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RESUMEN

La presente investigacion se trata de un proyecto de inversion para la instalacion de una planta
productora de suplementos a partir de la cascara de pitahaya para su exportacion aAruba, 2022,
ubicada en la region de Lambayeque. El proyecto esta realizado para todoslos supermercados
y tiendas especializadas dedicados a la venta y comercializacion del producto de suplemento de
pitahaya en el pais de Aruba, ya que este pais es un excelentedemandante del fruto y por ende
del producto, asimismo se buscara acceder a la materia prima para el proceso a un precio justo
esto ante el incremento de la crisis del COVID- 19, lo que ha generado aumento de los costos
en las exportaciones. En el analisis y evaluacion del proyecto, la inversion total determina es
de S/3,236,489.45, de la cual S/1,941893.67 sera un aporte de capital propio lo que representa
el 60% vy lo restante, representando el 40% serd financiado por una entidad financiera,
equivalente a S/1,294,595.78. Por ultimo, mediante los indicadores financieros del VAN, TIR,
entre otros, los resultados obtenidos para poder realizar el proyecto indican que es viable,
obteniendo un VAN econdmico de S/3,045,525.61 y un VAN financiero deS/3,928,332.06
siendo el resultado final superior a cero, lo que indica que el proyecto estotalmente viable.

Palabras claves: estudio de mercado, estudio técnico, estudio organizacional, planta FODA,

productora y suplemento de pitahaya.



ABSTRACT

This research is about an investment project for the installation of a plant that produces
supplements from pitahaya peel for export to Aruba, 2022, located in the Lambayeque region.
The project is carried out for all supermarkets and specialized stores dedicated tothe sale and
marketing of the pitahaya supplement product in the country of Aruba, sincethis country is an
excellent demander of the fruit and therefore of the product, it will alsoseek to access the raw
material for the process at a fair price, given the increase in the COVID-19 crisis, which has
generated an increase in export costs. In the analysis and evaluation of the project, the total
investment is determined to be S/3,236,489.45, of which S/1,941,893.67 will be a contribution
of own capital, which represents 60% and the rest, representing 40%, will be financed by a
financial institution, equivalent to S/1,294,595.78. Finally, through the financial indicators of
the NPV, IRR, among others,the results obtained to be able to carry out the project indicate that
it is viable, obtaining an economic NPV of S/3,045,525.61 and a financial NPV of
S/3,928,332.06, the final result being greater than zero, indicating that the project is fully viable.

Keywords: market study, technical study, organizational study, SWOT plant, pitahaya

producer and supplement.



I. INTRODUCCION

En los dltimos afios, las enfermedades que las personas padecen, ya sean por el descuidoo
hereditario suelen afectar su cuerpo, dichas enfermedades como el cancer de mama o cancer de
pulmon, asimismo desesperacion y preocupacion ante problemas estomacales, funcionamiento
del tracto digestivo, problemas endocrinologicos y la influencia de alergias e infecciones de
virus y bacterias. En este sentido es importante las vitaminas y propiedades nutricionales que

produce el suplemento a base de la cascara de pitahaya que

ayudan a mejorar el funcionamiento del organismo y a fortalecer el sistema inmune antediversas

enfermedades.

La pitahaya posee potencial curativo grande en la lucha del cancer de mama y pulmonar,es por
ello que la pulpa de la pitahaya ayuda a mantener en buen estado de los 6rganos yel sistema
digestivo del cuerpo, por lo que se recomienda para bajar de peso y frente a lasenfermedades
como cancer, diabetes, sida y demas. Esto se debe al descuido de las personas al consumir

productos como comida chatarra, estrés laboral lo que causa estrefiimiento.

Por otro lado, los consumidores de Aruba es un fuerte potencial de exportadora de pitahaya,
asimismo los derivados de este, ya que es una poblacion que utiliza productos naturales, ademas
de ser un mercado con alto potencial para la exportacion de suplementoal mercado internacional.
El suplemento de pitahaya es delicioso, suculento, fresco y ricoen vitamina C. Considerada una
fruta exotica, los consumidores que buscan nuevos sabores la prefieren, su demanda

internacional esté creciendo y ofrece a losexportadores un futuro prometedor.

Tabla 1

Peru: Exportacion de pitahaya en el mundo

12 2017 2018 2019 2020 2021 % participa. 2021
tal, valor FOB
(miles US$) 10 23 59 7 9
Aruba 1.7 1.4 2.4 0.6 0.7 B.0%
Paises bajos 0.0 0.0 0.0 0.4 11 13.2%
Francia 0.0 0.8 0.2 0.0. 03 P2.9%
Espafia 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 [1.1%




Italia 0.0 0.0 01 po 00 [0.1%
Canada 0.1 0.0 00 PO 00 [0.0%
Alemania 0.0. 0.0 0.1 0.0 0.0 0.0%
interﬁfg;‘i s 0.5 0.0 00 DO 00 [0.0%
Vietnam 0.0. 14.7 12 0.0 00 [0.0%
Filipinas 0.0. 0.0 24 Do 00 [0.0%
Estados Unidos 0.0 0.1 0.0 0.0 0.0 0.0%

Fuente: Ministerio de desarrollo agrario y riego (2022)

Interpretacion: con respecto a las exportaciones de Peru a nivel mundial se considera lospaises
con mayor ingreso de pitahaya a estos, asimismo el valor FOB es de US$ 9 mil, toneladas y la
participacion del ultimo afio, dando como que el pais de Aruba obtuvo unaparticipacion de 8.0%

en el afio 2021.

Tabla 2

Cuadro de resumen del fruto de pitahaya

IANO IMPORTACIONES |[EXPORTACIONES|OFERTA DEMANDA BRECHAS
2019 43,480,985 16.355 43.497.340) -43,464,630 37.6%
2020 8,094,356 5.995 8.100.351] -8,088,361 74%
2021 122,475 10.650 133.125 -111,825 8.0%
2022 9,572,858 4.693 9.577.551] -9,568,165 49%

Fuente: TRADE MAP (2022)

Interpretacion: en cuanto al cuadro de resumen del fruto de pitaya se establece la relacionde las
importaciones, exportaciones, oferta, demanda y brechas que se tiene ante el consumo del fruto
de pitahaya y la ausencia de suplemento de pitahaya como producto final. En tal sentido en el
afio 2022 las importaciones son de 9,572,858, las exportaciones4.693, oferta de 9.577.551,
demanda de -9,568,165 y las brechas de 49%.

Asimismo, se detalla las cifras pitaya:



Tabla 3

Exportacién de pitahaya a Aruba (2019-2022)

IAruba 2019 2020 2021 2022

Kilos 430 kilos 550 kilos 710 kilos 880 kilos
Precio US$ 11 US$10.9 US$ 12 Us$ 15
US$ US$ 59 mil US$ 6 mil US$ 3.960.000 US$ 70,395
Participacion 37.6% 74% 8.0% 49%

Fuente: TRADE MAP (2022)

Interpretacion: en la tabla 4 se detalla las cantidades en kilos de pitahaya que ingresaron al pais
de Aruba de Peru, estos datos corresponden a los afios del 2019 al 2022, ademas de considerar

los precios, el valor FOB y la participacion de consumo en el mercado internacional.

En ese sentido, elaborar un producto como un suplemento a base de cdscara de pitahaya,la cual
es una fruta que tiene un mayor contenido en antioxidantes que otros cactus, incluidas las
chumberas, asi como también, mayor sustancias bioactivas como las betalainas, que son
beneficiosas para las enfermedades relacionadas con el estrés y tienen propiedades
antiinflamatorias; la cascara de pitahaya, en particular de la pitahaya roja, hademostrado tener
importantes cualidades nutracéuticas y puede afiadirse como suplemento a los alimentos
destinados a mantener un cuerpo sano Yy evitar enfermedadescomo la hiperlipidemia (Verona et
al., 2020).

En cuanto a los beneficios que engloban a la pitahaya roja, se menciona a la prevencién del
estrefiimiento, asi como el reducir el riesgo de cancer y prevenir la diabetes, ademas de mejorar
el sistema inmunoldgico, el prevenir enfermedades cardiovasculares y la pérdida de memoria.
(Centurion, 2022). Cabe destacar que la pitahaya roja ayuda aretardar el envejecimiento

celular, fortalece el sistema inmunoldgico al producir glébulos blancos y glébulos rojos y
plaquetas, normaliza el azlcar en la sangre y es buena para el crecimiento de huesos y dientes.
(Quito, 2020). Ademas, ayuda a acelerael metabolismo, asi como a la disminucién de los efectos
antitumorales y antiinflamatorios; también tiene antioxidantes, contiene vitaminas B, C, E y
Omega 3, es rico en hierro, calcio y fésforo, tiene un bajo contenido calérico, un alto contenido

en fibra y una excelente hidratacion y vitalidad. (Centurion, 2022)



10

A nivel nacional, se obtuvo una produccion de 750 y 800 hectareas de Pitahaya en las
principales provincias como Amazonas, Ancash, La Libertad y Piura, a diferencia del afio2017,
esto debido a la inversién de los agricultores, empresas, siendo el pais con mayor exportacion
hacia Aruba, conciliando después con los mercados de Europa, Estados unidos, dado la ausencia
de protocolos de ingreso de dicho fruto (Ledn, 2020).

Tabla 4

Peru: evolucidn de las exportaciones de pitahaya

Variable 2017 2018 2019 2020 2021 CAGR (2017-
2021)

Volumen(Ton)2.3 16.9 6.4 1.1 2.2 -1.4%

Valor (Miles |10 23 59 7 9 -4.0%

uUss$)

Precio 4.5 4.5 9.3 6.3 6.4 7.3%

promedio

(US$/KG)

Fuente: Ministerio de desarrollo agrario y riego (2022)

Interpretacion: De igual forma, el desarrollo de las exportaciones de pitahaya en 2021 seexplica
por el monto de 2,2 toneladas, por un valor de 9 mil toneladas. USD y el precio promedio de la
fruta es de 6,4 USD/Kg.

Por otro lado, para el afio 2021, la produccion de Pitahaya en el Per( oscil6o entre740
toneladas; no obstante, a nivel mundial la produccion de pitahaya fue de 2.1 millonesde
toneladas, siendo los paises que cultivan dicho fruto como: México, Colombia, Nicaragua y
Ecuador. Cabe mencionar que, el cultivo de Pitahaya actualmente se ha introducido a otras
partes del pais, incluyendo La region de la Sierra de Piura, Huaral y Chanchamayo en la
provincia de Junin.). Piura tiene instaladas unas 15 hectareas, 3 hectareas en la zona de
Tejedores, 6 hectéareas. en Molinos (San Lorenzo), 5 ha. w Pura tiene un promedio de 1 hectérea.
en Chakalala (Sullana), se divide proporcionalmente en pitahaya roja y pitahaya amarilla

(Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego, 2021).
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Tabla s

Peru: evolucidn de las importaciones de pitahaya

Variable 2019 2020 2021 CAGR (2017-2021)
Volumen (Ton) 108.3 75.6 11.7 -52.4%
Valor (Miles US$) 311 232 105 -30.5%

Fuente: Ministerio de desarrollo agrario y riego (2022)

Interpretacidn: en cuanto a las importaciones de pitahaya que realiza Peru en el afio 2021fueron
de 11.7 toneladas y el valor de US$ 105 mil.

A nivel regional, la produccion de pitahaya roja en Lambayeque, es realizado mediante el
agrupamiento de los agricultores para la obtencion de 100 hectareas de cultivo en la ciudad de
Olmos, dando como resultado 800 toneladas de Pitahaya en menos de 12 meses,las cuales son
destinadas a la exportacion en los meses de enero, febrero y marzo son los meses de temporada
para el afio 2022. (Pert 21, 2021)

Considerando lo anterior, es importante mencionar al suplemento de la pitahaya roja, siendo un
derivado de la pitahaya dado por la composicién y beneficios que ayudan a mejorar el cuidado
de la salud, en la que la fruta se procesa como pulpa, polvo o jugo en donde la poblacion lo
consume a través de forma natural en su vida diaria (Castro,2016). Otros derivados a mencionar
sobre la pitahaya roja, estan el desodorante, suplemento dietético, articulos de limpieza, bebidas
con alcohol, vino, vitaminas C pastillas, cerveza rosa, bebidas energizantes, comida congelada,
galletas, mermeladas, cremas, locion, cosméticos, Yogurt, helado y jugos (Fernadez y Brenes,
2022).

Segun ADEX, describe que los derivados de la pitahaya del Peru hacia el exterior son frutas
frescas, congelados y deshidratada en un 9%, asimismo cremas corporales, shampoo,
acondicionador de pitahaya en un 97% a paises como Ecuador, Bolivia, Colombia, los Paises
Bajos, Aruba, Chile, Francia, Espafia, entre otras naciones., porcentaje indicado parael afio 2021
(El productor, 2022). En ese sentido, Aruba es un pais importador de derivados de la pitahaya,
pues dicho pais realiza importacion desde Estados Unidos en un40,49%, paises bajo de 7,35%
(US$ 535 millones), Reino Unido 1.04% (US$ 97millones) y Panama 0.95% (US$ 13 millones)
en este Gltimo con relacién a la fruta frescade pitahaya, suplemento, colorantes de pitahaya
(WITS, 2019).
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En resumen, industrializar y comercializar un suplemento a base de cascara de pitahaya con
alcance internacional a fin de satisfacer la demanda dedicadas a una vida de consumode
productos saludables, dado la escasez de empresas dedicadas a la produccién de dichoproducto.
Por lo cual, se plantea el proyecto para establecer una planta productora de suplementos de
cascara de pitahaya que ayuda mejorar la calidad de los enfermos como estrés, obesidad,
diabetes y estrefiimiento, asimismo ayuda a mejorar el sistema inmunoldgico, ademas de
aumentar los glébulos rojos. Cabe mencionar que este producto es de forma natural, ya que es

realizado por la fruta y posee propiedades nutricionales y medicinales en el cuidado de la salud.

El fruto de pitahaya que se cultiva y produce en San lorenzo corresponde a 2.5 has de pitahaya
rojay 0.5 has de pitahaya amarilla, siendo mas atractiva y comercializadora la pitahaya roja por

su alta resistencia a temperatura y para consumo nutricional y de salud.(Flores, 2018)

Con respecto al arbol de problema se describe la demanda insatisfecha de suplemento de

pitahaya roja en el mercado de Aruba:

La demanda del producto ha venido creciendo significativamente en el mercado de Arubaen
37.6%. El intercambio entre los mercados tradicionales o étnicos y el perfil del consumidor ha
aumentado, ya que se utiliza para consumo dietético y salud. La identificacion de los
consumidores de Aruba preocupados por la sostenibilidad social y ambiental, lo que genera una
distincion en la competencia. El control y manejo de la temperatura del producto final. Las
alianzas estratégicas entre el pais de Aruba y socios compradores en la exportacion e
importacion del producto de Peru al mercado internacional. Y por Ultimo se considera la partida
arancelaria de la pitahaya es 0810.90.40.00 Pitahayas (Cereus spp.)

Cabe mencionar que el problema que se evidencia con respecto a la solicitud desuplemento a
base de la cascara de pitahaya se por las necesidades de la cooperacién delpais ante la ausencia
de productos nutricionales y medicinales que se enfocan al desarrollode los objetivos de la OPS
Y OMS, asi como abordar los factores sociales que retrasan la salud con el objetivo de combatir

el sobrepeso, obesidad y otros problemas de salud. (Organizacién Mundial de la salud, 2017)

Respecto a lo anterior, se puede deducir que existe una demanda insatisfecha de suplementos

basado en la cascara de pitahaya en el mercado internacional de Aruba los
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cuales sean accesibles para la poblacion, por su economia, produccion, tratamiento y cuidado
del fruto para el procesamiento, asi permite ayudar a la poblacion con enfermedades como
estrés, estrefiimiento, y ayuda a la resistencia de alergias e infecciones de virus y bacterias, esto
con respecto a mejorar la calidad de vida y la nutricion de las personas mientras se reduce las
enfermedades mencionadas anteriormente. Esto se da ante la necesidad de que no existe la
exportacion de suplementode pitahaya a Aruba generando asi una alta oferta y demanda por la
poblacion ya que el fruto es utilizado para procesos medicinales y por la falta de tiempo

requieren de los derivados de la pitahaya para el tratamiento de diversas enfermedades.
Por consiguiente, se menciona la ubicacion de las plantaciones de arandano en Per(

Mientras tanto, CJ Inversiones Export & Import fue la principal exportadora del rubro en 2019
con envios por US$ 29.000. ubicado en Av. Calle Mochicas Nro. 160 - Lima, Fresh Fruit
ubicado en Av.Luis Gonzales Nro 668 Int. 304 Centro — Chiclayo.

Principales empresas exportadores en Aruba es nutrifam.

La construccion de una planta de procesamiento de suplemento de pitahaya en Per(, se contara
con los siguientes puntos como infraestructura, disponibilidad de materia prima,transporte para
el traslado del producto y tecnoldgica para el desarrollo de los procesos. En cuanto al terreno
para el desarrollo de la fabrica es de 325 metros cuadrados, ubicadoen la regién de Lambayeque,

este lugar es el adecuado para el abastecimiento del fruto einstalacion de la maquinaria.

Para ampliar la infraestructura de la fabrica, se  dividird en almacenes,talleres de
produccion, comedores, bafios, vestuarios, oficinas con un area de 15 metros cuadrados, donde
se atendera a los clientes. El espacio de almacén son los 40 metros cuadrados necesarios para
almacenar el producto terminado. Los camiones pueden acceder facilmente al almacén debido

a la amplia entrada desde el lado de la empresa.
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Ademas, la empresa también cuenta con deposito fisico para fruta importada del oriente.
Etapas de la produccion

Saleccidn dal fato Drepartamento administrativo |

-

Procesamiento
de produsio

Producto final
Baodegz v almacanamiento dal producto

El suplemento de pitahaya es un producto novedoso en el mercado, el cual no se encuentraen
tiendas o supermercados, ya que es un producto con tendencias alimenticias saludables. Por lo
que con la ejecucion de la idea del proyecto se pretende la viabilidad de la formalizacion de una
planta dedica a la comercializacién y elaboracién del suplemento de pitahaya a base de la
cascara de esta y asi cumplir con las necesidades y expectativas de las personas que padecen
alguna enfermedad como estrés. Asimismo, esteproducto brinda los siguientes beneficios a la
poblacion en ayuda a la alimentacion y mejora de la calidad de vida, ademés de brindar mayor
econdémico y crecimiento a los agricultores para el crecimiento y el desarrollo de los cultivos

de pitahaya en el Perd.

Cabe mencionar que para el proceso de produccion de la pitahaya se desarrollaran talleres,
capacitaciones agrarias y tecnoldgicas en el cuidado y eliminacion de las plagas y enfermedades

que puedan perjudicar el crecimiento del fruto.

Por ultimo, se tiene en cuenta la demanda actual de la pitahaya a los paises vecinos comoPaises
bajos fue de 50%, Aruba 30%, Espafia 8% Yy otros paises como Francia y Canada de 12% esto
en relacion con los envios del producto de Perd, esta informacidon fue brindada por el Ministerio
de Desarrollo Agrario y Riego (Midagri), asimismo se ampliael namero de paises para la
exportacion de Pitahaya en Taiwan y Corea del Sur. (AgroPerd, 2021) Asimismo, se considera
el valor del PBI del afio 2021 de S/ 537 000 millones a diferencia de los afios 2022 en donde se
espera un aumento del PBI en S/ 572000 millones, esto segun MEF y el MMM. (Ministerio de

Economia y Finanzas, 2022).



15

Formulacion del problema

Ante la situacion plantea anteriormente ¢ Es viable un proyecto de inversion para la instalacion
de una planta productora de suplementos a partir de la cascara de pitahaya para su exportacion
a Aruba, 2022?

Objetivos Objetivo general

Determinar la viabilidad del proyecto de inversion para la instalacion de una planta productora

de suplementos a partir de la de la cascara de pitahaya para su exportacion a Aruba, 2022.

Objetivos especificos

Desarrollar el modelo de negocio del proyecto de inversion.

Determinar la viabilidad de mercado del proyecto de inversion.
Determinar la viabilidad técnica del proyecto de inversion.

Determinar la viabilidad organizacional del proyecto de inversion.
Determinar la viabilidad econdémica y financiera del proyecto de inversion.

Determinar la viabilidad estratégica del proyecto de inversion.
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I1. MARCO TEORICO

Proyectos de inversion: Proyectos que requieren recursos y son evaluados financieramente para

determinar su factibilidad econdmica, técnica, ambiental, socialy legal (Ulate, et al., 2015).

Plan Estratégico: El desarrollo de un plan estratégico incluira el analisis del mercado, tanto
nacional como internacional, para conocer la posicion de la empresa a nivel nacional e
internacional, formulando asi su misién y vision. y DAFO, seanaliza la matriz de

competitividad, objetivos y estrategias para participar en la investigacion (De VicuNa, 2017).

Estudio de mercado: se refiere a la creacidn, puesta en marca y el desarrollo de nuevas empresas
en el mercado, para ello se tiene en cuenta la investigacion del mercado, elementos y

herramientas necesarias que permitan la viabilidad estratégica del negocio (Fernandez, 2017).

Estudio técnico: incluye conocimiento del  producto, tamafio, ubicacion y aspectos
ambientales, lo que le permite identificar los costos de capital y operativos que deben
considerarse para desarrollar un proyecto y aumentar la cantidad de produccion (Ulate, et al.,
2015).

Estudio organizacional: se refiere a las disciplinas humanistas a considerar en las
organizaciones que permiten el control e influencia de los posesos organizacionales en relaciona

a los miembros y grupos sociales (Pérez y Guzman, 2015).

Estudio econdmico y financiero: se basa en el analisis de los flujos de caja que se derivan de él.
Para construirlo, se toman en cuenta variables establecidas por la teoria financiera, como las
inversiones requeridas, los costos e ingresos, las fuentes de financiamiento, entre otras (Ulate,
etal., 2015).
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I1l.  METODOLOGIA
3.1.  Tipo, nivel de investigacién y linea de investigacionTipo de investigacion

La investigacion serd de tipo prospectiva, ya que evaluard al sector agroindustrial por medio
del disefio un proyecto de inversién destinado a establecer una planta productora de
suplementos de pitahaya en la ciudad de Lambayeque (Gavigan, 2001).

Nivel de investigacion

La presente investigacion corresponde a nivel proyectiva, ya que se basa en dar soluciénante la
necesidad de las personas frente a la obtencion de un producto o servicio, ademasde estudiar la
realidad problemaética en base a la recoleccion de informacion. (Capilla, 2020)

Linea de investigacion

Gestion empresarial e innovacion



3.2. Cuadro de variables
VARIABLE DIMENSION SUBDIMENSION INDICADOR INSTRUMENTO
Idea - Problema de marcado - Arbol de Problemas
Problema central modelo - Oferta de valor
MODELAMIENTO de negocio emocional y racional - Modelo CANVAS
Entomo emprezanal: - Viabilidad estratégica - Cadena d= valor de
Analizis del sector del Sector Porter
FODA -  Competitividad = del - Diamante de Porter
Estrategias competitivas: Sector - Matriz SEPTE
costos v precios - Objetivos, metas v - FODA Cruzado
Difarenciacion estrategzias gendricas -  MatnzEFI
R Enfoque segmento -  Matriz EFE

PLAN ESTRATEGICO Ventajas ~ competifivas: - Matiz de Perfil
(eficiencia, eficacia, competitivo
calidad, mnovacion) - Axiologia de Ia

VIABILIDAD DEL Principios axiologicos: Empresza
PROYECTO DE /15160
INVERSION Mision
Valores
Objetivos estratégicos
Plan de marketing - Descniptores: - Matnz de
Estratézico: - Nivel socio segmentacién
Segmentacion de mercado Econémico / Estilos
de Vida
- Ubicacion
- DBeneficto  Buscado
ESTUDIO DE MERCADO (necesidad)

Investizgacion de MCDO: - Mearcado Objetivo - Meatodolozia de
demanda / oferta - Necezidad Investizacion de
Mearcado Consumidor - Ingresos Mearcados
Marcado Competidor - Gastos - [ariables
Mercado Productos - Pronosticos vy otras - Estudio de Mercado
sustitutos variables de Mercados con informacidn
Mercado productos - Poblacion, Muestra v secundaria
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Complementarios

Muestreo

Plan de  Marketing Objetivos, Mataz v Matriz OMEIM
Operativo Estrategias
Mazela comercial De corto ¥ mediano —
larzo plazo
Plan de Marketing (Factorez criticoz de Plan MKT
Estratézico: éxito) Plan de
Plan d= pozicionamiento Ventzjas competitivas Pozicionamiento
a desarrollar con:
Definicion del
producto
Definicion del precio
Definicion  demanda
objetivo
Estrategia comercial:
4ps
Localizacion Ubicacion Matriz localizacion
Producto Requenimientos Casita de la Calidad
Procesos técnicoz  para el QFD
Calidad ¥ su conirel mano producto Diagrama de Flujos
de obra en operacionss Satisfactor de la Ficha técnica
Cazpacidad del negocio necesidad producto y procesos
Cadenz de suministro y Teenologia de  los Disetio del Trabajo
logistica integral procezos / operaciones Mercado Objetrio
- Flujos materiales Indicadores del Plan de
ESTUDIO TECNICO Fluio informacion Producto ¥ del Aprovisionamiento:
Flujo dinero Proceso provesdores,
Flujo de conocimisnto Condiciones da compras, inventarios,
Equipos / maquinaria Trabajo almacene:

Estimacion de Costoz vy
Prazupuestos de
Operacionss

Plan de Operaciones

(3P OPERACIONES)
Aspactos ambientales.

Capacidad tsdrica o
mstalada

Factorezs clave de
dezempeiio
Fiabilidad
Mantenimiento

Mapeo procesos
logisticos

Objetivos del
Servicio
Contabilidad
Gerencial
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impactos ambientales Tacnologia -  Matriz OMEIM
aspecto lazal Ventas, Produccidn, - Estudio Técnico
Gastoz Generales
Objetivoz, Meataz
Estratezias
De corto ¥ madiano —
larzo plazo
Objetivos, Meatas,
Estratezias ¥
Prezupuesto
Modslo Organizacional Funcional o matricial
Estructura Organica Por producto o por
Talento Humano - procezo
Gestion del conocimiento Indicadores  gestidn -  Cultura O., Tamadio
Plan Organizacional del talento humano: v Producte de Iz
Reclutamiento Empreza
ESTUDIO Seleccion - Orzanigrama
ORGANIZACIONAL Integracion - Herramientaz de 1la
Meadicion desempetio Diraccidon de
Politica de incentivos Perzonas
Delegacion -  Matriz OMEIM
Reconocimiento -  Organizacional
NMOF ROF
Objetivos, Metaz v
Estrategzias
Estudio econdmico v Estructura Econdmica - Balance de Apertura
financiero v financiera - Presupuestos
Disefio estratézico Objetivoz  Metas v - Estado GG ¥ PP
Econdmico y Financiero Estrategias proyectados
ESTUDIO ECONOMICO Y Evaluacion Econdmica y VANEF - Fhyode Caja
FINANCIERO Fmanciera TIREF - Apalancamiento
B/C operativo ¥
Periodo Recuperacicn Fmanciero
del capital - "1abilidad
Punto de Equilibrio - Fcondmico v
- {del Proyecta)
- Amndli=ix de

Senszibilidad ¥
Fieszo

de




V. RESULTADOS

4.1.MODELO DE NEGOCIO

4.1.1. ldentificacion de la idea

Arbol de problemas

Efecto final

Consecuencias

Indirectas

v

Directas

4

Bajos niveles de competitividad de exportacion de la Pitahaya en suplemento al pais de Aruba

I

I

Ingreso de nuevos competidores a
nivel mundial

A

T
Ausencia de protocolos en €l
almacenamiento € ingreso de
los productos

t

l

Problema central

Disminucié;I de las empresas
dedicadas al acopio y el
procesamiente de suplemento

!

Implementacion de estudios de
mercado, a nivel global y ecologico
en el pago del producto
A

Insatisfaccion en los resultados
de produccion y exportacion

t

Inconformidad en la estabilidad a
pagar por el producte

Causas

Directas

Indirectas

L 4

v

A 4

!

\

!

exportacion al pais de Aruba

Deman&a insatisfecha de los productos de suplemento a base de cascara de pitahaya ante la falta de produccion y

!

!

Déficit del producto de suplemento

Déficit en la produccion y

a base de cascara de pitahaya en exportacion del producto de
el pais suplemento de pitaya
Los productos ofrecidos no son Ausencia de las alianzas

suficientes para las necesidades
de los consumidores

comerciales entre paises e
inversionistas en la produccion
del producto

4

I

Déficit de socios comerciales
como tiendas, supermercados a
nivel nacional e internacional.

Falta de promocion o publicidad
del producto en tiendas y
supermercados
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4.1.2. Desarrollo de la idea modelo canvas Propuesta de valor emocional y racional

PROPUESTAS DE RELACIONES CONLOS SEGMENTOS DE
SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE VALOR CLIENTES CLIENTES
- Proveedores G2 12| - Seleccionar el insumo Emocional: EI| - Plataforma: digitales - Tiendas especializada:
fruta pitahava como | - Elzboracton dzl producto bensficio de comsumir | - Pagina web - Supemercados
Piura, Huaral y| - Promocionar el producto un fruto que permmitirz | - Cormreo electronico
Chanckamayo - Inspeccion de calidad contrarrestar
(Junmn) Piura, en| - Almacenzje enfermedade:  como
Milinsas, (San | - Distribucion cancer de colon ¥y
Lorenzo) v Chacalala dizbete:.
(Sullana), 2:mizmo Racional: 2l bemsficio
amazonas, Anca:h y de desamollr u
la Libertad producto  benefactor,
- Proveedores de RECURSOS CLAVE que refuerza el sistema CANALES
empaque ¥ etiguet2do ™ Fumanos: Perzonzl | inmunologico, un - Supemmercados
como administrativo en oficina| factores de riesgo con - Tiendas pataristas °
INDUMEXEM, (marketing, ventas), persopal [ Caractensticas  que especializadas
CIPLAST, DARNEL industrial en planta. respondan  a  las - Paginaweb
PERU SAC.| . Fisicor Infraestructhora de la| necesidades del
GLOBAL PLASTIC. planta, maquirarias, equipos, | mercado objetive
- Proveedores de irstmos. superando ;s
embalaje Como | . Fimanciero:: Prestamo 2 una | Sxpactativas
PROMESTAR, GL entidad financiera
CARGO, INCOL
PERU, =tc.
ESTRUCTURA DE COSTOS LINEAS DE INGRESOS
- Costos fijos: - Venta de suplemento da pitahaya
- Sueldo de perzonal
- Mantenimiento de planta
- Costos variables:
- Insumos
- Servicio de luz, agua, mternet

- Publicidad
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Propuesta de Valor Emocional: Utilidad o beneficio Psicosocial

El beneficio de consumir un fruto que permitira contrarrestar enfermedades como cancerde

colon y diabetes.
Propuesta de Valor Racional: Caracterizacion del Producto Bien o Servicio

El beneficio de desarrollar u producto benefactor, que refuerza el sistema inmunolégico,sin
factores de riesgo con caracteristicas que respondan a las necesidades del mercado objetivo

superando sus expectativas.

4.2. PLAN ESTRATEGICO
4.2.1. FACTORES INTERNOS - CADENA DE VALOR EMPRESARIAL DEL
SECTOR

Para el analisis de la cadena de valor se tiene en cuenta la implementacion de estrategiasy
recursos competitivos que permitan la formulacion de las metas y estructura politicas a
desarrollar por la empresa en el sector interno (Porter, 2015).

CONSTRUCCION DE LA CADENA DE VALOR DEL SECTOR

<
ABASTECIMIENTO: Compra de fruto de pitzhaya 2 proveedores del Perll y provesdores de
empaque ¥ etiquetado del envase \

L
DESARROLLO TECNOLOGICO: implementacion de maquinaria para la seleccion, lavado y diversos 7(
procesos parz la obtancicn del suplemento de pitahaya O,P

ACTIVIDADES %
DE APOYO RECURSOS HUMANOS: Manejo de personzl. reclutamiento, capacitaciones, planificacion de equipos de '%‘
trabajo, © ion de personal administrativo y marketing. QV
OO

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA- Area: de administracion, finanzas. asuntos Jegales, marketing, atencidn al
cliente, ventas y operaciones.

OPERACIONES LOGISTICA MARKETING Y SER
IEXTERNA VENTAS o
LOGISTICA Inzreso de Atencion al
INTERNA materia prima Transporte y Gestidn de cliente
33 Operarios para cliens
Recepcion, coatrol, Procesos de dp ml.adop:tel = Garantia de los
calidzd, inspeccidn y seleccidn, lavado producto al Control de los productos ¥
almacenamiento del v elaboracidn del padidos ici
% puerto para la 2ervicios
producto’y fruto. suplemento de ortacicn Anilisis de 1
g £ exp E sic de las
de empaque, venta
embalzje ¥ Investizacion del
etiquetado. mercado
A '

ACTIVIDADES PRIMARIAS

e Competencias criticas (actividades primarias)
e Logistica interna: en el sector agroindustrial se realiza por la planificacion ycontrol de

materiales e insumos a utilizar para el procesamiento del producto.
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Asimismo, el almacenamiento de la materia prima (fruto de pitahya) para el desarrollo del
proceso de produccion del producto. Ademas de la presentacion del servicio al cliente por
medio de la atencion a traves de las plataformas digitales, padgina web. En ese sentido la atencion
al cliente serd de tipo presencialy virtual para aumentar su participacion en el mercado
internacional.

Operaciones: en el sector agroindustrial las empresas tienen en cuenta el desarrollo de los
procesos operativos, los cuales estan relacionados con laadquisicion de la maquinaria que
permita la elaboracion del producto. Para ello se establecera los precios del producto, costos de
materia prima, procesos de seleccion, lavado y elaboracién del suplemento de pitahaya, ademas
de empaque,embalaje y etiquetado.

Logistica externa: las empresas del sector agroindustrial tienen en cuenta el control, inspeccion
y la calidad del producto a exportar. Asimismo, establecen elproducto en relaciéon con las
necesidades y expectativas de los clientes. Ademas deconsta con el transporte adecuado para la
entrega del bien y operarios para el traslado del producto al puerto para la exportacion.
Marketing y ventas: las empresas del sector agroindustrial emplean el marketingde la marca de
su producto a través de medios de comunicacién (TV y radio) y de medios digitales: Facebook,
WhatsApp, Instagram pagina web. Asimismo, el marketing de boca a boca de clientes
satisfechos con el producto. Para ello se considerara la gestion de clientes, control de los
pedidos, analisis de las ventas einvestigacion del mercado.

Servicios: Las empresas del sector agroindustrial ofrecen producto de calidad ya un buen
precio, ademas del servicio de transporte de la mercaderia, asimismo condiciona los productos
ante faltas o roturas que puedan surgir en el transcurso.Para ello la empresa contara con la
atencion al cliente y garantia de los productosy servicios.

Capacidades organizativas (actividades secundarias)

Abastecimiento: en el sector agroindustrial se hace por el control para elabastecimiento de
materiales e insumo en la produccién del producto. Asimismo,se realiza por la adquisicion de la
materia prima (futro de pitahaya), equipos, tecnologia y medios que se necesita para la

prestacion de servicio y producto a los clientes.
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Desarrollo tecnoldgico: el sector agroindustrial, se especifica en la produccion,economia y
produccion de los materiales utilizados para crear el producto para la distribucion y
comercializacion de este. Asimismo, las empresas del sector agroindustrial cuentan con un
sistema de informacidn, de gestidn financiera, sistemas de costos y softwares de disefio. A su
vez presenta la tecnologia necesaria para el procesamiento del producto en la obtencion del
suplemento de pitahaya como maquinaria para la seleccién, lavado y resultado final y asi el
cumplir los requisitos de los clientes y prevenir enfermedades.

Recursos humanos: En el Peru la especializacion es escasa entre los profesionales de la
utilizacion de tecnologia en lo que respecta el sectoragroindustrial. Asimismo, interfiere la
némina de los salarios, jornadas y gratificacion, asi como CTS para los trabajadores que
realizan actividades operativas y administrativas. Para ello, las empresas realizan contratacion
de personal en los procesos operativos, asi como en la utilizacion de maquinaria
correspondiente en cada area y por ende la seleccidon de personal con experienciaen las areas
administrativas como marketing, finanzas, exportacion y contabilidad.

Infraestructura de la empresa: en el Perd la infraestructura en el sector produccion
agroindustrial alimentaria como instalacion de una planta, agricola, produccion y economia, se
basa en la distribucién y comercializacion del producto terminado, donde el sector agrario
representa el 6% del ingreso nacional del Perd. Cabe mencionar que en el afio 2021 las empresas
que exportaron fueron 20,4%. El 67,3% de todas las empresas fueron microempresas, el 26,1%
pequerias, el 1,3 % medianas y el 5,3 % grandes. En el caso de las empresas en elsector
agroindustria fueron de 1,781 (Pérez, 2021).

4.2.2. FACTORES EXTERNOS — ANALISIS DELAS5FUERZAS —
MACROENTORNO (SEPTED) - MEGATENDENCIAS DEL SECTOR

El andlisis del micro entrono se establece por las 5 fuerzas de Porter, donde de identificanlos
proveedores, clientes, competencia en el mercado, participantes potenciales y productos
sustitutos. (Porter, 2015)



CONSTRUCCION DEL DIAMANTE DE PORTER O 5 FUERZAS DE PORTER

1. Poder de negociacion de los proveedores

PROVEEDORES

Productores de pitahaya se

encuentra en las principales
provincias como Amazonas,
Ancash, La Libertad y Piura

=

PARTICIPANTES
POTENCIALES

JUNIPERTREE CIA, PITAPERSIL,
comercializadora urbano morales

COMPETENCIA EN EL
MERCADO

Empresas procesadoras de
suplemento a base de la cdscara de
pitahaya
Aphex, MERRILL NATURA,
BANANAS FRESCAS
3. Rivalidad entre las empresas

5. Amenazas de productos sustitutos f

Poder negociador del proveedor

La mayor parte de productores de pitahaya se encuentra en las principales provincias como
Amazonas, Ancash, La Libertad y Piura (Milingas y Chacalal). (Le6n, 2020) Asimismo, la
produccidn de Pitahaya en el Per( oscila ente 740 toneladas y a nivel mundial la produccion de
pitahaya es de 2.1 millones de toneladas, ademés de contar conla produccion de Chanchamayo
(Junin) y Huaral (Lima). (Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego, 2021) por lo que se tiene

un amplio poder de negociacién del proveedorde pitahaya a nivel nacional, la cual sera Gtil para

SUSTITUTOS

Suplemento de arandano
Suplemento de aguaymanto
Suplemento de kiwi

‘ 4. Amenazas de los nuevos entrantes

CLIENTES
Supermercados
Tiendas naturistas

Poblacién de Aruba

2. Poder de negociacion de los clientes
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el procesamiento del producto de suplemento a base de pitahaya en la region de Lambayeque.

Poder negociador del cliente

Para el estudio los principales clientes a traves de empresas productores dentro del sectorcomo

los supermercados los cuales tiene un alto poder de negociacion y aceptacion del
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producto en sus almacenes, asimismo tiendas naturales quienes captan clientes de forma
individual y ayuda a la poblacion en la salud y el estilo de vida.

Alta rivalidad en el sector

Con respecto a la rivalidad que existe en el sector es escaza, ya que a nivel nacional no existen
empresas procesadoras de suplemento a base de la cascara de pitahaya. Es por ello que se opta
la exportacion del producto al mercado de destino de Aruba, a para satisfacer las necesidades
insatisfechas de la poblacién al consumir productos naturales y sin colorantes.

Nuevos competidores en el sector (barreras de entrada)

Nuevos competidos en el sector se da por la amenaza de nuevas empresas exportadoras al
mercado a nivel internacional que desean incursionar en la exportacion de suplementode
pitahaya al mercado de Aruba.

Productos sustitutos

Se da por la diferencia de los productos de suplemento a elaborar a base de los frutos y de forma
natural a encontrarse en el mercado, como suplemento de arandano, aguaymanto, vitaminas a

base de frutas, extractos y jugos.

LA INDUSTRIA O SECTOR - ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

Matriz SEPTED

- Analisis social

Formacion de asociaciones de gremios productos agrarios del Perd (AGAP) que ayudanal

incentivo, cuidado y cultivo de pitahaya a nivel nacional. (Agroperu, 2021)

El consumo de la pitahaya en el Perud es bajo a nivel nacional ya que la poblacién no conoce
sobre los beneficios que brinda el fruto, a diferencia de la poblacion de Aruba quela consumen

para beneficios de salud. (Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego, 2021)

Aumento de productoras de pitahaya en nuestro pais son Amazonas, Ancash, La Libertady Piura.
(Ledn, 2020)
Figural

Produccién agroindustrial alimentaria en Pert 2016-2017
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Figura 2

Poblacion de Aruba segln segmentos 2021
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Figura 3
Proyeccion de tasa de poblacién de Aruba desde 1950-2100
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Fuente: PopulationPyramid (2021)

- Analisis econdmico

Con respecto a las exportaciones de pitahaya en el Peru tuvieron una caida del 89% en el2020,
por lo que se registro valor acumulado de US$ 6,539. Solo los primeros tres mesesdel afio fueron
significativos para las exportaciones, y Aruba represento casi todos losenvios por un valor de
$6200 (Agroperu, 2021)

Los precios de la pitahaya varian de acuerdo a la estabilidad de la economia del Perd, volumen
de produccién y temporada en S/. 7, s/. 8 hasta S/. 15 por kilo (Ministerio de Desarrollo Agrario
y Riego, 2021)

Para 2022, la inflacidn se pronostica en 5,7% en economias avanzadas y 8,7% en mercados
emergentes, lo que resulta en incrementos de 1,8 y 2,8 puntos respectivamente (Fondo
Monetario Internacional, 2022)

Asi, el déficit presupuestario de nuestro pais en 2020 alcanzara el 8,9% del PIB,
en el contexto de crecimiento  general global (promedio mundial: 10,8%del PIB), y la
economia global pasara de un nivel bajo a declinar un 3,2% en 2020 a un crecimiento del 6,0%.

en 2021 (Ministerio de Economia y Finanzas, 2022)

Por ello, se espera que la reduccion del déficit presupuestario anual continde a un ritmo similar
al observado en los ultimos meses, alcanzando al cierre de 2021 el 4,7% delPIB en lo que
resta del afio (MMM, 2021).



Figura 4

PBI agricultura y otros sectores — Peru
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Perd Ultimo Anterior Unidad Referencia
FPIB - Tasa de crecimiento trimestral 3.50 0.90 Por Ciento Jun 2022
PIB - Tasa de crecimiento anual 3.30 3.80 Por Ciento Jun 2022
FIB 22325 201.71 Usd Millones Dec 2021
FIB de Servicios Basicos 342000 387200 Pen Millones Jun 2022
Pib De Transporte T7255.00 T044.00 Pen Millones Jun 2022
Pib De Servicios 15016.00 13122.00 Pen Millones Jun 2022
Pib De La Administracion Pablica 7395.00 7323.00 Pen Millones Jun 2022
Pib De Mineria 14554.00 15074.00 Pen Millones Jun 2022
Pib De Manufactura 18988.00 17240.00 Pen Millones Jun 2022
Pib De La Construccion 9450.00 8618.00 Pen Millones Jun 2022
Pib De Agricultura 10334.00 6807.00 Pen Millones Jun 2022

Fuente: Trading economics (2022)

Figura 5

PBI por habitante y otros sectores — Peru
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Perq Ultimo Anterior Unidad Referencia

PIB 22325 201.71 Usd Millones Dec 2021

PIB - Por habitante 6506.00 5807.00 UsD Dec 2021

PIB - Por habitante a PPA 12648.00 11290.00 UsD Dec 2021

Fuente: TRADING ECONOMICS (2022)
Figura 6
PBI por habitante y otros sectores — Peru
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Figura 7

América Latinay el Caribe: Variacion de los ingresos y el resultado econémico.

América Latina y el Caribe: variacion de los ingresos y el resultado econémico
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- Analisis politico

Capacitacion a las empresas agroexportadoras en la migracion de cultivos por lossobrecostos
que genera la produccion y cultivo de pitaya en el Per(, a través de la sustentacion técnica de

los procesos de cultivo. (Agropera, 2021)

Abastecimiento del fruto en los mercados de abastos, supermercados e implementacion de los
canales de distribucion para la comercializacion de la pitahaya. (Ministerio de Desarrollo
Agrario y Riego, 2021)

Cabe mencionar que nuestro proyecto de inversion deberd adherirse a la existente Ley
implementada en el afio 2017, la cual es La Ley N.° 28405 que exige el etiquetar y verificar los

reglamentos técnicos de los productos industriales producidos (EIPeruano, 2004).

La legislacion sobre la etiqueta y el seguimiento de los reglamentos técnicos para bienes
industriales debe prever el etiquetado obligatorio de los productos industriales destinados al uso
o consumo final vendidos en el territorio nacional para proteger el derecho a la informacionde
los usuarios y consumidores;y facultar al Ministerio de Industria y Comercio para
monitorear, supervisar y penalizar el cumplimiento de los reglamentos técnicos para los
productos industriales fabricados para uso o consumo final, sin etiquetado, en la medida de
gestion del Ministerio (EI Peruano, 2016).
Figura 8

Decreto legislativo N° 1304

DIARIO OFICIAL DEL BICENTENARIO ———

El Peruano

FUNDADO EL 22 DE OCTUBRE DE 1825 POR EL LIBERTADOR SIMON BOLIVAR

DECRETO LEGISLATIVO
QUE APRUEBALALEY DE ETIQUETADO
Y VERIFICACION DE LOS REGLAMENTOS
TECNICOS DE LOS PRODUCTOS

INDUSTRIALES MANUFACTURADOS
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Fuente: EI Peruano (2016)

Figura 9

Capacitacion a los productores de pitahaya

GOBIERNO REGIONAL DE LAMBAYEQUE 2 =
GERENCIA REGIONAL DE Inicio Quienes Somos N
AGRICULTURA LAMBAYEQUE

GERENCIA DE AGRICULTURA CAPACITA A PRODUCTORES
DE PITAHAYA EN LAGUNAS

X 20 de Mayo de 2021 e iImprimir

Fuente: Gobierno regional de Lambayeque (2021)
- Anélisis tecnoldgico

La pitahaya es la mas cara en el mercado local, a 15 SGD/kg, porque no hay mucha
produccion nacional” (Agroperu, 2021)

Ausencia de transporte aéreo como maritimo para el traslado de las exportaciones de
pitahaya al mercado de Aruba. (Agroperu, 2021)
Figura 10

Iniciativas de vinculacion para la aceleracion de la innovacion en regiones
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- Analisis ecologico

Implementacion de procesos que no dafien el cultivo y aumenten la produccion de los
productores a través de capacitaciones y talleres a cargo de los técnicos especialistas en el
cuidado del medio ambiente. (Agroperu, 2021)

Tendencia mundial en el consumo de productos organicos y nutritivos que ayuden a la
disminucion de enfermedades a la poblacién, ademéas de generar cambios de estilo de vida.
(Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego, 2021)

Desde hace varios afos, el Ministerio del Ambiente y el Gobierno peruano han promovido la
"Ecoeficiencia" como una estrategia efectiva para avanzar hacia el desarrollo sostenible en
nuestro pais. Desde el afio 2009, se implementaron las medidas de Ecoeficiencia a través del
Decreto Supremo N° 009-2009-MINAM, con el objetivo de promover una cultura de uso
ecolégico y eficiente de los recursos, como el ahorro de agua potable, papel, combustible,
energia eléctrica y disposicion de residuos solidos, lo que genera un ahorro significativo tanto
para el Estado como para los ciudadanos peruanos (Ministerio del ambiente, 2009).

Figura 11
Decreto Supremo N° 009-2009-MINAM

Y/
\l{ECOEFICIENCIA

WARVES KPRV LI RVRY LSRRI RV RO LIRS

Trestitade o
Inveatigoacione?

e Im Arnesonin
Poruana

Fuente: Ministerio del ambiente (2009).
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DIMENSON

FACTORES CRITICOS A EXITO

OFORIUNIDAD (+)

AMENATAS ()

SOCIAL

Formacion de asociacione: de gremio: gue ayuwdan
al incemtivo de cultive d= pitzhaya.

El consamio de k2 pitzhava en 2l Pere es bajo, 2
nivel nacional,

Miayor mumnente dal comsumo de pitabhaya por L2
poblacien de Aruba

Anmento de productoraz de pifahaya en moesgo
pais som Amazomas, Ancza:sb, La Libertad v Piura.

Oiporunidad

Amenara

Oiporunidad

Opormunidad

ECONOMICO

La: expomaciones de pitzhayva en el Peru tovieron
una caida del B9%: en &l 2020,

Anmemto de egportaciones da piahaya a Aroba e
lo= primeros fres meses sn TTEF §,200.

Los precies de la pitzhaya vanan de acuerdo a L2
astabilidad de |2 economia del Pera.

Para 2022, se proyectz una imflacion de 5,7% en
l2s economias avanzadas v de 5,7% en la: de
mercades emergentes ¥ por ende &l desammollo es
d= 1,8 v 2,5 pumtos.

El deficit fiscal del pais en 2020 ascendio a 8,9%
d=l FEL

iOporiunidad

Oiporfunidad

iOporiunidad

POLITICO

Capacitacion 3 l2s empresz: asroexpomadoras en
l2 migracion de cultive: por los sobrecostos que
genera la produccion v cultivo de pitaya en el Pern
Abastecimiente dal fute en loz mercado: de
abastos, supermercados e muplementacion de Loz
canales de distribucion para ka comercializacion de
la pitzhaya.

Cabe mencionar gue ruestro proyecto de ieversion
debera adherirss a la exiztente Ley implementada
e 2l afip 2017, k2 cual es La Ley H.° 28405 que
erige el etiquetado v la verificacion de los
reglamentos tecnicos de los productos ndustriales
marufaciurados.

Lav de etiquetado v werificaciom de  los
reglamentos tecnicos de los productos industrialas
marufaciurado: es  establecer, de mamem
obligataria.

Opormunidad

Oipormunidad

Oipormunidad

Oiporfunidad
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TECNOLOGICO

La 'frata dragon” e: la ma: cam en &l mercado
local, legando a costar 5/ 15 &l kilo v esto se debe
pargue no key mucha produccion en el paiz
Ansencia de tranzporte 2eTe0 COMO MATIImMO para
gl trazlado de las exporfaciomes da pitakaa al
mercado de Argba.

Oportunidad

Amenaza

ECOLOCGICO

[mplementacion de procesos gque no danen el
cultive v mumenten 2 produccion de los
productors: 2 traves de capacitacione: v talleres.
Tendemcia mundial en el consumo de productos
naturales v saludables gue aynden a la dismimacion
de enfermedades a la poblacion

. &l Ministerio del Ambiente con el apoyo del
Grobiemo pensano, ha venido impulsando desds
atos amteriore: laEcoeficiencia” - Decreto
Suprema N 000-2009-MINAM.

Oportunidad

Oporfunidad

Oportunidad

Megatendencias

Tendencia econdmica

Peru tiene una produccion de 750 y 800 hectéareas de Pitahaya en las principalesprovincias como

Amazonas, Ancash, La Libertad y Piura, a diferencia del afio 2017, estose debe por la inversion

de los agricultores, empresas, siendo el pais con mayor exportacion Aruba y para después

conciliar con los mercados de Europa, Estados unidospor la ausencia de protocolos de ingreso

del fruto. (Leon, 2020)

Asimismo, se explica que las exportaciones de pitahaya de Pert a Aruba aumento en US$6,200,

excluyendo a los paises de Filipinas y Vietnam. Asimismo, se determina que el costo del fruto
en el 2020 fue de S/ 15 el kilo. (AgroPerd, 2021)

Tendencia social

En Aruba impera el multilingtiismo. La mayor parte de la poblacién habla més de cuatroidiomas

(holandés, espafiol, inglés y papiamento). (SETAR, 2020)

Moneda nacional de Aruba es el florin. (SETAR, 2020)
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Tendencia politica

El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur), ayuda a la promocion y publicidad

de empresas encargadas de proveer productos de alimentos o naturales.(Andina , 2019)

Medidas impositivas como gravamenes vigentes, ad/valorem, impuesto selectivo alconsumo,

derechos especificos, etc.
Tendencia tecnologica

Siguiendo con la explicacion se determina que la exportacién de la Pitahaya de Peru a lospaises
vecinos como Paises bajos fue de 50%, Aruba 30%. (AgroPeru, 2021)

Se cuenta con tecnologia de punta como cortadoras, seleccionadoras, etc.
Tendencia ambiental

El Perd es un territorio con una amplia aérea natural y biodiversidad en un 17%. (Andina,2019)
Figura 12

Poblacion de Aruba segln sexo

DAruba -
2020 remmzsn: 1 OGS, ¥ OG

o | Hombre 0.0 0.0%% rAujer

Fuente: POPULATION (2022)
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Tendencias de la nueva economia (Internacionalizacién de la empresas, gustos Yy

preferencias del consumidor y corriente naturista)

Internacionalizacion de las empresas: se establece por la formalizacion de las empresas
exportadores, en relacion con las medidas impositivas, certificados de salubridad y seguridad.
Gustos: se establece por la seleccion de los gustos en el consumo de productos naturales u
organicos a través de fruta sin colorantes para el cuidado de su salud,ademas de desarrollar
actividades deportivas.

Referencias del consumidor: segun la OMS el 80% de la poblacion de los paisesen vias de
desarrollo consumen productos naturales.

Corriente naturista: se da por el consumo de productos organicos o inorganicos los cuales

provienen de plantas y presentan cualidades medicinales.

4.2.3. PRESENTACION DEL FODA DEL SECTORFactores internos
Fortalezas

El producto posee un alto nivel nutritivo en el sector agroindustrial.
Precio razonable de mercado dentro del sector agroindustrial.
Producto con largo periodo de vida.

Estabilidad del producto a altas temperaturas

Debilidades

Falta de conocimiento en la fabricacion del producto.
Falta de apoyo del Gobierno en el sector agroindustrial.
No contar con los recursos financieros necesarios.

Falta de tecnologia para la fabricacion del producto.

Factores externos

Oportunidades
Alta demanda de suplemento de pitahaya.

Comercializacion del producto en supermercado y tiendas naturistas a nivelnacional e

internacional, lo cual ayuda al sector agroindustrial.



Posibilidades en la exportacién de suplemento de pitahaya del sectoragroindustrial.

Aumento de proveedores a nivel nacional en el sector agroindustrial.
Amenazas

Aumento de empresas de bienes sustitutos.
Recesidn econdmica del pais y posible devaluacion.
Crisis sanitaria mundial.

Cambios en los estandares de calidad internacional de los productos.

MATRIZ FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

El producto posee un alto nivel nutritivoen el sector |Alta demanda de suplemento de pitahaya.

agroindustrial. Comercializacion del producto en supermercado YV
Precio razonable de mercado dentro delsector tiendas naturistas a nivelnacional e internacional, lo
agroindustrial. cual ayuda alsector agroindustrial.
Producto con largo periodo de vida. Posibilidades en la exportacién de suplemento de
Estabilidad del producto a altas |pitahaya del sector agroindustrial.
temperaturas /Aumento de proveedores a nivelnacional en el sector,

agroindustrial.

DEBILIDADES AMENAZAS

Falta de conocimiento en la fabricaciondel Aumento de empresas de bienes
producto. sustitutos.

Falta de apoyo del Gobierno en el sector Recesion econémica del pais y posible
agroindustrial. devaluacion.

No contar con los recursos financierosnecesarios. [Crisis sanitaria mundial.
Falta de tecnologia para la fabricacion delproducto. [Cambios en los estandares de calidadinternacional
de los productos.
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4.1.1. FORMULACION DE PRINCIPIOS AXIOLOGICOS: VISION, VALORES
PARA LA FUTURA EMPRESA

PRINCIPIOS AXIOLOGICOS

VISION
Lograr satisfacer la necesidad mas sentida del mercado de manera plena y lograr desarrollar las

caracteristicas técnicas y tecnoldgicas que se requiere para cumplir con eseprop6sito o condicién

de producto benefactor en un plazo no mayor a 5 afios.

MISION

Para satisfacer las necesidades de los clientes, nuestra empresa se especializa en la exportacion
de suplementos de pitahaya que cumplen con estandares de calidad y estan certificados en los
procesos de fabricacion.

VALORES

Etica: relacionar con las personas, empresas y areas de las empresas, ademas de la
comunicacion con organizaciones gubernamentales de manera responsable, transparente,
honesta y comprometida.

Calidad: consecucion de la calidad del producto a ofrecer a los clientes.

Trabajo en equipo: saber reconocer el éxito de los demas, asimismo se da por el apoyo y
cumplimiento del trabajo en las diversas areas a fin de incrementar eldesempefio laboral.
Seguridad: cumplimiento de las normativas y obligaciones laborales por parte de la empresa a
los trabajadores.

Confianza: reconocer y considerar los derechos de las personas frente a la vida laboral.

OBJETIVOS

Mejorar la calidad de vida de las personas al consumir productos naturales

Aumentar la satisfaccion de los colaborados, a tardes de la estabilidad laboral,adecuado
clima laboral y el cumplimiento de los objetivos laborales.

Contribuir al cuidado del medio ambiente

Crear e innovar productos saludables

Fijar precios adecuados



Establecer garantia, seguridad y salud alimentaria a la poblacion.
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4.1.2. IDENTIFICACION DE LA ESTRATEGIA COMPETITIVA DEL
PROYECTO PARA LA FUTURA EMPRESA

La estrategia competitiva se define como la formula implementada por las organizacionespara
lograr mejores resultados que los competidores. Es un método el cual esta dirigir a un conjunto
de actividades que crea una posicion aceptable en un entorno ofensivo y contribuye a la
capacidad de una organizacion para realizar actividades defensivas en la industria en la que
opera, contribuyendo asi a la excelencia competitiva (Porter, 1985). El estudio de estos factores
y las estrategias implementadas configuran la competencia en la industria y son capaces de
determinar la posicion relativa de las empresas en su industria, contribuyendo asi a ventajas
competitivas sostenibles y, por tanto, a una mayorrentabilidad en el promedio de su sector
econdmico, ya que estos procesos se reducen finalmente al objetivo general de crear valor para

los socios o0 accionistas.

Asimismo, Porter (1980) citado por Lépez, et al. (2019) menciona que la estrategia competitiva
de se define como la relacién entre el tipo de ventaja a lograr y el entorno enel que se pretende
lograr dicha ventaja, que son: liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque en nichos de
mercado. Dentro del estudio se centra en las estrategias que enfocanal sector agroindustrial, a
saber, el costo, la diferenciacién y una combinacion de los dos,conocidas como estrategias
hibridas.

Costos y precios

Se sabe que los costos y precios de presente proyecto estan enfocados en la los procesos
operativos, envase y embalaje del producto, asi como los gastos de transporte y envi6 dela
mercaderia a mercado de Aruba. En el caso de los costos que genera durante la instalacion de
la empresa en cuento a la infraestructura, maquinaria que interfiere en la determinacion del
precio del producto a comercializar en el mercado global, ademas de la certificacion y procesos
administrativos que interfieren en este.

Diferenciacién

La empresa se diferencia de las demas, en el proceso de exportacion y elaboracion del
suplemento de pitahaya por su mejora en los procesos industriales, cuidado de lasalubridad en
la planta, ademas de contar con la certificacion correspondientes para el cuidado y manejo del
producto a exportar por medio de la ISO 22000 SEGURIDAD ALIMENTARIA.
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Enfoque segmento

El presente proyecto esta dirigido a las personas de la ciudad de Aruba que consuman el
producto de suplemento de pitahaya, para satisfacer sus necesidades de los ciudadanos, asi
como su alimentacidn, calidad de vida y personas que padecen de enfermedades comocancer de
colon y diabetes. Es por ello que se implementa este producto en funcion a lasnecesidades de
las personas por cuidar de su salud y alimentacion. Dentro de este segmento se menciona a los
consumidores de Aruba, clientes como supermercados y tiendas naturistas encargada de la
venta de suplemento de pitahaya.

Tecnoldgica

En cuanto a la tecnologia que se utilizaré para el procesamiento del producto serd maquinaria y
aparatos tecnolégicos que permitan la realizacion de las actividades operativas como
administrativas en la empresa. cabe mencionar que la maquinaria que seadquirira sera la
seleccionadora, lavado, medicidn de peso y extraccion del suplemento de la cascara de pitahaya,
ademas de maquinaria para el empacado, embalaje y etiquetadode los productos.

VENTAJAS COMPETITIVAS

Porter (1985) cre6 una jerarquia de fuentes de ventaja competitiva que distingue entre unaventaja
de orden inferior que es facil de replicar y una ventaja de orden superior que implica bajas
tarifas de mano de obra o materias primas. Debido a que requieren tecnologia y capacidades
mas avanzadas, como personal mas capacitado y especializado, capacidad técnica interna y
acumulacion de inversiones, son mas dificiles de imitar y, por lo tanto, mas sostenibles, asi
como la cultura empresarial y la estructuraorganizativa adecuadas para promover estos
aspectos tanto a nivel interno como a nivel externo, empresa y en estrecha relacion con

proveedores y clientes.

Para el progreso de la ventaja competidor en el sector agroindustrial se considera los
componentes organizacionales como los procesos, productos, calidad, mercado e individuos
que interfieren el actualizacion y cambio de la estructura organizacional. En tal sentido para el
logro de las ventajas competitivas en las organizaciones se debe considerar los procesos en

funcion a los resultados de la eficacia, eficiencia, calidad e innovacion.
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Eficiencia
Eficacia se da por la manera de utilizar los recursos a fin de obtener mejores beneficios yel
cumplimiento de los objetivos. (Chiavenato y Sapiro, 2017)

Se ofrecerd un producto el cual permitira Debido a su alto valor nutricional en proteinas y
minerales, este producto ayuda a las personas de Aruba a prevenir enfermedades como el cancer
y la diabetes, y mejora la calidad y el estilo de vida en la alimentacion y el cuidado de la salud.

Eficacia

La eficacia se refiere al cumplimiento de los objetivos en relacidn con la satisfaccion del cliente
con el producto y el establecer los estandares en el cumplimiento y movimientosde entrega.
(Chiavenato y Sapiro, 2017)

La eficacia se refiere al cumplimiento de los objetivos en relacidn con la satisfaccién del cliente
con el producto, tiendas y supermercados, que permitan mejorar la cadena de suministros en el
sector agroindustrial para lo constara deun abastecimiento adecuado de la materia prima, es
decir el fruto de pitahaya. En ese sentido se lograra ser eficaces en la demanda del producto a
tiempo, disminucién de los retrasos en la entrega de la exportacion y precios a fijar por ambas
partes en la comercializacion. Ademas, dentro de este proceso se contara con la eficacia de la
tecnologia, la cual serd necesaria para los procesos de fabricacion del producto.

Calidad

La calidad se dio por los valores y el grado de satisfaccion del producto, ademas del tipode
procesamiento que utiliza la empresa para la fabricacion d ellos productos. (Chiavenato y
Sapiro, 2017)

En el caso de la empresa procesadora de suplemento de pitahaya se basara en la obtencionde la
tecnologia y certificacion en el 1SO 22000, la cual brinda la seguridad ante los procesos de
acopio, seleccién y almacenamiento del producto. De igual forma se realizarduna investigacion
del marcado, el cual constara en un analisis de la poblacion, calidad delproducto, demanda en el

consumo, atencion al cliente fidelizados y nuevos.
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Innovacion

La innovacion se establece por los cambios que pasan los productos en la empresa en el impacto
social, ademas del anélisis del mercado y las necesidades de los compradores (Garcia,et al.,
2007).

Se basa en el conocimiento del sector agroindustrial la cual no tiene una planta fabricadora de
suplemento de pitahaya, por tal saber se esta renovando por medio del desarrollo del proyecto
de inversidn el cual constard en la instalacion de una planta que produce suplementos de
pitahaya para su uso de tecnologia de punta que ayudara al sector para que se vuelva

competitivo en el mercado internacional.



4.1.3. FODA CRUZADO
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FODA cruzado

FORTALEZAS

DEBILIDADES

El producto posee un alto nivel nutritivo en elsector
agroindustrial.

Precio razonable de mercado dentro del sector
agroindustrial.

Producto con largo periodo de vida.

Estabilidad del producto a altas temperaturas

Falta de conocimiento en la fabricacion delproducto.
Falta de apoyo del Gobierno en el sectoragroindustrial.
No contar con los recursos financieros necesarios.

Falta de tecnologia para la fabricacion delproducto.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIA DO

/Alta demanda de suplemento de pitahaya.
Comercializacién del producto en supermercado Yy
tiendas naturistas a nivelnacional e internacional, lo
cual ayuda alsector agroindustrial.

Posibilidades en la exportacion de suplemento de
pitahaya del sector agroindustrial.

/Aumento de proveedores a nivel nacionalen el sector
agroindustrial.

Entablar relaciones con los distribuidores deAruba
Incrementar las ventas en nuevos mercados
Adecuar el facil acceso del producto a través deprecios

Invertir en la tecnologia para abastecer la demanda de
suplemento de pitahaya

Aumentar la comercializacion del producto natural a través de
la produccion de diversos proveedores de lamateria prima
Aumentar el volumen de proveedores y el establecer plazos de
pago

Recesion econdémica del pais y posibledevaluacion.
Crisis sanitaria mundial.

Evaluar el estudio de mercado
Establecer los estandares de calidad del productocomo

certificados

AMENAZAS ESTRATEGIA FA ESTRATEGIA DA
/Aumento de empresas de bienes |Adquirir tecnologia que ayude al procesamientodel Capacitar al personal sobre nuevas tecnologias ygestionen las
sustitutos. suplemento de pitahaya maquinarias adecuadamente.

Publicitar a marca del producto en puntos estratégicos
Desarrollar una comunicacion entre los consumidoresy

proveedores
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Cambios en los estandares de calidadinternacional
de los productos.

Contar con un abastecimiento del producto ante
cambios socioecondémicos

Establecer planes de prevencién para reducir elimpacto
de los fendmenos naturales

Abastecer la empresa de Pitahaya cuando losprecios
disminuyan

Diferenciar el producto por medio de laproduccion,
variedad de frutos y exportacion

Actualizacion constante de los estandares de calidadde los
alimentos

Ofrecer un folleto con los diversos usos ypreparaciones
del producto

Diferenciar de la competencia ofreciendo suplementode
pitahaya en un envase biodegradable

Aumenta los niveles de produccién del producto de
suplemento de pitahaya en el mercado nacional e

internacional
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4.1.4. FORMULACION DE LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS (LARGOPLAZO)

- Posicionar la empresa a nivel nacional e internacional.

- Aumentar el volumen de elaboracion de productos.

- Implementar talleres y campafias de venta del producto.

- Posicionar el producto en la mente del consumidor.

- Informar a los consumidores y distribuidores sobre los beneficios del producto.

- Establecer los estandares de calidad del producto para la exportacion a largoplazo.

- Contar con una amplia cartera de clientes y proveedores para el abastecimientode la materia
a largo plazo.

- Establecer un contrato para la compra del fruto a largo plazo, asi como uncontrato de
compra venta del producto a distribuir al mercado de Aruba.

4.1.5. PRESENTACION DE LAS MATRICES EFE Y EFI

e Matriz EFI
MATRIZ EFI
i TOTAL
FACTORES INTERNOS| PESO CALIFICACION
PONDERADO

FORTALEZAS
El producto posee un alto nivel nutritivo enel 0.15 4 0.6
sector agroindustrial.
Precio razonable de mercado dentro del 0.15 4 0.6
sector agroindustrial.

Producto con largo periodo de vida)  0.15 4 0.6
Estabilidad del producto a altas 0.15 3 0.45
temperaturas.

DEBILIDADES 0
Falta de conocimiento en la fabricacién del 0.1 2 0.2
producto.

Falta de apoyo del Gobierno en el sector 0.1 1 0.1
agroindustrial.
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No contar con los recursos financieros 0.12 1 0.12
necesarios.
Falta de tecnologia para la fabricacién del 0.08 2 0.16
producto.

TOTAL 1 2.83

1 = debilidad mayor
2 =dehilidad menor
3 = fortaleza menor

4 = fortaleza mayor

La puntuacion obtenida del anélisis de la Matriz EFI es de 2,83 superando a la media de 2,5, lo
que indica que la industria esta en una posicion interna fuerte y ademas existe viabilidad para

continuar con el proyecto.

e Matriz EFE
MATRIZ EFE

, TOTAL

FACTORES EXTERNOS PESO CALIFICACION
PONDERADO

OPORTUNIDADES
/Alta demanda de suplemento de pitahaya 0.25 4 1
Comercializacion del producto en supermercado,
y tiendas naturistas a nivel nacional e
_ _ 0.15 4
internacional, lo cual ayuda al sector
agroindustrial. 0.6
Posibilidades en la exportacion de suplementode 0.12 3
pitahaya del sector agroindustrial. ' 0.36
IAumento de proveedores a nivel nacional en el 0.15 4
sector agroindustrial. ' 0.6




AMENAZAS 0

/Aumento de empresas de bienes sustitutos. 0.05 2 0.1
Recesion economica del pais y posible 01 )
devaluacion. ' 0.2
Crisis sanitaria mundial. 0.08 2 0.16
Cambios en los estandares de calidad 01 .
internacional de los productos. ' 0.1

TOTAL 1 3.12

1 = amenaza mayor2 = amenaza menor

3 = oportunidad menor4 = oportunidad mayor
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La puntuacion obtenida del analisis de la Matriz EFE es de 3,12 superando a la media de 2,5,lo cual

significa que el sector se encuentra en un contexto favorable y existe viabilidad para continuar con

el proyecto.

4.1.5.1. Matriz Interna y externa

Resultados ponderados totales MEFL

Desarrollo de una estructura funcional, organizacional

lavado y extractoras.

i

g 3.02

=i

£ 9,00

= X 3,00 1.00
2

g I I I
% 9.00 P S

'% 3.00 v v VI
a 3.04

3 1.00 VI VII X
=

a

e arctol MEDIO  BATO

ALTO

MEDIO

BAJO

4.1.6. IDENTIFICACION DE LA VIABILIDAD ESTRATEGICA

Adquisicién de tecnologia de punta a nivel internacional, como maquinaria deseleccion,
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- Desarrollo de un plan ambiental que permita la incorporacion de una planta ecoldgica en la
zona.

- Contratacién de personal calificado en los procesos y manejo de la tecnologia.

- Identificacion de los factores como problemas econdmicos, tecnoldgicos, ecoldgicos, sociales
y politicos que ayuden a la identificacidn de las capacidadesy recursos a requerir en el mercado.
4.1.7. PRESENTACION DEL ANALISIS MATRICIAL

Puntaje en los factores internos: 2,83Puntaje en los actores externos: 3,12

ATAQUE ATAQUE RESISTA __4
ATAQUE RESISTA DESPOSEER 3
RESISTA | DESPOSEER DESPOSEER 2
4 I 3 2 !

Se puede observar que la matriz interna tiene un porcentaje ponderado del 2,83% y la matriz externa
un porcentaje ponderado del 3,12%, lo que indica que se encuentran en la parte central del
cuadrante, lo que significa que son resistencias, lo que significa que la empresa debe resistir a los
cambios que permitan el crecimientoy desarrollo. Asimismo, se debe implementar nuevas

estrategias que ayuden a la promocion y comercializacion del suplemento de pitahaya en Aruba.



Matriz de FODA cruzado
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MATRIZ FODA CRUZADO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

El producto posee un alto nivel nutritivo en elsector
agroindustrial.

Precio razonable de mercado dentro del sector
agroindustrial.

Producto con largo periodo de vida.

Estabilidad del producto a altas temperaturas

Falta de conocimiento en la fabricacién delproducto.
Falta de apoyo del Gobierno en el sectoragroindustrial.
No contar con los recursos financieros necesarios.

Falta de tecnologia para la fabricacion del
producto.

OPORTUNIDADES

ESTUDIO TECNICO

ESTUDIO MERCADO

IAlta demanda de suplemento de pitahaya.
Comercializacion del producto en supermercado Y|
tiendas naturistas a nivelnacional e internacional, lo
cual ayuda alsector agroindustrial.

Posibilidades en la exportacién de suplemento de
pitahaya del sector agroindustrial.

I/Aumento de proveedores a nivel nacionalen el sector|
agroindustrial.

Tener la mejora infraestructura en la region.

Incrementar el presupuesto en la compra demateriales,
materia prima para los procesos.

Invertir en maquinaria y tecnoldgica.

Promocionar estratégicamente el producto indicandolos
beneficios nutritivos que brinda al consumidor.

Desarrollar nuevos mercados considerando el altovolumen
de produccion de la pitahaya.

Ofrecer el producto mediante nuevos canales dedistribucion.
Participar en ferias y exposiciones culinarias.

Recesidn econdmica del pais y posibledevaluacion.
Crisis sanitaria mundial.

AMENAZAS ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO
/Aumento de empresas de bienes Realizar alianzas estratégicas con los Debido al facil acceso a la materia prima se pueden
sustitutos. supermercados y  tiendas naturistas para lafijar precios beneficios y accesibles del producto.

comercializacion del suplemento de pitahaya.
Elaborar planes de bioseguridad para el personal indicando
las medidas a tomar en caso

Ahorrar costos en la produccién del suplemento de
pitahaya.
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Cambios en los estandares de calidadinternacional
de los productos.

de presentarse dafios en la planta por factoresexternos.
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Formulacion de estrategias

Posicionar la marca en la mente de los consumidores de Aruba.

Aumentar el consumo del producto.

Establecer un plan de marketing en la distribucién y comercializacion delproducto.
Definicion de los objetivos estratégicos: (a 5 afios)

Alcanzar una participacion del mercado del 5% en la total de la exportacion desuplemento a
base de la cascara de pitahaya a Aruba.

Incrementar el monto de exportacion en valor de 3.2 millones a 5 millones y porconsiguiente
el volumen de los productos.

Incrementa el consumo del producto de suplemento de pitahaya en un 10% en elmercado de
Aruba.

Incrementar las ventas en un 5%.
Objetivo estratégico de Mercado

Posicionar a la planta productora, como la empresa de maximo cumplimiento de la necesidad
del mercado, superando su satisfaccion y expectativas, contando conun disefio de gestion de
mercadeo innovador para cumplir con una elevada propuesta de valor emocional en funciones
relacionadas con el ciclo de vida del producto, cumpliendo, también, con las estrategias
comerciales para entregar valor a los grupos de interés del proyecto; estrechamente vinculado
y condicionante de los objetivos estratégicos de la investigacion: técnicos, organizativos y
econdmicos-financieros.

Objetivo estratégico Técnico Operacional

Posicionar a planta productora, como la organizacién de mejor propuesta de valorracional en
cumplimiento del rol benefactor de la propuesta de valor emocional del estudio de mercado,
con caracteristicas de calidad total e innovacidn ycaracteristicas psicosociales que demanda el
mercado objetivo, cumpliendo, también, con los pilares de la gestion de operaciones,
entregando valor a los grupos de interés del proyecto, superando las expectativas del cliente;
estrechamente vinculado y relacionado a los objetivos estratégicos en la investigacion: de

mercado, organizacional y econdmica-financiera.
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Objetivo estratégico Organizacional y Legal

Posicionar a la planta productora, como una empresa con un modeloorganizacional de
procesos, desarrollando de una cultura organizacional orientadaal mercado, y contar con capital
humano de excelencia, altamente motivado, capacitado y con autonomia para el desarrollo de
la identidad, la innovaciéon y Optima calidad del negocio, con elevadas posibilidades de
desarrollo personal y compromiso, cumpliendo todas las normas legales, de constitucion y de
gestion, entregando valor a los grupos de interés del proyecto, estrechamente vinculado y
relacionado a los objetivos estratégicos.
Objetivo estratégico Econdémico y Financiero

Posicionar a la planta productora, como una empresa con dptima gestion econémica
(maximizando beneficios de la estructura econdémica) y dptima gestionfinanciera (maximizando
beneficios de la estructura financiera), con la finalidad de obtener un flujo de ingresos de alto
rendimiento que logren cubrir todos los costos y gastos generados por la empresa y generar una
elevada rentabilidad, entregando valor a los grupos de interés del proyecto, estrechamente
vinculado yrelacionado a los objetivos estratégicos de los estudios: de mercado, organizacional

y técnico.

4.2. ESTUDIO DE MERCADO

4.2.1. IDENTIFICACION DEL TAMANO DEL MERCADO OBJETIVO Y DELA
CANTIDAD DEMANDADA
Demanda insatisfecha de los productos de suplemento a base de cascara de pitahaya antela

falta de produccién y exportacion al pais de Aruba.

Identificacidn de variables del estudio de mercado (Matriz identificacion de variables)

DEFINICION
VARIABLES DIMENSIONES [INDICADORES
CONCEPTUAL




Los mercados de consumose
refieren a una situacionde

mercado en la que los

Culturales

Lugar de compra
Frecuencia decompra
Motivo de compra

compradores  son  los Personales Estilo de vida
Estado de lealtad
consumidores finales de Gustos y
bienes y servicios —— preferen(;las
_ Psicologicos Indica la salud deun estado

proporcionados por los Motivacion
productores, ya sea para Percepcion

) ) Aptitudes
consumo  inmediato o

Sociales Grupo dereferencia

continuo o por servicios

Clase social de losclientes

MERCADO cuyos mercados tienen Familia
CONSUMIDOR caracteristicas psicoldgicas,
demograficasy de Demograficos Nivel de ingreso
comportamiento Ubicacion actual
- Capacidad de pago
especificas. y datos P pag
demograficos relacionados
con los consumidores.
(Yamashita y  Gouvéa,
2020).
Mercado  competidor  seProducto Calidad
. . Marca
define como la capacidad de _ — _ _
Precio Relacién precio —calidad
capturar y mantener unaparte
del mercado extranjero paraPlaza Percepcion de la
naindustri roducto. E localizacion de la
unaindustria o producto. Es competencia
claro que esta capacidad sePromocion Promocion en ellocal
deriva de factores propios del Prom_ouon atravegde
nuncios, redes sociales,
contexto internacional, las pagina web.
MERCADO N
condiciones
COMPETIDOR

estructurales de los paisesy|
las industrias, las politicas
macroeconémicas y
sectoriales, y el grado de
eficiencia de las empresas en
las distintas etapas de la

cadena. (Navarro, 2017)
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Mercado de

dos productos que se pueden

productoSustitucion

sustitutos, estos son al menosiservicio a servicio

Fijacién de preciosdel
servicio.

Disminucién deingresos y
beneficios.

Afectan al nivel de

COMPLEMENTARIOS

ingresos a partir dearticulos
conocidos en el mercado

(Navarro, 2017).

utilizar  para  satisfacer| negociacion frente a los
algunas de las mismas clientes.
VIERCADO DE )
necesidades de log
PRODUCTOS ) )
consumidores. A los ojos de
SUSTITUTOS _
los  consumidores,  son
elementos iguales,
similares 0 comparables de
otro  producto  (Navarro,
2017).
Mercado  de  productosComplementacién de [Penetracion delmercado
complementarios se defineproductos Desarrollo deproductos
Desarrollo demercado
MERCADO DE como la oportunidad que Diversificacion
PRODUCTOS tienen las marcas para generar

MERCADO EXTERNO

importacion y exportacién de
los productos, asi como el
ingreso y salida de dinero del
exterior. (Huerta, et al.,2010)

Mercados externos, se daporPresencia
la internacionalizacionde laspaises exportadores

empresas en cuanto a ladelproducto

Valor promedio mensual
deexportaciones
Preciodeexportaciones

v" Variables del mercado consumidor

VARIABLES

DIMENSIONES

INDICADORES

MERCADO
CONSUMIDOR

Culturales

Lugar de compra
Frecuencia de compra
Motivo de compra

Personales

Estilo de vida
Estado de lealtad
Gustos y preferencias

Psicologicos

Indica la salud de un estado
Motivacion

Percepcion
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Aptitudes

Sociales

Grupo de referencia
Clase social de los clientes
Familia

Demogréficos

Nivel de ingreso
Ubicacion actual

Capacidad de pago
v Variables del mercado competidor
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES
Producto Calidad
Marca
Precio . Relacion precio — calidad
MERCADO
COMPETIDOR Plaza Percepcidn de la localizacion de la
competencia
Promocion Promocion en el local

Promocién a través de nuncios, redessociales,
pagina web.

v Variables del mercado de productos sustitutos
VARIABLES DIMENSIONES [INDICADORES
VIERCADO DE Sustitucion de [Fijacion de precios del servicio.
PRODUCTOS servicio a servicio Dlsmmucmq de ingresos y b_epef|C|os.
IAfectan al nivel de negociacion frentea los
SUSTITUTOS clientes.

v Variables del mercado de productos complementarios

VARIABLES DIMENSIONES |INDICADORES
MERCADO DE Complementacién de [Penetracién del mercado
PRODUCTOS productos Desarrollo de productos

COMPLEMENTARIOS

Desarrollo de mercado
Diversificacion

v" Variable del mercado externo

VARIABLES

DIMENSIONES

INDICADORES

MERCADO EXTERNO

Presencia de
paises exportadores

delproducto

Valor promedio mensual
Precio de exportaciones

deexportaciones
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e ldentificacién del mercado potencial
En cuanto al mercado potencial del pais de Aruba en la actualidad es de 107,908 personas,
asimismo se muestra la tasa de crecimiento e indicadores que interfieren en el consumo del
producto de suplemento de pitahaya (countrymeters, 2022).
Asimismo, los habitantes de Aruba se componen de una amplia mezcla internacional de gente
bien educada con un caracter agradable y gusto por la hospitalidad. (TRIPADVISOR, 2022)

Figura 12

Tasa de crecimiento 1952 -2022

Tasa de crecimiento 1952 - 2022

2022
Tasa de crecimiento: 0.45
0

N/

Tasa de crecimiento %
(4]

-5

\‘:36’7/ \95% \9560 \%6& ‘\96% »\911 \%16 \9%0 \Q%h »\Cb%'b \Cb%’l \99’6 1000 rLBQD( rlQQ% rLQ’\rL 7«0\6 ?S)'),Q

Fuente: countrymeters (2022)

Figura 13

Religion de la poblacion de Aruba

Religion en Aruba

Religion Numero de seguidores Porcentaje de Ia poblacién total
Cristianismo 99 167 91.9 %
Sin religion (Ateismo) 6474 6.0%
Religiosidad popular 1403 13%
Judaizsmo 432 0.4 %
Islam 216 0.2 %
Otros 108 0.1%
Budismo 108 0.1%

Fuente: countrymeters (2022)



Figura 14

Poblacién de Aruba 1951-2022
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Fuente: countrymeters (2022)

Figura 15

Historia de la poblacién de Aruba 2010-2022

Historia de la poblacion de Aruba

Ao Poblacion

104 060

105 115

106 080

107 015

Fuente: countrymeters (2022)

Tasa de crecimiento
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Figura 16

Proyeccidn de la poblacion de Aruba 2020-2070

Proyeccion de poblacion (2020-2100)

2020 106 441 MNIA %6
2025 108 111 1.57 %
2030 109 371 1.17 %
2035 109 886 0.47 %
2040 109 441 -0.40 %%
2045 108 183 -1.15 %
2050 106 589 -1.47 %
2055 105 191 -1.31 %
2060 104 208 -0.93 %
2065 103 538 -0.64 %
2070 102 952 -0.5T7 %

Fuente: countrymeters (2022)

Figura 17

Ciudades més pobladas de Aruba

# Ciudad Poblacién
1 Oranjestad 29,998

2 Tanki Leendert 21,500

3 San Nicolas 15,200
4 Santa Cruz 12,900
5 Paradera 12,000
o Savaneta 11,500

Fuente: countrymeters (2022)

En cuanto al mercado potencial en el pais de Aruba es de 107, 908 habitantes, esta poblacion
es actual, es decir de la fecha de 12 de diciembre de 2022 (countrymeters, 2022).



Figura 18

Decreto Supremo N° 009-2009-MINAM

Reloj de poblacion de Aruba

107 908
51 199
56 709

959
1

771

227

415

1

Poblacion actual

Poblacion masculina actual
(47.4%)

Poblacion femenina actual
(52.6%)

MNacimientos este ario
MNacimientos hoy

Muertes este ano

Muertes hoy

La migracion neta este ario

La migracion neta hoy

Crecimiento poblacional este
anfno

Crecimiento poblacional hoy

12-11-2022 09:12:41

Fuente: countrymeters (2022)

Segmentacion
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NOMBRE DEL PROYECTO: Proyecto de inversion para la instalacion de una planta
productora de suplementos a partir de la de la cascara de pitahaya para su exportacion a Aruba,

2022

PROBLEMA DEL MERCADO: Demanda insatisfecha de los productos de suplementoa base
de cascara de pitahaya ante la falta de produccion y exportacién al pais de Aruba.
PROPUESTA DE VALOR DEL MODELO DE NEGOCIO:

- Emocional: El beneficio de consumir un fruto que permitira contrarrestar enfermedadescomo

cancer de colon y diabetes, pues su sabor y olor sera agradable con presentacion eco amigable.

- Racional: El olor y sabor agradable del producto, ademas de la utilizacién de envases eco

amigables.

SEGMENTO SEGUN EL MODELO DE NEGOCIO:

Tiendas especializadas



Supermercados
Bases para segmentar

Nivel Ubicacién Valor de uso o valor agregado o utilidad
socioecondémico/estilos  de | segmentacién buscada
vida u otros segmentos geogréfica

1. Alto (A) 1. Aruba 1. Seguridad alimentaria

2. Medio (B) 2. Producto benefactor

3. Bajo (C) 3. Cuida el medio ambiente

4. Mejora la calidad de vida y estilo de vida

3 1 4 12

El modelo del negocio de la empresa se basa en lo emocional por medio del beneficio de consumir un
fruto que permitird contrarrestar enfermedades como céncer de colon y diabetes, pues su sabor y olor
sera agradable con presentacion eco amigable. Asimismo, en lo racional corresponde al olor y sabor

agradable del producto, ademas de la utilizacién de envases eco amigables.

Ademas, el proyecto es seguro ya que contard con una adecuada infraestructura industrial que garantizara el
cumplimiento de mantener la calidad del producto “suplemento de pitahaya”, el cual es actualmente es
importado; finalmente, esta dirigido a los niveles socioeconémicos A, B 'y C porque son este segmentode

familias de Aruba que tendran la capacidad econémica de poder adquirir el producto.

Poblacion

Con respecto a los negocios que se encuentran en el pais de Aruba son 11 entre

supermercados Y tiendas especializadas.

Figura 19

Supermercados y tiendas en Aruba

tiendas supermercados X

g PR—
#
u

3

0 Tesco Supermarket

m Wai Fat Supermarket

Fuente: countrymeters (2022)
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Muestra

Para hallar el tamafio de la muestra se aplicara la férmula de poblacion finita la cual es:

N+Z2+prq
e=(N=-1)+2%2*p=q

n=

Dionde:
n=Tamafio de muestra
N =Poblacion =11
£ =MNrvel de confianza = 93% (1,96)
p =Probabilidad a favor = 30% (0,5)
q=Probabilidad en contra = 50% (0,5)
g = emror de estimacién = 5% (0,03)
S1endo el tamafio de la muestra: n= 1072
En cuanto a la muestra se determinara por toda la poblacion en cuanto a supermercados y tiendas

especializadas en Aruba.

Determinacion del Mercado Objetivo a partir de informacion primaria o secundaria.
Proyeccién y Balance Oferta Demanda

El presente proyecto se realiza en base al suplemento a base de la cascara de pitahaya, siendo
un producto novedoso para el sector agroindustrial, asimismo se cuenta con informacion sobre
la demanda y oferta en el mercado potencial de 107, 908 habitantes enpais de Aruba. Asimismo,
se menciona que el mercado objetivo son todos los supermercados y tiendas especializadas que
estan comprometidas con el medio ambientedel sector socio econdmico A, B'Y C, También se
puede observar que la demanda no satisfecha se asemeja a la demanda proyectada, por lo que
es viable el desarrollo de la investigacion.

Analisis de la demanda

Actualmente el pais de Aruba esta compuesto por 107, 908 habitantes quienes emplean el fruto
de pitahaya en grandes cantidades y demanda un alto nivel del fruto, es por ello que en la

siguiente tabla se explica la demanda que tiene la poblacion con respecto al fruto



Tabla 6

Anélisis de la demanda de pitahaya en Aruba 2019-2022

ARO DEMANDA (kg)
2019 16,355
2020 5,995
2021 10,650
2022 4,693

Fuente: Elaboracion propia
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La tabla 6, muestra que la demanda de 16,355 kg del fruto de pitahaya por Aruba en el afio

2019, asimismo la demanda para el afio 2022 fue de 4,693 kg.

Proyeccién demanda

En la siguiente tabla se observa que la demanda proyectada serd en unidades a producir teniendo
como resultado desde el afio 2023 312,000 unidades hasta el 2027 con 411,480unidades, esto

se relacion a la produccion de 125 u/h de 250 g.

Tabla 7

Demanda proyectada de 2022-2025

Afio Demanda proyectada (Un)
2023 312,000
2024 336,960
2025 361,920
2026 386,880
2027 411,840
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Fuente: elaboracion propia

Anélisis oferta
En la siguiente tabla se puede observar que la oferta del fruto de pitahaya Aruba en el afio2019
es de 43,480,985 kg., asimismo en el afio 2022 fue de 9,572,858 kg.

Tabla 8

Oferta de pitahaya a Aruba 2019-2022

ANO OFERTA (KG)
2019 43,480,985
2020 8,094,356
2021 122,475
2022 9,572,858

Fuente: Ministerio agrario y riego (2021)

Proyeccion de oferta

Asimismo, en la tabla 9 se observa la oferta proyecta en base a unidades del producto de
suplemento de pitahaya a oferta a Aruba en el afio 2023 de 4,680,000 un., mientras que en el
afio 2027 una oferta proyectada de 6,177,600 un.

Tabla 9

Oferta proyectada 2022-2025

Afio Oferta proyectada (Un)
2023 4,680,000
2024 5,054,400
2025 5,428,800
2026 5,803,200
2027 6,177,600

Fuente: Elaboracion propia



4.2.2. CUADRO OMEIM DEL ESTUDIO DE MERCADO

PROBLEMA CENTRAL: Demanda insatisfecha de los productos de suplemento a base de cascara de pitahaya ante la falta de produccién y

exportacion al pais de Aruba.

PROPUESTA DE VALOR DEL MODELO DE NEGOCIO (BENEFICIOS): El beneficio de consumir el producto de suplemento de pitahaya
permite contrarrestar enfermedades cancer al colon y diabetes.

NOMBRE DEL PROYECTO: Proyecto de inversion para la instalacion de una planta productora de suplementos a partir de la de la cascara de

=ESTR
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pitahaya para su exportacion a Aruba, 2022
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LARGO
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Plaza: la planta
productora estarg
ubicada en
Lambayeque.
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4.3.3. IDENTIFICACION DE LA VIABILIDAD DE MERCADO

En conclusidn, se ha evaluado la existencia de demanda insatisfecha por la falta de inversion
publica/privada en el sector agroindustrial, ya que las empresas peruanas brindan servicios de

exportacion al mercado de Aruba. Por lo tanto, pretende cubrir el 100% del mercado

mencionado.

Por lo tanto, las siguientes estimaciones se presentan basandose en la demanda del producto en

si:

Tabla 10

Demanda no atendida de 2023-2026

AR DEMANDA OFERTA DEMANDA NO
PROYECTADA (Un) |[PROYECTADA (Un) |ATENDIDA (Un)

2023 312,000 4,680,000-4368000

2024 336,960 5,054,400-4717440

2025 361,920 5,428,800-5066880

2026 386,880 5,803,200-5416320

2027 411,840 6,177,600-5765760

Fuente: Elaboracion propia

Como se muestra en la tabla, para obtener la demanda insatisfecha se tuvo que restar la demanda
proyectada en unidades con la oferta proyecta en unidades. Por consiguiente, seobtuvo que para
el afo 2023 se calcula una demanda insatisfecha de -5,040,000 unidades,asimismo para el afio

2027 serd una demanda insatisfecha de -6,652,800 unidades.




4.3.ESTUDIO TECNICO
4.3.1. CAPACIDAD O TAMANO DEL PROYECTO
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ESTUDIO TECNICO

OBJETIVO - META — ESTRATEGIA - INDICADORES Y MEDICION DE INDICADORES (OMEIM)

CAPACIDAD O TAMANO DEL PROYECTO:

La planta industrial se ubicara en Lambayeque abarca una superficie de 14 231 Km2. El
tamafio de la planta productora de suplemento de pitahaya tendra una superficie de 50,000

m2. Exactamente por el panamericana.

Capacidad inicial: la planta procesadora de suplemento de pitahaya producira 4,368,000
unidades estimadas en un 100% de su capacidad durante el primer afio, lo que equivale g
una produccion diaria de 1 000 u/dia y de 125 u/h.

Capacidad instalada: El proyecto tiene una capacidad de produccion instalada de
4,368,000 unidades/afio de suplemento de pitahaya, comparado con la produccion diaria de
1,000 unidades.

TAMANO DEL MERCADO OBJETIVO Y CANTIDAD DEMANDADA:
La cantidad demandada de suplemento de pitahaya 4,368,000 unidades al afio,lo
que equivale a una produccidn diaria de 1 000 unidades.

Para determinar la el tamafio del proyecto o la capacidad de la planta se describe

las siguientes funciones como:
Tamafio - mercado

Los factores de tamafio del mercado se basan en la demanda esperada y analizala
participacion de nuestros clientes y la aparicién de nuevos competidores en el

campo.
Tamafio -tecnolégica

Para determinar la altura total, otro factor a considerar es la tecnologia utilizada,ya
que en la produccion del producto se utilizaran diversos equipos y herramientas de
almacenamiento como seleccionadora de pitahaya, maquina de lavadora de

pitahaya y maquina pulpeadora, molino, etiquetado y envasadora.
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iii. Tamafo — disponibilidad de materiales

Para la obtencion de materia prima se considera los principales productores de Piura con U

iv. Tamano- financiamiento

Se requiere financiamiento de inversionistas y bancos que permitiran financiar el proyecto

mas baja del 18%.

v.  Tamafio -costo unitario

El costo unitario del producto en el mercado internacional sera de USD $ 15 decada frascq

vi. Tamario -rentabilidad

| a planta productora de suplemento de pitahaya espera obtener un 100% de la rentabilidad

para su comercializacion en el mercado internacional.
vii. Seleccion del tamafio e identificacion/estimacion de la capacidad de disefio efe|

El tamafio que prevé la planta productora es de 5,040,000 unidades de 250 gr cada frasco,

La inversion propuesta sera del 30% vy el resto estaragarantizado con préstamos bancarios, en este caso sera el Banco de Crédito del Perd, ya que ofrece la tasa de interés rgal

na produccion de 3 hectareas.

y la mejor opcion disponible para el proyecto es buscar intereses depréstamo en USD.

de 250 g, mediante el operador logistico FOB.

esto con respecto a la demanda y produccion del producto por partede la organizacipn,

ctiva y capacidad real del proyecto

asimismo se piensa desarrollar 125 u/h, asimismo semanal 7000 u.
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LOCALIZACION: LOCALIZACION:
Macrolocalizacion Microlocalizacion
Segln Matriz de Macro localizacion se determind que de las 3 regiones la mejorSegun la matriz de micro localizacion se basa en los criterios de clima favorable,
localizacion es en Lambayeque. Para ello se llevara a cabo un estudio macro ubicaciénparacosto del terreno, costo de servicios, entre otros, por lo que se decide instalar la
identificar la localizacion de la planta, ya sea segun su area geografica, social ejplanta en Olmos, Lambayeque. Asimismo, se encontrd que esta region posee una
institucionales. produccion del 80 hectareas de pitahaya a través de proyecto de Terra en Olmos.
Lambayeque Pomalca Pimentel
Factores Peso |Lambayeque Piura Cajamarca
Hagtor Pes | Calificac | Ponder | Calificac | Ponder | Calificac | Ponder
0 ion ado ion ado ion ado
Calificacion [Ponderado (Calificacion Ponderado [Calificacion Ponderada
Racilida 30 2 0,3 2 0,3 2 0,3
d de | %
Econémico 3B 4 1,5 2 1,05 1 0,35 acceso
(Disponibili %
Ubicacio | 25 | 3 0,6 3 0,6 3 0,6
dad MP,
n del | %
Mano de
terreno
obra)
- Cercania | 25 | 2 0,4 2 0,4 2 0,4
Geogréficos 20 3 0,6 3 0,6 2 0,6
. a %
(Clima, %
L clipntes
contaminacion,
rutas) Gercania | 20 | 4 1,2 3 0,9 3 09
- a %
Social 25 2 0,4 2 0,4 2 0,4
(comunidady %
ambiente)
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proveed
ores

Institucionales 20 0,3 0,4 0,3
(normativas, |%
reglamentos
)
1 2.8 2.45 1.65

»® “—? S

;gi ey
e

Municipaiidad Provincial de
Lambayeque

CANBAMEOUE

PRODUCCION Y CAPACIDAD DE DISENO

Se espera producir 125 u/h, 5,040,000 durante el afio 2022, por lo que la capacidad de disefio de la planta es de 14 231 Km2.
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PRODUCTO (DISENO): se establece por el disefio abierto y equipado con infraestructura y alta tecnologia de la planta, para lo cual disponemos de procesos de seleccion,
lavado y elaboracion del suplemento de pitahaya, ademas de empaque, embalaje y etiquetado. Asimismo, el producto de suplemento de pitahaya es de vital importancia

para el consumo de las personas que padecen enfermedades como cancer y diabetes.
Se detallara las maquinas para la realizacion y produccion del producto:

Seleccionadora de pitahaya: Las seleccionadoras de fruta son maquinas que sirven para clasificar la fruta durante su proceso de postcosecha. Estas maquinas, en ocasiones,
también se utilizan para limpiar o encerar las frutas, pues en procesos previos a la propia seleccién la maquina incorpora mecanismos de lavado, secado o encerado.

Lavadora de fruta para pulpas de fruta es una maquina para lavar y cepillar frutas citricas con agua.En la parte superior de la maquin se colocan boquillas para aplicar agua

sobre la fruta..
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Maquina automatica de pelado de frutas y verduras: Esta maquina automatica de pelado de frutas y verduras es ideal para pelar melones de tiras grandes, como calabaza,

sandia y melon..
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Molino: HCS nuestros ingenieros han desarrollado un nuevo tipo de equipo de trituracion de alta eficiencia durante mas de 20 afios, la trituradora de cono de cilindro Unico

con sistema hidraulico impulsado. La trituracién primaria, secundaria, terciaria y fina son todos los procesos en los que se utiliza con frecuencia

Llenadora: Es adecuado para productos farmacéuticos convencionales, como polvos, granulos o granulos, asi como para productos nutricionales, como hierbas, vitaminas
o incluso productos especiales con propiedades adhesivas, abrasivas, fibrosas o de otro tipo. Esta maquina de ahorro de espacio maneja facilmente el cambio, el formato
y la precision de la dosificacion.

Modelo: CFM2200 CFM3200 CFM6600

Max. salida(Céapsulas / hora): 132000 192000 396000
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Etiquetadora: Las maquinas rotuladoras, también conocidas como etiquetadoras, son una excelente opcion para etiquetar y organizar articulos personales y de oficina.
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PRODUCTO (CALIDAD):
Calidad del producto

Las empresas clientes podran solicitar los pedidos del producto que requieren mediante la pagina web o via telefénica. En la misma linea, la recepcion de los pedidos

estara a cargo de los asistentes administrativos encargados de la zona de comunicaciones con el cliente.

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO
Nombre del producto Suplemento de pitahaya
Nombre cientifico Hylocereus Undatus, Triangularis o Selenicereus
Denominacion comercial MV
Origen de la especie Originaria de Colombia, se encuentra actualmente en paises como Ecuador, Per(,
Bolivia y otros paises de Centroamérica..
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Caracteristicas del producto

Suplemento de pitahaya con alto valor nutricional con agradable sabor y olor,rico

en proteicas y vitaminas.

Nivel de desarrollo en Lambayeque

Oferta exportable nacional e internacional

Principales zonas de produccién en Lambayeque

Olmos, Incahuasi, Ferrefiafe y Jayanca.

Partida arancelaria

08 - Frutas y frutos comestibles; cortezas de agrios (citricos), melones o sandias.
0810 Las demas frutas u otros frutos, frescos.

0810.90

Los demas. 0810.90.40.00

Pitahayas (Cereus spp.). Frescas.

\Valor nutricional

\VALOR ENERGETICO 758/178 KJ/KcalGRASAS
« Acidos grasos saturados0 g

0g

HIDRATOS DE CARBONO

IAzUcares
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44 g
42 9
PROTEINAS 0,6 g

SAL 0,02 g

Presentacion y empaque comerciales

Envase de vidrio por 250 g

Principales mercados de exportaciones

IAruba, Estados Unidos, Reino Unido

OMG y

alergénicos

No contiene alérgenos (segln el Anexo Il del REGLAMENTO(UE)

1169/2011), libre de Organismos Modificados Genéticamente

\Vida util y estabilidad

B meses en condiciones dptimas de almacenamiento: temperatura 18°C, humedad
relativa 12-16%.

Indicadores

Mano de obra
Tecnologia
Envase
Productividad

Clientes (Supermercados y tiendas)
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Materia prima

PROCESOS (DISENO):

Diagrama de Flujo del proceso administrativo

’
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!
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— Mo ———




85

Diagrama de flujo del proceso productivo de la planta productora de suplemento pitahaya
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PROCESOS (CALIDAD):

Indicadores de produccion

Recepcion de la materia prima
Proceso del producto como lavado, coccidn, mezclado, preparaciénEtiquetado,
envasado y etiquetado del producto

i/Almacenamiento del producto terminado

Productividad

Productividad = Produccién obtenida / Cantidad de factor utilizado

P=1000 u/ 8 horas = 125 u/h

Capacidad instalada

1 000 producto de suplemento de pitahaya al dia

Indicadores de tiempo estandar de costos

Tiempos en la seleccion de la materia prima
Tiempos de transporte de la materia y producto del campo a la fabricaTiempos de
entrega

Tiempo del proceso producto

Mano de obra

Personal administrativo y operativo

Plan agregado de produccidn del producto

Se contara con un plan de produccion ante sismos, ausencia de materia prima,
por lo que se prevé el contar con diversos proveedores a nivel nacional
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PRODUCCION - MANTENIMIENTO

La infraestructura y maquinaria de la planta mantendran en perfecto estado, por lo que se
contara con un plan de mantenimiento, el cual permitira logra la maxima optimizacion del
producto con la finalidad de lograr la calidad en el tiempo a la empresay por ello es clave la
limpieza en el sector. De esta manera, en el presente proyecto se hara un mantenimiento
preventivo con la finalidad de que los equipos con los que se cuenta se encuentren en
Optimas condiciones y halla produccion de calidad.

Asimismo, se contara con un operario externo a la empresa quien realizara el
mantenimiento de la planta de manera trimestral. Se estima que el presupuesto para dicho
operario sera de 4350 soles trimestral.

El presupuesto para el operario de mantenimiento es de 2,800 soles trimestral.

En el caso de mantenimiento la planta debera encaminar los siguientes objetivos en funcién
al mantenimiento de la maquinaria, calidad y mano de obra a contar para los procesos
operativo.

Optimizacion de la maquinaria para la produccion

Disminucion de los costos de mantenimiento

Optimizacion del recurso humano

Maximizacion de la vida de la maquinaria

Asimismo, se prevé el desarrollo de las actividades que permitiran alcanzar una mayor
confiabilidad en los equipos, méaquinas y tecnologia y tiene como fin:

Reparar las fallas de los bienes

Disminuir las fallas

Evitar detenciones intiles o por maquinas

Evitar accidentes

Balancear el costo de mantenimiento

PRODUCCION - GESTION AMBIENTAL

La planta establecera programas de control en relacion al cuidado del medio
ambiente, para ello se utilizara envases biodegradables y el producto sera 100%.Los
diferentes procesos y operaciones que se llevaran a cabo en la planta puedengenerar
algunos efectos o dafios ambientales, por tal motivo es de vital importancia contar
con planes de prevencion, implementar sistemas de seguridad en el trabajo y un

comité que vele por la seguridad de los clientes.

Asimismo, se considerara el mantenimiento que se realizara a la infraestructurade

la edificaciones y maquinaria en la planta, por lo que se incluye os siguientestipos:

Limpieza: se realizard una limpieza constante a la maquinaria e instalacion de la
planta para evitar contaminacion y acumulacion de residuos inorganicos.
Inspeccién: se realizara un adecuado control y supervision de la infraestructura y
maquinaria a fin de generar que estas supervisiones ayudan a mejorar el producto
de forma eficiente, reduccién de costos yla utilizacién del 100% de la tecnologia y
maquinaria en un 100% parasu productividad.

Reparacion y reemplazo: se realiza un adecuado monitoreo de lamaquinaria €
infraestructura con el fin de identificar las fallas o posiblesproblemas.

Cimentacidn: corresponde a la cimentacion de la planta productora estocon el fin de
prevenir problemas durante el proceso de fabricacion del producto.
Sefializaciones: se realizan sefializaciones para el transporte del producto a las
diferentes areas por el personal operativo a cargo.
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PRODUCCION - MANO DE OBRA:

Para el procesamiento del producto se contara con personal operativo y administrativo los cuales son:

Mano de Obra Numero de Sueldo Meses al afio
personal

Personal enplanta {10 S./ 2500 12

Supervisor deplanta2 S./ 2230 12

Inspector de la 1 S./ 1227 12

calidad

Operario de 1 S./ 1450 12

mantenimiento

Personal de 3 S./ 1200 12

almacenamiento

PRODUCCION - CADENA DE SUMINISTRO:

Para el desarrollo del proceso de produccion del producto de suplemento de pitahaya se contara con los siguientes pasos:
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Fabrica Transporte logistico Almaceén - Centro de distribucion
CALCULO OPTIMO DE PLANIFICACION OPTIMA OPTIMIZACION DE RUTAS OPTIMIZACION DE / GESTION DE INVENTARIO
PEDIDOS A PROVEEDORES DE LA PRODUCCION DE DISTRIBUCION CARGAS EN TRANSPORTE EN EL ALMACEN
OPTIMIZACION DE
CARGAS EN ALMACEN
PLANIFICACION OPTIMA
DEL PERSONAL EN ALMACEN
PEDIDOS A Logistica inversa
DOMICILIO

Cliente final

PLANIFICACION OPTIMA
OPTIMIZACION DE LA DE FLOTAS Y PERSONAL
REPOSICION

Tienda - Punto de venta

PREDICCION DELA

Transporte logistico
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REDACTAR LA
VENTAJA
ESTRATEGICA DE
INNOVACION

OBJETIVO MEDICION
. INDICADOR
ESTRATEGIAS ~ ESTRATE  OBJETIVO [ESTRATEGIA INDICADORES PARA
DEL GICO ESPECIFI COopERACIONES/PRODUCC  INDICADOR ES[PARA LA ALTA  VERIFICAR
ESTUDIO DEL (META) CUMPLIMIE
TECNICO ESTUDIO (5 Ps) NTO
TECNICO
DE LA META

CONSIDERAR PREVIAMENTE:
1.- SISTEMA DE PRODUCCION DEL PROYECTO:

(1) AJUSTADA - PULL, el sistema de produccién pull (tirado) se basa por la planificacion del analisis de la demanda de cliente y la gestion de los
stocks. Asimismo, depende la orden de fabricacion del producto por parte de los clientes a fin de abastecer con un determinado stock del producto
de pitahaya a la poblacion de Aruba. en ese sentido la orden de produccion se relacion en funcién a la demanda permitiendo que la plantaposea I3
cantidad suficiente de la materia prima y proveedores para el abastecimiento del furto.

(2) TRADICIONAL — PUSH, para el desarrollo del sistema de produccién push (empujado) la planta establecera ordenes de trabajo en relacion a
las etapas de proceso o subprocesos independientes relacion a la elaboracién del producto de suplemento de pitahya. Asimismo, se identificaran
posibles previstos y pedidos de fabricacién como del producto y agua.

(3) CUELLO DE BOTELLA, €en el proceso de produccion es una etapa de la cadena de produccion que se realiza de manera mas lenta que las
demas. En ese sentido la produccion de proyecto se basa en el proceso productivo pierda oficina, asi como el aumento de los costos de produccion, los
cuales son generados por la fala de tecnologia 0 maquinaria éptima para el desarrollo del producto.

2.- MODELO DE INTEGRACION EN LA CADENA DE SUMINISTRO: VERTICAL HACIA ATRAS Y/O HACIA ADELANTE Y/O
HORIZONTAL
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produccion, asimismo la

Esto, equivale inicialme
suplemento de pitahaya

Asimismo, la produccior
finalmente 2534400 fras

4.- INDICADORES CLA
INDICADORES DE EF

Recursos planificados

1
[msoe |
= == B EE

B.- TIPO DE PRODUCCION: PRODUCCION TIPO TALLER O PRODUCCION INTERMITENTE (EN SERIE O EN LOTES) OPRODUCCION CONTINUA

Para la produccion de tipo taller o produccion intermitentes la planta indicara el proceso productivo del producto de suplmento de pitahya enfuncion al flujograma de

capacidad sera anual, semanal y diaria.

hte a 160 frascos/dia, o 20 frascos/hora, o 3520 frascos/mes, o 4 800 frascos/afio. Este seria el tamafio inicial de lacapacidad de produccion de
ontemplado en el proyecto de inversién proyectado a 5 afios

intermitente por lote en el turno de ocho horas seré de 20 frascos/minuto, o 1200 frascos/hora, 0 9600 frascos/dia, 0211200 frascos/mes y
cos/afio.

AVE:
CIENCIATOTAL
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Recursos utilizados
Personal

Insumos (materiales)
Magquinas y equipos
Rotacién de personal
Uso de capital
Instalaciones
Satisfaccion del cliente
Calidad del producto
Confiabilidad del producto
Rendimiento
Productividad
Retencion de clientes
Nuevos productos

INDICADOR DE PRODUCTIVIDAD MONOFACTORIAL Y MULTIFACTORIAL

Productividad de la mano de obra (Ventas netas y salarios pagados)

Productividad de la materia prima (toneladas de suplemento de pitahaya producida, volumen de materia prima- fruto pitahaya) y(volumen
de pitahaya procesado e ingresado).

Productividad multifactorial se da por el ingreso de las unidades producidas de suplemento de pitahaya, trabajo, materia prima, energia,capital y
varios.
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CORTO PLAZO

Posicionar a
planta
productora,
como la

Tener la
capacidad de
producir 100%

de
unidades
pertenecient e

a la
demanda a
cubrir y
hacer
capacitacion es
constantes

LAS 5 P DE
OPERACIONES

equipada para la

de contar con
mantenimiento delalmacén.

con los protocolos para el

recepcion de materias primas y

Procesos: Establecer y cumplir

desarrollo de las actividades de

LASPARA LAS 5P

ELEMENTOS

Producto: la planta productora dgOPTIMIZAC
suplemento de pitahaya estaralON:

correcta )
elaboracién del producto, ademas!-~ Capacidaddel
un adecuadoroyecto

?.- Indicadoresde
macro 'y

DE EFICIENCIA
TOTAL

Eficiencia de la
Disponibilidad de
Tiempo Productivo

X

Eficiencia en el uso de
la Capacidad
Productiva de los
equipos
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organizacio n
de mejor
propuesta de
valor
racional en
cumplimiento
del rol
benefactor de
la
propuesta de
valor
emocional del
estudiode
mercado,con
caracteristicas
de
calidad totale
innovacion y
caracteristicas
psicosociales
que
demanda el
mercado
objetivo,
cumpliendo,
también, con
los
pilares de la
gestion  de
operaciones
, entregando
valor a los

sobre las
buenas
practicas de
manejo y
manipuleo del
producto.Estos
procesos  se
realizaran
durante el
primer afio.

colocarlos en la planta con respeto
a las secuencias, tiempos, riesgos Y|
traslado.

Produccion: Determine la pérdida
0 merma maxima permitida para
evitar castigos que afecten los
ingresos de la planta.

Plant: establecer protocolos de
comunicacion y orden de acceso a
las instalaciones de la planta pard
evitar accidentes y garantizar un
acceso y salida rapidos sin
interrupciones.

Personas: Las personas son
esenciales para el funcionamiento
de la planta, por lo que se buscard
que estén satisfechos mediante un
ambiente laboral positivo, charlas
de capacitacion y una cultura de
mejora continua.

micro
localizacién

3.- Indicadoresde
Disefio de
Producto
(Factores
objetivos
subjetivos del
cliente)

y

4.- Indicadoresde
Disefio de
Procesos
(Diagramas de
Flujo).

5.- Indicadoresde
Calidad de
Producto (ficha
Técnica)

6.- Indicadoresde
Calidad delos
Procesos
(Indicadores de
capacidad y
eficiencia total);

(Tiempos,
Movimientos,
Métodos
trabajo
colaborador)

de
del

6.- Tiempo de
Ciclo de

X

Eficiencia de laCalidad
de laProduccion

PRODUCTIVIDA D
MONOFACTORI AL

PRODUCTIVIDAD
MULTIFACTORI AL

CUMPLIMIENTO
DE ESTANDARES
DE PRODUCCION
YDE GESTION
AMBIENTAL

Medicién Diaria

Medicion Diaria

Medicién
mayor a 30dias

no

Medicién Diaria

Segun ciclo de
Mantenimiento
Preventivo
establecido
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grupos  de Produccion y DE MANTENIMIENT Anual
interés  del tiempos estandar |O
proyecto, .
superando las 7:- Tiempo entre,
expectativas ciclos ~ de
del cliente: Produccién.
estreghame 8.- Indicadoresde
nte vmculado Mano Obral
yrelacionado a (desempefio mensual
o os productividad,
objetivos autonomia y N
estratégicos gestion delDISENO Y
en los conocimiento  |PROPUESTAS DE
estudios: de Itecnologia CAPACITACION ES
mercado, interna) E
organizacio INCENTIVOS
nal y 5.- Indicadores
econdmico - KPI  Gestion PE_ MANO DE
financiero. Cadena de OBRA
Suministro
(Nivel
Estratégico del
Modelo SCOR)
KPI DE
APROVISIONAM
IENTO PRIMER
NIVEL
Tener la LAS 5 P DE LASPARA LAS 5P
capacidad de |OPERACIONES
producir 100% ELEMENTOS DE___ EFICIENCIA
Producto: la planta productora de TOTAL

de
unidades

pertenecient

suplemento de pitahaya estara
equipada para la correcta
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MEDIANOPLAZO

e a la
demanda a
cubrir y
hacer
capacitacion es
constantessobre
las
buenas
practicas de
manejo y
manipuleo del
producto.

Estos procesos
serealizaran
durante el
tercer afio.

produccion  del
mantenimiento
almacén.

producto |
adecuado  del

Proceso: establecer y cumplir con
los protocolos para la recepcion vy
colocacion de materias primas en
la planta con respeto a las
secuencias, los tiempos, los
riesgos y el traslado.

Produccion: Determine la pérdid

0 merma maxima permitida par

evitar castigos que afecten los
ingresos de la planta

Planta: establecer protocolos de
comunicacion y orden de acceso a
las instalaciones de la planta pard
evitar accidentes y garantizar un
acceso y salida sin interrupciones..

Personas: Las personas son
esenciales para el funcionamiento
de la planta, por lo que se buscard
que estén satisfechos mediante un
ambiente laboral positivo, charlas
de capacitacién y una cultura de
mejora continua.

OPTIMIZAC
ION:

1.- Capacidaddel
Proyecto

macro y
micro
localizacion

Disefio de
Producto
(Factores
objetivos y
subjetivos del
cliente)

Disefio de
Procesos
(Diagramas de
Flujo).

Calidad de
Producto (ficha
Técnica)

Calidad delos
Procesos
(Indicadores de
capacidad y
eficiencia total);

?.- Indicadoresde

3.- Indicadoresde

4.- Indicadoresde

5.- Indicadoresde

6.- Indicadoresde

Eficiencia  de Ia
Disponibilidad de
Tiempo Productivo

X

Eficiencia en el uso de
la Capacidad
Productiva de los
equipos

X

Eficiencia de laCalidad
de laProduccion

PRODUCTIVIDA D
MONOFACTORI AL

PRODUCTIVIDAD
MULTIFACTORI AL

Medicién Diaria

Medicién Diaria

Medicién no
mayor a 30dias
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(Tiempos,
Movimientos,
Métodos
trabajo
colaborador)

de
del

6.- Tiempo de

Ciclo de
Produccion vy
tiempos estandar

ciclos de

Produccién.

8.- Indicadoresde

7.- Tiempo entre|

CUMPLIMIENTO
DE ESTANDARES
DE PRODUCCION
YDE GESTION
AMBIENTAL

DE MANTENIMIENT
O

Mano Obra

(desempefio .

productividad, |[PISENO Y

autonomia y NUMERO DE

gestion delPROPUESTAS DE

conocimiento CAPACITACION ES

/tecnologia E

interna) INCENTIVOS

5.- Indicadores PE ~ MANO DE

KPI  Gestion [OBRA

Cadena de

Suministro

(Nivel

Estratégico del

Modelo SCOR) |KPI DE
APROVISIONAM
IENTO PRIMER

Medicién Diaria

Segun ciclo de
Mantenimiento
Preventivo
establecido

Anual

Mensual
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NIVEL MODELO
SCOR

LARGO PLAZO

Tener la
capacidad de
producir 100%

de
unidades
pertenecient e

a la
demanda a
cubrir y
hacer
capacitacion es
constantes
sobre las
buenas
practicas de
manejo y
manipuleo del
producto.

Estos procesos
tienen una
estimacion de

cinco
anos.

Producto: la planta productora de
suplementos de pitahaya estara
equipada para la elaboracion y el
mantenimiento  adecuado  del
producto

Proceso: establecer y cumplir con
los protocolos para la recepcion y
colocacion de materias primas en
la planta con respeto a lag
secuencias, los tiempos, los
riesgos y el traslado.

Produccién: Determine la pérdida
0 merma maxima permitida para
evitar castigos que afecten los
ingresos de la planta.

Plant: establecer protocolos de
comunicacion y orden de acceso
a las instalaciones de la planta
para  evitar  accidentes y
garantizar un acceso Yy salida
rapidos sin interrupciones

Personas:  Ellos son parte
fundamental de las operaciones

PARA LAS 5P

DE EFICIENCIA

ELEMENTOS
OPTIMIZAC
ION:

1.- Capacidaddel
Proyecto

?.- Indicadoresde
macro y

micro

localizacion

3.- Indicadoresde
Disefio de
Producto
(Factores
objetivos y
subjetivos del
cliente)

4.- Indicadoresde|
Disefio de
Procesos
(Diagramas de
Flujo).

5.- Indicadoresde
Calidad de

TOTAL

Eficiencia de g
Disponibilidad de
Tiempo Productivo

X

Eficiencia en el uso de
la Capacidad
Productiva de log
equipos

X

Eficiencia de laCalidad
de laProduccion

PRODUCTIVIDA D
MONOFACTORI AL

PRODUCTIVIDA D

Medicién Diaria

Medicién Diaria
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de la planta; por lo tanto, se
buscard su satisfaccion a través de
un ambiente laboral positivo,
reuniones de capacitaciéon y una

cultura de mejora continua.

Producto (ficha
Técnica)

6.- Indicadoresde
Calidad delos
Procesos
(Indicadores de
capacidad y
eficiencia total);

(Tiempos,
Movimientos,
Métodos de
trabajo del
colaborador)

6.- Tiempo de
Ciclo de
Produccién vy

tiempos estandar

MULTIFACTORI AL

CUMPLIMIENTO
DE ESTANDARES
DE PRODUCCION
YDE GESTION
AMBIENTAL

DE MANTENIMIENT
O

7.- Tiempo entre|

ciclos de

Produccion.

8.- IndicadoresdeDISENO Y

Mano ObraNUMERO DE

(desempeﬁo PROPUESTAS,DE

productividad, |CAPACITACION ES

autonomia y E

gestion delINCENTIVOS

conocimiento

/tecnologia DE  MANO DE
OBRA

interna)

Medicién
mayor a 30dias

no

Medicién Diaria

Segun ciclo de
Mantenimiento
Preventivo
establecido

Anual
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5.- Indicadores
KPI Gestion
Cadena de
Suministro
(Nivel
Estratégico del
Modelo SCOR)

KPI DE
APROVISIONAM
IENTO PRIMER

NIVEL MODELO
SCOR

Mensual

DETERMINACION DE LA ESTRUCTURA DE LA INVERSION (BIENES TANGIBLES)

a) ACTIVOS TANGIBLES

ACTIVOS TANGIBELES
Terrenos S/ 400,000.00
Inmuebles &/ 230,00:0.00
Maguinaria 5/ 79.500.00
Equipa 8/ 22 400.00

TOTAL S/ 751.900.00
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MAQUINARIA
Item Cantidad Precio Unitario Total por item
Caldera 1 5/ 4.000.00 57 4,000.00
Lavadora 1 8/ 1020000 5/ 10200.00
Despulpadora 1 57975000 5/9.750.00
Moline industnal 2 5/ 14,000.00 5/ 28.000.00
Llenadora envasadora 1 &/ 18.550.00 5/ 18,530.00
Impresora industrial 1 5/ 0.000.00 5/ 9.000.00
TOTAL S/ 79,500.00
EQUIPOS ADMINISTRATIVOS
Ttem Cantidad Precio Unitario Total por item
Escritorios 3 S/ 60000 5/ 1,800.00
Sillas de oficina 3 5/ 400.00 5/ 1,200.00
Laptop Lenovo 3 5/ 5,000.00 5/15,000.00
Aire acondicionado 2 S/ 1.000.00 8/ 2,000.00
Teléfono de oficina 1 5/ 80000 S/ 800,00
Equipo de iluminacién 2 S/ 600,00 5/1.200.00
Camaras de segundad 2 5/120.00 S/240.00
Lockers de metal 2 8/ 80.00 5/ 160.00
TOTAL S/ 22,400.00
b) DEPRECIACION
2023 2024 2025 2026 2027
Depreciacion anual | 70,380.00 | §/ 7033000 | &/ 70.380.00 | &/ 70.380.00 | 8/ 7033000 | &/ 35190000 | S/ 400,000.00 |
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DETERMINACION DE

c) ACTIVOS INTANGIBLES

ACTIVOS INTANGIBELES
Constitucion 5/ 1.500.00
Licencias 8/ 2.000.00
TOTAL 5/ 3,500.00
d) AMORTIZACION
2023 2024 2025 2026 2027
ActIntang. Amortiz. 5 70000 5 70000 8§ T0000 8 70000 8 T00.00
COSTOS Y PRESUPUESTOS
a) MATERIA PRIMA ANUAL
2023 2024 2025 2026 2027
Precio sin IGV 8 6,708.00000 § 6,.842.16000 § 6,979.00320 S T11838326 S 1.260.954.93
IGV S 120744000 § 123138880 § 125622058 8 128134499 § 1,306,971.80
TOTAL s/ 7.915440.00 &/ §,073.748.80 S/ 823522378 &/ 839992825 &/ 8,567,926.82
b) MANO DE OBRA DIRECTA
CARGD . SUELDO MENSUAL GRATIFICACIONES ESSALUD CTS COSTO UNIT. SUELDO
t (SOLES) 16.67% 909 9,720 MENSUAL ANUAL
Operarios 8 8 130000 § 25005 8 13500 § 14580 5 203085 5 19495160
MANO DE OBRA DIRECTA ANUAL
ANO 2023 2024 2025 2026 2027
TOTAL B 19406160 § 19496160 § 19496160 § 19406160 § 194.061.60
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DETERMINACION DE

¢) COSTOS INDIRECTOS DE FABRICA (CIF)

©.1.) MANO DE OBRA INDIRECTA

|

Jefe de operaciones 0010 & 27000 &/ 20160 &/ 406170 5/ 14622120
Supervisor 1 ! 33340 8/ 18000 8/ 19440 &/ 270780 8/ 3240360

¢.2.) OTROS COSTOS INDIRECTOS

Agua . 1.000.00

Electricidad 8/ 250000 & 30,000.00
Teléfono 8/ 5000 S/ 600.00
Mantenimiento equipos 5/ 3,00000 &/ 36,000.00
Depreciacion §/ 70.380.00

2
E‘
8

¢.1.) MANO DE OBRA INDIRECTA

|

Jefe de operaciones 8/ 3.00000 S/ 300.10 s/ 27000 s/ 29160 S/ 406170 8/ 14622120
Supervisor 8/ 200000 8/ 33340 8/ 180.00 &/ 19440 &/ 270780 8/ 3249360

|

PROYECCIONES DE PRODUCCION (BASADO EN LA PROYECCION DEL MERCADO OBJETIVO A 5 ANOS)

2023 2024 2025 2026 2027

Produccion de suplemento de pitahaya 312000 318240 5324603 331097 35119
Valor unitario 8/ 0000 &/ 00.00 & 00.00 & 20.00 & 20.00




4.4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL
4.4.1. CUADRO OMEIM DEL ESTUDIO ORGANIZACIONAL

104

ESTUDIO ORGANIZACIONAL

OBJETIVO - META - ESTRATEGIA - INDICADOR - MEDICION INDICADORES(OMEIM)

MODELO Y ESTRUCTURA ORGANIZATIVA (PROPONER EL MODELO DE ORGANIZACIONY
PRESENTAR ELORGANIGRAMA DE LA FUTURA EMPRESA)

REGLAMENTO DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

(OPCIONAL)

PUESTO

FUNCIONES

REQUERIMIENTOS
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CLIENTE

INGENIEF.OS
INDUSTEIALES (2)

INDUSTEIALES (2)

TECKICOS

-

RECEPCIONISTA DIRECTOR PERSONAL FERSONAL
) INGENIERO DE DE LIMPIEZA DE MNTO
PLANTA i
AREADE c D L]I.-[F];ZT by
PROCESAMIENTO
RECEPCION MANTENIMIENTO
T 1 I i
[ I |
AGES EE?SND:;E}_ GESTION DE GESTION DE GESTION
TEM 4 *| oPERacTONES | p —| coMERCIAL |
g MANTENIMIENTC
1 1 e
AREA DE AREA | AREA COMERCIAL |
AFEA < £
ADMINISTRATIVA AREA CONTABLE SEGURIDAD SISTEMAS I
! | | | LIDER ASESOR.
ADMINISTRADOR | CONTADOR. | SEGUEIDAD e ——— COMERCLAL
DE
| = SISTEMAS |
ASISTENTE |—|A313m @ | AREA COMERCIAT |

HINAITY

Gerente Planear actividades Contar con estudios
General que sedesarrollen en superiores completos.Contar|
laempresa.  Fijar |con el grado de magister en
objetivos de la IAdministracion de
empresa. Empresas. Tener de 6 a 8
Gestionar afios de experiencia en
adecuadamente los |cargos similares.
recursos.
Manejar asuntos
administrativos,
financieros,
produccién, etc.
Crear alianzas
estratégicas con
proveedores y
distribuidores.
Jefe de [Supervisar todos losFormaciéon en Ingenieria
produccién procesos dellndustrial. Poseer
produccion. conocimientos de gestion y|
Desarrollar  planestécnicos sobre una empresa
de (industrial. Tener5 afios de
produccion enexperiencia en  cargos
relacion al  plansimilares.

estratégico de la

empresa.
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Elaborar estrategias

para
agilizar la
produccién y

mejorar la

eficiencia. Gestionar
los materiales

disponibles en el

empresa.
Homologar los
recursos queingresan
a laempresa.
Optimizar procesos
relacionados al
transporte de

mercancias y

area.
Jefe de Supervisar elProfesional en Ingenierid
logistica cumplimiento de losiIndustrial 0
planes deAdministracion de
contrataciones de laEmpresas. Tener

procesos logisticos. Tene

afios en puestos similares.

conocimientos en calidadde

rs
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otros procesos
logisticos.

Jefe
control
calidad

de
de

normas de

salubridad.

en lacalidad del
producto.

Garantizar el buenProfesional en Ingenierial
estado del productoQuimica o Ingenieria de

ly quecumpla con lasfindustrias alimentarias.

Identificar en losexperiencia.
procesos alguna
tendencia de riesgos

Conocimiento de normas de

calidad. Tener 5 afios de
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Jefe de
marketing y
ventas

Desarrollar
estrategias de
marketing.
Investigar a
profundidad el
mercado 'y  su
demanda.

Identificar
potencialesclientes.

Profesional en
Administracion y
Marketing. Tener 5 afios de
experiencia laboral.

Jefe de

finanzas

Manejar
documentacion
financiera yrealizar
reportes oinformes
anualesa la
empresa.
IAnalizar
periddicamente los
resultados
financieros y

brindar mejoras.

Profesional en
IAdministracion de
Empresas, Contabilidad |
Finanzas. Tener 5 afios de
experiencia en  puestos

similares.

MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

(OPCIONAL)
Funciones de un administrador

Planear actividades que se desarrollen en la empresa.

ESTRATEGIAS DE RECLUTAMIENTO, SELECCION,

INDUCCION,

INTEGRACIO

N, DESARROLLO Y

RETENCION DEL CAPITAL HUMANO
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Fijar objetivos de la empresa.

Gestionar adecuadamente los recursos.

Manejar asuntos administrativos, financieros, produccion, etc.
Crear alianzas estratégicas con proveedores y distribuidores.
Funciones de un contador:

Preparar y actualizar los libros contables de la empresa.

Obtener informacion contable actualizada de la empresa con el apoyo de ciertos softwares.
Actualizar legalmente las declaraciones de impuestos, al igual que las declaraciones de impuestos de
exportacion.

Actualizar todas las hojas de pago de los empleados de acuerdo con las leyes laborales.

Brindar apoyo a las regiones administrativas con respecto a posibles cambios tributarios.

Funciones de jefe de logistica:

Implementar las estrategias relacionadas con la logistica desarrolladas en el plan de operaciones.

Supervisar diariamente todas las actividades realizadas por los grupos de trabajo para desarrollarestrategias
de mejora.

Colaborar con Operaciones y Marketing para responder rapidamente a los clientes y sus solicitudes.

Desarrollar e implementar un plan de trabajo para la seleccion de proveedores que cumpla con lanormativa
de la empresa.

Desarrollar estrategias de gestién de inventarios relacionados con las areas de operacion para evitarpérdidas
innecesarias.

Funciones de personal de control de calidad:

Desarrollar programas de trabajo disefiados para promover una cultura de calidad entre los empleados.
Implemente y certifique un sistema de gestion de calidad de alimentos y bebidas basado en la normalSO 9001
en su organizacion.

Proponer un plan de mejora continua para la organizacion.

Definir las tareas que deben realizar los operadores de una cultura orientada a la calidad.

Desarrollar e implementar un proceso orientado a la calidad.

Funciones de persal en procesos -operarios:

Es responsable de la operacién de diversos equipos utilizados en el proceso de produccion dealimentos
para la exportacion.

Participar en el proceso de produccion de alimentos y bebidas para lograr el mejor proceso.

Debe realizar inspecciones de entrada y salida de acuerdo a los estandares de calidad especificados enel area de
calidad.

Estrategia de reclutamiento:
Crear una pagina Web

- El portal web de la empresa y su seccién de reclutamiento
debe estar conectado con diversos

sistemas web para su seguimiento, control y actualizacion lacual

seréd periddicamente.

- Laempresa también publicara en paginas de agentes de
empleos las vacantes que se necesiten.

- Se empleara el reclutamiento 2.0, el cual consiste en utilizar

redes sociales como LinkedIn,
CompuTrabajo, entre otros.
Estrategia de seleccion:

Es recomendable que el area de talento humano esté dirigida

por un profesional especialista en
gestion humana.

- Aplicacion de todas las pruebas de seleccion (prueba de

conocimiento, psicotécnica, psicologia, médica y entrevista).
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Mantenimiento constante de los equipos utilizados en la produccién de alimentos.
Controlar varios procesos de produccién para evitar retrasos.

Cumplir con las normas de seguridad y salud en el trabajo

Funciones del area de marketing:

Proporciona informacidn sobre los habitos de compra en los mercados internacionales de alimentos.
Implementar estrategias de marketing para mercados internacionales.

Preparar informes de ventas internacionales.

Supervisar los materiales utilizados en los envases de produccion.

Implementar otras estrategias relacionadas con el marketing internacional.

Organizar la participacion en mesas redondas de negocios internacionales.

Funciones del area de ventas:

Elaborar materiales informativos y publicitarios sobre los productos ofertados.
Gestion de redes y web para marketing internacional.

Respuesta inmediata a las consultas de los clientes.

Enviar informacion actualizada a los clientes.

Participar en discusiones de mesas redondas de negocios.

Se tienen reportes de ventas de acuerdo a metas y objetivos.

Funciones del area de recepcion:

Recepcion de mercancias.

Proporcionar informacion general sobre los servicios que ofrece la empresa.
Registrar expedientes de empleados y clientes.

Controlar entrada y salida de stock.

Funciones del asistente administrativo:

Preparar los documentos solicitados por los administradores
Prepare una lista de informacién de contacto de proveedores y clientes.
Ordenar y organizar documentos fisicos y digitales.

- Se llevaran a cabo pruebas de evaluacion de soft skills
(habilidades blandas), y las entrevistas se llevaran a cabo de

manera virtual o a través de videoconferencias.

- Desarrollo de la metodologia de Inbound Recruiting (técnica
de reclutamiento que persigue que sea el propio candidato quien

se interese por formar parte de la empresa).

Establecer un formato para la entrevista.

-Establecer un formato para tabular y calificar de manera
objetiva a los candidatos basado en su experiencia 'y
competencias laborales, que simplifique la informacion de
acuerdo con los requerimientos de la vacante para contratar al

aspirante mas preparado

Estrategia de Induccion e Integracion:

- Hacer que los candidatos se incorporen a la organizacion y

observar su adaptacion al puesto.

- Informar a los nuevos ingresantes sobre las normas, politicas,

\valores, funciones y planes de

beneficios para que se incorporen de manera eficiente a sus

equipos de trabajo.
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- Finalmente, organice reuniones informales para ayudar|a

los nuevos ingresantes a socializar y adaptarse a su nuevo entorno laboral.

Estrategia de desarrollo:

-Las primeras semanas de empleo son cruciales porque es cuando la empresa debe comenzar a motivar a los pmpleados a largo plazo y darles una sensacién de pertenencia sea

primordial para el trabajador.

-Durante la fase inicial, se llevaran a cabo programas de orientacién y capacitacion para transmitir la cultura de la empresa y el sentimiento de pertenencia.

Retencidn del capital humano:

- La empresa crearé una cultura en la que los empleados son lo primero y hara todo lo posible para incentivanlos

permanencia con planes de inversion que incluyan beneficios sociales, revisiones salariales, planes de jornafa justa o planes de carrera, entre otras medidas para mantener gl

personal a mediano o largo plazo.
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FLUJOGRAMA GENERAL DE CREACION, ESTRUCTURA DE CONSTITUCION, VERIFICACION Y REGISTRO DE LA FUTURA EMPRESA

Reserva del
nombre (30 dias) SUNARP

Pacto Social
I Acta de constitucion / [—J
(por los miembros) \
{ Estatuto

L’[ Libro de Actas ]._.{ Notario ]

Minuta + firma de
abogado

I_.[ Escritura Publica J
Inscripcion en el Registro 3
de Personas Juridicas ]_4 SUNARP |

-
) Licencia de funcionamiento
J

( Permisos Municipales
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ESTRATEGIAS PARA EL DESARROLLO Y DIRECCION DEL CAPITAL INTELECTUAL:

Se desarrollara la estrategia de gestion del conocimiento mediante programas que fomenten la creatividad y procesos que elaboren acciones innovadoras, con el fin de generar

mejores productos y/o servicios.

Determinar las funciones del puesto de trabajo

Optimizar el talento humano

Aprovechar los medios digitales para reclutar personal

Agilizar los procesos internos del manejo de talento humano

Capacitar constantemente al personal

GESTION DEL CONOCIMIENTO COMO VENTAJA COMPETITIVA:

En ese sentido el proyecto de inversion, se basa en el conocimiento de desarrollar una planificacion y actividades innovadoras que promuevan la creatividad; esto al producir
mejores productos y/o servicios y sistemas de gestion que hagan el mejor uso de las capacidades y recursos de la organizacion. Para ello, se crea una organizacion de aprendizajeque
evalla, almacena, utiliza y comercializa experiencia y conocimiento auténtico de los empleados de la organizacion a quienes le denominaremos Capital Intelectual, con elfin de
establecer una organizacion méas potente y valiosa, orientada al mercado y sea més efectiva que sus competidores, propiciando ambientes de articulacion organizacionalinterna y|

externa
TIPOS DE GESTION DEL CONOCIMIENTO A COMBINAR:

DE ALMACENAMIENTO, ACCESO Y TRANSFERENCIA DE CONOCIMIENTO, se basa en el capital intelectual de la planta procesadora de suplemento depitahaya
con respecto al adecuado abastecimiento de materia, materiales e insumos que permitan el procesamiento del producto de alta calidad.

SOCIO CULTURAL, el personal sera capacitado, motivado y orientado con respecto a los procesos y actividades a ejecutar por en la planta procesadora de suplementode
pitahaya, para ello se plantea los valores, metas y objetivos en relacion a las funciones del personal y entorno laboral.

TECNOLOGICOS, la planta procesadora contara con tecnologia de punta y maquinaria adecuada para el desarrollo de los procesos, asi como insumos o materialesde
escritorio.

SISTEMA DE RETRIBUCIONES E INCENTIVOS AL TRABAJADOR

Plan de Remuneraciones e incentivos
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La remuneracién se proporciona en forma de salario fijo, que se asigna de acuerdo con el puesto ocupado y segun lo definido en el contrato de trabajo.
Asimismo, en navidad se entregara una compensacion en especie, entregando a cada trabajador una canasta y un pavo.

Finalmente hay una recompensa.

Plan de escalas salariales

Las nuevas contrataciones se pagaran en funcion del salario minimo, con posibles aumentos salariales futuros en funcidn de sus roles y desempefio.
— Ademas, los profesionales experimentados reciben salarios mas altos que los recién llegados, muchos de los cuales son considerados lideres en su campo.

ESTRATEGIAS DE ADMINISTRACION DE PERSONAL
Relacionado al Plan Estratégico de la Institucion y Desarrollo del Trabajador:
Plan de capacitaciones

Se elaborara un plan de formacién anual, no sin antes evaluar la situacion para determinar las necesidades especificas de la persona en su puesto de trabajo. Por ello, se buscaran
cursos y seminarios actualizados con las nuevas tendencias del mercado, ya sea local o internacional. Cabe sefialar que la no asistencia a estos seminarios y/o cursos implica Ia

separacion del empleo de acuerdo con los términos del contrato de personal.
Se ofreceran tres cursos:

Formacion especifica: para un puesto especifico en la empresa se brindara a los colaboradores de las areas operativas un programa de educacion ambiental para sensibilizar sobre
los problemas ambientales actuales, las soluciones mas innovadoras del mundo, manejo de residuos sélidos, produccién limpia con uso eficiente deenergia y agua, e incluso
desarrollar el pensamiento critico para iniciar nuevas ideas. impulsar el cementerio hacia sus objetivos de sostenibilidad.
Capacitacidn gerencial: Tiene como objetivo aumentar la eficiencia de los empleados del equipo gerencial, por ejemplo, en el area de ventas recibiran cursos de atencion al cliente
de calidad sobre conceptos y gestion. Estandares cualitativos de servicio, técnicas de relacion con el cliente, métodos de medicion, evaluacion de lacalidad del servicio y otras
habilidades.

e  Formacién Bésica: Esta formacion sirve a todos los empleados de forma genérica y se implementard a través de la evaluacion del desempefio.Plan de Motivaciones:
reconocimientos, delegacién, autonomia, participacién accionarial

El plan de motivacion se tendra en cuenta:

Anuncio Mensual de Talento: De acuerdo con el logro de metas, reglas de seguridad y otros indicadores, las fotos de los cinco principales contribuyentes del mes seranpublicadas
en el muro de premiacion. De esta forma, se espera una sana competencia interna por la aprobacion de los demas comparieros.
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e Celebracidn de dias especiales: Se realizaran reuniones informales adecuadas para compartir y generar confianza y solidaridad entre los socios, por lo que se celebraran
dias especiales como el Dia de la Madre, Dia del Padre, Navidad y San Valentin. Las integraciones también se consideran para los aniversarios de la empresa para

mejorar el trabajo en equipo y la identidad corporativa, los Juegos Olimpicos y otros eventos fuera del sitio.
Plan de Incentivos: por produccién y productividad (incluye mejora de la calidad)

Incentivos a la estabilidad laboral relacionados con la antigliedad de los empleados.

e Se entregaran diversos reconocimientos a los colaboradores que implementen proyectos que beneficien a la empresa y su mejora

continua.
e Incentivos econdémicos para la promocidn de las necesidades sociales de los empleados a través de licitaciones.
e Estimulo y reconocimiento del trabajo a partir de la evaluacion semestral individual del desempefio de cada colaborador

Plan de Proteccion de la vida y la Salud (SST, EPS y Seguros de Vida)

Regimenes de proteccion de vida y salud (SST, EPS y seguros de vida).

Todos los trabajadores recibiran EPP como mascaras y protectores faciales para reducir la infeccidn.
Abastecimiento mensual de material EPS.

El mantenimiento de la infraestructura se realizara cada 6 meses.




4.4.2.

IDENTIFICACION DE LA VIABILIDAD ORGANIZACIONAL
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REDACTAR LA VENTAJA ESTRATEGICA DE INNOVACION

ESTRATEGIAS DEL

ESTUDIOTECNICO

OBJETIVO
ESTRATEGICO

OBJETIVO
ESPECIFICO

(META)

ESTRATEGIAS

ORGANIZACIONA

LES

INDICADORES

MEDICION
INDICADORES
VERIFICAR

CUMPLIMIENTO OBJETIVO

ESPECIFICO

CORTO PLAZO

MEDIANO PLAZO

Posicionar a la planta
productora, como una
empresa con un
modelo organizacional
de procesos,
desarrollando de una
cultura organizacional
orientada al mercado,
y contar con capital

humano

Al primer afio:

Involucrar al 100%del
personal en aspectos
de innovacion y
desarrollar sus

capacidades.

1.- ESTRATEGIAS
ADMINISTRACION DE
PERSONAS

ESTRATEGIA DE
RECLUTAMIENTO Y
PRESELECCION,
INTEGRACION, INDUCCIONY
RETENCION

Al tercer afo:

Involucrar al 100%de

los trabajadores

PLAN DE DESARROLLO
PERSONAL

ESTRATEGIAS DE
ADMINISTRACION DE
PERSONAS:

Medios de reclutamiento
Criterios:

Conocimientos y

experiencia

Capacidadesintelectuales:

MEDICION SEMESTRAL
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LARGO PLAZO

de excelencia,
altamente motivado,
capacitado y con
autonomia para el
desarrollo de la
identidad, la
innovacion y optima
calidad del negocio,
con elevadas
posibilidades de
desarrollo personal y
compromiso,
cumpliendo todas las
normas legales, de
constitucion y de
gestion, entregando
valor a los grupos de
interés del proyecto,
estrechamente
vinculado y

relacionado a los

en aspectos
innovadores para
mejorar su desempefio
y desarrollar sus

capacidades.

Al quinto afio:

Involucrar al 100%de
los trabajadoresen
programas que
desarrollen sus

capacidades.

2.- ESTRATEGIAS DE
DIRECCION DE PERSONAS

GESTION DEL
CONOCIMIENTO

MOTIVOS MOTIVACIONES
LIDERAZGO COMPARTIDO

3.- RESPONSABILIDAD
SOCIAL DE LA
ORGANIZACION

CALIDAD ETICA(ISO 26000)
4.- GESTION PORPROCESOS
CALIDAD TOTAL.:
Producto / ServicioProcesos

PRINCIPIOS DE CALIDAD

Inteligencia General,
Conceptualizacion,
Capacidad de Analisis y
sintesis

Dimensiones personales:
Afan de logro Implicacion
en el trabajo

Estabilidad de

comportamientos
Independencia de criterio

Capacidad para tomar

decisiones
Relacion interpersonal
Contratos laborales

Seguridad y Salud
Ocupacional

Leyes laborales y
previsionales

Seguimiento y Control

MEDICION BIMESTRAL
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objetivos estratégicos
de los estudios : de
mercado, técnico y
econémico -

financiero..

MODELOS NORMATIVOS

MODELOS DE EXCELENCIA
DE LA CALIDAD

Motivos:
Ambicionesprofesionales
Salarios Carrera
profesional Politica de
incentivos

2.- ESTRATEGIAS DE
DIRECCION DE
PERSONAS

Gestidn del conocimiento:
IAlmacenamiento
2. Socio cultural

3. Tecnologicos

Capital Intelectual:
1. Capital Humano

2.  Capital Relacional

MEDICIONMENSUAL
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3. Capital Estructural

Cultura Organizacional

Capital social

organizacional interno
Motivaciones: Interesesy
expectativas
Reconocimientos Clima
laboral

Promocion y crecimiento

profesional
Delegacion Comunicacion
eficaz

Valoracion del trabajodel
empleado.

3.- RESPONSABILIDAD
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SOCIAL DE LA
ORGANIZACION

DERECHOS HUMANOS
Respeto de normas
Impactos negativos
Politicas de respeto

Evaluacion del respeto

Involucramiento de todas

las partes interesadas
Promueve la diversidad

RELACIONES
LABORALES

Politicas de estabilidad
laboral

Existencia de
discriminacién

Privacidad de datos 3
MEDICION MENSUAL
personales
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Cumplimiento de horario
laboral

Reconocimiento de horas
extras

Derecho de libertad de

asociacion
Beneficios de ley Salud y
seguridad Equipo de
seguridad Ambiente de
trabajo Canal de
comunicacionBienestar
familiar

PRACTICAS
LABORALES

Contratacion de personal
Satisfaccion laboral
Incentivos

Servicios de apoyo

IDEM IDEM
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IDEM IDEM

Indicadores dedesempefio

Programas de calidad de

vida

4.- GESTION POR
PROCESOS

Macroprocesos (Mapa de
procesos)

Procesos: estratégicos,
principales, de apoyo,

auxiliares.

Perspectiva horizontal dela

Organizacion por procesos
Principios axiolégicos,

Politicas de Calidad y
Sistema de Aseguramiento
de la Calidad
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Mejora Continua — Ciclo
PDCA

IndicadoresIDEM

IDEM

INCLUIR PRESUPUESTO DEL ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Gerente General 1 & 300000 8 13330 ¥ 43000 48600 &/ 676930 8 8123400
Director de Finanzas 1 & 400000 & 666.80 &/ 6000 & 35880 & JAISA0 8 GA08720
Personal de ventas 2 & 250000 & 41675 8§ mm ¥ 4300 8/ 33T 8 BL23400
Personal de segundad 2 Rl 100000 8 16670 &/ 200 8 uw ¥ 135390 8/ 3249380
Personal de limpieza 2 Y 100000 & 16670 & 200 § L 135300 & 32403480




4.5.ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

45.1. BALANCE INICIAL: ESTRATEGIAS PARA LA ESTRUCTURA

ECONOMICA 'Y FINANCIERA E IDENTIFICACION

ACTIVO

Activo corriente
Caja 8

Total activo corriente 5/
Activo no corriente

Inversiones inmobiianas 5
MMaquinarias ¥ equipos 8
Inversion Fija Intangible 8
Total activo no corriente s/

89312741

803,127.41

650.000.00
101.900.00
3.500.00
755,400.00

TOTAL ACTIVO =1

1.648,527.41

PASIVO Y PATRIMONIO

PASIVO

Pasive corriente

Total pasivo corriente 5 -
Pasivo no corriente

Total pasivo no corriente 8 659.410.96
TOTAL PASIVO S/ 659,410.96
PATRIMONIO

Capital social 8 080, 116.44
TOTAL PATRIMONIO S/ 939,116.44

TOTAL PASIVO Y MATRIMONIO =1 1.648,527.41

e Estructura econdmica (Inversion)

f) INVERSION TOTAL

INVERSION TOTAL
Activos tangibles 3 731,200.00
Activos intangibles 3 3.500.00
Capital de trabajo 5 80312741
TOTAL S/ 1,648,527.41

e Estructura financiera (Financiamiento)
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. APORTE PROPIO ENTIDAD FINANCIERA
INVERSION 60% 0% TOTAL
Activos tangibles S/ 751.900.00 S/ 451,140.00 5/300,760.00 S/ 751,200.00
Activos intangibles 5/3,500.00 §/2.100.00 5/ 1.400.00 S/ 3.500.00
Capital de trabajo S/893,12741 S/535,876.44 §/357.250.96 S/ 893,127.41
TOTAL S/1,648,527.41 S/989,116.44 S/ 659,410.96 $/1,648,527.41
TNAEM 20% TEA 21.94%
RENTAS IGUALES $/.229,970.44
TIEMPO 3 afios
PERIODOS SALDO INTERES AMORTIZACION RENTA
0 8/ 65041096 S/ - 8/ - 8/ -
1 s/ 65041096 &/ 14466880 &/ 8530155 &/ 22007044
2 8/ 57410041 8/ 12595449 8/ 10401595 &/ 22097044
3 8/ 470,09346 8/ 103,13431 &/ 126.836.13 &/ 22007044
4 8/ 34325733 &/ 7530760 &/ 154.662.84 &/ 22097044
5 s/ 18850440 &/ 4137595 8/ 188,504 40 &/ 22097044
TOTAL S/ 490,441.23 S/ 659,410.96 S/ 1,149,852.20

45.2. BALANCE PROYECTADO A UN ANO
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Activo corriente
Caja

5/19.811.882.89

Total activo corriente S/ 19,811.,882.89
Activo no corriente
Inversiones inmobilianas 8/ 630,000.00
Magquinarias v equipos 8/ 101, 90000
Inversion Fija Intangible 8/ 3.300.00
Depreciacion, amortizacion -5/ 7108000
Total activo no corriente S/ 684,320.00
TOTAL ACTIVO 5/ 20,496,202.89
PASIVO Y PATRIMONIO

PASIVO

Pazivo corriente

Impuesto a la renta por pagar 8/ 3,38522822

Parte Cte Préstamo Bancario 8/ 10401595

Total pasivo corriente s/ 5,089,244.18

Pasivo no corriente

Préstamo Bancario (Parte no Cte)) 8/ 470,093 46

Total pasive no corriente =/ 470,093.46

TOTAL PASIVO S/ 6,159.337.64

PATRIMONIO

Capital social a8/ 08011644

Utilidad a8/ 13,347, 74881

TOTAL PATRIMONIO S 14336,865.25

TOTAL PASIVO Y MATREIMONIO 5 2049620289




e Balance proyectado

BALAN FROY A O
PERIODD 2023(AR0 0) 2024 2025 2026 2027 2028

ACTIVOD
ACTIO CORRIEMTE
Caja = 89312741 S aanssees Sl 3354870134 S 47.572,385.17 S 61657570.69 S 6,498, Td6.25
TOTAL ACTIVO CORRIENT St 69312741 5! 1981186289 5! 33.5948,701.34 5! 4757238517 S! 61867570689 5! 76.498.746.25
ACTINO NO CORRIENTE
Irwersiones inmeobiliarias = ES0.000.00 S ES0.000.00 S ES0.000.00 S ES0.000.00 S BS0,000.00 = B50,000.00
Magquinarias y equipos =) ins0oo0 S .s00.00 S 090000 S insoooo St 101900.00 S 101,500.00
Inwersian Fijalntangible =) 350000 S 350000 S 350000 S 350000 S 350000 St 3.500.00
Dlepreciacidn, amortizacidn = - = T.050.00 -5 260,00 -5 21324000 -5 254,320,000 -5 355,.400.00
TOTAL ACTIVO NO CORRI 5/ 755.400.00 5/ 684.320.00 S 613.240.00 5S¢ 542.160.00  S5i 471.080.00 5! 400,000.00
TOTAL ACTIVO 5! 1.648.527.41 S! 20.496.202.89 S} 34.161,941.34 S! 48.114.545.17 S! 62.358.650.89 5! 76.898.746.25
PASIVOY PATRIMONIO
PASIVO
PASINO CORRIENTE
Impuesto alarenta porpagar St - = 558022822 Sl 5,703,713.68 S 583780295 S 596378636 S 6,106,051.07
Parte Cte Préstamo Bancaric 5! - = 10401595 S 12683613 S 15466284 S 13853443 S -
TOTAL PASIVO CORRIEN St - 51 5.689.244.18 S 5.836.556.00 S! 599246493 S! 6.198.382.85 Si 6.106.051.07
PASINONO CORRIEMTE
PréstamoBancario [Pate no O St B53.410.96 5! 470,093.46 S 34325733 Sl 165.594.43 S - St -
TOTAL PASIVO NO CORRI 57 653.410.36 5! 470,093.46 S 343.257.33 o 168.594.43 5S¢ - 5 -
TOTAL PASIVO 5! 659.410.96 5! 6.159.337.64 S 6.179.813.33 S/ 6.181.059.48 S! B6.158.382.85 5! 6.106.051.07
PATRIMONIO
Capital social = 5891644 S 959,164 S 959,164 Si 3891644 S 3531644 S 959.116.44
Rezultados acumulados = - = - Sl 1334714861 S 269330157 S 40,944 363.25  Si 55,21.151.60
Ltilidad =l - =l 13.347.7483.81 S 13,645, 262.76  Si 1335135768 S 4.266,782.35 S 14,532,427, 14
TOTAL PATRIMONIO S 969.116.44 5! 14.336.865.25 Si 27.962.1268.01  S! 41.933.485.69 Sf 56.200.268.04 S!  70.792.695.18
TOTAL PASIWO Y MATRIM S/ 1.648.527.41 S! 20.496.202.89 5! 34.161.941.34 S! 48.114.545.17 S! 62.358.650.89 5! 76.898.746.25

El - El - Si - Si - El - St -
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45.3. ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO PARA ELPRIMER

ANO

H ESTADO DE RESULTADOS
0 04 205 2026 07
Ventas g B05000000 S BELEND § W0 Y W Y 30.304,693.05
Costas d= Produceion gy L0640 § 154050 § LTI § BLSUE 009038321
Depreczcion y mottizacion. 3 800 T80 § T80 § T § L0800
Titilidad Bruta g 508360 § 1997411480 § WIALE & NS00 § 220008
Gastos Operaivos g W § e S WK § ming § W8
Utildad Operatia ] BTSN S 194809702 § 82200 5 NALEMA 8§ 2070985416
Gastos fnancieras g S § 55 § 1343 § A Y el
Utlidad snfes de impuestos BITD § 1935498263 § WT9IN8 5 WM I 2069847821
Inpuestos § SN Y TR § BTG 9 SRTR% Y 610603107
Utildad Neta g BMIHSSL S DG S BOLEN6 S 12667838 & 1404l
45.4. COSTOS DIRECTOS E INDIRECTOS
OST0S DE PRODUCCION
1) MATERIA PRIMA ANUAL
2023 2024 2025 2026 2027
Precio sin [GV § 6,708,00000 & 6,842,160.00 8 697000320 & 711838326 § 7.260,954.93
GV § 120744000 8, 123138880 § 125622038 § 128134490 § 130697189
TOTAL S/ 7915440.00 5/ 8,073,748.80 S/ 823522378 &/ 830002825 &/ 8,567,926.82
) MANO DE OBRA DIRECTA
CARGO " SUELDO MENSUAL GRATIFICACIONES ESSALUD CI8 COSTO UNIT. SUELDO
(SOLES) 16.67% 90p 9.72% MENSUAL ANUAL
Operarios 8 8 1,50000 § 25005 8 13300 8§ 14380 § 203085 8/ 19496160
MANO DE OBRA DIRECTA ANUAL
ANO 2023 2024 2025 2026 2027
TOTAL 8 19496160 & 19496160 & 19496160 § 19496160 & 19496160
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¢) COSTOS INDIRECTOS DE FABRICA (CTF)

©.1.) MANO DE OBRA INDIRECTA

Jefe de operaciones 1 S/ 300000 8/ 0010 & 27000 &/ 20160 & 406170 5/ 14622120
Supervisor 1 8/ 200000 8/ 33340 % 18000 &/ 19440 8§/ 270780 5/ 3249360

©.2) 0TROS COSTOS INDIRECTOS

Agua 8 100000 S/ 12,000.00
Electricidad 8 250000 &/ 30,000.00
Telefono S jo00 8 600.00
Mantenimiento equipos 8 300000 &/ 36,000.00
Depreciacion S/ 70,380.00

COSTOS INDIRECTOS ANUALES

e o T T w7

MOI 8/ 178,71480 &/ 178,71480 &/ 17871480 &/ 178,71480 &/ 178,714.80
Otros 8/ 14898000 &/ 14898000 &/ 14898000 &/ 14898000 &/ 148.980.00

COSTOS DE PRODUCCION ANUALES

w0 m i 0% i 0
Materia prima anual 5/ 191544000 §/ 307374880 §/ 1350378 & 539992825 § 8.367.92682
MOD anual 5/ 19496160 &/ 19495160 S/ 19496160 S 19496160 S/ 10496160
CTF anual §/ T4 Y NTEUM WM Y 74080 § 32769450

a) GASTOS ADMINISTRATIVOS

a.l.) SUELDOS

Gerente General 1 8 500000 8 83350 & 43000 &/ 486.00 &/ 676050 8/ 8123400
Director de Finanzas 1 8/ 400000 &/ 666.80 &/ 36000 8/ 38880 & 541560 8/ 6408720
Personal de ventas 2 5 250000 & 41675 &/ 0500 8 24500 & 338475 8/ 8123400
Personal de seguridad 2 8 1.000.00 &/ 166.70 &/ 9000 8/ 9720 § 133380 8/ 3249360
Personal de limpieza 2 5/ 1,000.00 &/ 166.70 &/ 9000 8/ 9120 § 133380 &/ 3249340

4.2) OTROS GASTOS ADMINISTRATIVOS

Electricidad §/ L0000 §/ 1200000
Telefono e intemet 8 12000 § 1.440.00
Arm 5 BET 276000
Utiles de escritorio g 65000 § 750000

2.3) GASTOS ADMINISTRATIVOS ANUALES
e W 2 o o o
Sueldos § M S WAL M § WA S WAL
Otros g UNN Y UMW 5/ UMM Y 1NN Y 2100000

b) GASTOS DE VENTAS

h.L) SUELDOS

622794 8 ATHN
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b.2.) OTROS GASTOS DE VENTAS

ITEM MENSUAL ANUAL
Publicidad y marketing 8/ 8.00000 S/ 96.000.00
Invest. De mercado 5 30000 8/ 6.000.00
TOTAL 5/ 8,500.00 S/ 102,000.00
h.3.) GASTOS DE VENTAS ANUALES
ANO 2023 2024 2025 2026 2027
Sueldos 8 7473528 8 7473528 8 7473528 8 7473528 8 7473528
Otros 8/ 10200000 8/ 102.000.00 8/ 102,00000 &/ 10200000 5/ 102.000.00
TOTAL S/ 176,735.28 S/ 176,735.28 S/ 176,735.28 S/ 176,73528 S/ 176,735.28
GASTOS OPERATIVOS ANUALES
ANO 2023 2024 2025 2026 2027
G. Administrativos S 51644240 S 51644240 5 51644240 5 51644240 S 51644240
G. de Ventas 8/ 17673528 8/ 17673528 &/ 17673528 &/ 17673528 &/ 176.73528
TOTAL £l 493,177.68 S/ 493,177.68 5/ 493,177.68 S/ 493,177.68 S/ 493,177.68
Flujo de Caja del Proyecto:
PERIODO 2021 (ANOO) 023 2024 2025 026 w7
INGRESOS

Ventas §/28.,080.000.00 §/28,641,600.00 §/29214432.00 §/29.798.720.64 §/30,304,693.03

§/400,000.00
880312741

Valor residual activos fijos
Valor residual capital de trabajo

TOTAL INGRESO3 §/000 §/28,080,000.00 §/ 28,641.600.00 §/29214432.00 §/29798, 72064 §/31,687822.46

EGRES0S §/31,687.81246

INVERSION:

Tangibles -8/751,900.00

Intangibles -§/3,500.00

Capital de trabajo -5/893,127.41

Depreciacion y amortizacion 8/71,080.00 §/71,080.00 8/71,080.00 8/71,080.00 §/71,080.00

Costos de produccion 8/8.438,09.40 §/8,396.403.20 8/8.757.880.18 8/ 892238463 §/9.000.583.22

Gastos operativos y financieros V634657 §/619,132.17 §/396311.99 §/568.48328 §/ 33435363

TOTAL EGRESOS 88,147,097 §/8.28661737 894152117 §/9.362.14293 §/9.696216.83

FLUJO NETO ANTES DE -5/1,648,51741 §/18,032.977.03 §/19,354,082.63 §/19,780,150.83 §/20,136,570.71 §/11,991,605.61

Impuesto (29.5%) 853830800 8/5,709,719.88 §/5,837.802.13 §/3,969.788.38 §/6,106,031.07

FLUJO ECONOMICO 5/13,347,748.51 §/13,645,262.76 5/13,951,357.68 5/14,266,782.35 5/15,885,554.54

Deprecizcion §/70,380.00 §/70,38000 §/7038000 §/70,380.00 §/7038000

Amortizaciin §/ 70000 §/700.00 §/700.00 §/700.00 §/ 70000

FLUJO DE CAJAECONOMICO -5/1,648,52741 §/13,418,828.81 §/13,716,342.76 8/14,022,437.68 §/14337862.35 §/15,956,634.54

Préstamo 5/659,410.96

Amortizacion préstamo §/83301.55 §/10401595 §/ 12683613 §/ 13466284 §/198.394.49

Escudo fiscal porintereses §/426773 §/37,136.37 §/3042462 S/ 51220391

FLUJO DE CAJA FINANCIERO -5/989,116.44 §/13,376,204.58 §/13,649,483.38 5/13.926,026.18 §/14,205415.25 §/15,780,245.96
« Flujo de ingresos y egresos

PERIODO 2022(ANO0) 11 024 025 2026 07

INGRES0S

Ventas §/28.080.00000 §/28.641.60000 /2020443200 §/20.708 720,64 §/30.304.693.03

Vtlor residual activos fijos §/ 400,000.00

Vtlor residual capital de frabejo 88010741

TOTAL INGRESOS §/0m §/ 2808000000 §/28 64160000 2020450 5120708 12044 §/316878204

EGRESOS 83168782246

INVERSION:

Tangihles -5/ 75,9000

Intangibles -3/3,500.00

Capital de trahajo -3/§93,12741

Depreciacion y amortizacion 87108000 §/7108000 87108000 §/71.080.00 §/71,080.00

Costos d= produccion 34380940 8830640300 §/8TIT 8L §/800038463 800903522

(Castos operativos y financieros S/ 63T 34837 861913017 §/5311% 83684838 RIREERALE

TOTALEGRESOS 891470297 8928661737 S04 §/9.3621499 §/0.69.216.83



« Inversion y Flujo de inversiones

f) INVERSION TOTAL
INVERSION TOTAL
Activos tangibles 8/ 751.200.00
Activos intangibles 8/ 3.500.00
Capital de trabajo 8/ 89312741
TOTAL S/ 1,648,527.41
 Tangibles
 Intangibles
« Capital de trabajo operativo
1) FLUJO DE CAPITAL
M 022(AN00) 02 04 025 026 07
Activos tangibles 4 73190000
Activos infangibles & 350000
Capital de trabajo 4 T4
Recuper. Act. Fijos § 4000000
Recuper. Cap. Trebajo ¥ o mnd
TOTAL $ 164852741 0 0 0 0 8 L4l

e Evaluacion Economica y Financiera:

«/ Célculo del costo de oportunidad del inversionista (COK)

COK
2021 (ANO 0)
Deuda 5/ 63941096
Patrimornio 5/ 980 116.44
TOTAL S/ 1,648,527.41
Deuda % 40%
Patnmonio %6 60%
Beta desapalancado () 0.941
Beta proyecto 1.38
Tasa de Libre Fiesgo (TLE) 4 40%%
Fiesgo pais 1.41%
TPM=TEA 21.94%
COK 30.07%
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WACC

Fuentes Inversion % Inversion Costos WACC
Patrimonio & 08011644 0% 3007% 18.04%
Deuda 8 639.41096 0% 1194% 8.78%
TOTAL s/ 1,648,527.41 100% 26.81%
Costo de Capital dsps de Impuestos
TPM=TEA 21.94%
Impuesto ala renta 20.30%
COSTO 1547%

«/ Evaluacion econdmica y financiera

EVALUACION
EVALUACION ECONOMICA B/C (IR): Beneficio sobre costo (Indice de rentabilidad)
VAN 8/ 3244221306 PR: (Periodo de recupero)
TIR 816.20%
BIC (IR) 20.68
PR 0.14
EVALUACION FINANCIERA
VAN s/ 32.891.876.39
TIR 1354.38%
BIC (IR) 3425
PR 0.09

45.5. PUNTO DE EQUILIBRIO

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTOS FIJOS ANUALES PUNTO DE EQUILIBRIO UNIDADES FISICAS 5,087
Mano de obra directa § 19496160
Mano de obra indirecta § 17871480
(Otros costos indirectos 8/ 148,980.00
TOTAL 8 512,636.40

COSTOS VARIABLES ANUALE! &' 79154000 PUNTO DE EQUILIBRIO UNIDADES MONETARIAS § 180
COSTOVARIABLEUNITARID & 1831
VALOR DE VENTA § 9000

« Andlisis de riesgos o de escenarios:
E. Normal

FLUJO DE CAJA

PERIODO 2022 (ANO 0) 2023 2024 2025 2026 2027
INGRESOS
Ventas S/28,080,000.00 S/ 28.641,600.00 §/29214.432.00 $/29,798.720.64 §/30.394.695.05
Valor residual activos fijos S/ 400,000.00
Valor residual capital de trabajo S/2.481.089.45
TOTAL INGRESOS S/0.00 S/ 28,080.000.00 S/ 28.641.600.00 $/29.214.432.00 S/29.798.720.64 S/ 33.275,784.50
EGRESOS $/33,275,784.50
INVERSION:
Tangibles -8/ 751,900.00
Intangibles -S/3,500.00
Capital de trabajo -$/2,481,089.45
Depreciacion y amortizacion S/ 71,080.00 S/71,080.00 S/ 71,080.00 S/71,080.00 S/ 71,080.00
Costos de produccion §/24317.716.80 S/24,792,643.20 §/25277,068.13 §/25,771,181.55 §/26275,177.25
Gastos operativos y financieros S/ 777.200.45 S/ 740,459.20 S/ 695.657.25 S/641,026.15 S/574.409.47
TOTAL EGRESOS §/25,165.997.25 S/ 25.604,182.40 S/26.043.805.38 S/26.483.287.70 S/26.920.666.72
FLUJO NETO ANTES DE IMPTO. -5/3,236,489.45 $/2,914,002.75 $/3,037,417.60 $/3,170,626.62 $/3,315,432.94 $/6,355,117.79
Impuesto (29.5% S/ 859,630.81 S/896,038.19 S/935334.85 S/978,052.72 S/ 1.024.838.36
FLUJO ECONOMICO $/2,054,371.94 $/2,141,379.41 §/2,235,291.77 $/2,337,380.22 §/5,330,279.43
Depreciacion S/70,380.00 S/70.380.00 S/70.380.00 S/70.380.00 S/70.380.00
Amortizacion S/ 700.00 S/ 700.00 S/ 700.00 S/ 700.00 S/ 700.00

Préstamo §/1,294,595.78
Amortizacién préstamo S/ 167.469.21 $/204.210.46 §/249.012.41 §/303,643.51 $/370,260.19
Escudo fiscal por intereses S/ 83,786.72 S/72.948.05 S/ 59,731.47 S/43.615.30 S/23.963.38
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E. Pesimista

FLUJO DE CAJA

PERIODO 2022 (ANO 0) 2023 2024 2025 2026 2027
INGRESOS
Ventas §/26.395,200.00 §/26.923,104.00 §/27.461,566.08 §/28,010.797.40 §/28.571,013.35
Valor residual activos fijos $/400,000.00
Valor residual capital de trabajo S/2,481,089.45
TOTAL INGRESOS §/0.00 §/26.395.200.00 §/26.923.104.00 §/27.461,566.08 §/28,010,797.40 $/31,452,102.80
EGRESOS $/31,452,102.80
INVERSION:
Tangibles -/ 751,900.00
Intangibles -8/ 3,500.00
Capital de trabajo -5/2,481,089.45
Depreciacion y amortizacion S/ 71,080.00 §/71,080.00 §/71.080.00 §/71,080.00 S$/71,080.00
Costos de produccion §/24.317,716.80 §/24.792,643.20 §/25.277,068.13 §/25,771,181.55 §/26275,177.25
Gastos operativos y financieros §/777.200.45 S/ 740.459.20 §/695.657.25 §/641,026.15 S/ 574,409.47
TOTAL EGRESOS §/25.165,997.25 §/25.604,182.40 §/26.043.805.38 S/26.483.287.70 §/26.920.666.72
FLUJO NETO ANTES DE IMPTO. -5/3,236,489.45 $/1,229,202.75 §/1,318.921.60 §/1,417.760.70 §/1,527,509.70 $5/4,531,436.08
Impuesto (29.5%) §/362,614.81 §/389,081.87 §/418239.41 §/450,615.36 S/486,852.26
FLUJO ECONOMICO $/866.587.94 $/929.839.73 $/999,521.30 §/1,076.894.34 $/4,044,583.83
Depreciacion §/70.380.00 §/70.380.00 §/70.380.00 S/70,380.00 $/70,380.00
Amortizacion

$/700.00 $/700.00

S/ 700.00 S/ 700.00 $/700.00

$/1,204,505.78

Préstamo
Amortizacion préstamo §/167.469.21 §/204210.46 §/249.012.41 §/303,643.51 §/370260.19

Escudo ﬁsc por inteses S/ 83,786.72 §/72,948.05 §/59,731.47 S/43,615.30 §/23.963.38

E. Optimista

PERIODO 2022 (ANO 0) 2023 2024 2025 2026 2027
INGRESOS
Ventas $/30.888.000.00 $/31,505,760.00 §/32,135875.20 $/32,778,592.70 S/33.434.164.56
Valor residual activos fijos S/ 400,000.00
Valor residual capital de trabajo $/2,481,089.45
TOTAL INGRESOS §/0.00 $/30.888.000.00 §/31,505,760.00 §/32,135,875.20 §/32,778,592.70 §/36.315.254.01
EGRESOS §/36,315,254.01
INVERSION:
Tangibles -8/751,900.00
Intangibles -5/3,500.00
Capital de trabajo -5/2,481,089.45
Depreciacion y amortizacion §/71,080.00 $/71,080.00 §/71,080.00 S/ 71,080.00 §/71,080.00
Costos de produccion $/24.317,716.80 §/24.792,643.20 §/25277,068.13 §/25,771,181.55 §/26275,171.25
Gastos operativos y financieros §/777200.45 S/ 740.459.20 §/695,657.25 §/641,026.15 S/ 57440947
TOTAL EGRESOS §/25,165.997.25 §/25.604.182.40 S/ 26,043,805.38 §/26.483.287.70 $/26.920.666.72
FLUJO NETO ANTES DE IMPTO. -5/3,236,489.45 §/5,722,002.75 §/5,901,577.60 $/6,092,069.82 §/6,295,305.00 §/9,394,587.29
Impuesto (29.5%) S/ 1,687.990.81 S/ 1,740,965.39 $/1,797,160.60 §/1.857,114.98 §/1,921.481.86
FLUJO ECONOMICO §/4,034,011.94 §/4,160,612.21 §/4,204,909.23 §/4,438,190.03 §/7,473,105.43
Depreciacion §/70,380.00 §/70.380.00 §/70.380.00 $/70.380.00 §/70,380.00

§/700.00

Amortzaciin _ §/70000 _S/70000 §/700.00 S/700.00

Préstamo §/1,294,595.78

Amortizacion préstamo $/167.469.21 §/204210.46 §/249,012.41 §/303,643.51 §/370.260.19
§/59.731.47

Escudo por infereses _§/83.786.72 _§/72948.05 §/43615.30 §/23.963.38

 Anlisis de Riesgo

ISIS DE RIESGOS: ESCENARIOS

PESO 0% 0% 10% 00 PROYECTO
VAN Econémico S/ 68.998.28 S/3,045.525.61 §/16.715,007.54 PONDERADO §/3,519,515.61
TIR Econémico 30.94% 68.11% 126.14% PONDERADO 62.76%
Periodo de Recupero Economico 330 1.50 0.79 PONDERADO 1.97
B/C Econémico 1.02 r 1.94 6.16 PONDERADO 2.09
VAN Financiero §/951.804.73 S/ 3,928.332.06 §/15,183.408.84 PONDERADO $/4,160,881.54
TIR Financiero 48.53% 108.04% 165.12% PONDERADO 95.89%
Periodo de Recupero Financiero 225 0.95 0.67 PONDERADO 1.31

B/C Financiero 149 3.02 8.82 PONDERADO 3.14
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Viabilidad estratégica

En conlusidn, se puede concluir que, si existe una viabilidad estratégica, el proyecto es viable
segun el andlisis de las Fuerzas de Porter, la matriz SEPTED, la Cadena de Valor y el FODA.
Ademas, es importante destacar que la industria de la construccidn actualmente esta generando
una gran rentabilidad y se presenta como un sector en rapido crecimiento productivo. Ademas,
se observa que el contexto es bastante favorable para la Matriz EFI y EFE, ya que obtuvieron
calificaciones de 2.83 y 3.12, respectivamente, lo que indica que la empresa tiene viabilidad

estratégica.

Se sugiere que este estudio se lleve a cabo para que la empresa tenga una ventaja competitiva
en términos de eficacia. Este estudio tiene como objetivo satisfacer la demanda de suplementos
a base de cascara de pitahaya, mejorar el proceso logistico en nuestro pais y aumentar la
tecnologia necesaria para una planta productora de suplementos de pitahaya, lo que aumenta la

seguridad del sector agroindustrial.

Viabilidad de mercado

Con 107 908 personas del estrato alto-medio en Aruba que buscan un producto natural y
saludable como el suplemento de pitahaya sostenible para dar seguridad alimentaria, producto
benefactor, cuidado del medio ambiente y bienestar fisico, el negocio se concentrara en las
familias del nivel socioeconémico A, B y C porque tienen mayor facilidad econémica para
acceder al producto de inversién privada

Asi mismo cabe mencionar que se concluy6 una demanda promedio de 4,368,000unidades para
fabricar durante todo el afio ya que, aunque teniendo la posibilidad de acaparar el 100% del

mercado.

Viabilidad técnica

En conclusidn, se determind que la localizacion més idonea para este proyecto de inversion sera
en la regio de Lambayeque debido a la aplicacion del método de localizacion que obtuvo para
esta zona una ponderacion de 1.2, adquiriendo asi un terrenoideal para la instalacion de la planta
productora de suplemento de pitahaya, que tendra una superficie de 14131 km2 que comprende

la extension de espacios adecuados para la
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produccion, entre areas de administracion, logistica, almacén, entre otras, y se estima el 40%
de su capacidad durante los primeros afios, equivalente a una produccion diaria de 1000
unidades/dia y de 125 unidades/hora.

Para este estudio, se recomienda capacitar al personal operativo en higiene y control de calidad
adecuados, ya que esto mejorara la produccion de suplementos de pitahaya y todas las
actividades previas relacionadas con la produccion.

Por ltimo, es importante tener en cuenta que las instalaciones y equipos industriales de la
planta pueden deteriorarse con el tiempo. Por lo tanto, se aconseja llevar a cabo un
mantenimiento preventivo anual para los equipos y maquinarias industriales que requieran
mayor atencién, con el fin de asegurar su buen funcionamiento para el afio siguiente al

mantenimiento.

Viabilidad Organizacional

Se determind que el modelo organizacional de la empresa se basa en procesos para mejorar la
gestion y aumentar la eficiencia. Ademas, se utilizara la gestion del conocimiento como una
forma de obtener ventajas competitivas, ya que los empleados son una importante fuente de
retencion de informacién. Basandose en esto, la planta productora se enfocara en capacitarlos
profesionalmente, lo que aumentara la competitividad de todos los empleados y promovera un
ambiente laboral positivo y satisfactorio.

La recomendacion para el estudio organizacional es lograr la realizacion correcta de la gestion
del conocimiento, ya que esto permitira transmitir el conocimiento adquirido de manera mas
eficiente a la empresa y mejorar la atencién al cliente. Finalmente, para reducir la exposicion a
los riesgos en la planta productora de suplementos de pitahaya, la planta productora debe tener

un plan de proteccidn de salud y vida para sus empleados.

Viabilidad econémica y financiera

Se concluye que el total de inversion para el proyecto de inversion privada antesmencionada,
tienen un valor total de S/3,236,489.45, de lo cual S/ 1,294,595.78 representado por un 40%
sera financiado por un préstamo bancario con una TEA de 15%y con un plazo de 5 afios,
pagando una renta anual de S/ 451,491.98. Asimismo, el costode oportunidad (COK) tienen

un valor del 19.61% vy el costo promedio ponderado
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(WACC) tiene un valor del 26,82%. De igual manera, se realiz6 un estado de ganancias y
pérdidas de 5 afios del proyecto, pudiendo observarse que existe una utilidad neta bastante
positiva.

Se recomienda para Considerando una entidad financiera que nos proporcione el crédito
deseado an una tasa menor a la considerada, el estudio trabajard con una tasa que favorezca a
la empresa. Después de descubrir la variacion y elasticidad del valor agregado neto (VAN) para
el flujo econdmico, las ventas pueden disminuir hasta un 33%, mientras que para el flujo
financiero, las ventas pueden disminuir hasta un 37% para mantener la rentabilidad del

proyecto.
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ANEXO
Anexo 1: Calculo de la muestra

DETERMINACION DEL TAMAHO DE LA MUESTRA

CONSIDERANDO EL UNIYERSO FINITD

FORMULS DE CALEULD
= 22 Nt g
g2 NI+ p g
Donde:
g nivel de confianza [cormespondiente con tabla de valores de £)
p= Parcentaje de la poblacion que tiene &l atributo deseada
q= Parcentaje de la poblacion que no tisne el atributa deseada = 1-p

Mata: cuando no hay indicacian de la poblacidn que posee ond
el atribuba, e azume B0 para py 505 para g

M= Tamano del universo [Se conoce puesto que es finita)
e: Error de estimacion masimao aceptado
n= Tamafio de la muestra
NGRESODEDATAS
Z= 1.96
p= 0%
q= a0
N-= 11
&= Al
TAMARNOD DE MUESTRA

n= 10.72

Yalores de confianza tabla £

95 196
a0 166
] 17
qaw 176
X 141
34 159
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