé 9 10 11 | Prensa Francesa 7 8.5 10
Americano | 3.5 4.5 5.5 Clever 10 12 14
Latte 7 8.5 10 Fretta 7 8.5 10

Cortado 7 8.5 10 Yama Cold 8 9.5 11

Macchiato 5 6 7 Sifén 10 12 14

Elaboracién Propia

Adicionalmente, tras las encuestas ejecutadas se puede realizar un Grafico de Pareto
respecto a los productos mas y menos vendidos y asi determinar qué productos son
catalogados como A, B o C de acuerdo a esta metodologia; para asi brindarles una

mayor atencién y asegurar su correcto suministro durante la operacion de la empresa.

120.0%
=
- b et
o )’.’.’.’.——.—._—_ﬁ-—.7
80.0%
60.0%
40.0%
20.0%
0.0% lllllj__-__-__-__- —
) Cappuch | Moccas . | Amerca Macchia| Moka |Asopre| Pour | Prenss Yama er
ino hing Bxpresso| Frappe no Late | Cortado 1o Italizno 55 Over |Francesa Clever | Fretta Cold Sifén
NiveldeConsumo | 23.0% | 15.0% | 116% | 106% | 9.7% B.1% 57% 3.2% 3.2% 2.3% 2.0% 1.6% 1.3% 1.2% 0.8% 0.6%
Acumulado 23.0% | 38.0% | 496% | 60.2% | 69.9% | 7B.0% | B37% | B69% | 90.1% | 925% | 94.4% | 96.0% | 97.3% | 98.6% | 99.4% | 100.0%

Grafico 2.2 Diagrama de Pareto de productos de la carta de “La Ruta”

Elaboracion Propia
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3. Estudio Técnico

Tras realizar el estudio de mercado y comprobar la existencia de una demanda
insatisfecha y como impactar sobre esta, se procede a realizar el sustento técnico del
estudio de pre-factibilidad. En este se evaluaran y detallaran todos los requerimientos
operativos necesarios para la constitucion y funcionamiento del negocio, asi como el

estudio ambiental, social y el cronograma de ejecucién del proyecto.

3.1 Localizacion

3.1.1 Macro Localizaciéon

Para seleccionar el departamento del Peru en el que se localizara el negocio, se realizd
una matriz de enfrentamiento de 4 posibles ciudades que tienen una mayor cantidad de
habitantes con posibilidad de comprar en “La Ruta”; las cuales son Lima, Arequipa y
Trujillo. Esto se hace como validacion y con cardcter confirmatorio para sustentar

técnicamente la eleccion, pues esto es premisa de la tesis. Se consideraron 5 factores:

1. Disponibilidad de terrenos

2. Disponibilidad de mano de obra

3. Seguridad en la ciudad

4. Cantidad de personas con nivel socioeconémico A-B

5. Cantidad de vehiculos en la ciudad.

En base a esto, se asigna un puntaje del 1 al 3; donde 3 es mas importante, 2 igual de

importante y 1 menos importante.

Tabla 3.1 Matriz de Enfrentamiento de Factores de Macro Localizaciéon

Factores| 1 | 2 [ 3 [ 4 | 5 [Simaicoceniae
1 3 3 1 1 8 20%
2 1 1 1 1 4 10%
3 1 3 1 1 6 15%
4 3 3 3 2 11 28%
5 3 3 3 2 11 28%

Elaboracién Propia
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Tras esto, se realiza un ranking de factores tomando en consideracion los pesos de
cada rubro de la matriz de enfrentamiento y asignando un puntaje del 1 al 5 a cada

ciudad del andlisis; siendo 5 excelente, 4 muy buena, 3 buena, 2 regulary 1 mala.

Tabla 3.2 Ponderacion de Factores de Macro Localizacion

Factores | Peso Ciudades
Lima | Arequipa | Trujillo
1 20% | 2 4 4
2 10% | 4 3 3
3 15% | 2 3 2
4 28% | 5 3 2
5 28% | 5 3 2
3.85 3.2 2.5
1 2 3

Elaboracién propia

Tras lo analizado, se determina que la ciudad 6ptima para la localizacion de “La Ruta”

seria en Lima Metropolitana ya que obtiene el mayor puntaje de todas las alternativas.

3.1.2 Micro Localizacién

a) Micro Localizacién de los locales

Una vez definida la macro localizacion en Lima Metropolitana se deben escoger los
distritos en los cuales funcionaran los locales de la cafeteria. Para poder realizar esto
se realiz6 una matriz de enfrentamiento con la misma metodologia del subcapitulo

anterior en funcién s los siguientes factores:

1. Cercania a publico objetivo

2. Costo por metro cuadrado de terrenos
3. Cercania a zonas empresariales

4. Cercania a competidores

5. Seguridad
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Factores 1 2 3 4 5 | Suma |[Porcentaje
1 1 1 3 3 8 20%
2 3 1 3 3 10 25%
3 3 3 3 3 12 30%
4 1 1 1 2 5 13%
5 1 1 1 2 5 13%

Elaboracién Propia

Tras definir la relevancia de los criterios a evaluar, se realiz6 una ponderacion de
factores utilizando la misma metodologia del subcapitulo anterior para determinar los
distritos en los cuales se localizaran los locales de la empresa. Cabe resaltar que se
escogera uno de la zona 6 y otro de la 7 de APEIM debido a que se espera diversificar
por zonas el producto y que todos nuestros clientes tengan un local no tan lejano a sus

hogares o centros de actividades en dénde disfrutar los productos de “La Ruta”.

Tabla 3.4 Ponderacion de Factores de Micro Localizacion

Faclores Pesp|  DistitesZona7

San Isidro | Miraflores | La Molina San Borja Surco
1 20% 5 5 3 4 4
2 25% 1 1 1 1 1
3 30% 5 4 8 3 2
4 13% 1 1 3 2 2
5 13% 4 4 3 4 4
22 .07 .0 8
1 2 4 4
Factores| Peso Pueblo Libre Msig;:]el Lince Jesus Maria | Magdalena
1 20% 4 4 2 2 2
2 25% 3 3 3 3 3
3 30% 1 2 3 1 1
4 13% 3 3 2 4 3
5 13% 3 4 3 4 3
| 2.9 3.325 2.525 3.05 2.50
1 2 3 4 4

Elaboracién Propia

Tras realizar la tabla de ponderaciones, se observa que los distritos adecuados para

los locales de “La Ruta” son San Isidro y San Miguel. Por consiguiente, se deben
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escoger dos locales que estén cerca de avenidas principales en dichos distritos y que

estén cerca de los centros de trabajo, actividades o cerca de una ruta que tomen con

frecuencia los potenciales clientes para desplazarse en vehiculos.

Es asi que se realizara la compra de dos locales de aproximadamente 250 metros
cuadrados. El primero en la cuadra 3 de Rafael Escardé (a 3 cuadras de Av. La
Marina). Se escogi6é esta ubicacion teniendo en cuenta los factores analizados
previamente para la matriz de enfrentamiento, ademés de estar cerca de la Avenida La
Marina, con lo cual cualquier carro desviarse de su ruta en dicha avenida para comprar

un producto en el local de “La Ruta”. Dicho establecimiento tiene un costo de 285 mil

délares y su ubicacion se muestra en la figura 3.1

WAty et

L QIOPIE|

Lhame,

H Pmbeno

Figura 3.1 Ubicacién de "La Ruta" San Miguel
Fuente: Google Maps

El segundo local estara ubicado en la cuadra 35 de la Avenida Petit Thouars (a media
cuadra del cruce con Juan de Arona). Se escogi6 esta ubicacion debido a que es un
local que cuenta con el area requerida para las operaciones del negocio y estar cerca
del centro empresarial de San Isidro, con lo cual podria optimizarse el flujo de clientes

potenciales al establecimiento. Este local tiene un costo de 450 mil ddlares y su

ubicacion de muestra en la figura 3.2
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Figura 3.2 Ubicacién "La Ruta" San Isidro

Fuente: Google Maps.

a) Micro Localizaciéon de Oficinas Administrativas

Adicionalmente a los locales, se debe contar con un local con oficinas para los puestos
administrativos y las instalaciones necesarias para que los directivos de la empresa
tengan reuniones y trabajen comodamente. Este debe estar cerca a los locales de “La
Ruta”. Es por esto que se alquilara un local para oficinas de 60m2 a un precio de 1300
soles mensuales en el cruce de avenida Universitaria con Cipriano Dulanto; una

ubicacién céntrica, segura y cerca de avenidas principales.

==

s o= b

Figura 3.3 Ubicacién Oficinas Administrativas

Fuente: Urbania.pe
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3.2 Tamaifno de Planta

3.1 Factores condicionantes de tamarfio de local

a) Tamafio - Mercado:

Al analizar la demanda potencial insatisfecha, se determiné cubrir entre el 7 y 9% de
esta durante el horizonte del proyecto. Si bien se inicia con un porcentaje conservador
y este aumenta, se espera que con la inversion en promocion y publicidad, ademas del
servicio diferenciado, dicho nivel pueda ser alcanzado sin ningan problema. Por lo
anterior, se determina que esto es un factor altamente relevante para definir el tamafio,
ya que dependerd de qué tanta demanda inicial y proyectada se pronostique para

determinar la capacidad de produccion a instalar.

b) Tamafio — Tecnologia:

Los elementos tecnoldgicos mas relevantes para el proyecto son la aplicacion para
celulares y las maquinas para preparar café, que deben tener como variables claves la
velocidad y capacidad de produccion (para no generar colas) y la variedad de
productos que se pueden realizar en ellas. Ademas, deben agregarse otros elementos
como congeladoras, computadoras, entre otras; las cuales deben ser consideradas
para definir el tamafio. Este criterio resulta medianamente relevante pues si bien no

son muy dificiles de obtenerlas en el mercado, si representan una inversion importante.

¢) Tamafio — Financiamiento:

El financiamiento es necesario para un correcto acondicionamiento de los locales de
“La Ruta” y para la compra de los activos fijos de la empresa. Debido al costo de
compra del terreno y al préstamo bancario necesario para realizarlo, este rubro si es

determinante a fin de que se pueda escoger un local con el espacio 6ptimo.

d) Tamafio — Materia Prima:

El principal insumo para el negocio son el café, la leche, y el agua; los cuales son
productos que se pueden conseguir facilmente en el mercado local, por lo cual no hay
necesidad de tener un gran almacén ya que su reposicion puede darse solicitdndolos
con unos dias de anticipacion. En el caso del café, este vendra de Chanchamayo, pero

el proveedor lo llevara a los establecimientos cada 15 dias, con lo cual el tamafo del
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almacén para guardar los insumos en cada local no serd un factor altamente
determinante. Adicionalmente, los otros productos comestibles como postres o panes,
seran traidos dia a dia por el proveedor, a fin que estos estén frescos y en condiciones
Optimas de salubridad; asi que solo se necesitaria una congeladora para mantenerlos

frescos, lo que genera que este factor tampoco afecte el tamafio del proyecto.

e) Tamafio — Recursos Humanos:

Para la correcta preparacion de los cafés, es necesario que los empleados sean
capacitados correctamente y trabajen en un ambiente con espacio adecuado y seguro,
para asi poder brindar a los clientes un café de calidad. En caso esto no se cumpla,
puede afectar su motivacion y desempefio; generando alta rotaciéon de personal y con
ello perjudicar la capacidad de produccion. Por lo expuesto anteriormente, este factor

resulta medianamente relevante y debe ser tomado en cuenta para el tamafio.

f) Tamafio — Economias de Escala:

Debido a que la compra anual de café tostado (el principal insumo) sera de
aproximadamente 4 toneladas, no se podra aprovechar economias de escala. De igual
manera pasa con la demas materias primas y productos comestibles de “La Ruta”; con

lo cual este criterio no es determinante para definir el tamafio de planta.

3.2.2 Estrategia de Tamaio

Para definir el tamafio Optimo se tomaran en cuenta los factores de mercado,
tecnologia y financiamiento; asi, lo mejor seria aplicar una estrategia expansionista ya
que al atender un porcentaje bajo de la demanda insatisfecha, tener que aplicar
tecnologia vanguardista y poseer sensibilidad de operacion frente al financiamiento
obtenido, es mejor aplicar esta tactica para tener una holgura de capacidad de
produccién frente a cambios en la demanda. Con esto se garantiza que en caso la
demanda crezca, pueda ser satisfecha por “La Ruta” y asi poder hacer frente a dichos

incrementos; ademas de no tener que hacer reinversiones costosas.
Dichos incrementos también estaran sujetos a la maquina que genera la operaciéon
cuello de botella del proceso productivo, que en este caso seran las cafeteras

industriales y su rapidez para moler y preparar las bebidas.
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Cabe recalcar que tal como se mencioné en la definiciébn de servicio, el horario de
atencion sera en 3 turnos de 8 horas cada uno de manera que se pueda hacer frente a
los requerimientos de los clientes segun las encuestas. Asimismo, debido a que el café
es un bien con demanda estacional, es conveniente mostrarla en el Gréafico 3.1. Esta

fue estudiada por SAMIMP — Latin Panel para Cafetal Peru.

12.00% 12.00%
10.00% 10.00%
8.00% 8.00%
6.00% 6.00%
4.00% 4.00%
2.00% 2.00%
0.00% 0.00%
ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic

Gréfico 3.1 Estacionalidad de la Demanda de Café en Peru

Fuente: Estudio de SAMIMP — Latin Panel para Cafetal 2008
Considerada la estacionalidad y las encuestas realizadas, se analiza los puntos picos
de la demanda (promedio del horizonte de tiempo del negocio) de vasos de café del

establecimiento en la Tabla 3.5

Tabla 3.5 Demanda Promedio Mensual de Cafés por Hora

Mes | Estacionalidad Demanda Der_nanda 7a|l10a|lajd4a|7a|9a|l12a
Mensual Diaria 10 1 4 6 9 | 12 7
ene 5.90% 15,504 517 27 | 16 |10 21|12 | 9 1
feb 5.70% 14,978 499 26 | 15 |10| 20 | 11| 8 1
mar 7.50% 19,708 657 34 | 20 (13|26 | 15 | 11 2
abr 8.30% 21,810 727 38 | 22 15|29 | 16 | 12 2
may 8.60% 22,599 753 39 | 23 (15|30 |17 |13 | 2
jun 10.40% 27,328 911 47 | 27 |18 36 | 20| 15| 3
jul 11.10% 29,168 972 50 | 29 19|39 |22 |16 | 3
ago 10.10% 26,540 885 46 | 27 (18| 35| 20| 15| 3
sep 8.80% 23,124 771 40 23 |15 31| 17 | 13 2
oct 8.10% 21,285 709 37 | 21 |14 | 28 | 16 | 12 2
nov 7.90% 20,759 692 36 | 21 |14 | 28 | 16 | 12 2
dic 7.60% 19,971 666 34 | 20 |13 | 27 | 15| 11 2

Elaboraciéon Propia
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De la tabla 3.5 se observa que la demanda maxima por establecimiento seria de 50
cafés/hora, y las maquinas de café poseen una capacidad de produccion de
aproximadamente 70 (incluyendo tiempos secuenciales como llenado de agua en la
cafetera y cambio de filtro) segun especificaciones de las cafeteras en la pagina web
de su proveedor (Coffee Italia). Finalmente, en la tabla 3.6 se muestra la capacidad de
produccién por local (considerando niveles maximos de produccion por hora), el cual
es definido por la cantidad de tazas de café que las cafeteras industriales pueden

realizar por hora y el nivel de utilizacién que se les da.

Tabla 3.6 Andlisis de Capacidad de Produccion

. Capacidad Capacidad a v,
L (Cafés/h) Utilzares (Caicoml azesion] ==ato
2015 70 50 71% Subutilizado
2016 70 50 71% Subutilizado
2017 70 50 71% Subutilizado
2018 70 50 71% Subutilizado
2019 70 50 71% Subutilizado

Fuente: Elaboraciéon Propia

3.3 Proceso Productivo

3.3.1 Decision de Tercerizar o Producir

Se realizara la compra del café tostado y se elaborara la bebida del cliente al momento
de su compra pues la preparacion y el producto “recién hecho” generan valor agregado
para él. Por otro lado, se evaluaran las opciones de tercerizar o producir los
complementos (comida) en la Tabla 3.7. Tras el analisis, se concluye que la mejor
opcidén es la tercerizacion; pues al no ser su preparacion parte del giro de la empresa,
es mejor que otra compafiia los elabore, con el objetivo de focalizar los esfuerzos del
negocio en actividades propias del rubro, las cuales son la rapidez de atencion y la
calidad del café servido. Ademas, si bien existen ciertos riesgos inherentes al proceso
de tercerizacion como el no cumplimiento de las entregas, se elaboraran contratos con
empresas conocidas en el medio de pastelerias con la consigna de asegurar los lotes
de productos ofrecidos; que en conjunto con estrategias de control de inventarios de
nivel periédico (con periodo de control igual a 2 dias), se lograra brindar a los

consumidores de la cafeteria productos complementarios de calidad.
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Tabla 3.7 Andlisis de Tercerizacion o Produccion de Complementos

Ventajas Desventajas Ventajas Desventajas
Ahorro en Precio de compra mayor | No se incurre Costos Elevados por
Compra de al costo de produccion de | en costos de compra de maquinaria 'y
Equipos la empresa tercerizadora. | fletes posterior mantenimiento o

reposicion

Reducciéon de
costos fijos e
incrementos de
costos
variables,
logrando asi
optimizar la
estructura de
costos

Costos de transporte
hacia el local adicionales
al costo de produccion

Se reduce el
tiempo de
abastecimiento

Costos adicionales por
adquirir licencias,
permisos sanitarios y de
compra o alquiler de
centro de fabricacion y
operarios necesarios

Reduccion de
capital invertido
en actividades
no Core,
logrando asi
enfocar
inversiones en
actividades o
servicios que

Se incurre en un mayor
costo anual de operacién
(incluso sin considerar
inversion inicial de
maquinaria y utensilios
necesarios). Existe un
ahorro de mas de S/.
4000 anuales en caso de
tercerizarse (Ver Anexo

mejores los 11 para mayor detalle)
productos

estrella de la

empresa

Focalizar Calidad sujeta a Capacidad de | Necesidad de

esfuerzos en operaciones de la reaccion en contratacion de personal
actividades empresa seleccionara caso se calificado para control de
principales que | para la tercerizacion requiera calidad

brindan valor corregir la

agregado a la calidad de los

organizacion productos

Al no existir control sobre
la produccién, se debe
confiar en la capacidad de
cumplimiento de entrega
del proveedor, lo cual
incrementa los riesgos
para la cafeteria

Produccién limitada a
capacidad de planta, en
caso aumente se debe
incurrir en costos por
expansion o compra de
otro local

Nivel de ventas sujeto a la
capacidad de produccién del
proveedor
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las pastelerias Don Mario, Rovegno y El Piombino en funcién del tamafio de lote
minimo, condiciones de pago, cercania a la empresa, prestigio, y calidad de sus

productos; mediante matrices de enfrentamiento y de ponderacion de criterios.

Tabla 3.8 Matriz de Enfrentamiento de Criterios de Seleccion de Tercerizacion

Ll Condiciones | Cercania a . . | Calidad de
Factores de Lote i . | Prestigio
- de pago La Ruta Productos
minimo
Tamano de
Lote minimo 2 3 3 1 9 23%
Condiciones 0
de pago 2 3 3 1 9 23%
Cercania a
Prestigio 1 1 3 1 6 15%
Calidad de
Productos 3 3 3 3 12 | 30%

Elaboracion Propia

Tabla 3.9 Analisis de Pastelerias por Criterio para Tercerizacion

Factores |_El Piombino | Don Mario | Rovegno
Tamario de lote minimo 100 25 100
Condiciones de pago No negociable | Negociable | Negociable
Ubicacion San Miguel | Magdalena | San Isidro
Prestigio Medio Alto Alto
Calidad de productos Buena Superior Superior

Elaboracién Propia

Tabla 3.10 Ponderacion de Factores de Empresa Proveedora de Complementos

Factores Peso : _ Pastelenag
El Piombino | Don Mario | Rovegno
1 23% 3 5 3
2 23% 2 2 )
3 10% 3 2 )
4 15% 3 2 =
2) 30% 4 £ =
3.075 4.525 4.225
3 1 2

Elaboracién Propia

Finalmente, con un puntaje de 4.545 se escoge a Don Mario.
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3.3.2 Descripcion del Proceso Productivo

En este punto se expondra el proceso productivo del producto estrella (Cappuchino).
Cabe mencionar que para la preparacion de cualquier café se recomienda usar 10 gr
de café por cada 180 ml de agua y usar agua libre de impurezas a una temperatura de

entre 90°C y 96°C. Los demas procesos productivos se adjuntan en el Anexo 12.

Café Cappuchino: Para la preparacion de este, el primer paso es la seleccion, pesaje

y molido de gramos necesarios de acuerdo al tamafio de la bebida escogida por el
cliente (realizado por la cafetera). En paralelo, se debe hervir del agua en la cafetera,
para luego mezclar el café con el agua y lograr un café expreso. Para el preparado de
la leche para la bebida, se debe llenar una jarra con leche y ponerla en la salida de
vapor de la cafetera. Tras esto, se acciona la salida de vapor de la maquina hasta que

la temperatura alcance 65°C. Finalmente se vierte la leche en la taza con el café.

Granos de
Calé
x Lt x Gr x Lt

Lache Agua

-~ ™ Selaccion

Vartido Vartido
« 1 con Balanza 1
Manual Manual
Electrénica

- ¥ e T Hervido
, iCulv_«nmdm an ( , Molido con ( N ) an
- Vaporizador Maolino v Cafelara
_—— -

~—— S INdustrial

Inspeaccidn
Visual

- ~ Mezclado

> a on
Cafelery
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Envase

5 2 Servido
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Figura 3.4 Diagrama de Operaciones para la elaboraciéon de un Cappuchino

Elaboracion Propia
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3.3.3 Descripcion de Proceso de Servicio

Los principales procesos de servicio se mostraran en un flujograma en la Figura 3.5.
Estos son los procesos de logistica de entrada y control del almacén, atencion de
pedido por ventanilla y por la aplicacion para celulares, y del manejo de desechos. En
el proceso de logistica de entrada al almacén se evalla si la materia prima es de
calidad o no. Esto es en relacién a las condiciones de entrega que el administrador de
tienda puede verificar, ya que adicionalmente se hara un pago por el servicio de
analisis de esta a un experto que lo hara periédicamente para garantizar que tenga las

propiedades que el proveedor ofrecid (lo cual ya se definié en el estudio de mercado).

Logistica de Entrada y Solicitud de Pedido Solicitud de Pedido .
; o ST Manejo de Desechos
Control a Almacén Tradicional por Aplicacion Web
— :
Inicio ) Inicio ( Inicio Inicio
I
o
)
¥ 4 A 4
Recepcién de Acercarse a Identificar
; Instalaclones de La Si Desechos
Materia Prima Ruta iTiene el App?
A4 Y
Visualizar Carta de
Recolectar
Productos enla
iMP de Devolver MP a Pared Desechos
Calidad? proveedor Descargar APP
v Y
4 4 y Selecclonar
Seleccionar Pedido Bacaihas
Registrarse
Aceptar MP
Y &
l
Realizar Pedido y y
Pago en Caja Reutili
v Realizar Pedido padhtind
Registrar en v
Sistema MP Recoger Pedido en v
:e:ta.nlilal Ir a Ventanilla
raciciona
Express de La Segregar
v Ruta
\ 4
Almacenaje MP ( EIN ) v
Y
Recoger Pedido Enviar a Depdsito
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Y
( FIN S <
T
: Y
FIN v
3 FIN )

Figura 3.5 Flujogramas de Procesos de Servicio

Elaboraciéon Propia
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3.4 Caracteristicas Fisicas

3.4.1 Infraestructura

Las instalaciones de “La Ruta” estaran divididas en dos tipos: las oficinas
administrativas y los puntos de venta. Para las primeras no sera necesario realizar
ningln arreglo; pero en el caso de los puntos de venta, debido a que se compraran
como terrenos ambos locales, se realizarda una demolicion y construccion para la
habilitacion de las tiendas. Para ambos casos se contratara los servicios de la empresa
Arviroca Ingenieria S.A.C y tendrda un costo de S/. 129,630 para el local de San Miguel
y de S/. 119,870 para el de San Isidro (San Miguel presenta un mayor costo debido a

que el local a comprar posee 2 pisos). Dichos presupuestos se detallan en el Anexo 13.

Para la correcta habilitacion de las instalaciones se debera tener en cuenta las

siguientes normas:

e NTE E. 030 Norma de Disefio Sismo-Resistente
e NTE E. 050 Suelos y Cimentaciones

e NTE E. 120 Seguridad Durante la Construccion
e NTE E. 060 Concreto Armado

e NTE E. 020 Cargas

e NTE E. 090 Estructuras Metalicas

Para el caso de las oficinas administrativas, estaran compuestas por 4 ambientes:
oficinas, donde trabajaran los gerentes y el administrador general; servicios higiénicos;
comedor; y sala de reuniones, en donde se puede llevar a cabo trabajos en equipo o

tener algun evento importante que requiera la compafiia.

Los locales de venta tendran solo un piso y una via de acceso para automoviles
rodeando el establecimiento. En total tendra 8 &reas a analizar: un almacén para
guardar los insumos que sean necesarios y garantizar inventarios de seguridad;
servicios higiénicos para los trabajadores, un comedor para que por turnos los
trabajadores puedan organizarse para almorzar, un &area de cocina en donde se

prepararan los cafés y los complementos, una caja y zona de pedidos que atendera
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tanto a los clientes que llegan caminando como a los automdéviles que pasan por la
ventanilla, un counter de atencion al publico para brindar recepcion y servicio a los
clientes que vengan caminando (tendra una capacidad para maximo 3 personas y no
se contara con espacios para que los clientes consuman en el lugar), y las ventanillas

de servicio express y tradicional (lo cual ya fue explicado en el estudio de mercado).

El piso de los establecimientos sera de material antideslizante, ya que al trabajar con
productos liquidos, la propension a sufrir un accidente es mayor. Adicionalmente, la

empresa constructora implementara canales de drenaje para facilitar la limpieza.

Asimismo, el sistema eléctrico de los locales estara habilitado para corriente de 220V y
los equipos a comprar tendrén capacidad de conectarse a un rango de 100 a 240 V
para poder usarlos sin la necesidad de un transformador. Por otro lado, se habilitar4 un
sistema de puesta a tierra para asi garantizar la seguridad del local a un costo de S/.

1600 para ambos locales y demorara 6 dias habiles dicha instalacion.

Cabe recalcar que se contara también con una cisterna al suelo (ya considerada dentro
del presupuesto de habilitacion) instalada por la empresa constructora y un tanque de
1500 It colocado en el techo del establecimiento para poder hacer frente a faltas de
agua a un costo de S/. 590. Adicionalmente se compraran 2 electrobombas pequefias

de S/. 500 cada una; y el costo de instalacion asciende a S/. 210 por cada una.

Finalmente cabe mencionar que no se requiere contar con terrenos de caracteristicas
especiales debido a que el proceso de produccion es simple. Asimismo, cabe
mencionar que tanto para los locales de “La Ruta” como para las oficinas
administrativas, se contar4 con un extintor de acetato de potasio y otro de polvo

guimico a fin de poder hacerle frente a siniestros que puedan acontecer.

3.4.2 Equipamiento

a) Maquinaria 'y Equipos:

La maquinaria y equipo necesario de muestran en la tabla 3.11, en la cual también se

indica la cantidad y precio unitario.
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Tabla 3.11 Maquinaria y Equipos (S/.)

Maquinaria Cantidad | Precio Unitario con IGV | Importe Total (S/.)
Microondas 3 339.00 1,017.00
Congelador Industrial 2 999.00 1,998.00
Horno Industrial 2 399.00 798.00
Lavaplatos 2 2,990.00 5,980.00
Vitrina Refrigeradora 2 729.00 1,458.00
Equipo Principal Cantidad | Precio Unitario con IGV | Importe Total (S/.)
Termo hervidor 2 299.00 598.00
Cafetera Industrial 2 11,600.00 23,200.00
Licuadora Industrial 2 1,390.00 2,780.00
Caja Registradora 2 1,100.00 2,200.00
Equipo Secundario Cantidad | Precio Unitario con IGV | Importe Total (S/.)
Grupo Electrégeno 2 3,400.00 6,800.00
Tanque Cisterna 2 590.00 1,180.00
Electrobomba 2 500.00 1,000.00
Letrero Luminoso 2 620.00 1,240.00
Equipo de Sonido 2 999.00 1,998.00
POS 2 97.00 194.00
Sistema de Seguridad 2 850.00 1,700.00
Aire Acondicionado 3 899.00 2,697.00
Equipo Administrativo Cantidad | Precio Unitario con IGV | Importe Total (S/.)
Celulares Plan 69 6 230.00 1,380.00
Teléfono Fijo 1 34.00 34.00
Modem Internet 3 94.00 282.00
Laptop 6 2,199.00 13,194.00
Impresora Multifuncional 1 269.00 269.00
Proyector 1 2,490.00 2,490.00

Otros Cantidad | Precio Unitario con IGV | Importe Total (S/.)

Set Bafio 3 159.00 477.00
Extintor Acetato de Potasio 3 810.00 2,430.00
Extintor Polvo Quimico 3 999.00 2,997.00
Dispensador Agua 1 169.00 169.00
Filtro Agua 2 119.00 238.00
Botiquin Emergencia 3 49.00 147.00

Fuente: Importaciones Hiraoka, Sodimac, Movistar, Coffee Italia

Elaboracién Propia

b) Mobiliario:

El mobiliario necesario estara definido en funcién de los requerimientos para los locales

de venta de “La Ruta” y para las oficinas administrativas. Esto se muestra en la tabla
3.12.
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Tabla 3.12 Mobiliario

Mobiliario Cantidad | Precio Unitario con IGV | Importe Total (S/.)
Escritorios 4 550 2,200
Armario 1 460 460

Mesa de Reuniones 1 980 980
Sillas 4 160 640

Set Bafio 2 159 318

Mesa para Almuerzo 2 135 270
Total Mobiliario Oficinas 4,868

Lavadero Cafeteria 2 150 300
Estante Cocina 2 320 640
Anaquel 2 450 900

Mesa Barra de Cocina 4 320 1,280
Set Bafio 1 159 159

Mesa Barra Entrega (caja) 2 80 160
Mesa para Almuerzo 1 135 135
Total Mobiliario Locales 3,574

Fuente: Peviso Ingenieros y Casinelli

Elaboracién Propia

3.4.3 Distribucién de Planta

Una correcta distribucion de planta optimiza el proceso productivo ya que en funcion de
los procedimientos, permite disefiar los espacios necesarios; logrando minimizar los
costos de actividad y manipulacion. Para realizarlo, es necesario tener en cuenta
criterios como optimo flujo, recorrido minimo, satisfaccién y seguridad de operarios y
clientes, entre otros. A continuacion se hara uso de la tabla relacional de actividades y

el Algoritmo de Francis para determinar el “layout” de “La Ruta”.

a) Tabla y Diagrama Relacional de Actividades: Esta tiene como objetivo determinar
el tipo de relacion existente entre las diferentes areas de la empresa. Se establece la

calificacion segun la tabla 3.13.
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Tabla 3.13 Tipo de Relacion

Valor Proximidad Simbolo
Absolutamente Necesario
Especialmente Necesario
Importante
Ordinaria Normal
Sin Importancia
No Deseable |  ------

X|C|O|—|m|>

Elaboraciéon Propia

Luego de esto, en los graficos 3.2 y 3.3 se muestran las tablas relacionales de
actividades obtenidas.
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Grafico 3.2 TRA Cafeterias

Elaboraciéon Propia

Oficinas

Bafio 1

Comedor 1

Sala Reuniones

Grafico 3.3 TRA Oficinas Administrativas

Elaboraciéon Propia

Paso seguido de establecer las relaciones, se muestran los diagramas relacionales de
actividades en los gréficos 3.4y 3.5
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Elaboracién Propia

Comedor Bafio
Oficinas Sale! de
Reuniones

Gréfico 3.5 DRA Oficinas Administrativas
Elaboracién Propia

b) Algoritmo de Francis: Tras aplicarlo, lo cual se puede visualizar en el Anexo 14, se

podra observar el Layout de Bloques para las cafeterias y oficinas administrativas de

“La Ruta” en los graficos 3.6 y 3.7.

Cajay Zona | Counterde
de Pedido Atencion

VET Cocina Almacén
VEE Bafo
Comedor

Gréfico 3.6 Layout de Bloques de Cafeterias
Elaboracién Propia
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Elaboracién Propia

3.4.4 Dimensionamiento de Areas

Para hallar la cantidad de m2 requeridos para los locales y oficinas, se empleara el
Método de Guerchet (sin incluir ventanillas ya que no poseen elementos fijos ni
moviles), lo cual se puede visualizar en el Anexo 15. En la Tabla 3.14 se puede ver el
resumen de las areas requeridas para las oficinas y los locales y finalmente, en los

graficos 3.6 y 3.7 se mostraran los “layout” finales de las oficinas y puntos de venta.

Tabla 3.14 Areas Totales de "La Ruta" en metros cuadrados

Locales de "La Ruta" 34.87
Oficinas Administrativas 58.76

Elaboracién Propia
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Figura 3.6 Layout Oficinas Administrativas

Elaboracion Propia
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Figura 3.7 Layout Locales "La Ruta"
Elaboracién Propia
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3.5 Requerimientos del proceso

3.5.1 Materia Prima

La materia prima a utilizarse estara en funcién al tipo de café a preparar y su demanda,
aunqgue todos los productos tienen como insumo basico el café, agua, leche, azlcar,
edulcorante, chocolate en polvo y los jarabes. La medida de café sera de 10 gr. por
cada 180 ml. de agua para todos los productos, mientras que la demés oferta del menu
dependera de lo que requiera el consumidor. Asi en las tablas 3.15 y 3.16 se muestra

el requerimiento de materia prima y complementos durante todo el horizonte de tiempo.

Tabla 3.15 Requerimientos Materias Primas

Insumo U.M |Merma| Costox UM | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019
Café Kg 3% 28 5,697| 5,693| 6,496| 6,888| 7,272
Leche Lt 2% 2 34,171|34,142|38,963|41,310| 43,616
Agua Lt 5% 0.0016 34,668 | 34,639 39,529 (41,910 44,250
Edulcorante |Cajas| 2% 99 286 286 326 346 365
Azlcar Cajas| 2% 30 429 429 489 519 548
Chocolate Kg 4% 8 193 193 220 233 246
Jarabes Lt 6% 14 124 124 141 150 158

Fuente: Supermercados Makro, Coffee Solutions, La Mosella

Elaboracién Propia

Tabla 3.16 Requerimiento de Productos Tercerizados (Complementos)

Empanada 5% und 9,620 9,612] 10,969| 11,630| 12,279
Pan Con pollo 5% und 8,418| 8,411| 9,598| 10,176]| 10,744
Triple 5% und 6,814| 6,809, 7,770| 8,238| 8,698
Croissant Mixto 5% und 5211| 5,207| 5,942| 6,300| 6,651

Croissant de Pollo 5% und 4409 4,406| 5,028| 5,330| 5,628
Mixto Jamén y Queso 5% und 3,207| 3,204| 3,656| 3,877| 4,093
Capresse 5% und 2,405| 2,403| 2,742| 2,907| 3,070
Torta de Chocolate 5% und | 11,734| 11,724 13,379 | 14,185| 14,977
Torta tres Leches 5% und 7,652| 7,646| 8,725| 9,251| 9,768
Cheescake Fresa 5% und 8,163| 8,156| 9,307| 9,868| 10,419
Keke 5% und 7,652| 7,646| 8,725| 9,251| 9,768
Galletas 5% Cajas 791 790 902 956| 1,009

Fuente: Carta de Precios de Don Mario

Elaboracién Propia
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3.5.2 Materiales

De igual manera que la materia prima, se detallan los materiales a utilizar tanto para
los locales como para los locales de venta como para las oficinas administrativas en las

siguientes tablas:

Tabla 3.17 Materiales Directos

Producto UM 2015 2016 2017 2018 2019
Vasos con Tapa und | 233,588 | 233,393 | 266,344 | 282,389 | 298,154
Palillos Agitadores und | 233,588 | 233,393 | 266,344 | 282,389 | 298,154
Sorbetes und 24,760 | 24,740| 28,232| 29,933| 31,604
Cucharitas und 35,944 | 35,914| 40,985| 43,453| 45,880
Platos Descartables | und 29,954 | 29,928| 34,154| 36,211| 38,233
Servilletas Millar 701 700 799 847 894
Tenedores und 31,375| 31,348| 35,774| 37,929| 40,047
Cuchillos und 31,375| 31,348| 35,774| 37,929| 40,047
Bolsas Papel und 76,075| 76,012| 86,743| 91,969| 97,103
Bolsa Plastico und 60,860| 60,809| 69,395| 73,575| 77,683
Cofee Sleeve und | 233,588 | 233,393 | 266,344 | 282,389 | 298,154

Fuente: Plasticos Diskart, Pacific Trading Peru S.A.C

Elaboracién Propia

Tabla 3.18 Barra y Cocina

Producto | UM | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019
Materiales Barra
Organizador Sobres de Azucar Und 4 4 4 4 4
Organizador Sorbetes y Tapas Und 4 4 4 4 4
Dispensador Servilletas Und 8 8 8 8 8
Herramientas Cocina
Jarras de Metal Und 12 12 12 12 12
Set de Cucharas para medir Und 2 2 2 2 2
Set Utensilios Cocina Und 2 2 2 2 2
Termometro Digital Und 2 2 2 2 2
Set Medidores Cafeteria Und 2 2 2 2 2
Set Probetas Und 4 4 4 4 4
Higiene Cocina
Dispensador Papel Toalla Und 6 6 6 6 6
Dispensador Gel Desinfectante Und 4 4 4 4 4
Gel Desinfectante Lt 730 730| 730 730 730
Papel Toalla Plancha (20) 73 73 73 73 73

Fuente: Cimatec S.A.C, Intradevco Industrial S.A

Elaboracién Propia
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Tabla 3.19 Otros Materiales

Producto | UM | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019
Limpieza
Bolsa Basura Und 1,460| 1,460| 1,460| 1,460 | 1,460
Pafios Limpiadores Und 2,920| 2,920] 2,920| 2,920 2,920
Detergente Bolsas 1,095| 1,095| 1,095]| 1,095| 1,095
Escoba Und 6 6 6 6 6
Recogedor Und 3 3 3 3 3
SSHH
Dispensador Jabén Liquido Und 6 6 6 6 6
Jabon Liquido Lt 156| 156| 156| 156| 156
Papel Higiénico Plancha (48) 52 52 52 52 52
Seguridad
Botiquin Und 3 3 3 3 3
Extintor Und 4 4 4 4 4
Mandiles/Uniformes Und 18 18 18 18 18
Guantes Descartables Und 8,760 | 8,760| 8,760 8,760 8,760
Mascarillas Und 1,095| 1,095| 1,095 1,095]| 1,095
Materiales de Oficina
Economato (ver Anexo 15) | Und | 1,865] 1,865/ 1,865] 1,865] 1,865

Fuente: Tai Loy, R&G S.A.C, Pacific Trading Peru S.A.C, La Casa del Extintor S.A

Elaboracién Propia

3.5.3 Mano de Obra

La Mano de obra necesaria para “La Ruta” estara compuesta por los baristas
calificados, los cajeros y los administradores de tienda, ademéas del personal
administrativo. Cabe recordar que se contard con 3 turnos para los locales de venta y

un solo turno para el personal administrativo. Esto se puede visualizar en la tabla 3.20.

Tabla 3.20 Requerimiento de Mano de Obra

Puesto de Trabajo | Horario Lugar 2015|2016 [2017| 2018 | 2019
Cajero Dia Punto de Venta 4 4 4 4 4
Barista Dia Punto de Venta 4 4 4 4 4
Barista Noche Punto de Venta 2 2 2 2 2

Admi-Cajero Noche Punto de Venta 2 2 2 2 2

Elaboracién Propia
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3.5.4 Servicios

Servicio de Agua:

Este servicio serd proporcionado por la empresa Sedapal y tiene un costo de S/. 1.56
por cada metro cubico consumido. Este servicio serd considerado para usos del
establecimiento adicionales a los necesarios para la fabricacion de los productos (ya
que el agua necesaria para estos ya ha sido considerada como materia prima). Para
calcularlo se emplearon estimaciones del MEF sobre saneamiento basico las cuales
estiman que en promedio una persona consume 25 litros de agua diario para su
higiene personal; ademas el lavavajillas utiliza un aproximado de 100 litros por dia,
mientras que para limpieza se utilizan unos 50 litros mas, totalizando 525 litros por dia.

A continuacién se muestran los consumos anuales de agua para el negocio.

Tabla 3.21 Consumo de Agua en m3

Servicio 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019
Agua (m3) 192]  192| 192| 192 192

Elaboracién Propia

Servicio de Energia Eléctrica:

Este servicio sera necesario para el correcto funcionamiento de todas las maquinas de
los puntos de venta y oficinas administrativas. Para la medicion de este servicio existe
un costo fijo mensual de S/. 5.11 mas S/. 0.42 por cada KW-H consumido segun el
pliego tarifario por KW-H para Lima que se puede observar en OSINERGMIN. En el
Anexo 17 se detalla el costo en que se incurriria por cada maquina de la empresa y asi

se muestra en la Tabla 3.22 el costo de energia eléctrica para cada afio.

Tabla 3.22 Consumo Anual Energia Eléctrica (S/.)

Servicio 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019
Valor de Venta 30,236 | 30,236 | 30,236 | 30,236 | 30,236
IGV 5443| 5443| 5,443| 5,443| 5,443
Total 35,679 35,679 35,679 35,679 35,679

Elaboracién Propia

Tesis publicada con autorizacién del autor
Mo olvide citar esta tesis




PONTIFICIA
UNIVERSIDAD

CATOLICA
DEL PERU

TESIS PUCP

Otros Servicios:

La empresa contard con los servicios adicionales de seguridad, limpieza telefonia
celular y fija, internet y de POS para la comodidad de los clientes; tal como se puede

visualizar en la tabla 3.23

Tabla 3.23 Costo Anual Otros Servicios con IGV (en soles)

Servicio 2015 2016 2017 2018 2019
Telefonia + Internet 5,100 5,100 5,100 5,100 5,100
Vigilancia 54,000 54,000 54,000| 54,000 54,000
Limpieza 7,800 7,800 7,800 7,800 7,800
Plan Celular 4,968 4,968 4,968 4,968 4,968
POS 1,680 1,680 1,680 1,680 1,680
RS 73548 73,548 73,548| 73,548 73,548

Elaboracién Propia

3.6 Evaluacién Social y Ambiental

3.6.1 Evaluacion Ambiental

Elementos de entrada y de salida del negocio:

Con el fin de analizar el impacto ambiental del plan de negocios, se debe comenzar por
identificar las entradas y salidas quimicas y fisicas, referidas al accionar como
empresa, es decir, el impacto que tienen los procesos dentro de la cadena de valor.

Para esto, se estudiaran los elementos del proceso productivo en el Anexo 18.

Evaluacién del Impacto Ambiental:

Se calculard el indice de riesgo ambiental (IRA) en la Tabla 3.24 de los procesos
analizados anteriormente (transporte, proceso productivo, proceso administrativo y
recojo de productos (esta metodologia es detallada en el Anexo 19.). Asi se obtendra
los impactos ambientales mas significativos (mas detalle en Anexo 20), por lo que se

debe aplicar los respectivos controles administrativos en el plan de operaciones.
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Tabla 3.24 Matriz IRA

ACTIVIDADES
MEDIDAS DE CONTROL
N° [ DESCRIPCION
. Agotamiento de -
. El vehiculo de transporte Solicitud para que los proveedores hagan
Combustible 'p los recursos no Moderado Local Permanente LD TRIVIAL NO . P q ) P B 9
consume gasolina revisiones periédicas a vehiculos
Transporte de naturales
1 | materia prima e . inacio ) ici i6
teria p Ruido Uso de claxon Contgmlnacmn Bajo hc oo D TRIVIAL NO Solicitud al ;_)r(_))/eedor_de n_educmon de uso del
insumos del aire claxon y revision de silenciadores
Emisiones Combustién genera CO2 Contgmlnacmn Bajo Regional | Permanente D MODERADO NO Garantlzar_ que el trgnspomsta haga, el
y otros gases del aire mantenimiento pertinente delos vehiculos
. Residuos de Café, s . .
Residuos . ' |Contaminacion . Establecer sistema de tachos para segrerar tipos
L insumos y productos Bajo Puntual | Permanente LD MODERADO NO ) P g P
organicos . del suelo de residuos
tercerizados
Efluentes de Efluentes ocacionados |Contaminacion
Proceso preparacion por preparacion de café |de recursos Bajo Local Permanente LD TRIVIAL NO [Sistema de evacuacion de efluentes y liquidos
; de café y limpieza y limpieza del local  [naturales
2 Productivo —= - - - —
. Emision de El molido de café i . Uso de una bolsa especial puesta a la maquina
de Café . ) . |Contaminacion . A .
particulas ocaciona que se emita Mt Bajo Local Permanente LD TRIVIAL NO |de café en las zonas de molido para que no se
por molido de café [ material particulado emita al exterior
. . otamiento de . -
Consumode |La actividad es realizada A9 Supervisar de que las maquinas se encuentren
- o recursos Moderado | Puntual | Permanente LD MODERADO NO P d q
electricidad por una méquina A en buen estado
energéticos
- ) otamiento de . -
Consumode |La actividad es realizada Ag Supervisar de que las maquinas se encuentren
- L recursos Moderado | Puntual | Permanente LD MODERADO NO P a q
electricidad por una méaguina oy en buen estado
energéticos
3 Proceso Residuos de Consumo de e aminaciér Uso de hojas recicladas, minimizar uso de
Administrativo Materiales de Moderado | Puntual | Permanente LD MODERADO NO  [economatos y tachos por cada tipo de residuos
. economatos del suelo i~
Oficina solido
Re§|quos se el!mman los granosyiCTEHAcE Bajo Puntual | Permanente LD TRIVIAL NO  |Establecer un sistema de desecho eficaz
organicos inadecuados del suelo
P ) Agotamiento de ! )
Combustible Vehiculo de c!lentes usa los recursos no Moderado Local Permanente LD TRIVIAL NO Aconseja.r a Clientes sobre buen uso de
gasolina combustible
naturales
Ruido generado por Contaminacién Campafias informativas para que clientes no
. Ruido claxons producto del ) Bajo Puntual | Permanente LD TRIVIAL NO P paraq
Recojo de o del aire usen claxon de manera constante
4 tréfico
Productos
) Tréfi | inacio Impl i6 local i 2! 2
Trafico réfico G-enerado,por e Contammauor? Moderada ) Ph Y - D MODERADO sl mp eme:rjtacnor] Qe ocal espacioso de 250 m2 a
recojo de cafés Sonora y del Aire fin de mitigar trafico en zonas cercanas
Emisiones Combustién genera CO2 Contt':\mlnamon Bajo Regional | Permanente D MODERADO NO Camlp’ana,s Ir?formatlwas §obre |mponanC|a de
y otros gases del aire revision técnica y afinamiento a clientes
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Politica Ambiental:

La politica ambiental de la empresa se dirigira a poder reducir o mitigar los impactos

ambientales que fueron encontrados. La empresa se enfocara en la mitigacion de los

impactos identificados como moderados, dado que hay una ausencia de impactos de

riesgo critico. Ademas, la politica ambiental estard definida en funcibn de un

compromiso de reduccién de contaminaciéon ambiental, para lo cual “La Ruta”:

e Busca mitigar la contaminacién de los suelos mediante el establecimiento de

sistemas de reciclado y recoleccion eficientes (tachos de segregacion).

e Busca mitigar el impacto ambiental ocasionado por el consumo de energia a través

de la utilizacién de tecnologia mas eficiente.

e Busca cumplir con la legislacién nacional vigente sobre el cuidado medioambiental.

Eco-indicadores:

Busca mejorar de forma continua el Sistema de Gestion Ambiental.

Haciendo uso de eco-indicadores que permitan medir el nivel de cumplimiento de la

empresa con sus metas ambientales, se pueden mantener controlados los impactos

ambientales y tomar medidas de correccion, de ser necesario. En base a los impactos

ambientales que se diagnosticaron como moderados, se han planteado los siguientes

indicadores:

Tabla 3.25 Eco-indicadores

Indicador

Objetivo de medicién

Formula

Indice de Generacion
de Residuos Sdélidos

Cantidad de residuos sélidos por
kilogramo de producto terminado

Kg de residuos sdlidos /
cafés producidos

indice de consumo
de electricidad

Consumo de electricidad por
kilogramo de producto terminado

KW-h de energia /
cafés producidos

Elaboracion Propia

Se ha considerado conveniente que la medicion de estos indicadores se realice de

forma mensual. Luego de realizar las 6 primeras medidas, se realizara un analisis y se

establecera el promedio como linea base para futuras consideraciones.
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Los eco-indicadores propuestos proporcionaran los elementos iniciales de medicién del
impacto ambiental. A futuro, de presentarse otras situaciones no previstas, se debera

evaluar la posibilidad de implementar otros indicadores de mayor conveniencia.

3.6.2 Evaluacion Social

El proyecto de “La Ruta” también busca que la sociedad se desarrolle, es por ello que

se detalla el impacto que se tendra sobre los siguientes stakeholders a continuacion:

Trabajadores de “La Ruta”:

Se velara por mejorar la calidad de vida de las personas mediante la creacién de mas
puestos de trabajo, para asi contribuir a la reduccion de la pobreza. Ademés de ello, se
implementaran sistemas de incentivos a los trabajadores mediante vales de consumo
en centros comerciales y restaurantes para fechas especiales como cumpleafios y
bonos por buen desempefio. Adicionalmente, se propondran tradiciones de cultura
organizacional como almuerzos por cumpleafios 0 momentos recreativos dentro de la
jornada laboral. Finalmente, se fijarAdn encuestas mensuales para evaluar percepciones
sobre clima laboral para los trabajadores y otras a los contratistas que traen las
materias primas e insumos a fin de determinar si a las empresas a las que se les
compra los articulos necesarios para la operaciéon de “La Ruta”, brindan buenas
condiciones a sus trabajadores, ya que de no ser asi, se buscara otro proveedor con
condiciones comerciales similares puesto que no se puede hacer contratos con

empresas que no traten bien a sus empleados.

La Comunidad:

“La Ruta” no solo busca maximizar ganancias, sino que también desea que la sociedad
peruana conozca los beneficios del café; por ello, ademas de la publicidad tradicional
para fomentar el consumo en el establecimiento, también habran campafas
informativas acerca de las ventajas del café para las personas; y sobretodo, haciendo
énfasis en el consumo de café peruano, el cual es de una muy buena calidad. Ademas
de ello, ee buscara brindar capacitacion a los trabajadores de la hacienda “La Mosella”,

el proveedor de café de “La Ruta” a través de charlas brindadas por el Instituto
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Nacional de Innovacion Agraria (INIA). El objetivo de esto, es brindar herramientas
para el mejor aprovechamiento de tierras y recursos en su localidad (y con ello mejor
materia prima para la empresa). La capacitacion incluye modulos de manejo de
viveros, reconocimiento de plagas, comercio nacional e internacional; entre otras, y
seran dictados 2 veces al afio para 22 trabajadores a un costo de S/.6,600. Con esto,
se promueve el progreso de la industria cafetera del proveedor y también se logra
mejorar la calidad de la materia prima del negocio; es decir, se logra un desarrollo

sostenible en la cadena productiva de “La Ruta”.

3.7 Cronograma de Implementacion

En la Tabla 3.26 se muestran las actividades necesarias para la implementacion del
plan de negocio, asi como los tiempos estimados de duracion de actividades. Para
calcularlos, se realizar4 en base a una funciéon Beta con los parametros de tiempos

optimistas, probables y pesimistas. La férmula se muestra a continuacion:

Te=-

Tabla 3.26 Estimacion de Tiempos de Actividades (en semanas)

Actividad Escenario Tigmpo
Optimista | Probable | Pesimista | Estimado
Estudio Ideas de Negocio 1 2 3 2
Estudio de Prefactibilidad 3 3.5 4 4
Constitucion Legal 2 3 5 3
Compra Terrenos 2 3 4 3
Estudio Diagnéstico Ambiental y Vial 3 4 5 4
Estudio Arqueoldgico 1.5 3 4 3
Ejecucién Estudios Ingenieria 1 2 3 2
Ejecucion Obras Civiles 3 6 8 6
Instalacion Maquinarias 0.5 1.5 3 2
Contrato Servicios Terceros 15 3 4 3
Implementacion App "La Ruta" 3 5 6 5
Reclutamiento, Seleccién y Capacitacion 3.5 4 6 4
Abastecimiento Materia Prima 1 2 3 2
Campafia Inicial de Publicidad 6.5 7.5 9 8
Pruebas e Inicio de Operacion 6 7 9.5 7

Elaboracién Propia
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Luego de esto, en el Gréafico 3.8 se muestra un Diagrama de Gantt que detalla la lista
de actividades necesarias para la implementacion del plan de negocios, asi como los
tiempos estimados que toma cada una de estas y las que son predecesoras de otras,
las cuales demoran un total de 29 semanas, iniciando la primera semana de Agosto del

2014 y culminando la primera semana de Febrero del 2015.
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Grafico 3.8 Diagrama de Gantt de "La Ruta"
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Capitulo 4. Estudio Legal

En este capitulo de estudiaran y explicaran todos los requerimientos legales para la

constitucion y funcionamiento de la empresa.
4.1 Normas Legales

a) Reglamento sobre Vigilancia y Control Sanitario de Bebidas: Segun la ley
general de salud, toda empresa dedicada a la produccion de alimentos o bebidas debe
respetar las normas generales de higiene, asi como los requisitos generales que velan
por una correcta produccion, transporte, almacenamiento y venta. Asi, se consideraran
los articulos del decreto supremo N° 007-98-SA sobre normas sanitarias; que se

pueden observar en el Anexo 21, haciendo énfasis en la aplicacién de lo siguiente:

En cuanto a la estructura fisica de instalaciones, estas deben estar correctamente
ventiladas y limpias, la ubicacién de los locales no estara a una distancia menor de 150
metros de focos de contaminacion para los productos y las vias de acceso deben estar
pavimentadas. Ademas, estar abastecidas de agua potable, poseer una infraestructura

conservada correctamente y tener un area para la disposicion de residuos sélidos.

La distribucion de ambientes y equipos debe impedir la contaminacién de los productos
por efecto de la circulacion de equipos, personal y cercania de SS.HH a zonas de
preparacion. Ademas, los utensilios y equipos no deben producir o emanar sustancias

toxicas y su disefio debe permitir su limpieza y correcta desinfeccion.

Respecto a la higiene del personal y saneamiento de locales, los trabajadores no
pueden presentar enfermedades infectocontagiosas ni tener sus sintomas (verificado
mediante el carnet de sanidad), deben estar aseados, no presentar cortes ni
infecciones y sus manos deben estar siempre limpias (se les debe brindar jabdn,
desinfectantes, etc). Cabe resaltar que el personal de limpieza también debe cumplir
las disposiciones de aseo solicitadas. Adicionalmente, las instalaciones deben tener
inodoro y lavatorio para la limpieza del personal. Finalmente, para impedir el ingreso de

roedores y plagas, se colocaran tapas, rejillas metalicas, trampas de agua, etc.
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La materia prima necesaria debe cumplir los requerimientos de calidad que solicita el
MINSA y su almacenamiento y el de los productos terminados debe hacerse en areas
exclusivas para ello a fin de evitar contaminacion cruzada. Ademas, no se podra usar
envases que hayan sido utilizados para otro producto que no sea del tipo alimenticio
(aunque estos pueden reutilizarse tras lavarlos y esterilizarlos). En caso el producto

sea perecible, su almacenamiento debe hacerse en congeladoras.

Asimismo, el transporte de la materia prima debe realizarse en vehiculos que hayan
sido sometidos a procesos de limpieza, desinfeccion y desodorizacion; y que protejan

los insumos de los rayos del sol, humedad; entre otros.

Es importante mencionar que para la obtencion del registro sanitario se debe realizar
una solicitud con caracter de declaracion jurada a DIGESA con informacién de razén
social de la empresa; marca del producto; nombre, direccién y pais del fabricante;
resultados del analisis fisico, quimico y biolégico del producto a comercializar; relacién
de los ingredientes a utilizar en la preparacion; descripcion de las condiciones de
conservacion y almacenamiento; datos del envase que se utilizara (tipo y material);

periodo de vida util; y sistema de identificacion del lote de produccion.

Finalmente, en cuanto a la rotulacién de los envases, estos deben presentar un
rotulado con el nombre del producto y fabricante, ingredientes y aditivos, nimero de

registro sanitario, fecha de vencimiento y condiciones de conservacion.

b) Licencia Municipal: Requisito imprescindible para que el negocio pueda empezar a
operar. Dicha licencia es concedida por la municipalidad del distrito en el que se situara
el negocio, que en este caso seran dos pues es una para cada local. El costo en el

Distrito de San Miguel es de S/.100 y en San Isidro S/.185 segun sus paginas web.

¢) Declaracion Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad: Contempla
la direccién y datos de arquitectura, estructura, instalaciones eléctricas e informacion
sobre seguridad y proteccion contra incendios del local. Este documento es gratuito

pero de caracter obligatorio para obtener la licencia de funcionamiento.
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d) Carnet de Sanidad Para los Trabajadores: Documento indispensable para las
instituciones encargadas de la elaboracion y venta de alimentos. Para obtenerlo, los

trabajadores de la empresa deben ir a un centro de salud del Ministerio de Salud.

e) Certificado Béasico de Defensa Civil de INDECI: Documento necesario para
asegurar que las instalaciones de los inmuebles son aptas y seguras para el publico.

Su costo de certificacion asciende a 399 por cada local.

f) Certificado de Salud Ocupacional: Documento necesario para garantizar la salud

ocupacional en los locales de “La Ruta”. Tiene un costo de S/. 280 por local.

g) Estudio de Diagnoéstico Ambiental, Impacto Arqueoldgico e Impacto Vial: Las
municipalidades de San Isidro y San Miguel requieren que se les presente un Estudio
de Impacto Ambiental, un Estudio de Evaluacion Arqueolégica y Certificado de
Inexistencia de Restos Arqueoldgicos y un Estudio de Impacto Vial. El primero tiene un
costo de 3680 soles (por ambos locales) y sera hecho por la empresa Acon Ambiental
Consultores SAC; el segundo tiene un costo total de S/. 575 por establecimiento y esta

a cargo del Ministerio de Cultura; y el tltimo asciende a 1230 por cada tienda.

4.2 Tipo de Sociedad

Tras un andlisis de la Ley General de Sociedades, se ha decidido constituir una
Sociedad Anénima Cerrada, inicialmente con 2 accionistas. Es importante resaltar que
una de las caracteristicas més importante de este tipo de sociedad es que los socios
no responden por deudas sociales ya que se posee una personeria juridica propia y es
de responsabilidad limitada. Ademéas, se debe contar con una Junta General de
Accionistas, conformada por los socios de la empresa; los cuales invitaran al
administrador general para que brinde informes de gestion. Este es el maximo 6rgano

de gobierno de la empresa y mas adelante se evaluara formar un directorio.

4.3 Constitucion de la Empresa

Se requiere los servicios de una notaria que se encargara de elaborar lo siguiente:
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Elaboracién de la Minuta: Documento en el que figura la voluntad de formar la empresa

y se detalla el tipo de sociedad, socios y estatutos que rigen a la empresa. Tiene como
requisitos la reserva de nombre en registros publicos, la presentacién de documentos
personales de los accionistas, la descripcion de la actividad econémica a realizar y el

establecimiento de capital de la empresa (con depésito en una cuenta de banco).

Elaboracién de Escritura Publica: Documento que tiene como objetivo brindar

formalidad a la minuta y que luego pueda ser presentada en Registros Publicos. Su

precio es de aproximadamente S/.900.

Inscripcidon en Registros Publicos: Tras obtener la Escritura PuUblica, el notario debe

hacer la inscripcion en Registros Publicos.

Registro ante SUNAT: En esta etapa se obtendra el Registro Unico de Contribuyentes

(RUC). Este contiene informacién del contribuyente sobre sus actividades econdémicas,
domicilio fiscal, tributos, entre otros. Tiene como requisitos el DNI del representante
legal de la empresa; un recibo de agua, luz o teléfono para acreditar el domicilio fiscal
de este; y la partida registral certificada por Registros Publicos. Cabe mencionar que la

empresa se acogera a Régimen General.

Inscripcion en Ministerio del Trabajo: En esta fase se entregan planillas electrénicas de

los trabajadores y prestatarios de servicios al MTPE. Estas son un registro contable y

dan informacién sobre pagos y la relacion laboral con los empleados de la institucion.

Reqistro de Marca en INDECOPI: Es de vital importancia ya que garantiza que nadie

pueda usar el nombre del negocio para otros fines. Su costo asciende a S/.1067. Se
tiene como requisitos la identificacién del logo de la empresa, la verificacion del signo
elegido, el llenado de la solicitud de INDECOPI, el pago del procedimiento y la entrega

de la documentacién de la empresa y del representante legal.

4.4 Aspecto Laboral

Se utilizardn contratos de trabajo de naturaleza temporal segun indica La Ley del

trabajo aprobada por el Decreto Legislativo N° 728. Este tipo de contrato implica pago
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de jornada de hasta 48 horas semanales, asignacion familiar, seguro, CTS,
gratificaciones, vacaciones y utilidades. Adicionalmente, se debe legalizar el libro de
planillas (frente al Ministerio de Trabajo) e inscribir a los trabajadores en ESSALUD

para que estos puedan acceder a los beneficios y servicios que brinda dicha entidad.

4.5 Tributos

Impuesto a la Renta: Se determina a fin de afio y su declaracion y pago se efectia

dentro de los 3 primeros meses del afio siguiente, de acuerdo al cronograma de pagos

de la SUNAT y es el 30% de las utilidades generadas al cierre de afio por la empresa.

Impuesto _General a las Ventas: Es el tributo que los compradores pagan en sus

operaciones diarias a través de quienes les venden o prestan servicios. Es
responsabilidad de las empresas abonar dicho tributo como contribuyentes. Se paga
mensualmente y se determina deduciendo el crédito fiscal del impuesto bruto

producido por las operaciones de la empresa realizadas en dicho periodo.

Comprobantes de Pago: Debido a que la empresa se encuentra dentro del Régimen

General, se solicita el uso de comprobantes de pago, que para el caso de “La Ruta”
seran tickets pues se contara con una caja registrador que los emitir4; o facturas en
caso el cliente lo desee. Se debe tener en cuenta que como la empresa emitira tickets,

se debe solicitar la autorizacién a la SUNAT segun su formulario N°809.

Libros Contables: Deben ser realizados por un contador, entregados en formato PDF

y legalizados en una notaria. Esto es un procedimiento obligatorio puesto que “La

Ruta” se acoge al Régimen General y tendra ingresos mayores a los S/.570,000.

Impuesto Predial _y Arbitrios: Estos se pagaran de manera anual a las

municipalidades para poder operar en el distrito donde legislan. El impuesto predial
tiene un monto de 1% del valor del Autovaluo (S/. 2,338.75 para el local de San Miguel
y S/. 3430 para el de San Isidro) y en el caso de Arbitrios se pagara S/. 1265 en el local
de San Miguel y S/. 1640 en el de San Isidro. Adicionalmente, cabe mencionar que

para el caso del local de alquiler no se paga ninguno de estos.
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Capitulo 5. Estudio Organizacional

En este capitulo se describira la organizacién de la empresa, se definiran los roles y
perfiles de cada trabajador necesario (asi como el presupuesto relacionado a la
contratacion de personal). Ademas, se detallaran las formas de afrontar los problemas

de personal y los servicios terceros que se contrataran.
5.1 Descripcion de la Organizacion

La estructura organizacional se ha definido en base a roles fundamentales para el
funcionamiento de una nueva pequefia empresa, maximizando los flujos de
informacién y evitando cargos engorrosos que no sean necesarios en el cumplimiento
de cada actividad. Si bien existe una cadena de mando lineal que recorre desde la
cima de la junta hasta la base de los empleados, los roles son compartidos muchas
veces y nada evita que un miembro del directorio apoye en temas de operatividad
interna. De todas maneras la comunicacion, en forma de instrucciones, fluye en forma
lineal desde los niveles mas altos hacia los mas bajos y se identifican claramente las
responsabilidades de cada una de las personas que conforman la organizacion. Cada
encargado de &rea reportara sobre el rendimiento de sus tareas y podran coordinar
para proponer nuevas medidas de accion frentes a cambios de mercado. Es importante
recalcar que el administrador general debe evaluar los progresos de cada uno de los
subordinados y cualquier duda o complicacion debe ser avisado inmediatamente a

algun miembro de la junta directiva.

Este tipo de organizacion proporciona ventajas ya que favorece una comunicacion
directa e inmediata que permite planificar y controlar las actividades de la empresa en
su conjunto y como es sencilla y clara, permite que cada trabajador sepa sus funciones
con claridad. Ademas, como no hay una division marcada de areas, la rapidez de
coordinacion permite afrontar situaciones inesperadas de manera eficiente; y si se da
el caso de una ampliacion de personal, podria ubicarse rapidamente bajo la

supervisién de algunos de los encargados o el administrador general
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5.2 Organigrama

A continuacion, en el gréfico 5.1 se muestra el organigrama de la empresa, el cual
permite identificar claramente el flujo de mando, la jerarquia organizacional y quiénes

son los responsables de la organizacion.

Junta General de
Accionistas

Admistrador
General

Jefe
Operaciones y
Logistica

]

Administrador de
Tienda

Baristas Cajeros

Jefe Marketing y

Jefe Finanzas Ventas

Gréfico 5.1 Organigrama de la Empresa
Elaboracién Propia

5.3 Perfil del Personal

En el organigrama antes mostrado, se buscara en cada puesto los siguientes perfiles

para los 3 turnos de atencion de los locales:

¢ Junta General de Accionistas: Son los propietarios de la organizacién. Ademas de
otorgarle direcciéon a la empresa, tienen la funcién de revisar los contratos y validar
gue estos sean cumplidos. En la etapa inicial del ciclo de vida del negocio, los
propietarios trabajaran directamente con proveedores y clientes para facilitar el

funcionamiento de la cadena de valor.

¢ Administrador General: Profesional con experiencia en el rubro. Sus funciones

constaran en la toma de decisiones, direcciéon y seguimiento de “La Ruta”. Debe
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velar por la sinergia de todas las areas, lo cual implica que debera tener

cualidades blandas para tratar con personas de todo tipo y tener motivacion

o Jefe de Finanzas: Profesional responsable de la administracion financiera,

elaboracion de presupuestos, evaluacién de flujos de caja, posibilidades de

inversion y busqueda de recursos.

o Jefe de Logistica y Operaciones: Profesional responsable del control de procesos

y planeamiento de operaciones de la empresa, ademas coordina la adquisicion de
la materia prima, su transporte y almacenamiento. Vela por el planeamiento y
control de la produccién y el abastecimiento 6ptimo. Incluye area de inspeccion de

calidad de materia prima y productos finales.

o Jefe de Marketing y Ventas: Profesional responsable del manejo comercial de la

compafiia, asi como de garantizar las cuotas de ventas y participacion y
penetracion de mercado. Debe contar con habilidad de persuasion y facilidad de

expresion. Velara por generar vinculos leales entre los clientes y la empresa.

e Cajeros (4): Personal encargado del cobro del servicio por la ventanilla de pago en
el local. Se buscara que tenga un caracter amigable y muestre paciencia,
responsabilidad y orientacién al cliente como cualidades. Sera 1 Cajero por turno

por tienda.

e Baristas (6): Personal encargado de la preparacion de bebidas en los locales del
negocio. Estos deberan tener rapidez y precisién en la preparacion, ademas de ser
personal calificado para la correcta elaboracion de los pedidos. Se tendra 1 barista

por cada turno en cada local.

¢ Administrador de tienda (6): Personal encargado de la gestién del local. Es el

encargado de velar que las operaciones del local se realicen segun lo establecido
por la direccion y gerentes. Se buscara que tenga cualidades de liderazgo,
orientacion de servicio al cliente y responsabilidad. Se tendra uno por cada horario
en cada tienda y el que haga servicio nocturno también hara funciones de cajero

puesto que la demanda de café en la madrugada baja durante estas horas.
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5.4 Requerimientos del Personal

Para el céalculo de lo que le costara a la empresa contratar a cada uno de los puestos
mencionados previamente, se consideran una serie de atributos legales aparte del
sueldo bruto que obtiene. A continuacién se mostraran los sueldos obtenidos por cada
trabajador en la empresa, asi como los costos totales anuales proyectados en nuevos
soles (considerando 12 sueldos brutos, ESSALUD, gratificaciones y CTS), cabe

recalcar que la cantidad de puestos no variara en el horizonte del proyecto.

Tabla 5.1 Costos del Personal (S/.)

. Sueldo Gratifica- | Sub- Asignacion Costo
CenieEd Mensual AIEl ciones total Eagsllnl) CTs Fgmiliar Empleador
Horario Normal

Cajero 4 1,000 | 48,000 8,000 | 56,000 5,040 | 4,000 3,600 68,640

Barista 4 1,200 | 57,600 9,600 | 67,200 6,048 | 4,800 3,600 81,648

Administrador 1,500 | 72,000 | 12,000 [84,000| 7,560| 6,000 3,600| 101,160
de tienda

Horario Nocturno
Barista 2 1,200 | 28,800 4,800 | 33,600 3,024 | 2,400 1,800 40,824
Admi-Cajero | 2 1,500 | 36,000 6,000 | 42,000 3,780 | 3,000 1,800 50,580
Personal Administrativo

Administrador | 3,000 | 36,000|  6,000|42,000| 3,780| 3,000 900 49,680

General
Jefe

Operaciones | 1 2,000 | 24,000 4,000 | 28,000 2,520| 2,000 900 33,420
y Logistica

Jefe Finanzas | 1 2,000 | 24,000 4,000 | 28,000 2,520 | 2,000 900 33,420

Jefe

Marketingy | 1 2,000 | 24,000 4,000 | 28,000 2,520 2,000 900 33,420
Ventas

TOTAL 492,792

Elaboracion Propia

5.5 Forma de Afrontar Problemas de Personal

Como politica de la empresa, se apuntara a la retencion del personal mediante
incentivos de mejoramiento organizacional y sueldos. Durante la primera etapa de
operaciones, es indispensable que los colaboradores no sélo posean talento en su
labor diario, sino que también muestren lealtad y actitud de perseverancia para
enfrentar nuevos retos de manera continua. Asi mismo, el programa de reclutamiento

consistird de los siguientes pasos y sera efectuada por la junta directiva:
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1. Definicion de funciones y roles del encargado

2. Publicar en medios cibernéticos (Linkedin, Laborum, etc) y periodicos
3. Recepcion y Evaluacion de Curriculums

4. Contactar y entrevistar postulantes

5. Seleccién del personal

6. Firma de contrato

La empresa contard con formatos de evaluacion, contrato y solicitudes
predeterminados para agilizar, uniformizar y aclarar los procesos internos. En caso de
enfermedad, el trabajador deber4 comunicarse con el administrador general con su
respectivo descanso médico justificado. Por otro lado, cada semana el equipo de
trabajo se reunira para discutir sobre las problematicas acontecidas durante la semana
y reportar algun desliz dentro del grupo. Estas reuniones podran darse tanto de dentro
del horario de trabajo o en algun otro sitio de recreacion. Las actividades fuera de la
rutina diaria fomentaran la integridad del equipo con lo que se fortaleceran los vinculos

interpersonales de la empresa.

4.6 Servicios de Terceros

Se contara con los servicios de terceros para las siguientes operaciones:

e Vigilancia (6): Se contratara 1 vigilante por turno de cada local para que

garantice la seguridad de cada establecimiento y el orden en los mismos.

e Limpieza (2): Se contard con una empresa que realice la limpieza periédica de

ambos locales.

e Asesoria Legal: Debido a que pueden existir problemas y necesidades legales

de manera esporadica, es recomendable tercerizar este servicio y acudir a un

Estudio de Abogados en caso requerirlo.

e Contabilidad: Se contard con un contador tercerizado que lleve la contabilidad
de la “La Ruta”.
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6. Estudio de Inversiones, Economico y Financiero

En este capitulo de detallaran las inversiones necesarias para el proyecto, asi como su
estructura de financiamiento y los ingresos y egresos que se daran durante su ciclo de
vida. Ademas, se calcularan los principales indicadores econémicos Yy financieros y se

realizara un analisis de sensibilidad, demostrando la viabilidad del negocio.

6.1 Inversiones y Financiamiento

A continuacion se describiran las inversiones de diferentes categorias como los activos
fijos, intangibles y del capital de trabajo. Adicionalmente, se explicaran las formas de

financiamiento de “La Ruta”.

6.1.1 Inversiones

Activo Fijo: Las inversiones en activo fijo necesarias para la ruta se dividiran entre
maquinarias, equipos principales, equipos secundarios, equipos administrativos,
mobiliario, terrenos y edificaciones, y otros. Cabe mencionar que el valor del inmueble

de los locales sera el que cuesta la demolicidn y construccion de los mismos.

Tabla 6.1 Inversion en Maquinaria y Equipo Principal (S/.)

| Cantidad | Precio Unitario | Total | Total sinIGV | IGV
Maquinaria
Microondas 3 339| 1,017 862| 155
Congelador Industrial 2 999| 1,998 1,693| 305
Horno Industrial 2 399 798 676| 122
Lavaplatos 2 2990| 5,980 5,068| 912
Vitrina Refrigeradora 2 729 | 1,458 1,236| 222
Equipo Principal
Termo hervidor 2 299 598 507 91
Cafetera Industrial 2 11600 | 23,200 19,661 | 3,539
Licuadora Industrial 2 1390| 2,780 2,356| 424
Caja Registradora 2 1100| 2,200 1,864| 336
Total | 40,029 33,923 | 6,106

Elaboracion Propia
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Tabla 6.2 Inversion en Equipo Secundario, Administrativo, Mobiliario y Otros (S/.)

| Cantidad | Precio Unitario | Total | Total sin IGV | IGV
Equipo Secundario
Grupo Electrégeno 2 3,400| 6,800 5,763 | 1,037
Cisterna +
Electrobomba 2 1,090, 2,180 1,847 333
Letrero Luminoso 2 620| 1,240 1,051 189
Equipo de Sonido 2 999| 1,998 1,693| 305
POS 2 97 194 164 30
Sistema de Seguridad 2 850| 1,700 1,441 259
Aire Acondicionado 3 899| 2,697 2,286| 411
Equipo Administrativo
Celulares Plan 69 6 230| 1,380 1,169| 211
Teléfono Fijo 1 34 34 29 5
Modem Internet 3 94 282 239 43
Laptop 6 2,199|13,194 11,181 | 2,013
Impresora 1 269 269 228 41
Proyector 1 2,490| 2,490 2,110 380
Mobiliario
Escritorios y Sillas 4 7,100| 2,840 2407 433
Armario 1 460 460 390 70
Mesa de Reuniones 1 980 980 831| 149
Lavadero Cafeteria 2 150 300 254 46
Estante Cocina 2 320 640 542 98
Anaquel 2 450 900 763| 137
Mesa Barra de Cocina 4 320| 1,280 1,085 195
Mesa para Comedor 3 135 405 343 62
Mesa Barra Entrega 2 80 160 136 24
Otros Activos Fijo
Set Bafio 3 159 477 404 73
Extintor AGGERS 3 810| 2,430 2,059| 371
Potasio
Extintor Polvo 3 999| 2,997 2540 457
Quimico
Dispensador Agua 1 169 169 143 26
Filtro Agua 2 119 238 202 36
Botiquin Emergencia 3 49 147 125 22
Total | 48,881 41,425| 7,456

Elaboracion Propia
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Tabla 6.3 Inversion en Terrenos y Edificaciones (S/.)

Inmueble Cantidad | Precio Unitario Total Total Sin IGV IGV
Terreno San Miguel 1 798,000 798,000 676,271|121,729
Terreno San Isidro 1 1,260,000 | 1,260,000 1,067,797 | 192,203

Edificacién San Miguel 1 129,630 129,630 109,856 | 19,774
Edificacién San Isidro 1 119,870 119,870 101,585 | 18,285
Total| 2307,500 1,955,509 | 351,991

Elaboracién Propia

Intangibles: Los activos intangibles son necesarios para que “La Ruta” empiece a
operar e incluyen los gastos legales, de investigacion, instalaciones, licencias, la
aplicacion web, entre otros. Cabe sefialar que la amortizacion de estos depende de su

tipo y esto mas los costos de dichos activos se muestran en la Tabla 6.4:

Tabla 6.4 Inversion en Intangibles (S/.)

Concepto Amortizacién | Total | Total sinIGV | IGV

Gastos Legales (Detalle en Anexo 22) 100% 11,307 11,307 0
Pagina Web 20% 700 593 107
Gastos de Organizacion 20% 400 400 0
Gastos Puesta en Marcha 20% 2,000 2,000 0
Marca 100% 550 550 0
Gastos Sistemas de Informacion 20% 1,000 847 153
Gastos Aplicacién "La Ruta" 20% 28,000 23,729 | 20,109
Gastos de Investigacion 20% 2,000 2,000 0
Instalacion Sistema Puesta a Tierra 20% 1,600 1,356 244
Instalacion Sistema Cisternas 20% 420 356 64

Total | 47,977 43,138 | 20,677

Elaboracién Propia

Capital de Trabajo: Para calcular el capital de trabajo fue necesario determinar

primero los costos para las operaciones del negocio. Este inicia en el afio cero con
S/.122,371 y va cambiando ya que existen diferentes costos anuales de materiales,
mano de obra, CIF’s, entre otros. Asi, se van generando variaciones de éste de
acuerdo a los requerimientos iniciales de capital de cada afio, con una consiguiente
reinversion puesto que es lo que se necesita para empezar a operar a inicios de cada
periodo. Para el flujo de caja, se considera que el capital de trabajo se recupera
integramente ya que dentro del flujo operacional de la empresa se han tomado ya en
cuenta todos los ingresos y egresos que existiran, y si se afiade un capital adicional

para lograr financiar las necesidades transitorias de capital; este, que es un activo que
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ya pertenece al inversionista, va rotando y al final se recupera pues se liquida la

inversion. Cabe resaltar que este se halla sin considerar el gasto administrativo de

depreciacion y amortizacion. Es importante mencionar que dada la naturaleza de la

empresa, el ciclo del negocio es mensual, determinado fundamentalmente por los

términos de pago negociados con los proveedores y debido a que los clientes pagan

en el momento de comprar su café. Esto implica que se calculara el capital de trabajo

con un ciclo de trabajo de 30 dias, lo cual se muestra en la Tabla 6.5:

Tabla 6.5 Calculo del Capital de Trabajo (S/.)

Conceptos Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Costo Materiales 783,516 853,698| 968,202| 1,040,910 1,115,876
Directos
Costos CIF 14,743 15,170 15,549 15,907| 16,273
Gastos Administracion 362,787 377,879| 393,040| 408,560| 424,760
Gastos de Ventas 265,729 276,177 | 290,471 302,504 315,130
Costo Total 1,468,454 | 1,522,924 (1,667,262 1,767,881 | 1,872,039
Desembolsable
Req. Capital ge 122,371| 126,910 138,939| 143,391| 156,003
Trabajo 1 mes
Variaciones de Capital 4,539 12,028 8,385 8,680
Inversion en Capital de | 155 371| 4539 -12028| -8.385|  -8,680 0
Trabajo
Recuperacion Capital 156,003
de Trabajo

Elaboracion Propia

6.1.2 Inversién Total

En la Tabla 6.6 se puede observar el monto total necesario para que negocio pueda

llevarse a cabo. Cabe resaltar que dicha inversion se realizara en un “afio 0” para que

el negocio empiece sus operaciones a inicios del “afio 1”

Tabla 6.6 Inversion Total de "La Ruta"

Concepto Monto (S/.)
Activo Tangible 2,396,410
Activo Intangible 47,977
Capital de Trabajo Inicial 122,371
Total 2,566,758
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6.1.3 Estructura de Financiamiento

En el primer afio se realizaran los principales movimientos de flujo ya sea para capital
de trabajo inicial, activos tangibles o intangibles, con lo que se obtiene un monto
necesario de S/. 2’566,758. Para poder contar con este, se realizara un financiamiento
del 70% del total del capital, mientras que los socios y accionistas aportaran el 30%
restante, obteniendo un ratio Deuda/Capital Propio de 2.33; lo cual es adecuado. Los

montos Yy la distribucién de financiamiento se muestran en la Tabla 6.7:

Tabla 6.7 Estructura de Capital

Concepto Monto Porcentaje
Capital Propio S/. 770,027 30%
Préstamo S/. 1,796,731 70%
Total S/. 2,566,758 100%

Elaboracion Propia
6.1.4 Financiamiento del Proyecto
A continuacion, en la Tabla 6.8 se muestran las principales tasas de financiamiento
dependiendo del banco. Dichas tasas corresponden al tipo de Pequefia Empresa ya

que la facturaciéon de “La Ruta” es mayor a 150 UIT y menor que 1700 UIT.

Tabla 6.8 Costo efectivo anual de las opciones de financiamiento (TEA)

Duracion (dias) | BBVA | Comercio | Crédito | BIF | Scotiabank | Interbank | Mi Banco

Menora 30 |14.81 15 13.08 |13.14 17.04 - 21.34
30a90 15.35 15 12.96 | 141 19 18.78 25.79
91 a 180 16.76 - 23.59 |12.55 17.78 17.95 25.53

181 a 360 18.12| 29.89 24.12 113.88 23.06 20.16 23.14
Mayor a 360 |12.52 30 13.26 [20.08 24.68 18.83 22.07

Fuente: Superintendencia de Banca y Seguros

Ya que la inversion necesaria para poner en operacion a “La Ruta” es elevada, se
optara por un préstamo a 60 meses (mas de 360 dias). En este rubro, el banco que
ofrece una mejor tasa es el Banco BBVA Continental, por ende se optara por este para

financiar el proyecto de “La Ruta”. Los requisitos para el préstamo se detallan en el
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Anexo 23 y se dara una garantia hipotecaria con un fiador para obtener el préstamo.
Este financiamiento serd por un total de S/. 1,796,731 y se pagaran 12 cuotas por afio

y sin periodos de gracia. El cronograma de pago anual se muestra en la tabla 6.9:

Tabla 6.9 Cronograma de Pago de Financiamiento Anual (S/.)

Afo | Saldo Inicial | Cuota | Amortizacién | Interés | Saldo Final
2014 1,796,731 0 0 0| 1,796,731
2015 1,796,731 | 477,987 279,917| 198,104| 1,516,814
2016 1,516,814 | 477,987 314,962 | 163,059| 1,201,852
2017 1,201,852 | 477,987 354,395 | 123,626 847,457
2018 847,457 | 477,987 398,766 | 79,255 448,691
2019 448,691 | 477,987 448,691 | 29,330 0

Elaboracién Propia

6.1.5 Costo de Oportunidad del Capital

Para hallar el costo de oportunidad del capital se hace uso de la linea de mercados de
capital del CAPM, utilizando el Beta de Food Processing segun valores de Damodaran,
que apalancado con el nivel de deuda de la empresa tiene un valor de 1.3. La tasa libre
de riesgo tiene un valor de 3.97 en base al promedio de los ultimos 10 afios de los
Bonos Soberanos de U.S.A a 30 afios. Adicionalmente, la prima por riesgo de mercado
tiene un valor de 6.83 y es obtenida a partir del valor promedio de los 25 ultimos del
portafolio de Standard and Poor’s, menos la tasa libre de riesgo. Finalmente, el riesgo
pais tiene un valor de 1.92, el cual es obtenido a partir un promedio de los riesgo pais

de Peru en los ultimos 10 afios. Es asi que el célculo se muestra a continuacion:

COK=3.97 + 1.3*(6.83) + 1.92% = 14.77%

Cabe resaltar que el modelo CAPM no es aplicable para todas las empresas ni paises,
asi que se comparara su valor con la rentabilidad que tienen empresas similares y del
mismo tamafio en Perl. Es asi que se comparara el valor del COK obtenido con una
tasa de 14.72%, que es la rentabilidad financiera promedio de pequefias empresas del
rubro de servicios de comida con ventas entre 150 y 850 UIT y con menos de 50
trabajadores segun estudios de Indicadores Econdmicos-Financieros del INEI en el

2010. Sin embargo, se tomara como costo de oportunidad 14.77% (hallado mediante
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el método del CAPM), ya que es una tasa mayor y permite evaluar el proyecto en un
escenario mas pesimista, logrando asi una mayor cobertura de la inversion ante los

riesgos de mercado, financieros y operacionales.
6.1.6 Costo de Capital Promedio Ponderado

El Costo de capital promedio ponderado (WACC) es una tasa de descuento que mide
el coste de capital, que es una media ponderada entre la proporcion de recursos
propios y del financiamiento. Asi, considerando los datos hallados anteriormente de un
COK de 14.77%, una Tasa de costo de la Deuda de 12.52%, la tasa impositiva en
30%, la deuda de S.1°796,731 y un capital aportado por los accionistas de S.770,027;
el WACC seria:

770,027
2'566,578

1'796,731

WACC = 14.77% X 2566578
2/566,578

+12.52 X (1 —30%) X = 10.57%

6.2 Presupuestos

A continuacioén se calcularan los presupuestos necesarios para las operaciones de “La
Ruta”. Todos los siguientes calculos se realizaran tomando en cuenta un aumento del
5% de los sueldos para todos los afios y la inflacion proyectada del pais por el BCR

para el horizonte del proyecto segun la Tabla 6.10:

Tabla 6.10 Inflacion Proyectada

2015 2016 2017 2018 2019
2.9% 2.9% 2.5% 2.3% 2.3%

Inflacidn

Fuente: Banco Central de Reserva del Pera
6.2.1 Presupuesto de Ingresos
A continuacion, en la Tabla 6.11 se muestra el presupuesto de ingreso de “La Ruta” de

acuerdo al mix de ventas por tipo y tamafio de café y de complementos definido tras la

realizacion del estudio de mercado.
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Tabla 6.11 Presupuesto de Ingresos (S/.)

Rubro U.M 2015 2016 2017 2018 2019
Unidades Cafés Und 233,598 | 233,393| 266,344 | 282,389| 298,154
Unidades Productos Extras Und 76,075 76,012 86,743 91,969 97,103
Venta Café Soles |1,735,155|1,783,979 (2,086,743 | 2,263,336 | 2,444,662
Venta Productos Extras Soles 352,974 | 362,906| 424,496| 460,0419| 497,306
Venta Total con IGV (S/.) Soles | 2,088,129 2,146,885 2,511,239 2,723,755 2,941,967
Valor Venta sin IGV (S/.) Soles | 1,769,601 (1,819,394 |2,128,168 | 2,308,267 | 2,493,193
IGV Soles 318,528 | 327,491| 383,070| 415,488 448,775

Elaboracién Propia

6.2.2 Presupuesto de Egresos

A continuacién, se muestran los egresos de la empresa en el horizonte de vida del
proyecto, los cuales estan divididos en presupuesto de costos y de gastos. Es
importante mencionar que debido a que existen 3 principales areas en la organizacién
(Ventas, Produccién y Administracion), se optara por cargar los gastos de servicios de
agua y electricidad de acuerdo a drivers de costos en funcion de las areas que ocupa
cada una de estas en todos los locales. Estos montos irdn cargados dentro de los
costos 0 gastos indirectos segin sea el caso del egreso a analizar y se pueden
visualizar en la Tabla 6.13 y los porcentajes destinados en la 6.12. Esto se realiza con
el objetivo de sincerar los costos o gastos de cada campo del Estado de Ganancias y

Pérdidas a fin de obtener un mejor andlisis de cada uno.

Tabla 6.12 Drivers de Egresos para Agua y Electricidad

Area Empresa Area (Guerchet) | Porcentaje
Produccion 56.39 41%
Ventas 22.47 16%
Administracion 58.76 43%

Elaboracion Propia
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Tabla 6.13 Costo Servicios Agua y Electricidad (S/.)

DEL PERU

Concepto Unidad Cantidad Costo Total
Agua Anual 1 300 300
Electricidad Anual 1 35,679 35,679
Total S/. 35,980

Elaboracion Propia

Tabla 6.14 Costo Servicios Agua y Electricidad para todo el Proyecto (S/.)

2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019
Valor Venta sin IGV 30,491 |31,375|32,160 32,899 | 33,656
IGV 5488 | 5,648| 5,789| 5,922 6,058
Total Agua y Electricidad 35,980/37,023|37,948|38,821| 39,714

Costo de Venta:

Elaboracion Propia

A continuacién se muestran los costos de venta para el proyecto, estos consideran las

mermas definidas previamente en la seccién de Requerimientos del Proceso. Cabe

resaltar que todos

los calculos han sido realizados tomando en cuenta

requerimientos del proceso definidos en el Estudio Técnico.

los

a) Materia Prima: A continuacion, en la Tabla 6.15 se muestran los costos de materia

prima totales necesarios durante todo el horizonte del proyecto.

Tabla 6.15 Egresos Materia Prima Elaboracion de Café (S/.)

Costo Unitario

Insumo R\ « U.M con IGV 2015 2016 2017 2018 2019
Café Kg 28 159,528 159,395 (181,898 192,856 | 203,623
Leche Lt 2.2 75,176| 75,113| 85,718| 90,881 95,955
Agua M3 1.57 54 54 62 66 69
Edulcorante | Caja 99 28,317 | 28,293| 32,287| 34,232| 36,144
Azlacar | Caja 30 12,871| 12,860| 14,676| 15,560| 16,429
Chocolate | Kg 8.3 1599| 1598| 1,824 1,934 2,042
Jarabes Lt 14 1,733| 1,732 1,976| 2,095 2,212
Total con IGV | 279,045 | 279,045 | 318,442 | 337,625 | 356,475

Elaboracién Propia
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Tabla 6.16 Egresos Materia Prima Complementos (S/.)

Costo Unitario

Producto con 1GV 2015 2016 2017 2018 2019
Empanada 2.5 24,050| 24,030| 27,423| 29,075| 30,698
Pan Con pollo 2.7 22,727| 22,708| 25,915| 27,476| 29,010
Triple 3.5 23,850| 23,830| 27,194| 28,832| 30,442
Croissant Mixto 3.1 16,154 | 16,140| 18,419| 19,529| 20,619
Croissant Pollo 3.6 15,873| 15,860| 18,099| 19,189| 20,261
Mixto 2.5 8,017| 8,010| 9,141| 9,692| 10,233
Capresse 2.9 6,975 6,969 7,953 8,432 8,902
Torta de Chocolate 3.2 37,548 | 37,516| 42,813| 45,392 | 47,926
Torta Tres Leches 3.8 29,079| 29,055| 33,157| 35,154| 37,117
Cheesecake 3.8 31,018 | 30,992 | 35,367 | 37,498| 39,591
Keke 1.3 9,948 9,940| 11,343| 12,026| 12,698
Galletas 1 15,815| 15,802| 18,033| 19,119| 20,186
Total con IGV | 241,053 | 240,851 | 274,855 | 291,412 | 307,682

Elaboracion Propia

b) Materiales Directos:

Tabla 6.17 Costo Materiales Directos (S/.)

Costo Unitario
Insumo con IGV 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019

Vasos con Tapa 0.13 30,366 | 30,341 | 34,625| 36,711 | 38,760
Palillos Agitadores 0.03 7,008| 7,002| 7,990| 8,472| 8,945
Sorbetes 0.04 990 990| 1,129 1,197| 1,264
Cucharitas 0.05 1,617| 1,616| 1,844| 1,955| 2,065
Platos Descartables 0.07 2,097| 2,095| 2,391| 2,535| 2,676
Servilletas 5.20 3,644| 3,641| 4,155| 4,405| 4,651
Tenedores 0.05 1,569| 1,567| 1,789| 1,896| 2,002
Cuchillos 0.05 1,569| 1,567| 1,789| 1,896 2,002
Bolsas Papel 0.08 6,086 6,081| 6,939| 7,357| 7,768
Bolsa Plastico 0.02 1,217| 1,216| 1,388| 1,471| 1,554
Coffee Sleeve 0.03 7,008| 7,002| 7,990| 8,472| 8,945
Total con IGV| 63,171 | 63,118 | 72,029 | 76,369 | 80,632

Elaboraciéon Propia

c) Mano de Obra Directa: A continuacion de muestra el costo anual de mano de obra.

El célculo a detalle ya fue calculado en el capitulo de Organizacion.
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Tabla 6.18 Costo de Mano de Obra Directa Anual (S/.)

Cargos Cantidad Costo Total
Cajero (Turno dia) 4 68,640
Barista (Turno dia) 4 81,648
Barista (Turno noche) 2 40,824
Admi-Cajero( Turno noche) 2 50,580
Total 241,692

Elaboracién Propia
d) Costos Indirectos de Fabricacion: De acuerdo a los drivers de costos definidos
previamente para el area de produccion, se muestra el total de costos indirectos de

fabricacion en la Tabla 6.19:

Tabla 6.19 Costos Indirectos de Fabricacién (S/.)

CONCEPTO 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019
Costo anual CIF |12,494 112,856 (13,177 |13,480|13,791
IGV 2,249 | 2,314 | 2,372 | 2,426 | 2,482
Total 147,43]15,170|15,549 | 15,907 | 16,273

Elaboracién Propia

e) Costo de Ventas Total: Una vez identificado todos los componentes de los costos
de venta, se muestra en la tabla 6.20 el costo de venta anual para todo el horizonte del
proyecto (incluyendo la inflacion). Cabe mencionar que no se considera el IGV para el

calculo de los sueldos de mano de obra directa.

Tabla 6.20 Costo de Ventas Total (S/.)

Rubro 2015 2016 | 2017 2018 2019
Materia Prima (Cafés) 279,279 287,138 (335,869 | 364,292 | 393,477
Materia Prima (complementos) 241,053 |247,836|289,896| 314,429| 339,620
Materiales Directos 63,171 | 64,949 | 75,971 82,400 89,002
Mano de Obra Directa 241,692 | 241,692 | 241,692 | 241,692 | 241,692
CIF 14,743 | 15,170 15,549| 15,907 | 16,273
Costo Venta Total 839,938 | 856,784 | 958,978 | 1,018,720 1,080,063
Costo Venta Sin IGV 748,680 |775,041 |874,335| 938,287|1,004,262
IGV 91,258 | 93,828 |109,416| 118,530| 127,887

Elaboracién Propia
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Gastos de Ventas: En la Tabla 6.21, se muestran los gastos de ventas definidos para

el negocio. Entre ellos se encuentran los definidos en el estudio de mercado y otros
adicionales como la pagina web, las promociones, el sueldo del Gerente de Marketing
el proyecto de responsabilidad social (ya que contribuye a la imagen institucional), los

egresos distribuidos provenientes de los drivers de ventas, comisién, entre otros.

Tabla 6.21 Gastos de Ventas (S/.)

Concepto 2015 2016 2017 2018 2019
Pagina Web 900 926 923 921 921
Gastos Programa RS 6,600 6,791 6,765 6,752 6,752
Gastos Campafia en Medios 168,640| 173,531| 172,856| 172,519 172,519
Promociones Café 15,300 15,744 | 15,683 15,652 15,652
CIF Distribuidos 5,876 6,221 6,352 6,486 6,635
Participaciones en Ferias y Eventos 5,760 5,927 5,904 5,892 5,892
Gerente de Marketing 33,420 36,109| 37,767 39,578 41,557
POS 29,234 30,928| 36,036 39,010 42,135
Monto Total 265,729 | 276,177| 290,471 | 302,504 | 315,130
Monto sin IGV 230,292 | 239,556 | 252,090| 262,727 | 273,889
IGV 35,437 36,621| 38,381 39,777 41,231

Elaboracién Propia

Gastos Administrativos:

a) Sueldos: A continuacion, en la tabla 6.22 se muestra el costo anual del personal

administrativo. El célculo a detalle ya fue calculado en el capitulo de Organizacion.

Tabla 6.22 Sueldos Administrativos (S/.)

Cargos Cantidad Costo Total
Administrador General 1 49,680
Jefe Operaciones y Logistica 1 33,420
Jefe Finanzas 1 33,420
Administrador tienda (dia) 4 101,160

Elaboracién Propia

b) Depreciacion y Amortizacién: En la tabla 6.23 se muestra la depreciacion y
amortizacion de los activos tangibles e intangibles. Para el caso de los activos fijos, su
tasa de depreciacion es de 10% y para los intangibles, su tasa de amortizacion se

puede ver en el subcapitulo de Inversiones.
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Tabla 6.23 Depreciacion y Amortizacién Anual (S/.)

Concepto 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019
Depreciacion | 28,679 | 28,679 | 28,679 | 28,679 | 28,679
Amortizacién | 14,946 | 3,239| 3,239| 3,239| 3,239

Total | 43,624 |31,917(31,917 31,917 31,917

Elaboracién Propia

c) Otros Gastos Administrativos:

Tabla 6.24 Otros Gastos Administrativos (S/.)

OTROS GASTOS

Concepto Unidad | Cantidad| Costo | Total con IGV

Alquiler Oficinas Administrativas Mes 12 1,300 15,600
Renovacion Licencia Anual 1 119 119
Gastos de integracion del personal | Anual 1 3,350 3,350
Gastos Capacitacion y Seleccién Anual 1 4,620 4,620
Telefonia e Internet Anual 1 5,100 5,100
Asesoria Legal Mes 12 300 3,600
Sistema de Seguridad Mes 12 230 2,760
Materiales (Detalle en Anexo 24) Anual 1 11,523 11,523
Limpieza Anual 1 7,800 7,800
Vigilancia Anual 1 540,00 54,000
Contador Mes 12 1,050 12,600
Impuesto Predial Anual 1 5,769 5,769
Arbitrios Anual 1 2,905 2,905
Total 129,745

Elaboracion Propia

d) Gastos Distribuidos: De los drivers de costos definidos previamente, los siguientes

gastos distribuidos son asignados como gastos administrativos.

Tabla 6.25 Gastos Administrativos Distribuidos Total (S/.)

2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019
| Gastos Distribuidos | 15,361 15,807 | 16,202 | 16,575 | 16,956

Elaboracion Propia

e) Total Gastos Administrativos: Los gastos administrativos totales, que ya fueron

explicados previamente, se muestran en la tabla 6.26.
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Tabla 6.26 Gastos Administrativos Totales (S/.)

2015 2016 2017 2018 2019
Sueldos 217,680| 228,564 | 239,992 | 251,992 | 264,591
Otros Gastos Administrativos | 109,954 | 113,142 | 115,971| 118,638 | 121,367
Gastos Distribuidos 13,018 | 13,396| 13,730| 14,046| 14,369
Depreciacién y Amortizacion 43,624| 31,917| 31917 31,917| 31,917
Total 406,411 | 410,457 | 426,235 | 442,364 | 459,214
Total sin IGV 384,276 | 387,019 | 401,611 | 416,594 | 432,245
IGV 22,135| 23,437| 24,624| 25,770| 26,969

Elaboraciéon Propia

Gastos Financieros: En la tabla 6.27 se muestran los gastos financieros provenientes

de los interese del préstamo que se hara con el Banco BBVA Continental.

Tabla 6.27 Intereses Financieros (S/.)

Concepto

2015

2016

2017

2018

2019

Intereses Financieros

198,104

163,059

123,626

79,255

2

9,330

6.2.3 Punto de Equilibrio

Elaboracion Propia

El andlisis del punto de equilibrio permite determinar el minimo nimero de ventas
totales que se deben tener para que el negocio no genere pérdidas. Para realizarlo, se

debe dividir la suma de todos los costos fijos entre el margen unitario variable. Todos

estos calculos son mostrados en la tabla 6.28.

Tabla 6.28 Determinacién del Punto de Equilibrio por Afio

Concepto 2015 2016 2017 2018 2019
P. Unitario Promedio Café 7.43 7.43 7.43 7.43 7.43
P. Unitario Promedio Complementos 3.87 3.87 3.87 3.87 3.87
Costo Variable Café 1.47 1.47 1.47 1.47 1.47
Costo Variable Complementos 2.65 2.65 2.65 2.65 2.65
Utilidad Marginal Café 5.96 5.96 5.96 5.96 5.96
Utilidad Marginal Complementos 1.23 1.23 1.23 1.23 1.23
Utilidad Marginal Total 6.44 6.44 6.44 6.44 6.44
Costos Fijos (S/.) 1,060,920 | 1,051,200 | 1,041,032 | 1,024,035 | 1,002,752
Q* (en cafés) 164,704| 163,159| 161,617 | 158,978| 155,674
Demanda Anual de Cafés 233,588 | 233,393| 266,344| 282,389| 298,154
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Cabe senalar que debido a que “La Ruta” posee una cartera de productos bastante
elevada, se tomd un precio promedio ponderado por el nivel de ventas de cada tipo de
café y producto complementario, con el objetivo de representar correctamente el mix
de ventas (cabe recordar que por cada 100 unidades de café, se venden 39 productos
complementarios). Al observar la cantidad de los cafés requeridos para llegar al punto
de equilibrio anual y compararlos con la demanda anual de cafés en el estudio de
mercado, se concluye que todos los afios el punto de equilibrio esta por debajo de la

demanda estimada anual, demostrando asi la viabilidad del proyecto.

6.3 Estados Financieros Proyectados

A continuacién de mostraran los principales estados financieros proyectados para todo

el horizonte de vida de “La Ruta”.

6.3.1 Estado de Ganancias y Pérdidas

El Estado de Ganancias y Pérdidas, que se muestra en la tabla 6.29, permite conocer
si es que efectivamente el negocio esta brindando utilidades. Se puede observar que
las utilidades van aumentando afio tras afio a partir del primer afio. Estos resultados

incluyen la inflacion proyectada considerada al comienzo del capitulo.

Tabla 6.29 Estado de Ganancias y Pérdidas(S/.)

Conceptos 2015 2016 2017 2018 2019
Ventas Netas 1,769,601|1,819,394|2,128,168| 2,308,267 | 2,493,193
Costo de Ventas 748,680| 775,041 874,335| 938,287 1,004,262
Utilidad Bruta 1,020,921|1,044,353|1,253,834 /1,369,979 (1,488,931
Gastos de Administracion | 384,276| 387,019, 401,611| 416,594 | 432,245
Gastos de Ventas 230,292 | 239,556| 252,090| 262,727| 273,899
Utilidad Operativa 406,352 | 417,777| 600,132| 690,659| 782,786
Gastos Financieros 198,104 | 163,059| 123,626 79,255 29,330
UTAI 208,248 | 254,718| 476,507| 611,403| 753,457
Impuesto a la Renta 62,474 76,416| 142,952| 183,421| 226,037
Utilidad Neta 145,774 178,303| 333,555| 427,982 527,420

Elaboraciéon Propia
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6.3.2 Flujo de Caja Econémico y Financiero

En este subcapitulo se presentaran los flujos de caja econémico y financiero. Primero

se calcula el IGV gue se tendra a favor o en contra en la tabla 6.30 y tras ello, se

calcula el flujo de caja econémico y financiero en la tabla 6.31.

Tabla 6.30 Célculo del IGV por Pagar (S/.)

Concepto 2014 2015 2016 2017 2018 2019
IGV Ventas 318,528 | 327,491 | 383,070| 415,488 | 474,586
IGV Compras 386,231 | 149,726 154,147 | 172,089 | 183,157 | 194,540
Saldo Afio -386,231| 168,802 | 173,344 | 210,981 | 232,331 | 280,046
Crédito Fiscal | -386,231 | -217,429| -44,085| 166,896 | 399,227 | 679,273
IGV por pagar 0 0 0] 166,896 | 232,331 | 280,046
Elaboracién Propia
Tabla 6.31 Flujo de Caja Econémico y Financiero (S/.)
2014 2015 2016 2017 2018 2019
Ventas 2,088,129 | 2,146,885 |2,511,239|2,723,755| 2,941,967
Recuperacion _Cap|tal 156,003
de Trabajo
Venta Activo Fijo 1,913,273
Total Ingresos 2,088,129 | 2,146,885|2,511,239| 2,723,755 | 5,011,244
Inversmn Activos 2.396,410
Tangibles
Inversion Activos
Intangibles LTSN
Capital de Trabajo 122,371 4,539 12,028 8,385 8,680
Costo MD 583,503 599,922 | 701,736| 716,350| 822,098
Costo MOD 241,692 253,777 | 266,465| 279,789| 293,778
Costo CIF 14,743 15,170 15,549 15,907 16,273
Gasto Administrativo 362,787 377,879 | 393,040| 408,560| 424,760
Gasto de Ventas 265,729 276,177 | 290,471| 302,504| 315,130
IGV 0 0| 166,896| 232,331| 280,046
Impuesto a la Renta 121,906 125,333| 180,040| 207,198| 234,836
Total Egresos 2,566,758 | 1,594,899 | 1,660,286 |2,022,583 2,216,089 | 2,386,921
F. Caja Econémico | -2,566,758| 493,230 486,599 | 488,656| 507,666 2,624,322
Préstamo 1,796,731
Amortizacion 279,917 314,962 | 354,395| 398,766| 448,691
Intereses 198,104 163,059| 123,626 79,255 29,330
Escudo Fiscal 59,431 48,918 37,088 23,777 8,799
Total 1,796,731 | 418,590 429,103 | 440,933| 454,244 469,222
F. Caja Financiero -770,027 74,641 57,496 47,722 53,421 | 2,155,101
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6.3.3 Balance General

A continuacion, en la tabla 6.32 se presenta el Balance General de “La Ruta”

Tabla 6.32 Balance General

| Af0 0 Afol | Afio2 | ARo3 | Afo4 | Afo5
Activo
Caja y Banco 122,371| 190,792| 243,497 | 287,242| 336,212| 395,646
Cuentas por Cobrar 0| 281,569| 140,605| 128,863| 149,751| 207,766
Inventarios 0 41,208 42,367 49,558 53,752 58,058
Otras Cuentas por
Cobrar 386,231 | 217,429 44,085 0 0 0
Total Activo Corriente 508,602 | 531,687| 430,143| 465,663| 539,715| 661,470
Inmuebles, Maquinaria y
Equipos 2,030,856 | 2,030,856 | 2,030,856 | 2,030,856 | 2,030,856 | 2,030,856
Depreciacion Acumulada 0 28,679 57,358 86,036| 114,715| 143,394
Inmuebles, Maquinaria y
Equipos Valor Neto 2,030,856 | 2,002,177 1,973,498 | 1,944,819 1,916,141 | 1,887,462
Activos Intangibles 27,300 27,300 27,300 27,300 27,300 27,300
Amortizacion Acumulada 0 14,946 18,184 21,442 24,661 27,300
Activos Intangibles Valor
Neto 27,300 12,355 9,116 5,877 2,639 0
Intereses Diferidos 593,374 | 395,269| 232,211| 108,585 29,330 0
Total Activo No Corriente | 2,651,530 | 2,409,801 | 2,214,825 | 2,059,282 | 1,948,109 | 1,887,462
Total Activo 3,160,132 | 2,941,489 | 2,644,968 | 2,524,945 | 2,487,824 | 2,548,932
Pasivo
Cuentas por Pagar 113,604 | 116,801 | 127,336| 134,801 | 142534
Impuesto por Pagar 0 0 0 13,908 19,361 23,337
Total Pasivo Corriente 0| 113,604| 116,801 141,244| 154,162| 165,871
Deuda a Largo Plazo 2,390,104 11,912,083 |1,434,063| 956,042 478,021 0
Total Pasivo no
Corriente 2,390,104 | 1,912,083 | 1,434,063 | 956,042| 478,021 0
Total Pasivo 2,390,104 | 2,025,688 | 1,550,864 | 1,097,286 | 632,182 | 165,871
Patrimonio
Capital Social 770,027 | 770,027| 770,027| 770,027| 770,027| 770,027
Reserva Legal 0 29,155 64,815| 131,526| 154,005| 154,005
Resultados Acumulados 0| 116,619| 259,261| 526,105| 931,608 1,459,028
Total Patrimonio 770,027 | 915,801|1,094,104|1,427,659 | 1,855,641 | 2,383,061
Total Pasivo +
Patrimonio 3,160,132 | 2,941,489 | 2,644,968 | 2,524,945 | 2,487,824 | 2,548,932

Elaboraciéon Propia

6.4 Evaluacion Econdmicay Financiera del Proyecto

En este subcapitulo se mostraran los indicadores financieros mas relevantes para la

evaluacion financiera y econémica del proyecto, los cuales son:
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Valor Actual Neto (VAN): En la Tabla 6.33 se puede visualizar en Valor Actual Neto

Financiero y Econémico del proyecto, que calculandose, muestran ser mayor que cero
y por ende, la rentabilidad del proyecto se demuestra. Es importante resaltar que el
VAN Financiero se calcula con COCK y el VAN Econémico con el WACC.

Tabla 6.33 Calculo Valor Actual Neto

VAN Econémico 566,914
VAN Financiero 719,870

Elaboracién Propia

Tasa Interna de Retorno (TIR): En la tabla 6.34 se puede observar la Tasa Interna de

Retorno Econdmica y Financiera, las cuales demuestran ser mayores que el WACC y

el TIR, afianzando la rentabilidad de “La Ruta”.

Tabla 6.34 Calculo Tasa Interna de Retorno

TIR Econémica 16.79%
TIR Financiera 27.75%

Elaboraciéon Propia

Ratio Beneficio Costo (B/C): Permite contrastar los beneficios que se tendran versus

los costos a incurrir; que para “La Ruta” es mayor que 1, y por ende muestra que

efectivamente el proyecto traera beneficios y es factible.

Tabla 6.35 Ratio Beneficio Costo (B/C)

Valor Actual Costos 4,853,045
Valor Actual Beneficios 9,328,974
B/C 1.92

Elaboracion Propia

Periodo de recuperacion: Para hallarlo se deben tomar los valores actuales netos del

flujo de caja econdémico y determinar en qué momento se recupera la inversion hecha
en el afo inicial. Tras realizarlo para el presente proyecto, se determina que la

inversion se recupera después del cuarto afio y sexto mes segun la tabla 6.36:
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Tabla 6.36 Calculo Periodo de Recuperaciéon

Afio O Afo 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5
FCE -2,5666,758 | 493,230| 486,599 | 488,656| 507,666 2,624,322
VANE 446,100| 398,048| 361,534| 339,708]|1,588,282
Monto Acumulado 446,100 | 844,148|1,205,682|1,545,390| 3,133,672
Periodo de Recuperacion 4.64

Elaboracién Propia

Retorno _sobre los activos (ROA): Mide que tanto estan rindiendo en el afio los

activos gue se tienen en el afio de ejercicio. Tras calcularlo en la tabla 6.41, se observa
que tras el primer afio en que solo es 4.61%, para los demas afios la rentabilidad de
los activos mejora considerablemente y se mantiene por encima del 12 % después del

tercer afio, demostrando que efectivamente los activos de “La Ruta” estan rindiendo.

Tabla 6.37 Retorno sobre los Activos (ROA)

2015 2016 2017 2018 2019

Utilidad Neta 145,774 178,303| 333,555| 427,982 527,420
Total Activos | 3,160,132 | 2,941,489 | 2,644,968 | 2,524,945 | 2,487,824
ROA 4.61% 6.06%| 12.61%| 16.95% 21.20%

Elaboracién Propia

Retorno sobre el Capital Propio (ROE): Mide qué tanto esta rindiendo el aporte que
hicieron los accionistas del negocio en funcién de la utilidad neta obtenida anualmente.

Tras realizarlo se puede inferir que tiene Retornos sobre capital propio bastante

atractivos mas alla de las subidas y bajadas anuales.

Tabla 6.38 Retorno sobre Capital Propio (ROE)

2015 2016 2017 2018 2019

Utilidad Neta 145,7741178,303| 333,555| 427,982| 527,420
Total Patrimonio | 770,027 | 915,801 | 1,094,104 | 1,427,659 | 1,855,641
ROA 18.93% ) 19.47%| 30.49% | 29.98% | 28.42%

Elaboracion Propia

Rotacion de Activos: Mide la rapidez con la cual la empresa vende los productos que

posee. Al realizarlo, se alcanzan valores bastante atractivos de mas de 50% a pesar
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que la inversion en activos haya sido alta. Esto denota un buen nivel de venta de

productos para “La Ruta”

Tabla 6.39 Rotacién de Activos

2015 2016 2017 2018 2019
Venta Neta 1,769,601 1,819,394 | 2,128,168 | 2,308,267 | 2,493,193
Total Activos 3,160,132 2,941,489 | 2,644,968 | 2,524,945 | 2,487,824
Rotacién del Activo 56.00%| 61.85%| 80.46%| 91.42%, 100.22%

Elaboracién Propia

6.4 Andlisis de Sensibilidad

En este punto se analizaran diferentes escenarios en los cuales oscilan ciertas
variables del proyecto y se examina que tan sensibles son los resultados financieros y
econdmicos ante posibles cambios en el contexto de acuerdo a escenarios optimistas,
probables (manteniendo los niveles proyectados) y pesimistas. Las variables a estudiar
seran las mas propensas a afectar el negocio de manera directa; las cuales, en
conjunto a la realidad de los escenarios cambiantes del pais debido a los gobiernos de
turno, pueden afectar la factibilidad del negocio. Estas variables seran demanda del
proyecto, precio, costo de personal y costo de materia prima; las que seran analizadas
en tres diferentes costos de oportunidad de acuerdo a los riesgos existentes en el
Mercado. El primero serd considerado con un riesgo bajo de 11.77%, el segundo con
un riesgo de 14.77% (costo de oportunidad actual) y el Gltimo sera considerado con un
Costo de Oportunidad de un 17.77%.

6.4.1 Demanda del Proyecto
Se analizard la sensibilidad de la demanda del proyecto haciéndola variar

porcentualmente, de acuerdo a los escenarios de la Tabla 6.40 en los diferentes

contextos de costo de oportunidad definidos previamente.
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Tabla 6.40 Escenarios Demanda Del Proyecto

Escenarios Demanda del Proyecto
Crecimiento de la demanda del proyecto en un 10% debido al
constante crecimiento que el negocio cafetero ha tenido en los
ultimos afios y mayor aceptacion de “La Ruta”.
Manteniendo el Nivel de Demanda Esperado.
Disminuciéon de un 20% debido al ingreso de nuevos
competidores que abarcan mayor participacion en el mercado.

Escenario
Optimista

Escenario Probable
Escenario
Pesimista

Elaboracion Propia

Del andlisis de sensibilidad mostrado en la tabla 6.41, se puede observar que en caso
la demanda disminuya en un 20% la rentabilidad del proyecto se vera afectada,
generando que ya no sea atractivo para la inversion pues presenta indicadores
negativos. Se espera que con una correcta campafia de promocion y publicidad se
pueda cubrir a la empresa de este riesgo. En caso no pase esto y acontezcan los otros

escenarios (demanda estable o que suba 10%), el proyecto sigue siento factible.

Tabla 6.41 Sensibilidad Demanda del Proyecto

COK =11.77%

Escenario | VANE VANF TIRE TIRF B/C
Optimista | 1,057,299 1,171,544 | 20.95% | 37.65% | 1.97
Probable | 663,652 | 777,671 | 16.79% | 27.75% | 1.93
Pesimista | -123,643 | -10,077 | 8.32% | 9.44% | 1.91

COK =14.77%

Escenario | VANE VANF TIRE TIRF B/C
Optimista | 951,338 |1,104,599| 20.95% | 37.65% | 1.97
Probable | 566,914 | 719,870 | 16.79% | 27.75% | 1.93
Pesimista | -201,934 | -49,587 | 8.32% | 9.44% | 1.91

COK=17.77%

Escenario | VANE VANF TIRE TIRF B/C
Optimista | 849,833 |1,040,689| 20.95% | 37.65% | 1.97
Probable | 474,290 | 664,767 | 16.79% | 27.75% | 1.93
Pesimista | -276,796 | -87,077 | 8.32% | 9.44% | 1.91

Elaboracién Propia

6.4.2 Precio de Venta

Se analizar4 la sensibilidad del precio de venta del proyecto haciéndolo variar
porcentualmente, de acuerdo a los escenarios de la Tabla 6.42 en los diferentes

contextos de costo de oportunidad definidos previamente.
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Tabla 6.42 Escenarios Precio de Venta

Precio de Venta
Posibilidad de incremento del precio de venta del producto en
Escenario Optimista |un 5% debido a la preferencia del publico objetivo frente al
producto.
Escenario Probable | El precio de venta esperado de mantiene
Disminucién de un 20% debido a la poca aceptacién del
producto en el mercado

Escenario Pesimista

Elaboracion Propia

En el andlisis de sensibilidad de precio en la Tabla 6.43 se puede observar que en
caso el precio caiga en 20% por la poca aceptacion del producto en el mercado, el
proyecto deja de ser factible. Se buscard mitigar este efecto mediante una adecuada
campafa de publicidad para dar a conocer el producto y que este sea rapidamente
aceptado en el mercado. De no ser asi, también se podria buscar mejorar los costos y
gastos que tiene la empresa para preservar los margenes de los escenarios en donde
el proyecto es atractivo econdmica y financieramente. En caso se den los otros
escenarios, el negocio muestra indicadores financieros y econdémicos positivos,

demostrando su viabilidad.

Tabla 6.43 Sensibilidad Precio de Venta

COK=11.77%

Escenario VANE VANF TIRE TIRF B/C
Optimista 939,886 |1,053,910| 19.73% | 34.69% | 1.95
Probable 663,652 | 777,671 | 16.79% | 27.75% | 1.93
Pesimista -441,286 | -327,289 | 4.88% | 2.65% |1.84

COK =14.77%

Escenario VANE VANF TIRE TIRF B/C
Optimista 836,810 | 989,774 | 19.73% | 34.69% | 1.94
Probable 566,914 | 719,870 | 16.79% | 27.75% | 1.92
Pesimista -512,669 | -359,742 | 4.88% | 2.65% | 1.83

COK=17.77%

Escenario VANE VANF TIRE TIRF B/C
Optimista 738,081 | 928,567 | 19.73% | 34.69% | 1.94
Probable 474,290 | 664,767 | 16.79% | 27.75% | 1.92
Pesimista -580,873 | -390,432 | 4.88% | 2.65% |1.83

Elaboracién Propia
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6.4.3 Costo del personal
Se analizard la sensibilidad del costo del personal del proyecto haciéndolo variar
porcentualmente, de acuerdo a los escenarios de la Tabla 6.44 en los diferentes

contextos de costo de oportunidad definidos previamente.

Tabla 6.44 Escenarios Costo del Personal

Costo del Personal
Decrecimiento del costo del personal en un 10% debido a
una nueva politica en nacional en términos de salarios.
Escenario Probable | Manteniendo el salario esperado
Escenario Incremento en un 10% del costo del personal al considerarse
Pesimista mayores oportunidades de trabajo y mejores sueldos

Escenario Optimista

Elaboracion Propia

En el analisis de sensibilidad de costo del personal en la tabla 6.45 se puede observar
que en cualquiera de los escenarios pronosticados, los indicadores econdémicos y

financieros siguen siendo positivos, demostrando la factibilidad de “La Ruta”.

Tabla 6.45 Sensibilidad Costos del Personal

COK=11.77%

Escenario | VANE | VANF TIRE TIRF B/C
Optimista | 799,857 | 913,706 | 18.25% | 31.13% | 1.97
Probable | 663,652 | 777,671 | 16.79% | 27.75% | 1.93
Pesimista | 527,446 | 641,635 | 15.33% | 24.43% | 1.88

COK =14.77%

Escenario | VANE | VANF TIRE TIRF B/C
Optimista | 700,065 | 852,793 | 18.25% | 31.13% | 1.97
Probable | 566,914 | 719,870 | 16.79% | 27.75% | 1.92
Pesimista | 433,764 | 586,948 | 15.33% | 24.43% | 1.88

COK=17.77%

Escenario | VANE | VANF TIRE TIRF B/C
Optimista | 604,496 | 794,689 | 18.25% | 31.13% | 1.96
Probable | 474,290 | 664,767 | 16.79% | 27.75% | 1.92
Pesimista | 344,084 | 534,845 | 15.33% | 24.43% | 1.87

Elaboraciéon Propia
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6.4.4 Costo de Materia Prima
Se analizard la sensibilidad del costo de materia prima del proyecto haciéndolo variar
porcentualmente, de acuerdo a los escenarios de la Tabla 6.46 en los diferentes

escenarios de costo de oportunidad definidos previamente.

Tabla 6.46 Escenarios Costo de Materia Prima

Costo de la Materia Prima
Decrecimiento del costo de la materia prima en un 10% debido
Escenario Optimista |a la mejora en los contratos con los proveedores y estabilidad
econdémica
Escenario Probable | Manteniendo el costo de materia prima esperado
Incremento en un 10% del costo de las materias primas
debido a la inflacién e inestabilidad de gobiernos venideros

Escenario Pesimista

Elaboracién Propia

En el analisis de sensibilidad de costo de materia prima en la tabla 6.47 se puede
observar que en cualquiera de los escenarios pronosticados, los indicadores
economicos Y financieros siguen siendo positivos, demostrando la factibilidad de “La
Ruta”.

Tabla 6.47 Sensibilidad Costo de Materia Prima

COK=11.77%

Escenario | VANE | VANF TIRE TIRF B/C
Optimista | 822,474 | 936,276 | 18.50% | 31.76% | 1.98
Probable | 663,652 | 777,671 | 16.79% | 27.75% | 1.93
Pesimista | 504,830 | 619,065 | 15.08% | 23.85% | 1.88

COK=14.77%

Escenario | VANE | VANF TIRE TIRF B/C
Optimista | 722,282 | 874,948 | 18.50% | 31.76% | 1.98
Probable | 566,914 | 719,870 | 16.79% | 27.75% | 1.92
Pesimista | 411,547 | 564,793 | 15.08% | 23.85% | 1.87

COK=17.77%

Escenario | VANE | VANF TIRE TIRF B/C
Optimista | 626,328 | 816,444 | 18.50% | 31.76% | 1.97
Probable | 474,290 | 664,767 | 16.79% | 27.75% | 1.92
Pesimista | 322,252 | 513,089 | 15.08% | 23.85% | 1.86

Elaboracion Propia
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7. Conclusiones y Recomendaciones

7.1 Conclusiones

a. Tras la realizacion del estudio estratégico se concluye que es conveniente realizar
una cadena de cafeterias con servicio especializado de “Drive-Thru” debido a un
consumo creciente de café, andlisis politico y econdémico favorables y una
necesidad por parte de posibles clientes de comprar un café de manera mas rapida

y comoda.

b. Del estudio de mercado se concluye que el servicio estard destinado para personas
entre 25 y 35 afios de NSE A y B que se trasladen en auto, que consuman café y
gue lleven una vida agitada, pues el concepto de “Drive-Thru” se adapta

Optimamente a su estilo de vida, brindandoles un café de calidad y un servicio veloz.

c. La demanda del proyecto sera de 7% para el primer afio y llegar4 hasta 9% en el
quinto. Este incremento de participacion esta justificado en base a que en que cada
afio el negocio se volvera mas conocido y penetrardA mas en la mente del
consumidor gracias a las promociones y publicidad, ademéas de ofrecer una cartera
de productos de calidad y con un sabor superior.

d. Al evaluar la localizacion del negocio por método de ranking de factores, se optd
por un local en San Isidro y otro en San Miguel ya que esos distritos poseen
avenidas que la mayoria de personas toman para ir a varios puntos de Lima,

ademas de contener una mayor poblacién del publico objetivo.

e. La empresa funcionara en 3 turnos de 8 horas cada uno, a fin de adaptarse a las
necesidades de los clientes que requieren un café o algun producto complementario
en cualquier momento del dia. En cada turno diario trabajardn 3 personas y en la
noche 2 personas por cada local, adicionalmente a jefes para puestos

administrativos y un administrador general.

f. La inversion para el negocio asciende a S/. 2’566,758 y seré financiado en un 30%

por capital de los accionistas y lo restante mediante un préstamo bancario.
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g. El Valor Actual Neto es positivo (VANE= S/.566,914 y VANF= S/.719,870), las tasas
internas de retorno (TIRE = 16.79% y TIRF = 27.75%) son mayores a los costos de
oportunidad calculados (WACC =10.57% y COK 14.72% respectivamente), la
relacion B/C es 1.92 y se recupera la inversion alrededor del cuarto afio. Por estos

motivos el proyecto es viable tanto econémica como financieramente.

h. Se realiz6 un analisis de sensibilidad considerando aumentos y decrementos del 3%
en el costo de oportunidad en diferentes escenarios como cambios en los precios de
la materia prima, gastos de personal y variaciones de precio de venta y demanda.
De esto se concluy6 que en caso acontezcan disminuciones de 20% en la demanda
o0 en el precio de venta, el proyecto deja de ser atractivo para la inversion; sin

embargo, en los otros escenarios el negocio sigue mostrando su viabilidad.

7.2 Recomendaciones

a. Evaluar periédicamente la capacidad de la via de acceso al local a fin de controlar el

trafico generado por el negocio.

b. Establecer promociones por horas del dia a fin de mejorar los flujos a los locales y

controlar el factor estacional de la demanda; otorgandole asi mas linealidad.

c. Se debe establecer vinculos de largo plazo con los proveedores a fin de que se
pueda asegurar un café y productos estandar de calidad a lo largo de todo el

horizonte del proyecto para no afectar los niveles de satisfaccion de los clientes.

d. Reforzar estrategias de comunicacién que resalten las facilidades y el sabor que
ofrece “La Ruta”, con el objetivo de diferenciarse de posibles competidores y

penetrar en el mercado rdpidamente.

e. Buscar alianzas estratégicas con organizaciones que promuevan el consumo de

café como APECAFE con el objetivo de mejorar la imagen institucional.

f. Establecer estrategias de benchmark con los competidores con el objetivo de

ofrecer productos mas aceptados por los clientes y a un mejor precio.
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