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Resumen

El Fundo Consuelo es una finca agricola familiar ubicada en la provincia de Tambopata en
la Region de Madre de Dios, que inici6 hace algunos afios un proyecto de cultivos de
plantones de castafia a fin de desarrollar un emprendimiento alargo plazo de explotacién de
las nueces producidas por este arbol. Sin embargo, factores como la fata de supervisiéon
técnicacontinuay ladestruccion de algunos plantones por incendios forestal es han mermado
la productividad esperaday han generado incertidumbre sobre su sostenibilidad futura. Esto
ha llevado a sus accionistas a validar escenarios de produccién de nuevos cultivos como €l

copoazu aprovechando las condiciones naturales de la zona.

Con respecto a copoazl; a pesar de los costos de siembra relativamente bajos y del gran
potencial de uso de su semillaparalafabricacion de chocolate y/o manteca; no se observa a
muchos agricultores trabgjando en este cultivo. Deigual forma, se observa que es escasa la
informacion que se tiene sobre el aprovechamiento industrial de esta fruta y la rentabilidad

gue puede generar la comercializacion del copoazu en mercados internacional es.

El objetivo de este plan de negocios es identificar los elementos que debe considerar el
Fundo Consuelo en su plan de exportacion de grano seco de copoazt a mercado espariol asi
como proponer estrategias de marketing y planes de operacion que optimicen la
productividad y rentabilidad del Fundo.

La metodologia que se usa en la elaboracion considera la utilizacion de fuentes de
informacion secundarias basadas en informacion generada por entidades oficiales
especializadas, normas y fichas técnicas, estadisticas sobre demografia y economia

presentadas por € Ingtituto Nacional de Estadistica de Espariay Pert entre otros.

Luego de concluido € trabajo se ha podido determinar que existen factores claves para la
viabilidad del negocio como son: € crecimiento de la productividad mediante una adecuada
gestion técnica; e incremento del area cultivada; la diversificacion de la cartera con otros

productos agricolas, asi como mantener |os costos fijos y variables al minimo.

Palabras clave: copoazu, plan de negocios, fundo, Madre de Dios.



Abstract

The Fundo Consuelo is a family-owned farm located in the province of Tambopata in the
Region of Madre de Dios, which started a project to cultivate chestnut seedlings afew years
ago to develop a long-term venture to exploit the nuts produced for this tree. However,
factors such as the lack of continuous technical supervision and the destruction of some
seedlings by forest fires have reduced expected productivity and generated uncertainty about
its future sustainability. This has led its shareholders to validate production scenarios for

new crops such as copoazu, taking advantage of the natural conditions of the area.

Even though the production costs of the copoazl crops are relatively low and the great
potential of using its seed for the manufacture of chocolate and / or butter, there are not many
farmerswho work in this crop. In the same way, it is observed that there islittle information
on the industrial use of thisfruit and the profitability that the commercialization of copoazu

in international markets can generate.

The objective of this business plan is to identify the elements that Fundo Consuelo should
consider inits plan to export dry copoazu grain to the market of Spain, aswell asto propose
marketing strategies and operating plans that optimize the Fundo's productivity and
profitability.

The methodology used in the elaboration considersthe use of secondary information sources
based on information generated by specialized officia entities;, standards and technical
sheets; statistics on demography and the economy presented by the National Ingtitute of

Statistics of Spain; among others.

After completing the work, it has been possible to determine that there are key factorsin the
viability of the business such as: productivity growth through proper technical management;
the increase in the cultivated area; diversifying the portfolio with other agricultural products

aswell as keeping fixed and variable costs to a minimum.

Keywords: copoazu, business plan, farm, Madre de Dios.
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| ntroduccion

Este plan de negocios se plantea ante |a observacion de que hay pocos agricultores en lazona
de Madre de Dios que trabajan el copoazul a pesar del gran potencial de este cultivo. También
se observainformacién escasa sobre lademanday el aprovechamiento agroindustrial de esta

fruta.

El objetivo que planteamos con este plan de negocios es: identificar |os elementos que deben
considerarse en un plan de exportacién de grano seco de copoazil a mercado espafiol, asi
como proponer estrategias de marketing y planes de operacién que optimicen la
productividad y rentabilidad de este tipo de cultivos.

La informacion obtenida con este trabgjo pretende contribuir con un mayor conocimiento
sobre las potencialidades y limitaciones de este cultivo afin de permitir alos agricultores de
lazona analizar y optar, en caso |o consideren conveniente; por sembrar copoazu y obtener
beneficios con una posible industrializacion de este producto. De esta manera se puede

contribuir con € desarrollo socioeconémico de la zona.

Se debe tomar en cuenta que el disefio de lainvestigacion es del tipo no experimental con el
uso de datos longitudinales. Se han utilizado fuentes de informacion secundarias y se ha
hecho uso de investigacion descriptiva cualitativa. La recoleccion de datos esta basada en
informacion generada por entidades especializadas, sin embargo, existen limitaciones como
las escasas referencias relacionadas a la exportacion de copoazi y la obtencion de
informacion directa o de primera mano debido a las restricciones de vigje generada por la
pandemiadel COVID-19.

El trabagjo se ha organizado en cinco capitulos. El primero contiene e planteamiento de la
situacion problematica, la justificacion de la investigacion y 1os objetivos que se plantean.
El segundo capitulo considera el marco tedrico (donde se revisan las bases tedricas de un
plan de negocios) asi como € planteamiento de las hipétesis del estudio. En € tercer
capitulo, se propone e enfoque de la investigacién, las limitaciones y las técnicas e
instrumentos usados en larecoleccién de datos. En el cuarto capitul o se hace unadescripcion
de la finca agricola en donde se desarrolla €l estudio, se plantea la idea del negocio, se
desarrollan € andlisis interno y el andlisis del entorno, asi como €l estudio de demanda.

También se trabgja la formulacion estratégica de la empresa y se describen los planes de



marketing, de operaciones, la estructura organizacional, el plan y la evaluacion financiera
Finalmente, en &l quinto capitulo se indican las conclusionesy recomendaciones de este plan

de negocios.



CAPITULO I: EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Planteamiento del problema

Madre de Dios es considerada la capital de la biodiversidad en € Pert y posee una
gran cantidad de recursos naturales con caracteristicas muy interesantes para €l
aprovechamiento agroindustrial. Entre ellos podemos mencionar productos agricolas
como el cacao, copoazu, pifia o también productos forestales no maderables como la
castaia y aguge para mencionar solo algunos. Estimamos que, dentro de los
mencionados, el copoazl (Theobroma Grandiflorum) es un producto todavia no muy
conocido, pero con un gran potencial de uso agroindustrial. La pulpa de copoazu se
puede consumir directamente como fruta fresca o puede usarse para hacer néctares,
dulces y helados. La semilla se usa en la fabricacion de chocolate y otros productos
de valor agregado. Es una fruta exdtica que tiene propiedades hidratantes y un alto
contenido de antioxidantes. A pesar de gue |os costos de produccion de los sembrios
son relativamente bajos, no se observa a muchos agricultores que trabagjen en este
cultivo. También se conoce que el producto es consumido en formalocal en formade
refrescos o helados, pero lainformacion sobre la demanda nacional o internacional,
asi como su promocién en estos mercados es escasa. De igual forma es poca la
informacion que se tiene sobre & aprovechamiento industrial de esta fruta, aunado al
hecho de que la actividad agroindustrial en general en la Region Madre de Dios es
incipiente. Todas estas caracteristicas nosimpulsan a plantear un plan de exportacion
a fin de verificar s la comercializacion del copoazii en mercados internacionales

(como el espariol) puede generar una rentabilidad interesante.

El presente caso de negocios se desarrolla parael Fundo Consuelo; unafincaagricola
de 11 hectéreas, de los cuales el 20% es considerado bosque primario y e 80% es
bosque secundario localmente denominado purma, donde se han plantado almécigos
de castafia, los cuales estan en crecimiento. También cuenta con algunos cultivos de
cacao y frutas como mangos y guabas. Las plantaciones de castafia no se han
desarrollado a ritmo de crecimiento previsto debido a varios factores por lo cual se
esta evaluando a copoazli como producto principal del fundo para sembra 'y su
posterior comercializaciéon. El fundo esta ubicado aunos 5 km dela ciudad de Puerto

Maldonado, en & sector Rompeolas en e distrito de Tambopata, provincia de
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Tambopata, Departamento de Madre de Dios. Se debe tener en cuenta que €
departamento de Madre de Dios es € tercer departamento en extension en e Per(,
con una superficie de 85,182.63 km? y representa el 6.6% del territorio nacional y €
15.3% de la region selva. La provincia de Tambopata con su capita Puerto
Maldonado, ocupa un érea de 36,268.49 km? y es una de las tres provincias que
conforma el departamento. A su vez, la provincia de Tambopata esta divido en 04
distritos siendo € distrito de Tambopata el de mayor extension de la provincia, con
22,218.56 km? y una densidad poblacional de 1.58 hab/km2 (Gobierno Regional de
Madre de Dios, 2020).

Formulacién dd problema
1.2.1 Problemageneral
En base alo expuesto en los items previos, planteamos € siguiente problema:

¢Qué elementos debe considerar e Fundo Consuelo en su plan de exportacion de

copoazl al mercado espafiol ?
1.2.2 Problemas especificos

- ¢Cud eslasdituacion actua de sostenibilidad del Fundo Consuelo?

- ¢Cudles son las principales amenazas y oportunidades identificadas en €

analisis del entorno?
- ¢Existe demanda en e mercado espafiol parae copoaz?

- ¢Cudles son las principales fortalezas y debilidades del Fundo Consuelo

identificadas en €l andlisisinterno?

- ¢Cudles son las estrategias de marketing Optimas gque debe usar € Fundo

Consuelo parala exportacién de copoaz al mercado espafiol ?

- ¢Cud es e plan de operaciones Optimo del Fundo Consuelo para la

exportacion de copoazu?

- ¢Serd rentable la exportacidon de copoazil a mercado espafiol por parte del

Fundo Consuel0?



13

14

Jugtificacion del tema delainvestigacion

La informacion que se dispone sobre el manegjo adecuado de la siembra 'y posterior
rentabilizacién de copoazll en Madre de Diostodaviaes escasa; por |0 que estetrabajo
se justifica considerando que pretende contribuir con mayor conocimiento sobre las
potencialidades y limitaciones de la produccion y comercializacion de este cultivo.
A su vez, este conocimiento adicional puede incentivar alos agricultores de la zona
a optar por sembrar copoazu y buscar obtener valores agregados con una posible
industrializacion de este producto; en reemplazo de otros cultivos més tradicionales
y menos rentables contribuyendo de esta forma a desarrollo socioeconémico de la

zona, asi como ala apertura de nuevos mercados.
Objetivosde lainvestigacion
1.4.1 Objetivo general

Indicar los elementos que debe considerar e Fundo Consuelo en su plan de

exportacion de copoazu al mercado espaniol.
1.4.2 Objetivos especificos

- Describir la situacion actua de sostenibilidad del Fundo Consuelo.

- Describir las principales amenazas y oportunidades identificadas en €l andlisis

del entorno.
- Determinar s existe demanda en €l mercado espafiol para el copoazu.

- Indicar las principales fortalezas y debilidades del Fundo Consuelo

identificadas en &l andlisisinterno.

- Describir las estrategias de marketing optimas que debe usar € Fundo

Consuel o para la exportacién de copoaz al mercado espafiol.

- Determinar €l plan de operaciones Optimo del Fundo Consuelo para la

exportacion de copoazdl.

- Andizar la rentabilidad de exportacién de copoazl a mercado espafiol por

parte del Fundo Consuelo.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentesdel estudio

Para el Plan de Negocios que se propone, se harevisado bibliografia relacionada con
la materia; principalmente tesis similares a tema en investigacion. Estas se indican

continuacion.
2.1.1 Antecedentes nacionales

Seharevisado latesisparaoptar e grado de Bachiller sustentada por Anderson
Toribio, Johany Madonado, Ana Siaer, Katherine Vilchez y Renzo Romero
con la tesis titulada “Produccion y comercializacion de semillasliofilizadas de
copoazt” en la Universidad San Ignacio de Loyola (Pert, 2020), se describe
el plan de negocios de la empresa Lio Copoazu S.A.C parala adquisicion en
Lima de semillas de copoazt y su transformacion en semillaliofilizada en su
planta de Villa El Salvador asi como su posterior distribucion vy
comercializacion en loslocal es de Supermercados Peruanos ubicadosen Lima.
Para efectos de analizar €l caso, realizan e estudio de mercado en 29 distritos
de Lima Metropolitana direccionandolos a sectores NSA y NSB. Para la
recoleccion de datos se emplean encuestas (152), focus groups (02) y
entrevistas en profundidad (03) a expertos en industrias alimentarias,
tecnologia de alimentos y a un gestor de emprendimientos. Plantean hacer uso
de una estrategia de diferenciacion ya que consideran que el producto es tnico
en su tipo. Luego analizan los niveles de inversion requeridos, 1os cuales son
atos (S 2.4M) en un horizonte de evaluacién a5 afios y finalmente concluyen

gue €l proyecto esviable.

Otratesis revisada es la de Alexander Lozano para optar € grado de Magister
en Economia la tesis se titula “Dindmica de la comercializacion de los
productores de copoazi de la asociaciéon agropecuaria Progreso-Madre de
Dios:2015” (Universidad Nacional San Antonio Abad del Cusco, Pert, 2019).
En ella se plantea que la dindmica de comercializacion del copoazl por parte
de los productores de la asociacién agropecuaria Progreso ubicada en la

Region Madre de Dios tiene ineficiencias debido a que en los flujos y canales



de comerciaizacion existe un solo cana directo (no hay intermediarios pues
los propios productores son los mismos que comercializan), aunado a hecho
de que no toman en cuenta costos importantes para determinar os margenes
de comercializacion generando que los precios finales no los beneficie. La
recoleccion de datos, para el andlisis de los procesos de comercializacion, se
realiza mediante e método de observacion y encuestas a los 25 productores
gue componen la asociacion Progreso. En este caso aplica un muestreo no
probabilistico por conveniencia a ser muy pequefia la poblacion de
productores. Para e andlisis del consumo se trabgjan encuestas (80) a las
familias consumidoras de copoazll y a empresas que transforman la pulpa en
diversos subproductos, todos ellos ubicados en el distrito de Tambopata.
Finalmente plantea una aternativa de optimizacion mediante un plan de
negocios para la exportacion de pulpa de copoazil a mercado de Estados
Unidos; paralo cua hace un andlisis delademanda en base ala determinacion
del perfil de consumidor y € mercado potencial en dicho pais, adiciona a
informacion obtenida de PROMPERU mediante SIICEX sobre los principales
mercados para pulpa de copoazu en € 2016. El andlisis financiero lo redliza

con un horizonte a 5 afios resultando viable € proyecto.

Por otro lado se tiene la tesis de Joel Pefia para optar € grado de Doctor en
Agricultura Sustentable: “Sustentabilidad de los sistemas agroforestales en la
provincia de Tambopata, Madre de Dios” (Universidad Nacional AgrarialLa
Molina, Per, 2019), El problema que observd € tesista fue e escaso
conocimiento sobre la sustentabilidad de los sistemas agroforestales (SAFs) y
por ello se pregunta; ¢cudles son las combinaciones de especies cultivadas
(citricos, cacao, platano, copoazl, guaba, etc.) y arboles existentes (tornillo,
caoba, castafia, etc.)? y cuaes son sus sinergias en diversas fincas de la
provincia de Tambopata; por lo que en la tess se invegstiga estas
combinaciones y se analiza su grado de sustentabilidad. Para su desarrollo,
aplica observaciones, evaluaciones de campo y encuestas estructuradas a una
muestra de 48 agricultores, recolectando datos tales como € tamafio de la
finca, capitalizacién, mano de obra, calidad del suelo, ingreso familiar, grado
de articulacion con los mercados, capacidad de gestion entre otros. Finalmente,

evalla la sustentabilidad aplicando indicadores econémicos, ecoldgicos y



socioculturales. Concluye que cinco de seis sistemas identificados en la zona
son sustentables siendo e SAF 11 no sustentable principamente debido a
peguefio tamafio que tienen este grupo de fincas y a los escasos canales de
comercializacion de los agricultores de la zona.

A suvez, GinaAlvarez ,en latesis paraoptar € titulo profesional de Ingeniero
Agronomo, “Evaluacion del crecimiento de plantones de copoazil (Theobroma
GrandiflorumWill ex Soreng Schum) a diferente por centaje de sombreamiento
y tamafios de semilla en fase de vivero en Tingo Maria” (Universidad Nacional
Agrariade la Selva, Pert, 2019), realiza un andisis agronémico del copoazu:
descripcién boténica, requerimientos agroecolgicos, suelo, precipitacion y
humedad relativa, temperatura , viento y luz, sombra, variedades genéticas,
composicion quimicay nutricional, propagacion, germinacion, caracteristicas
de sembrado entre otros. Se plantea la hipétesis de que el exceso de luz
disminuye la biomasa de los plantones. Para la investigacion, hace uso de un
disefio experimental en e vivero de un fundo agricola de la Universidad
Agraria de la Selva, mediante el uso de parcelas con combinaciones de
porcentgjes diferentes de sombras y tamafios de semilla de copoazu.
Finalmente, luego del andlisisdelos datos recol ectados sobre la altura obtenida
de los plantones se concluye que no existe interaccion entre e porcentaje de
sombreamiento y € tamafio de las semillas y que éstas no originan efectos

estadisticos significativos en e crecimiento del copoazu.

Finalmente, se haanalizado latesis paraoptar €l grado de Bachiller sustentada
por: Lucy Avaosy Luis Carlos, Susie Meléndez y Elia Pozo. Estatesis tiene
por titulo “Fabricaciéon y comercializacion de bebidas saludables a base de
copoazl” (Universidad San Ignacio de Loyola, Pert, 2019). Aqui se describe
el plan de negocios de la empresa Industrias Saludables SAC para la
adquisicion de copoazU, maca, aguaymanto 'y camu-camu, y su transformacion
en bebidas saludables, asi como su posterior distribucion y comercializacion
en Tiendas por Conveniencia, casas naturistas, bodegas y/o minimarkets.
También realizan € estudio de mercado direccionandolos a sectores NSA 'y
NSB de los sectores 6 y 7 de Lima Metropolitana (Jesis Maria, Lince, Pueblo
Libre, Magdalena, San Miguel, San Borja, Surco, La Molina, San Isidro,



212

Miraflores). La recoleccion de datos se da mediante encuestas (385), focus
group (01) y entrevista (01) en profundidad a una experta en ingenieria
alimenticia. Plantean hacer uso de una estrategia de diferenciacion ya que
consideran que hoy en diano existe en el mercado nacional una bebida en base
a copoazu. Luego analizan los niveles de inversidn requeridos (del orden de
S/600 mil), realizan los caculos de los indicadores financieros e indican que
el tiempo de recuperacion de la inversion es de 1 afio y 7 meses. Finamente
concluyen que &l proyecto esviable.

Antecedentesinternacionales

Se reviso las tesis de Kelly Sandoval (grado de Magister) titulada “Plan de
Negocios de la fruta champa (campomanesia lineatifolia) y exportacion de la
fruta liofilizada a Canadd” Este es un estudio de Colombia (Universidad
EAN, 2020) donde se describe el plan de negocios paralacomercializacion de
champa; una fruta exdtica con caracteristicas de problemas de manegjo de
cosechasimilaresa copoazu, pues se puede perder un alto porcentgje del fruto
S es que no hay un manejo técnico del producto. La champa se adquiere alos
campesinos de lazonade Miraflores, Boyaca paracomercializacion en Bogota
y posterior exportacion a Canada bajo un proceso previo de liofilizacion, para
lo cual desarrollan un andlisis del sector y una investigacion de mercado con
el uso de encuestas (113) usando muestreo aeatorio smple; una dirigidaala
zona de Bogoté a personas entre 18 a 65 afios con solvencia econdmica media.
El otro tipo de encuesta eta dirigido a personas colombianas con residencia
en Canada entre 18 y 65 afios. También realizan un andlisis financiero para
observar laviabilidad del proyecto con un horizonte a5 afioslo cual eslogrado

con un flujo de cgja positivo desde € primer afio.

Otratesis revisada es la de Mayra Gorddn, para optar € titulo profesional de
Ingeniera en Negocios Internacionales: “Plan de Negocio para la importacion
de la fruta copoazil desde Bogota para la produccion y comercializacion de
vino de copoazil en Ecuador ” (Universidad de las Américas, Ecuador, 2018).
En este trabgo se identifica una oportunidad de negocio en Ecuador para

producir licor a base de copoazli importado de Colombia. Para el andlisis del
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mercado, se hace uso de investigacién cuantitativa con € apoyo de encuestas
(53) a personas entre 20 y 55 afios ubicados en la zona de Quito, y del tipo
cualitativo con entrevista a dos expertos en la industria licorera. También
desarrolla un focus group de 8 personas entre 25 y 55 afios. En e aspecto
financiero se describe los niveles de inversiéon requeridos ($ 74.5 mil), los
cuales se recuperan en 03 afios obteniendo un flujo positivo de caja desde €
primer afio con lo cua el proyecto se hace viable.

También, se andiz6 € trabgo de Jhovana Montafio: “Plan de Comercio
Exterior de mermelada de copoaz(” (Universidad Mayor de San Simon,
Bolivia, 2018). En esta tesis se describen los problemas que se presentan en
Bolivia para la exportacion por factores como falta de capacitacion en
comercio internacional, financiacion, barreras arancelarias entre otros, por 10
cua elabora un plan de comercio exterior de mermelada de copoazu parala
empresa P-Tropico S.R.L. El objetivo de este estudio es de dar a conocer
cuadles son las bases para realizar dicha exportacion. Se desarrolla un andlisis
de mercado definiendo a Estados Unidos como el masidoneo parasu producto.
Se redliza una investigacion en base a recoleccion de datos basados en
estadisticas de las exportaciones bolivianas para el producto en mencion. Para
el andlisis financiero, readliza un presupuesto para la exportacion y un
pronogtico de ventas a 5 afios. Finalmente se concluye que la exportacion es
viable al mercado de Estados Unidos.

Por otro lado, en latesis de Y esika Vargas, para optar € titulo Profesional de
Negocios Internacionales: “Disefio de un plan estratégico de logistica para la
exportacion fluvial de frutas exoticas por la cuenca amazonica” (Universitaria
Agustiniana, Colombia, 2017), se menciona que la logistica en Colombia no
esta preparada para una ata demanda de exportaciéon por lo que se estima
necesario identificar otras cuencas para potencidizar el comercio exterior.
| dentifican una oportunidad parala exportacion de frutas exdéticas, tales como
camu-camu, arazd, cocona y copoazl, por la cuenca amazonica donde se
observa intercambio comercial con ciudades peruanasy brasileras por medios
fluviales. Recolectan datos de fuentes secundarias principamente como

revistas, trabajos de grado, estudios de casos de exportacion de frutas, etc. a
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fin de identificar las que tienen potencial en & mercado exterior. ASmismo,
revisan las caracteristicas del transporte fluvia en la amazonia y finalmente
presentan un plan logistico tomando en cuenta variables importantes como el
sobrecosto de refrigeracion y costos de transporte. Finalmente concluyen que
las frutas exdticas tienen potencial de exportacién, pero previamente se deben
trabajar mejoras en lainfraestructuray |os procesos tecnol 6gicos rel acionados
alaconservacion de los productos.

Finalmente, se ha revisado la tesis de Angie Mufioz para optar € titulo de
Ingeniera en Comercio Exterior: “Plan de Negocios para la exportacion de
araza en almibar hacia Alemania en € afio 2016-2020” (Universidad
Tecnologica Equinoccial, Ecuador, 2016) donde se describe e plan de
negocios de la empresa Agroindustria La Gamboina para la comercializacion
de una fruta exotica con valor agregado (araza en amibar) producida en
Ecuador y exportada desde Guayaquil a puerto de Hamburgo (Alemania). La
tessta desarrolla un andlisis del sector y una investigacion de mercado
aplicando encuestas (380) dirigidas a personas de nacionalidad alemana.
También realizan un andlisis financiero para observar la viabilidad del
proyecto con un horizonte a5 afios y finalmente concluyen que el proyecto es
viable.

2.2 Basestedricas

En lasbases tedricas se ha considerado desarrollar y revisar |0s aspectos componentes
de un plan de negocios a fin de establecer |a pertinencia de las fases a seguir para

asegurar un resultado claro con respecto a tema que seindica.
2.2.1 Definicion deun plan de negocios

En primer lugar, es necesario definir |o que se entiende como plan de negocios.
Hay varias interpretaciones de lo que significa un plan de negocios, pero enlo
gue coinciden lamayoriadelos autores, es que se trata de un documento donde
se plasma informacién de cémo es el negocio y la forma de gecutarlo. Para
Bonner (2020), un plan de negocios es un documento donde se detalla

sisteméticamente la informacion sobre e emprendimiento a realizar
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inicidndose con la generacion de la idea y la posterior busgueda de
informacion, con lo cual se puede evaluar la oportunidad y los riesgos que
conlleva. Sin embargo, Willmore (2016), lo define como un proceso de

pensamiento e integracién de los elementos claves de un negocio.

Una concepcion més académica es la que propone Zorita (2015) donde indica
gue setratade un documento queidentifica, describey analiza unaoportunidad
de negocio, examina su factibilidad y luego desarrolla estrategias para
convertirlo en un proyecto empresarial real. Abarca desde la concepcion dela
idea hasta la forma concreta de llevarlo a la realidad. También lo considera
como unaherramientadereflexion y un documento de toma de decisiones pues

debe permitir dar respuesta a tres grandes interrogantes:

- ¢Qué beneficios se brinda a cliente o que problema resolvemos? El
mercado se basa en la satisfaccion del clientey no en productos increibles.

- ¢Cud es e mercado? El plan de negocios debe ser capaz de identificar un
mercado para € producto o servicio a ofrecer y a cliente o grupos de

clientes.

- ¢COmo se ganaradinero? Se debe describir con claridad como y cuanto son

los ingresos esperados.

Adicionalmente Zorita (2015), menciona que &l plan de negocios debe poseer

ciertas caracteristicas:

- Ser eficaz: debe tener lainformacion concreta parael andlisisdel proyecto.
- Ser estructurado: las partes que la componen deben ser smplesy claras.

- Ser comprensible: debe ser escrito con claridad y sin usar conceptos

técnicos dificiles de entender; es decir debe ser facil de leer.

En cambio, Moyano (2015), hace una definicion mas resumida a indicar que
se trata de un documento donde se describen actividades para obtener
ganancias por medio de |la satisfaccion de necesidades a través de la oferta de

bienes 0 servicios. Pero ¢Cudl esla utilidad de hacer un plan de negocios?
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2.2.2 Objetivosde un Plan de Negocios

Los planes de negocios se elaboran con diversos fines; por gemplo Zorita
(2015), planteaque & plan de negociostiene dos obj etivos concretos; el interno
(que permite a emprendedor €l estudio detallado de todas las variables que
puedan afectar la oportunidad de negocio y luego con esta informacion puede
determinar la factibilidad del proyecto) y e externo (haciendo de dicho
documento , una carta de presentacién ante terceras personas. bancos,
inversionistas, organismos publicos y cuaquier otro elemento que permita
obtener apoyo financiero y/o colaboracion).

A su vez Stutely (2000), indica que seriaideal que un plan atienda a menos a
uno de estos cuatro objetivos siguientes:

- Laexpresion formal de un proceso de planeacion. EI documentar un plan
y ponerlo sobre un papel ayuda avisualizar en forma mucho més claralas
oportunidadesy riesgosy ademas sirve como guia paraoperar y reaccionar

en € mundo redl.

- Unapeticién de financiamiento. El plan puede usarse para obtener capital

para financiamiento y/o conseguir inversionistas para un nuevo negocio.

- Un esquema para ser aprobado. Un plan documentado permite a una junta
directiva, por €emplo, revisar y aprobar € plan; es decir, su

financiamiento.

- Una herramienta para la administracion operativa. Brinda un marco de
referencia para la administracion del negocio. Por gemplo, la parte

financiera del plan se transforma en el presupuesto operativo.

También existen objetivos tales como: la definicidn de visiones comunes en €l
equipo de trabajo, la evaluacion del atractivo del negocio, la seleccion mas

adecuada de | os canales de comercializacion, entre otros.

Finalmente, € objetivo principal del plan de negocios es comprender la
posibilidad de desarrollar un negocio asegurandose que tenga sentido

financieray operativamente antes de ponerlo en marcha.
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2.2.3 Importancia deun Plan de Negocios

La importancia que tiene un plan de negocios es descrita por Zorita (2015)
mencionando |as siguientes caracteristicas.

- Por € disefio: escribir laideay organizarla hace que ésta empiece atomar

forma.

- Por su edtructura: permite elaborar respuestas a interrogantes tales como
objetivos, clientes, recursos, entorno, precios, canales de comercializacion,

servicio post venta, etc.

- Por su aporte de credibilidad: un documento que se pueda compartir aporta
mayor confiabilidad que no tener ninguno.

- Por lainformacion a obtener: se puede identificar variables desconocidas

previamente.
- Sirve deguia: nos orientaen los pasos a seguir, especialmente en € inicio.

- Por € plan de viabilidad: |a data obtenida nos permite calcular ingresosy
gastos previstos y estimar la cantidad de clientes a obtener en los primeros

anos de operacion, entre otros.

- Revisable: debe ser dindmico y adaptable a las condiciones del mercado.

A su vez, Castrina (2020) relata que Tim Berry, fundador de Palo Alto
Software, realiz0 una encuesta a usuarios de su software Business Plan Pro
acerca de los objetivos de su hegocio y sobre € planeamiento. Los resultados
de la encuesta mostraron que aquellos que hicieron su plan de negocios
tuvieron cas € doble de probabilidades de tener éxito en € desarrollo del
negocio o de obtener financiamiento, comparado con aquellos que no
realizaron ningun plan. Sin embargo; Lange, Bygrave, Mollow, Pearlmutter y
Singh (2011) del Babson College, redizaron un estudio con los
emprendimientos de sus egresados entre |os afios 1985 y 2003 para determinar
s escribir un plan de negocios antes de crear la empresa mejora el desempefio
posterior de ésta. Laconclusion alaque llegaron es que no hay diferenciasen

la performance de las empresas creadas con plan o sin plan de negocios, y que
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no hay una razén convincente para escribir un plan de negocios detallado,

salvo la necesidad de |a obtencion de financiamiento de externos.

Segun Moyano (2015), laimportancia de un plan de negocios se centra en dos
aspectos resaltantes. El primero, es que ayuda a tener un norte y definir
objetivos, comoy en quétiempo lograrlos; y €l segundo aspecto; esquefacilita
el obtener financiamiento pues se presentara a inversionistas, organismos
gubernamentales, entidades bancarias, mostrandoles la factibilidad del

negocio.

Lo cierto es que muchas ideas de negocios interesantes se quedan en el camino
por falta de planeamiento y/o conocimientos para hacerlosrealidad. Y es aqui
donde los planes de negocio demuestran su utilidad al aterrizar estas ideas 'y
orientarlas de tal forma que ayude a los emprendedores a mejorar sus
posibilidades de éxito.

Desde e punto de vista de riesgos, es preferible planificar y encontrar
problemas, cometer errores y luego hacer 10s gjustes que se requieran en un
documento, que realizar correcciones que pueden ser costosas en tiempo y

dinero en e mundo real.
Elementos de un Plan de Negocios

El plan de negocios se puede concebir como un plan de planes pues integra
varios documentos de accion interrelacionados entre si. Varios autores
coinciden en mencionar que no hay formatos ni reglas fijas para establecer la
estructura ni es obligatorio seguir todos los pasos pues todo depende de la
finalidad que se pretenda dar a documento. Sin embargo, se considera que al

menos debe contemplar 10s siguientes elementos:
a. Resumen gecutivo:

Zorita (2015) indica respecto a este documento, que sirve para brindar una
informacioninicia breve del contenido intentando obtener maxima atencion.
Menciona gue debe ser claro y facilmente comprensible, realista y mostrar

unavision genera del proyecto; pueseslo primeroy en algunas ocasiones, |0
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unico que se lee por 1o que debe describir € producto o servicio, el mercado,
la empresa, factores de éxito, resultados esperados, financiamiento requerido
y viabilidad del proyecto. También toma en cuenta que puede ser €
documento base para hacer una exposicion concisa ante un potencial
inversionista. A su vez, Bove (2015) menciona que debera ser breve; entre 2

a4 paginas como maximo.
b. Descripcién del negocio

Zorita (2015) menciona algunos puntos atomar en cuenta. En primer lugar, se
debe mostrar, sin mucho detalle, la descripcion de laideay € contexto en e

gue se desarrollarg; s esté relacionado ala fabricacion o comercializacién de
un producto, o0 a la prestacion de un servicio; a qué tipo de cliente, donde y
como se le vendera, explicando que necesidad satisfacey el diferencial con la
competencia. Es decir, los factores que llevaron a elegir la idea del negocio.

En segundo lugar, se debe mencionar a los promotores; |0s que generaron la
idea y los que lo llevaran a la préctica; es decir a equipo de trabago. Sus
cualidades, formaciony experienciaprofesional y el rol que desempefiaran. Se
debe tomar en cuenta que e potencia inversor no solo aprecialaidea sino al

equipo gque se propone parallevarlaacabo. En tercer lugar, se debe escoger un
nombre para la empresa y/o la marca y explicar € porqué de la eleccion.
Adicionalmente, se debe redizar €l andlisis de lo que se pretender aportar al
mercado; es decir la propuesta de valor. El uso de CANVAS como un modelo
de negocios elaborado en forma gréafica ayuda a una mejor comprension de la

propuesta.
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Gréfico N° 1: Elementos del lienzo CANVAS
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Fuente: Zorita (2015).

c. Analissde entorno

Estaformado por |os elementos externosalaempresay su influenciaeimpacto
de acuerdo con lamenor (macroentorno) o mayor (microentorno) cercaniaala
actividad querealizalaempresa. Respecto a entorno general, 0 macroentorno;
Zorita (2015) menciona gque este andlisis se puede trabgjar a distintos niveles:
mundial, pais, region. Sin embargo, es recomendable establecer |os limites en
funcion de las necesidades del negocio. Su objetivo es predecir con la
antelacion suficiente, las variaciones del entorno y su impacto en las
actividades de la empresa. Este autor hace uso de la herramienta PEST que
permite analizar diversos factores. Politico-legal; aspectos administrativos y
legales como impuestos, salarios minimos, regulaciones, proteccion al
consumidor, marco juridico, proteccion legal, entre otros. Econémico; como
influye en la empresa, los indicadores econdémicos del pais. PBI, recesion,
inflacion, ingresos personales, tipo de cambio, entre otros. En e aspecto
sociocultural; caracteristicas como creencias, valores, formas de vida,
mentalidad de trabajo de las personas en torno a la empresa y condiciones

culturales, educativas, de poblacion, religiosas, piramide de edad, distribucién
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geogréfica del sistema socia del pais. En e aspecto tecnolégico; como se
desenvuelve laempresaanivel cientifico y tecnoldgico. También se analiza el
factor Ecologico, relacionado con € medio ambiente y la influencia de
proveedores, grupos ecologistas 0 asociaciones de consumidores.

Con respecto al microentorno, se hace necesario revisar aquellos factores
externos cercanos a la actividad de la empresa y que no pueden ser
controlables, pero que influyen directamente en e resultado. Podemos
mencionar a sector, los proveedores y la competencia entre los mas
resaltantes.

Al respecto, Zorita (2015) revisalas barreras de entrada alaindustria, e poder
de negociacion de los proveedores, el poder de negociacion de los clientes o
compradores, los competidores y como rivalizan entre ellos, las barreras de
sdida de la industria. Moyano (2015) agrega factores a evaluar como la
situacion y el tamaiio del mercado, asi como € peligro de los productos

sustitutos.

En este tipo de andlisis se hace uso frecuente de herramientas tales como el
modelo de gestion de las cinco fuerzas de Porter (rivalidad entre empresas,
poder de negociacion delos clientes, poder de negociacion de los proveedores,
amenaza de competidores entrantes, amenaza de productos sustitutos) que
permite conocer alacompetenciaen el sector y afinar estrategias para afrontar
la situacion; la matriz EFE que lista ponderadamente las oportunidades y
amenazas externas a las que se enfrenta la empresa y la matriz MPC que
compara las fortalezas y debilidades de la empresa relacionada a sus

competidores.
d. Estudio demercadoy andlisisdela demanda

Este andlisis ayuda a determinar cdmo es e mercado real, su crecimiento
potencial, lademandaactual y afuturo, sustendenciasy como esta segmentado
(Zorita, 2015). A su vez, Bove (2015), indica que el tamafio del mercado y la
duracién de la tendencia debe ser lo suficientemente grande para hacer

sostenible el negocio.
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Moyano (2015) define a la investigacion de mercados como una herramienta
pararecolectar y analizar informacion del mercado paralatoma de decisiones
usando fuentes primarias (“frescas”) como encuestas y entrevistas, y
secundarias (analizada previamente por otros) como tesis, revistas, libros,
estudios, etc. Los clasifica en cuantitativos, que anaiza variables;, y
cualitativos, que analiza comportamientos. Para € estudio de mercado
propone una metodologia basada en los siguientes pasos. @) definicion del
objetivo: lo que se quiere lograr; b) andizar la situacion: plantear hipétesis de
lo que sucede en el mercado c) investigacion informal: principal mente basada
en internet y otras fuentes secundarias d) investigacion formal: s la
investigacion previa fue insuficiente, se recurre a encuestas, focus group,

observacion entre otros.

Una pretension del estudio de mercado es identificar e publico objetivo, es
decir, aguel grupo de personas que comprarian € producto o servicio
propuesto, para lo cual se usa la técnica de segmentacion. Bove (2015)
identifica €l segmento target haciendo uso de las cuatro formas de

segmentacion: geogréfica, demogréfica, psicograficay por comportamiento.

Andlisis adicionales sobre posicionamiento del producto; es decir las
opiniones, percepciones que tienen los clientes sobre la empresa; y e vaor
agregado o diferencial del producto, permiten finamente completar la
informacion que nos ayude a estimar lademandaactua y afuturo del producto;
frecuenciay lugares de compra; a que segmento se dirige y bajo que se forma

Se comunica, entre otros.

Respecto a la demanda, Moyano (2015) lo define como un conjunto de
productos requeridos por un segmento del mercado en un periodo y lugar
especifico y describe a la demanda insatisfecha como la generada cuando la
demanda es mayor que la oferta. Indica que cuando se lanza un nuevo
producto, éste debe estar basado en la demanda insatisfecha; para lo cua se
requiere un estudio de demanda. Por gemplo, los basados en encuestas y
entrevistas, con informacién sobre poblacion total, mercado potencial,

mercado disponible, mercado efectivo, mercado objetivo; y también un estudio
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de la oferta, que incluye localizacion, numeracion, ventas por mes, precios,
forma de distribucion de los competidores, que en ocasiones no se profundiza

cuantitativamente por factores de tiempo y costos.

Finalmente, el andlisis del mercado y de la demanda, da lugar a uno de los
puntos mas importantes de un plan de negocios: laproyeccién de ventas. Bove
(2015) lo menciona como € punto més critico pues establece e éxito
comercia delaempresaal ser e punto de partidade la parte financieray que
determina €l flujo de caa y con esto la fluidez del negocio. Informacién
adicional como el andlisis de ciclo de vida del producto (fases de desarrallo,
crecimiento, madurez, declinacién); ventas en periodos anteriores y
estimaciones del market share o cuota del mercado, permitiran realizar una
mejor proyeccion de ventas en un periodo dado.

e. Andlisisinterno

Con este andlisis se pretende conocer |os puntos fuertesy débilesde laempresa
(a diferencia del andlisis de entorno, €l cua busca conocer las amenazas y
oportunidades). Zorita(2015) mencionalaimportancia de conocer las ventajas
competitivas para lo cual sugiere usar la herramienta de la cadena de valor
propuesta por Porter; los recursos tangibles e intangibles y capacidades o
conocimientos, teniendo en cuenta la dificultad de evaluar a una empresa que
solo existe en e papel. También resalta e uso de benchmarking como
herramienta para la comparacion con respecto a la competencia. D’ Alessio
(2008) menciona otras dos herramientas a usar: € andlisis AMOFHIT, que
describe las fortalezas y debilidades de &eas claves de la empresa
(Administracién; Marketing y Ventas, Operaciones y Logistica, Finanzas y
Contabilidad, Recursos Humanos, Informatica y Comunicaciones,
Tecnologia) y la matriz EFl que lista ponderadamente las fortalezas y
debilidades de laempresa. A su vez, Mayorga (2014) indicael uso del andlisis
VRIO (vaor, rareza, imitabilidad, organizacion) para identificar los recursos
de laempresay determinar su ventaja competitiva. Finalmente, estos andisis
ayudan aidentificar losfactores claves de éxito, lasventajas competitivasy las

debilidades estratégicas y asi obtener informacion o elementos de juicio para
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definir el planteamiento estratégico.
f. Planteamiento estratégico

Este seiniciacon ladeclaracion delamision y visién de laempresa. También
se deben identificar los factores internos y externos que més influyen en las
oportunidades y opciones (Zorita, 2015), lo cua servird como base para
determinar los objetivos y plantear las estrategias para lograrlos. Para esto
sugiere €l uso de la matriz DAFO que proporciona una vision global de la
situacion de la empresa. Otras herramientas de diagnéstico que sugiere usar
son la matriz de vulnerabilidad, la matriz Shell/McKinsey de estrategias por
segmento de mercado, la matriz ANSOFF relacionada a producto/servicio.
Con respecto alas estrategias, menciona las siguientes. corporativas: ausar en
el desarrollo futuro de la empresa (expansion o diversificacion); genéricas:
usar diferenciacion o liderazgo en costos u otros; de marketing: del tipo

segmentacion 0 posi cionamiento.
g. Plan operativo demarketing

De acuerdo con Bove (2015), una vez que se identifica el segmento target, las
tendencias, perfil del consumidor y ubicacion; se elaborael plan de marketing;
el cua debe estar enfocado en la estrategia de las 4P: producto, precio, plaza,

promocion més el internet.

Segun Zorita (2015), las relaciones entre producto, precio, distribucion y
comunicacion, su integracion adecuada y flexibilidad, hacen € marketing
exitoso lo que permite obtener ventgjas a la empresa. Adicionalmente indica
gue los objetivos de marketing son vitales parala planificacion y la gestion de
las operaciones comerciales y deben estar relacionados a estos temas. a)

ventas,; b) margenes; ¢) posicionamiento, € cual debe ser cuantificable.
h. Plan de operaciones

Zorita (2015) indica que este plan resume los aspectos técnicos y de
organizacion gue intervienen en la elaboracion del producto o en la prestacion

del servicio. Ené plan se muestralas caracteristicas de produccién del servicio
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0 producto, la capacidad para producirlas, las necesidades de persona y la

descripcioén de los procesos que intervienen.

Respecto ala organizacion y 1os recursos humanos, Bove (2015) comenta que
en este capitulo se describe quién dirige laorganizacién, quién evalae plan,
entre otros. La idea es validar que la administracion y toda la organizacion

tengan la capacidad de gjecutar |as actividades planteadas.
I. Plan financiero

De acuerdo con lo que indica Zorita (2015), € plan financiero debe responder
las siguientes interrogantes: @) inversion inicial que se necesita; b) laformade
financiamiento c) determinacion de la estructura financiera de la empresa:
recursos propios y/o ajenos, d) las formas de cobro y pago; €) las previsiones;
f) el estudio econdmico y financiero, minimo a 3 afios y deseable a 5 afos.
Segun Bove (2015), en esta parte se muestran los datos financieros que
resumen las decisiones que se van tomando en la marcha del negocio. Se
ilustran los indicadores financieros criticos; € estado de pérdidasy ganancias,

balance general y la proyeccion del flujo de efectivo.
j. Conclusionesy viabilidad

Zorita(2015) mencionaque esta parte resume | os datos masimportantes acerca
del cumplimiento del plany laviabilidad del negocio, e cual debe indicar los
siguientes aspectos y responder alas interrogantes : @) viabilidad técnica: ¢es
posible desarrollar eficientemente los productos y/o servicios?; b) viabilidad
comercial: ¢hay mercado para el producto y/o servicio ofertado; la proyeccion
de ventas es redista?; c) viabilidad econdmica: ¢es rentable?; d) viabilidad
financiera: ¢Ja estructura financiera es equilibrada?; €) viabilidad estratégica:
¢el planteamiento es coherente con la filosofia empresarial y con los factores

claves de éxito de laindustria?.



23

2.2.5 Elaboracion de un Plan de Negocios

Zorita (2015) plantea que previo a la elaboracion del plan se debe tener
respuesta a las siguientes interrogantes. a) ¢gqué tiene de innovador o
excepciona laidea?; b) ¢quién esd cliente y porqué comprariael producto?;
) ¢por qué e producto es mejor que otras aternativas?; d) ¢cudes son las
ventgjas competitivas y por qué no se podria copiar?; €) ¢como llegamos a
cliente?; f)¢se puede hacer dinero?;cuanto cuesta producirlo y a cuanto lo

vendemos?.

Para e andlisis de entorno, y con € fin de no convertirlo en un listado sin

mayor utilidad, plantea usar el siguiente esquema.

Gréfico N° 2: Ayuda para listado en andlisis de entorno
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Fuente: Zorita (2015)

Las preguntas que sugiere para la elaboracion de la mison y vision son las
siguientes. a) ¢quiénes somos? ¢que buscamos? ¢gué hacemos? ¢dénde lo
hacemos? ¢por qué lo hacemos? ¢para quién trabajamos?; b) ¢cudl eslaimagen

deseada del negocio? ¢como seremos en el futuro? ¢qué haremos en e futuro?

Con respecto a andlisis de los recursos humanos, plantea que se debe
responder las siguientes preguntas. a) ¢Cuantas personas trabgaran en la
empresa?, b) ¢qué funciones y responsabilidades tendran asignadas?

¢dispongo de personal y/o como lo recluto? ¢cuanto cuesta la planilla?

En e andlisis financiero, menciona que los indicadores mas significativos a
estimar son los siguientes: punto de equilibrio; periodo de recuperacion de la
inversion, valor actual neto (VAN); tasa interna de rentabilidad (TIR).
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A su vez, Bove (2015) plantea que paralaelaboracion del plan de negocios se
haga uso una metodol ogia basada en siete pasos: a) resumen gecutivo; € cual
debe disefiarse para llamar la curiosidad y captar la atencion del lector. Se
elabora al final del trabajo; b) descripcién de la empresa; donde se muestra la
naturaleza del negocio, su historia, lasituacion actual, el objetivo del plany la
estructura parael crecimiento; c) producto y proceso; se muestra el producto o
servicio actual y a futuro, las ventgjas competitivas y €l proceso en detalle
desde la adquisicion de materia prima hasta la venta; d) andlisis de mercado y
plan de marketing y ventas, se describe e mercado globa y objetivo,
tendencias, estilo de vida del consumidor entre otros. Luego de identificar e
segmento, se debe elaborar el plan de comunicacion enfocado en €l marketing
mix: producto, precio, plaza y promocion. Finalmente, la elaboracion del
presupuesto de ventas basado en la facturacion y ventas proyectadas brindan
el marco de sostenibilidad a negocio. €) posicion competitiva, hitos; analisis
de riesgos; en esta parte se analiza larelacion de la empresa con respecto ala
competencia directa o indirecta; se establecen los objetivos a alcanzar y la
forma de medirlos; se completa con la revison de los riesgos a fin de
gestionarlos adecuadamente; f) gestion y organizacion; describe y quien y
como sedirige, las bases de la organizacion y eval Ua la capacidad de ésta para
llevar a cabo el desarrollo y gecucion de las actividades requeridas; g) area
financiera; donde se expone la situacion financiera actual, los indicadores
financieros decisivos, €l balance general, estado de gananciasy pérdidasy la

proyeccion del flujo de efectivo.
2.3 Definicion de términos basicos

- Costo de oportunidad: Es € retorno minimo exigido por e accionista basado

en la comparacion con otras alternativas de inversion.

- DUA: Es € documento formal que se utiliza en los tramites de aduana para
redizar las diguientes gestiones, entre otras. Exportacion Tempora vy

Exportacion Definitiva.

- Fundo: Inmueble rural delimitado por un perimetro legamente registrado, €

cua se destina ala explotacién agroforestal y/o ganadera.
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- Microempresa: Empresacon menos de 10 trabajadoresy con ventas anuales que
no superan los S/ 645,000.00 (equivalentes a 150 UIT)

- Partida Arancelaria: Cédigo internacional estandarizado que identifica a

producto o mercancia en un proceso de exportacion o importacion

- Régimen de origen: Son las normas dentro de un tratado comercial que ayudan
a establecer cuando un producto es originario, y por lo tanto permiten definir el
tipo de preferencias arancelarias alas que puede aplicar. En e caso de productos
del reino animal, vegetal o mineral se les considera originarios cuando son

exportados casi en su estado natural.

- TradeMap: Base de datosinternacional que contieneinformaciony estadisticas

de importacion y/o exportacion de paises y/o productos.
2.4 Hipotess
2.4.1. Hipdtesisgeneral

El plan de exportacion de copoazil del Fundo Consuelo a mercado espariol
debe tener los siguientes elementos. descripcion del negocio, andlisis de la
empresay del mercado espafiol, estudio de la demanda del producto, los retos

comerciales, |0s recursos necesarios; la operativay la proyeccion financiera.
2.4.2. Hipotesis especificas

- Lasdtuacion actual del Fundo Consuelo es de baja sostenibilidad debido a
la falta de un manegjo técnico y empresarial adecuado de sus cultivos

existentes. castafa, cacao, platano entre otros.

- Las principales amenazas identificadas en € anadlisis de entorno son:
ingreso de frutas exdticas diferentes al copoaztl como productos sustitutos,
distancia hacia el mercado espafiol, baja demanda del producto, materia
prima estacionaria. Las principales oportunidades identificadas en el
andlisis de entorno son: mercado de productos naturales y saludables en
crecimiento, posibilidad de marquetear € producto como innovador por ser

un fruto exético poco conocido.
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Se estima que existe una demanda creciente en € mercado espafiol de
productos naturales y saludables basados en frutas exéticas como el

copoazd.

Las principales fortal ezas identificadas en el andiss interno son: cercania
entre el centro de produccion y e centro de transformacion pues ambas
estén ubicadas dentro del Fundo Consuelo, condiciones naturales en la
region para la produccion de copoazl, cercania avias de transporte como
la carretera interocednica. Las principales debilidades identificadas en el
andlisisinterno son: empresanuevay sin experiencia previaen estetipo de

Negocios; conocimiento técnico escaso en la zona.

Las estrategias de marketing que debe usar e Fundo Consuelo son:
comunicaciones sobre el producto con una estrategia de promocion basada
en feriasinternacionalesy misiones comerciales, redes sociales entre otros,
el uso de canales de distribucion indirectos considerando niveles de
intermediacion como mayoristas e importadores; determinacion de precio
y forma de presentacion del producto basado en la investigacion y

conocimiento previo del consumidor esparfiol.

El plan de operaciones del Fundo Consuel o paralaexportacion de copoazu
debe considerar: gestion técnica agrondémica adecuada del sembrio y
cosecha, uso eficiente de maquinariay persona en el proceso posterior de
tratamiento en planta, condiciones de transporte apropiadas hasta el puerto

de embarque.

La exportacion de copoazll a mercado espariol es rentable para e Fundo

Consuelo.
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CAPITULO III: METODOLOGIA
Disefio y alcance dela investigacion

El disefio de la investigaciéon es del tipo no experimental con € uso de datos
longitudinal es ya que serevisainformacion como Trade Map paraanalizar tendencias
de la demanda internacional: volumenes de exportacion de copoazi o similares;
importacion de productos similares en Espafia en los Ultimos tres afios; entre otros.

Se hard uso de fuentes de informacién secundarias a fin de obtener un mejor
conocimiento de los temas mas importantes relacionados al proyecto. También se
usard investigacion descriptiva cualitativa a fin de conocer: € perfil del consumidor
espanol, flujosy canales de comercializacion, entre otros puntos.

Limitaciones (obstaculos que se pueden presentar en la investigacion)

Se han tenido algunas dificultades tales como la falta de informacion de exportacion
de copoazu y por otro lado, esdificil laobtencidn de informacion del mercado espariol
y de proveedores peruanos, debido a la pandemia generada por e COVID-19. Sin

embargo, esto no ha mellado la pertinencia del presente trabajo.
Poblacién y muestra (dependera dela investigacion)

No corresponde, debido a que es un plan de negocios de exportacion, o cual implica

trabajar con informacion secundaria.
Técnicas eingrumentos para la recoleccion de datos

La recoleccion de datos estd basada en informacion generada por entidades oficiales
especializadas; por g emplo: estadisticas de comercio internacional presentadas por
International Trade Center (ICT-Trade Map); documentos técnicos relacionados a la
actividad agraria, como los del INIA; normas técnicas (publicadas por INACAL);
documentos de apoyo a la exportacion (PROMPEX); fichas técnicas como las que
difunde &l departamento de inteligencia de mercados de PromPer(; estadisticas sobre
demografia y economia presentadas por € Instituto Nacional de Estadistica de

Espafia; entre otros.
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CAPITULO IV: DESARROLLO DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se describen las caracteristicas relacionadas a la idea del negocio y a su
posterior desarrollo paraconvertirlo en un plan de negocios. Comenzamos con ladescripcién
de lageografiay de las oportunidades agroexportables que presenta la zona 'y luego se hace
una resefia del mercado destino; en este caso, el mercado espaiiol. Luego se hace una
evaluacién de la demanda probable del producto, asi como los factores internosy externos a
tomar en cuenta. Esta informacién nos ha permitido desarrollar las caracteristicas de la
formulacion estratégica de la empresa, 1os planes de marketing y de operaciones, asi como

el andlisisfinanciero que se debe considerar en un plan de negocios.
4.1 Descripcion del Fundo Consuelo

El Fundo Consuelo es una finca agricola de propiedad familiar ubicada en el sector
de Rompeolas, distrito de Tambopata; provincia de Tambopata en la Region Madre
de Dios; con un area aproximada de 11 hectareas donde el 80% es del tipo purma. Es
decir, un érea donde hubo una intervencion humana previa con fines agricolas. El

20% restante es considerado bosque primario.

La zona donde se ubica es de tipo rural con influencia urbana por su cercania ala
ciudad de Puerto Madonado, de la que dista unos 5 km aproximadamente.

Recientemente se han habilitado instalaciones de energia el éctricay agua potable.

llustracién N° 1: Vista de Fundo Consuglo

Elaboracién propia
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Laclasificacién geogréfica de lazona es del tipo bosque himedo subtropical ubicado
por debajo de los 250 m.s.n.m con una temperatura media anual entre 24°Cy 25°Cy
una precipitacion pluvia entre 1,000 y 2,000 mm. La tierra de esta zona ofrece
condiciones favorables para actividades agricolas, ganaderas y forestales y es
aparente paralainstalacion de viveros (Gobierno Regional de Madre de Dios, 2020).

Para su acceso cuenta con una ruta directa por la carretera afirmada a Puerto Arturo
(esta carretera forma parte de sus limites) a unos 20 minutos de Puerto Maldonado en

vehiculo automotor.

Iustracién N° 2: Ubicacién del Fundo Consuelo
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Fuente: INGEMMET (1996).

En & 2007 se plantaron almécigos de castafia a fin de iniciar un emprendimiento de
explotacion con una proyeccion a 15 afios; también cuenta con cultivos de platano,
cacao, mangos y guabas. Sin embargo, factores como la calidad de los injertos de
castafa, lafalta de supervision técnica continuay ladestruccion de algunos plantones
por incendios forestales han mermado la productividad esperada, generando

incertidumbre sobre la sostenibilidad de lafinca
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I dea de negocio

La biodiversidad de la Region Madre de Dios permite el crecimiento de una amplia
variedad de frutas tropicales que, aunado a la creciente demanda de productos
naturales en el mercado mundial, generan laidea de desarrollar una industria basada

en la exportacion de frutas exdticas y/o sus derivados.
4.2.1 Contextoy oportunidades

La materia prima del interés de este plan esta relacionado a la fruta Copoazu
(Theobroma Grandiflorum) que es una especie endémica de la cuenca del
Amazonas naturalmente distribuida en Colombia, Pert, Brasil, Bolivia y
Ecuador. El habitat de esta planta es € bosgue himedo tropical en zonas con
temperatura entre 21.6°C a 27.5°C y precipitaciones pluviales anuales entre
1,900 a 3,000 mm.

De acuerdo con lo indicado por € Instituto Nacional de Innovacion Agraria -
INIA (2008), la planta produce frutos con una dimension entre 12 a 25 cm de
longitud y de 10 a 12 cm de diametro; y con peso entre 0.5 kg y 4 kg con una
media de 1.5 kg. Su pulpa es mucilaginosa, blanca amarillenta, acida y de
aroma agradable. Cada fruta produce entre 20 a 50 semillas.

llustracion N° 3: Copoazu: fruto 'y arbol

Fuente: INIA (2008)

Menciona también el INIA respecto del mangjo agronémico, que la densidad
de las plantaciones dependera de la fertilidad del suelo variando entre 179
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plantas’hectérea hasta 319 plantas’hectérea 'y recomienda plantarlos con otros
cultivos agroforestales perennes (frutales y arboles forestales) y temporales
(plétano, yuca, forrajeras, etc.). Inicia su produccion alos 2 6 3 afios después
de su plantgje y con un promedio de produccién de 10 frutos/planta el cual se
recolecta entre marzo y agosto. Con respecto a contenido nutricional indica
gue la pulpatiene un contenido minimo de proteinasy vitaminas. En cuanto a
la semilla contiene 57% de grasa, 17% de proteina, 20% de carbohidratos y
23% de humedad. Describe que la pulpa es écida y tiene alto contenido de
pectina por lo cua se puede consumir como fruta fresca 0 como néctares,
yogures, compotas e inclusive licores. Al copoazu también se le conoce como

cacao blanco y la semilla se usa en lafabricacion de chocolate y/o manteca.

El andlisis del contexto internacional se inicia con la identificacion de la
partida arancelaria que corresponderia a la fruta copoazu. Al respecto, no hay
unapartida arancel aria especifica paraestafrutaen el sistemaarmonizado, por
lo que algunas fuentes (PROMPERU, 2019) sugieren enfocarse en la HTS
081090 (frutasfrescas). Sin embargo, también se puede considerar €l uso dela
reglaN° 4 sobreinterpretacionesde arancel de SUNAT queindicalo siguiente:
“las mercancias que no puedan clasificarse aplicando las reglas anteriores se
clasficaran en la partida que comprenda aquellas con las que tengan mayor
analogia” por lo que para este analisis podemos hacer uso del capitulo 18 de
partidas arancelarias que trata sobre el cacao, y especificamente la partida 1801
(cacao en grano, entero o partido, crudo o tostado) considerando que tanto €l
cacao como el copoazl pertenecen a la categoria botanica theobroma. Otras
partidas arancelarias que pueden estar relacionados a tema de interés son la
partida 1515900090 (grasas alimenticias elaboradas, los demés) y la partida
3304990000 (aceites esenciales y resinoides, las demés).

Con respecto al cacao y sus preparaciones, lalista de principales importadores
anivel mundial (2019), fue encabezada por Estados Unidos con 5,127 millones
de dolares, seguida por Alemania, Paises Bgjos, Francia, Reino Unido. En €
12avo lugar se encuentra Espafia con 1,091 millones de délares (2.2% de las
importaciones mundiales). A su vez los principales exportadores de esta

partida (2019), fueron: Alemania, con 6,031 millones de dolares, Paises Bajos,
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Costade Marfil, Bélgica, Ghana. En €l 30avo lugar se encuentra Pert con 287
millones de délares (0.6% de las exportaciones mundiales). Especificamente,
con respecto a copoazl, se consideraque Brasil es el principa pais productor
y exportador a nivel mundial. Se estima que los paises con mayor demanda
son Estados Unidos, Alemania, Francia, Japén e Italia.

En lo que respecta a Pert, e consumo de copoazl se da principa mente en
establecimientos cercanos a la zona de produccion, en forma de jugos y
helados. A su vez, Prompert (2019), indica que se exporta derivados como
manteca, jugos y mermeladas siendo los principales mercados. Alemania,

Italiay Brasil.

TablaN° 1: Principal es presentaciones de exportacion peruana de copoazil (USD$)

AGROPECUARIO 1,221 3,975 6,806 23 110 1,775
Mermelada 2007999100 - 2,250 715 - - 1,109
Manteca 1515900090 11 1,725 5,610 23 110 666
Jugo 2009899000 | 1,210 - 482 - - -
QuiMICO 2 4,800 4,944
Manteca 3304990000 - - - 2 4,800 4,944
Total general 1,221 3,975 6,806 25 4,910 6,719

Fuente: Tomado de Prompert (2019)

TablaN° 2: Principales paises destino de exportacién de copoazu peruano (USD$)

Alemania - 1,725 5,400 - 4,800 6,053
Italia 1,210 2,250 1,391 2 97 -
Brasil - - - - - 610
Resto 11 - 15 23 13 56

Total General 1,221 3,975 6,806 25 4,910 6,719

Fuente: Tomado de Prompert (2019)

También debemos tener en cuenta algunas noticias generadas en los Ultimos
meses que resaltan € interés creciente sobre € producto. Por gemplo, la
Agencia Andina (2020), informa sobre la exportacion de 15 toneladas de
semilla seca de copoazt a Rusia realizada por |a asociacion de agricultores
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agropecuarios de la comunidad El Progreso-Madre de Dios por medio de la
Cooperativa Sur Oriente. A su vez, Inforegion (2019), resalta la presentacion
exitosa del cacao y copoazll de Madre de Dios en € Salon de Chocolate de
Paris.

El Estado Peruano también se ha hecho presente dictando normas técnicas
como laNTP 012.900:2019 sobre buenas préacticas de recoleccion y beneficio
gue deben cumplir los frutos y granos de copoazi (INACAL,2020).

En base atodo lo analizado previamente, se considera que hay una demanda
internacional creciente de copoazll y sus derivados, y no se observa unaoferta
mayor en el mercado peruano, por lo cual se puede generar una oportunidad
de negocios basada en la creacion de una microempresa que gestione la
produccion de frutas de copoazu, asi como € proceso posterior de tratamiento
de su semilla para exportacion al mercado espariol. Con esta semilla se puede
elaborar derivados como la manteca de copoazl, que se usa en la industria
cosmética, o el cupulate que es un chocolate de copoazul también denominado

chocoazd.
Modelo CANVAS

A continuacion, se muestrael lienzo Canvas relacionado al proyecto, donde se
describe la propuesta de valor, losrecursosy actividades claves de laempresa,

entre otros.



SOCIOSCLAVE

R

- Proveedor de plantones.

seleccionados de
copoazU.

- Empresas de transporte.

- Corredor de aduanas

- Instituciones  publicas
encargadas de

supervision alimentaria.
- Importadores espariol es.
- Proveedores de
equipamiento
especiaizado.

- Recursos humanos.

Grafico N° 3: Lienzo Canvas. exportacion de copoazl a Espafia

ACTIVIDADES CLAVE

- Mang o agrondmico dela

siembray cosecha de copoazUl.
- Procesos de tratamiento de la

pulpay semilla.
- Gestion de exportacion.

RECURSOSCLAVE
3 o ‘i -

» —

- ™ O

- Personal técnico especializado.

- Sembradios de copoazU.
- Despulpadoray secadora.

ESTRL'gTURA DE COSTOS

PROPUESTA DE VALOR
"r' - "l

Semilla seca de copoazu, obtenido de
sembradios con una gestion
agrondmica respetuosa del medio
ambiente y cumpliendo normas
técnicas, afin de lograr un grano que
conserva su aroma y sabor Unico,
envasado en cogstales de yute de
primer uso, lo que permite una
conservacion por tiempos mayores y
con la cual se puede eaborar finas
cremas  cosnéticas  hidratantes
basadas en su manteca o también el
chocolate de copoaz, entre otros.

- Insumos parala gestion agronémicay € tratamiento parala semilla.

- Adquisicion de activos.
- Transporte y aduanas.

- Servicios publicos.
Elaboracion propia

RELACION CON CLIENTES

HE

- Comunicacién con los clientes a
través de redes socides con

informacion detallada  del
producto.

- Contacto con potencides
importadores  en  ferias vy

convenciones sobre productos
naturales.

CANALES

Y , ¥~
ml e
Cand indirecto:

Productor (Pert)-Mayorista o Broker
(Pert)-Importador (Espaiia)

FUENTE DE INGRESOS

.9

o

Venta de semilla seca de copoazU.

SEGMENTO DE
CLIENTES

S

Importadores o}
fabricantes en Espafiaque
ofrezcan y/o eaboren
productos naturales en la
industria cosmética 'y del
chocolate.
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4.3 Andlissded entorno

El andlisis de losfactores que rodean y condicionan €l proyecto, se realiza en base a
mercado de exportacion elegido y se divide en dos grandes rubros. el macroentorno:
gue andiza la influencia e impacto de los elementos externos con menor cercania a
las actividades de la empresa, y e microentorno: que analiza aquellos con mayor

cercania
4.3.1 Macroentorno: PESTEL

El plan de exportacién que se estd desarrollando tiene a Espafia como pais
destino, por lo que se ha hecho un andlisis y calificacion de oportunidad o
amenaza para la situacion politicay legal, econdmica, socia y tecnologica de
este pais; e cua es el 4to mas extenso del continente europeo con un area de
505,370 km? y una poblacion cercana a los 50°000,000 de habitantes.

TablaN°® 3: Andlisis PESTEL

‘ ANALISISPESTEL

Factor Palitico

El pais se ha visto envuelto en una mayor agitacion internaen los
Ultimos afios debido al movimiento independentista en su regién
de Catalufia. (CIA, 2020). Adicionalmente la consultora Marsh
Estabilidad indica en su mapa de riesgos que la inestabilidad palitica

politica permaneceria elevada en un largo plazo debido a las presiones de
parte de grupos regionales separatistas y anti-establishment que
recibe su gobierno, actualmente basado en una coalicion de
izquierda.

Amenaza

En cuanto a barreras arancel arias, Espafia se rige por reglas de la
Unién Europea (UE). A su vez, Perl tiene firmado un acuerdo

Comercio comercia con la UE, vigente desde el 2013, donde se otorgan
internacional | preferencias arancelarias (reduccién o diminacion del impuesto a
las importaciones) a productos que cumplan con el régimen de
origen (MINCETUR, 2018).

Oportunidad

Factor Econémico

indice de El i.ndice de prec~i osde cpnsumo sufrié una yari acion de4%en un g
precios de p.erlgc.io de 5 afios (senembr(_e 2015 a setiembre 2929) lo 9ue S
CONSUMo significaun va or decosto de vida estable durante | os Ultimos afios. =

(INE, 2020) 8—
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A principios del 2020, la economia espafiola habia alcanzado un

punto de equilibrio después de seis afios de crecimiento sostenido, §
Estabilidad tanto por el lado de la demanda interna como de la demanda g
econémica externa. La evolucion de la economia reflga una elevada =
resilienciay cambios estructurales importantes desde la crisis del 8—
2008. (Programa de Egtabilidad Reino de Espaiia).
Laindustriade cacao y chocolate factur6 un total 1,492 millones
de euros durante € 2018 (3.6% de incremento respecto al 2017) 3
Industriadel | con un estimado de 211,700 tm (2.6% de incremento respecto & .'g
cacaoy 2017). Lasimportaciones, en esterubro, tuvieronunvalor de478.8 | =
chocolate millones de euros (0.9% con respecto a 2017) con un estimado de g
116,000 tm (incremento de 6.5% respecto al 2017) contribuyendo | ©
de maneraimportante a la oferta de la categoria (Produlce, 2018)
La unidad monetaria de Espafia es e Euro, con un tipo de cambio §
Tipo de cambio de 1 EUR= 4.19PEN (a setiembre 20) y 3.61PEN (a setiembre g
2015), segin la SBS; lo cud reflga un tipo de cambio %‘
relativamente estable en | os Ultimos afios. 8—
Tasade Latasade paro en Espafia es del orden del 13.8% (afio 2019) de la g
desempleo Po,blamon Activa, lo cua lo convierte en unos de los paises con é
mas desempl eo en Europa (INE, 2020). <
Factor Social
El 66% de los consumidores espariol es prefieren hacer compras en
el supermercado. A su vez prima la cercania (56%), la calidad §
Habitosde (50%) y €l precio (42%) para elegir el establecimiento. También g
compra se muestran interesados en cuidar su salud, prefiriendo en su cesta ‘g
alimentos como fruta, verdura, legumbres y pescado. (MPAC, 8—
2019)
Tendencias de La facturacion y el consumo en e sector del dulce, donde se -
encuentrael subsector cacao, hacrecidoen 2% anua enlosultimos | &
consumo de N . =
afios (Produlce, 2018). Con respecto a consumo de perfumeriay | €
cacao y/o - ) . ~ 2
cosméticos, ésta ha crecido en 2% anual por cuarto afio | =
productos de . - ~ 8
belleza consecutivo, convirtiendo a Espafia en el 5to mercado europeo de o
productos de belleza (Financial Food, 2019).
Tasade Espafia tiene una de las tasas de natalidad mas baja; del mundo g
natalidad (puesto 213) con 8.7 nacimientos anuales por cada mil habitantes é
y una esperanza de vida de 82 afios (CIA, 2020). <
Con laexcepcién de Madrid, lamayor concentraci on de poblacion 3
Distribucién Se encuentra en zonas urbanas (80%) ubicadasen lasfranjasde las ,'g
fe: costasmediterréneay atlantica. El rango deedad entre25y 54 afios | 3
demografica . o . =
esel que ocupael mayor porcentaje en ladistribucion demogréfica | S
@)

(43.61%). (CIA, 2020)
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Factor Tecnoldgico

Laguerracomercia entre Estados Unidosy China ha permitido

D un crecimiento sostenido de lainversion en tecnologia en Europa, §
esarrollo ~
tecnol6gico aun_que parael caso de Esparia, que ogupael 6to lugar en e_ste é
continente, estainversion se ha mantenido estancada (Atémico, <
2020).

El afio 2019 vio € ingreso en Espafia de la tecnologia 5G; asu
vez las Pymes en Espafia refuerzan sus inversiones en software §
Tendencias de finanzas/contabilidad, en seguridad de datos y en cloud g
tecnol 6gicas computation. También se prevé crecimientos en tecnol ogias 5
como block chain, big data, realidad virtua y/o aumentada; 8—

marketing digital e impresion 3D. (Peléez, 2019)
Factor Ecolégico
En 2018 se emiti6 € Real Decreto 293 que reduce €l consumo de g
Legidacion bolsas de plastico. También se esta gestionando un anteproyecto =
sobre plasticos | de Ley de Residuos que impulsard una economia circular (crear, 5
usar, reciclar) (MITECO, 2020) 5
Iniciativas El 2018 se cred € Ministerio parala Transicion Ecologicay el g
Reto Demografico (MITECO, 2020) para ayudar ala sociedad i<
guber namental ~ . . . B =
s egpariola en latransicidn a un modelo productivo y social més 5
ecol 6gico. 5
Factor Legal

Legidacion L os derechos de propiedad intel ectual son protegidos desde su 3
sobre creacion y esté regulada por laley de propiedad intelectual RDL °
propiedad 1/1996. Adicionalmente existe respaldo lega aplicable a é
intelectual e derechosindugtriales la cual se puede gestionar con la Oficina 8
industrial Espafiola de Patentes y Marcas. ©

Elaboracién propia.

Luego del andlisis de la situacion politica y legal, econdmica, socia y

tecnol 6gica se puede concluir que Espafia es un pais que brinda una serie de

oportunidades como mercado. Entre ellas se puede mencionar el acuerdo

comercial con la Unién Europea, una economia estable y una industria del

chocolate en crecimiento. También presenta amenazas,

tales como

inestabilidad politica por presiones de grupos separatistas y una alta tasa de

desempleo, que se estima son superables en un mediano plazo.
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Para €l andlisis del entorno competitivo se hara uso del modelo de las cinco

fuerzas de Porter, con su clasificacion respectiva: fuerte o débil.

Andlisis de Porter

TablaN°® 4: Andisisde Porter

Poder de Considerando que la semilla de copoazl es un producto de calidad, pero o
negociacion nuevo en el mercado espafiol, se puede determinar que € poder de e
delos negociacion de los clientes es elevado ya que pueden imponer un preciou | 3
clientes optar por otros productos.
Poder de La materia prima, la cual se puede conseguir en viveros especializados o
negociacion de otros productores;, asi como los elementos que intervienen en la %
delos transformacion del fruto de copoazul en semilla seca, permiten considerar | A
proveedores | queel poder de negociacion de los proveedores es bajo.
En Perl existen varias empresas que se dedican a la comercializacién de
productos relacionados al copoazU u otras frutas tropicales, tales como
Amazon Food Tradings S.A.C.; la Asociacion de Agricultores de la
Comunidad El Progreso, Biolndustrias Amazoénicas S.A.C; Candela Per(;
CAFRUT SA.C.; Hawakaur E.I.R.L.
- También podemos mencionar a empresas comercializadoras de cacao en
Rivalidad | 500 de Ecuador tales como OLAM, Nestlé, Ecuakeo, Agroarriba, | &
ent_re Joerbry, Grandsouth, las que podrian ser potenciales competidores para g
competidores ! ' L
copoazd.
A pesar de que no hay unacompetencia evidente pues|os esfuerzos de estas
empresas esdan encaminados a dar a conocer las bondades de sus
productos.; sin embargo, se considera que larivalidad entre competidores
es potenciamente alta tomando en cuenta que € mercado del copoaz
todavia es pequefio.
La tendencia a nivel mundia es el consumo de productos naturales que
sean cultivados bajo estandares de cuidado ambiental. Se estima que
existen frutas tropicaes denominadas exdéticas que pueden explotarse
Amenazade | onyechando esta tendencia de consumo y que poseen similitudes conlas | =
F;rj(s)g?ﬂgss bondades del copoazti en sabor y textura. Sin embargo, larealidad esque | A

esto no esta sucediendo con la rapidez suficiente como para constituir un
riesgo, por lo que se determina que la amenaza de productos sustitutos es
baja.
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Amenaza de
nuevos
participantes

Perd ocupa €l 7mo lugar entre los paises que exportan cacao en grano
(producto simil a copoazl) a Espafia; ocupando el primer lugar entre los
paises de Sudamérica; subcontinente donde se dan las condiciones
naturales en las que se desarrolla €l copoazu. La participacion de Brasil en
el listado de exportaci 6n de cacao en grano aEspafiaescasi nula; Colombia
y Bolivia participan con porcentajes muy bajos (ITC, 2020), por lo que se
estima que la amenaza de nuevos participantes tendria como origen a
empresas de Ecuador (8vo lugar en exportaciones de cacao en grano a
Espafia, pero uno de los primeros a nivel mundial) y del mismo Per(.

Para € andlisis de nuevos participantes en €l negocio del copoazl se debe
tener en cuenta las barreras de entrada, principalmente las relacionadas a
los canales de didribucion donde se estima que las cadenas de
comercializacion de cacao podrian ser usadasventa osamente por empresas
especializadas en cacao organico de Ecuador y Per(i considerando que los
compradores son similes para ambos productos (cacao y copoazU). Esta
amenaza s ve aminorada s se toma en cuenta las barreras de salida a la
gue se enfrentaria una empresa cacaotera para una eventual conversion
haciael cultivo de copoazU; donde el factor de tiempo delacosechainicia
(de dos atres afios luego del sembrado del producto) puede ser la principa
atenuante para este tipo de conversion. Otro factor importante para tomar
en cuenta es €l incentivo que ofrecen las entidades del estado en ambos
paises. En e caso peruano; GOREMAD y Minagri incentivan a los
agricultores de la zona mediante programas como e de “Mejoramiento de
los servicios de apoyo para €l desarrollo de la cadena productiva de
copoazu”.

Este andlisis nos lleva a determinar finalmente que € poder de la amenaza
de nuevos participantes en los préximos afios es alto.

Fuerte

Elaboracién propia.

Finalmente, luego del andlisis de la atractividad del mercado haciendo uso del

modelo delas5 Fuerzas de Porter, se puede concluir que Espafiaes un mercado

atractivo a aprovechar por el Fundo Consuelo en su plan de crecimiento como

empresa.

4.3.3 MatrizMEFEy MPC

Se han considerado |0s siguientes aspectos:

4.3.3.1 Matriz de evaluacion de factores externos (M EFE)

Como parte del andlisis del macroentorno, se hace uso de la matriz de

evauacion de factores externos (MEFE) a fin de evaluar las amenazas y

oportunidades a las que se enfrentala empresa.
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TablaN°® 5: Matriz MEFE

Matriz de Evaluacion de Factores Exter nos (M EFE)

Oportunidades Peso | Calificacién Total

Acuerdo comercia entre Perl y la UE con arancel cero | 0.18 4 0.72

considerando régimen de origen.

Poder de negociacion débil de los proveedores. 0.13 4 0.52

Perd es € primer pais en Sudamérica para las| 0.11 3 0.33

importaciones espafiolas de cacao en grano (simil ala

semilla de copoazU).

Tendencia de consumo creciente para cacao y/o | 0.08 2 0.16

productos de belleza (simil para derivados de semillasde

copoazu).

Estabilidad econémica en Esparia. 0.04 1 0.04

Transicién de Espafia a un model o més ecol égico. 0.03 1 0.03

Tipo de cambio estable Soles-Euro. 0.03 1 0.03

Valor de costos de vida estable. 0.02 1 0.02
0.62 1.85

Amenazas

Fuerte poder de negociacion de los clientes. 0.15 4 0.6

Rivalidad entre competidores. 0.1 3 0.3

Amenaza de nuevos ingresantes. 0.06 3 0.18

Tasa de desempleo elevada. 0.03 1 0.03

Inestabilidad  politica debido a regionalismos | 0.02 1 0.02

independenti stas.

Inversién estancada en tecnologia. 0.02 1 0.02
0.38 115

Total 1.0 3.0

Elaboracidn propia.

El vaor obtenido es 3.0, mayor a promedio (2.5), lo cua significa que la
empresa esta en buenas condiciones de respuesta ante amenazas y de

aprovechamiento de las oportunidades que se presenten en €l entorno.
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4.3.3.2 Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Esta matriz permite observar los elementos que debe mejorar la empresa en
relacion con su competencia. Para la comparacion con el Fundo Consuelo, se
han elegido a dos empresas: una a nivel nacional y otraanivel internacional.
Para e caso de empresa nacional, se ha analizado a la Asociacion de
Agricultores Agropecuarios de la Comunidad El Progreso de Madre de Dios,
quienes recientemente han exportado con éxito copoazl en semillas a la
Federacion Rusa. A nivel internaciona se ha elegido a una empresa
ecuatoriana, Ecuakao, por su experiencia en la exportacién de cacao en grano
(simil a copoazll) y considerando que es uno de los principal es exportadores
de Ecuador, pais que ocupa uno de los primeros lugares en la exportacion
mundial en el rubro del cacao en grano.

TablaN° 6: Matriz MPC

Matriz de Perfil Competitivo (MPC)
Factor Clave de Exito Fundo Asociacion Ecuakao
Consuelo El Progreso (Ecuador)

Peso | Vaor | Cdif. | Vaor | Cdif. | Vaor | Calif.
Terrenos de sembradio | 0.15 4 0.6 4 0.6 4 0.6
propios.
Capacidad de produccién. 0.15 2 0.3 3 0.45 4 0.6
Costos de procesamiento de | 0.13 4 0.52 4 0.52 2 0.26
lasemilla
Gestion de exportacion. 0.12 3 0.36 3 0.36 4 0.48
Experienciaen € negocio. 0.1 1 0.1 3 0.3 4 0.4
Posicién Financiera 0.1 3 0.3 3 0.3 4 04
Calidad del Producto. 0.1 3 0.3 3 0.3 4 04
Participacién en el mercado | 0.1 4 0.4 2 0.2 2 0.2
destino.
Alianzas edtratégicas con | 0.05 2 0.1 4 0.2 4 0.2
proveedores y/o canales de
distribucion.
Total 1.0 2.98 3.23 3.54

Elaboracion propia
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De andlisis de la matriz, se puede observar que la posicion competitiva del
Fundo Consuelo es la menor, debido principa mente a factores de capacidad
de produccién (los competidores tienen mayor capacidad debido a que son
asociaciones de varios productores) y experiencia previa. Sin embargo, se
considera que conforme el Fundo Consuelo se ponga en marchay adquierala
experiencia en e negocio; los factores mencionados y los restantes
fortaleceran en buena medida a la posicion competitiva del Fundo Consuelo.

4.4 Estudio dedemanda

L os aspectos que se han desarrollado en este item son:

441

4.4.2

4.4.3

Objetivos

Determinar s hay demanda de copoazl en granos y los niveles de esta
demanda en el mercado espafiol.

Identificar la proyeccion de ventas del Fundo Consuelo.
M etodologia

Se hausado fuentes de informacién secundarias tales como |las estadisticas que
se muestran en el Trade Map del ITC, las del Sistema Integrado de Comercio
Exterior (SIICEX); los DUA (Declaracion unica de Aduanas) de SUNAT,

entre otros.
Estimacion de la demanda y proyeccion de ventas
Consideralo siguiente:

4431 Estimaciéon delademanda

Para el andlisis de la demanda internacional, se ha revisado los niveles de
comercializaciéon del copoazll en grano; sin embargo, este producto no tiene
una partida arancel aria especificalo que dificultala obtencién de informacion;
motivo por €l cua se hatomado como referencia un producto similar: cacao
en grano. Para esto se hatomado en cuenta que ambos granos, €l decacaoy €

de copoazll se comercializan y usan mayoritariamente con los mismos fines:
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en la elaboracion de chocolate (cacao) o cupulate (copoazll) y/o en forma de
manteca para uso cosmético o comestible.

A nivel arancelario se tomard en cuenta lo indicado en la regla N°4 de
interpretacion de las nomenclaturas para aranceles (SUNAT, 2020) queindica
lo siguiente: “Las mercancias que no puedan clasificarse aplicando las reglas
anteriores se clasifican en la partida que comprenda aquellas con las que
tengan mayor analogia.”; en este caso €l producto simil es €l cacao ya que se
toma en cuenta que € cacao (theobroma cacao) y e copoazi (theobroma
grandiflorum), ambas tienen propiedades botanicas analogas pues pertenecen
al mismo género: theobroma ; inclusive e copoaz( también es denominado
cacao blanco. Por lo tanto, se ha considerado la partidaarancelaria 1801: cacao

en grano, entero o partido, crudo o tostado.

TablaN° 7: Top ten de paises exportadores de cacao en grano a Espafia (2019)

World 239,196| -225,139| 100.0| 101,570 Tons 2,355 -11 -2
Cote

d’lvoire 95,249 -95,249 39.8 40,165 | Tons 2,371 -1 9
Ghana 55,683| -55,683 233 22,747 | Tons 2,448 3 13
Nigeria 20,174 -20,174 8.4 9,124 | Tons 2,211 10 21

Cameroon 14,624 -14,624 6.1 6,874 | Tons 2,127 -19 -11

Dominican

Republic 9,616 -9,616 4.0 3,864 | Tons 2,489 -15 -10
France 7,727 -5,420 3.2 3,320 | Tons 2,327 45 57
Peru 7,227 -7,227 3.0 2,869 | Tons 2,519 -5 2
Ecuador 6,985 -6,985 29 2,860 | Tons 2,442 -6 3
Togo 4,785 -4,785 2.0 2,178 | Tons 2,197 35 67
Guinea 2,857 -2,857 12 1,293| Tons 2,210 -33 -29

Fuente: Elaboracion propia basado en ITC (2020).
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Se observa que, en € afio 2019, Espafia importé 101,570 toneladas de cacao
en grano, principalmente de paises africanos. Con respecto a América; 1os
paises que més exportaron a Espafia fueron Republica Dominicana (3,864
ton.), Perti (2,869 ton.) y Ecuador (2,860 ton.).

Ahorabien, se debe tomar en cuentaque ni Republica Dominicanani |os paises
africanos son productores de copoazU; lo que permite inferir que Perd y
Ecuador serén potenciales vendedores de este producto a Espafia.

TablaN° 8: Precio de cacao en grano en Espafia proveniente de Pert en los Gltimos 5 afios.

LIST OF SUPPLYING MARKETSFOR A PRODUCT IMPORTED BY SPAIN

PRODUCT: 1801 Cocoa beans, whole or broken, raw or roasted
2015 2016 2017 2018 2019
Exporters Imported Imported Imported Imported Imported
P unit value, unit value, unit value, unit value, unit value,
US Dollar/ US Dollar/ US Dollar/ US Dollar/ US Dollar/
Tons Tons Tons Tons Tons
Peru 3259 3134 2335 2442 2519

Fuente: Elaboracion propia basado en ITC (2020).

Respecto alastendencias delos precios del cacao en grano exportado por Perd
a Espania, en la tabla 8 se observa que entre los afios 2016 y 2017 hubo una
caida abrupta relacionada a una mayor oferta a nivel mundial de cacao
proveniente de | os paises africanos. En |os afios siguientes se observa un ligero
incremento para luego estabilizarse en un promedio de US$ 2,500 por
tonelada.

En cuanto alas tendencias historicas de demanda, se observaen latabla 7, que
en € periodo 2015-2019, & cacao en grano tuvo un incremento para Perd y
Ecuador de 2% y 3% respectivamente. También esimportante tomar en cuenta
lainformacion de latabla9, respecto a crecimiento en el periodo masreciente:
entreel 2018y 2019, donde el Pertincrementé en 13.8% (de 2521 a 2869 ton.)
adiferenciade Ecuador € cual tuvo un decremento de 26% (3867 a 2860 ton.).



TablaN° 9: Cantidad de cacao en grano importado por Espafia en los Ultimos 5 afios
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I mpor.ted I mpor.ted | mpor.ted | mpor.ted | mpor‘ted
quantity, quantity, quantity, quantity, quantity,
Tons Tons Tons Tons Tons
World 105783 110659 123664 99990 101570
g’?\t/iire 30614 25652 35507 34323 40165
Ghana 15665 11905 14551 19743 20747
Nigeria 2835 14919 9431 9603 9124
Cameroon 11956 12617 14247 12225 6874
[R)ggjglii‘f‘” 5419 5484 3465 3933 3864
France 526 1897 6531 4208 3320
Peru 2925 1970 2893 2521 2869
Ecuador 3076 2511 3226 3867 2860
Togo 282 645 609 2178
Guinea 1785 1855 1052 108 1293

Fuente: Elaboracién propia basada en I TC (2020).

Gréafico N° 4: Demanda estimada de Esparia para cacao en grano peruano

2015 2925

2016 1970 -32.65%
2017 2893 46.85%
2018 2521 -12.86%
2019 2869 13.80%
2020 2926 2%
2021 2985 2%
2022 3045 2%
2023 3105 2%
2024 3168 2%
2025 3231 2%

Demanda estimada (Tn/afio)

3,600

3,250

2,900

2,550

2,200

1,850

1,500

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Fuente: Elaboracién propia basada en ITC (2020).
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Considerando la coyuntura actual por la pandemiay laincertidumbre mundial
sobre los comportamientos macroecondmicos a largo plazo, la estimacion de
la demanda a futuro (periodo 2020-2025), mostrada en la tabla 10, se ha
realizado tomando en cuenta un crecimiento conservador de 2% anual, smilar
al crecimiento consolidado observado entre e 2015y el 2019; lo que implica
un volumen estimado de demanda de 2,926 tn. en el 2020 Ilegando a 3,231 tn
parael 2025.

Finalmente se puede inferir del andlisis previo, que hay una demanda potencial
creciente de copoazU en grano por parte de Espafia; con Pert'y Ecuador como
principal es abastecedores de este producto, y donde de acuerdo con las Ultimas
estaditicas, la posicion de Peru es bastante expectante.

4.4.3.2 Proyeccion de ventas

En la siguiente tabla se aprecia la proyeccion de ventas del Fundo Consuelo,
el que abastecera inicialmente al mercado espariol con 3.1 toneladas de grano
seco de copoaz(, cantidad que ira creciendo conforme aumente la
productividad del fruto. Si consideramos la demanda potencial del mercado
espanol por e producto simil (cacao en grano) se observa que € Fundo
Consueloiniciaria su participacion en el mercado espafiol con €l 0.1% llegando
a 0.15% en @ quinto afio, con o que conseguiria crecer en 50%. Se estima
gue estos porcentajes de participacion y crecimiento son totalmente factibles

delograr.

TablaN° 10: Proyeccién de ventas de copoazil Fundo Consuelo

| Af02 | Afo3 | Afo4 | Afo5 |

Produccién
Fundo Consuelo 313 35 4.0 45 5.0
(tn)
Demanda de
mer cado espafiol 2,985 3,045 3,105 3,168 3,231
(tn.)
% mercado 0.10% 0.11% 0.13% 0.14% 0.15%

Elaboracién propia
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45 Andlisisinterno

El andlisis de los factores que rodean y condicionan a la empresa, busca obtener
informacién sobre las fortalezas, debilidades y sobre las condiciones competitivas de
ésta, a fin de poder identificar aquellas caracteristicas que brinden valor y ventgja
competitiva, y permitan desarrollar la estrategia a usar por la empresa.

Con estafinalidad se ha hecho uso de herramientas como la cadenade valor, lamatriz
de evaluacion de factores internos (MEFI) y la matriz de recursos y/o capacidades
(VRIO).

451 CadenadeValor

Se puede considerar al Fundo Consuelo como una empresa agricola que tiene
por finalidad producir copoazl y procesarlo para obtener semilla seca para su
comercializacion. Por lo tanto, a tratar de identificar los elementos de su
cadena de valor se debe considerar una definicion que abarque este tipo de
empresas, para lo cual se ha hecho uso de la definicion que brinda la
Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y Agricultura
(FAO):

“Una cadena de valor en la agricultura identifica al conjunto de actores y
actividades que llevan un producto agricola basico desde la produccion en €
campo hasta el consumo final, agregandose valor a producto en cada etapa.
Una cadena de valor puede ser vertical o unared entre varias organizaciones
empresariales independientes, y puede incluir procesamiento, envasado,
almacenamiento, transporte y distribucion.” (FAO, 2010). Bajo este concepto,

se propone la siguiente cadena de valor para el Fundo Consuelo:



TablaN° 11: Cadena de Vaor Copoazu - Fundo Consuelo
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Insumos —»

Producciéon —»

Transformacién -l Comercializacion

- Clasificacion
Provisién de: - Lavado
. - Preparacion .
- Semillas de terreno - Desinfectado
- \Ijil\:;\g:gn&de - Siembra - Quiebre Marketing
- Despulpado Venta
- Equipos - Poda
quipo - Injerto - Fermentado Transporte
- Capecitacion
en uso de - Limpieza - Secado
insumos - Seleccionado
- Cosecha
- Financiamiento - Embolsado
- Almacengje
Exportadores
Importadores
- Proveedores de | - F'"ca - Finca gfgescados
asistencia - Certificadoras: | Proveedores
técnica Rain  Forest; de equipos Agencias  de
- Entidades Kiwa. - orceianos transporte
financieras - Organismos 9 . Agencias  de
. de control:
' de control: ; aduanas
- Finca Senasa. Digesa
Aduanas-Sunat
Caa Rural,
Bancos
- Goremad - Inia Minagri
- Minagri - Minagri SIICEX
- Inia - Organism. de| Minagr PromPert
- ONGs. Caitas Investigacion: ,
del Pert, Acca. | /AP, Unamad ONG’s

Elaboracion propia

La finalidad de esta cadena es agregar valor a producto a ofertar, hacerlo

sustentabl e, eficiente en costosy tiempo, afin de hacerlo més competitivo que

los proveedores que ofertan e mismo producto.

El uso deinsumo como semillasy plantones de calidad esfundamental, a igual

gue la capacitacion técnica adecuada para conseguir un producto de calidad

acorde a las nuevas exigencias de los mercados donde € uso de nuevas

tecnologias y/o nuevas variedades con una buena gestion agronémica hara la
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diferencia a nivel competitivo. Esta capacitacion debe abarcar también a la
gestion gerencial y socia reforzando habilidades como trabajo en equipo.
Asimismo, se debe establecer unarelacion fuertey de larga duracion con los
proveedores de insumos o equipos buscando que de preferencia sean locales a
fin de garantizar abastecimiento y soporte continuo. Lo mismo es vaido para
los proveedores de financiamiento.

La produccion del copoazl requiere més mano de obra que capita
considerando los procesos de siembray el cuidado constante de las plantas con
actividadesfitosanitarias para controlar las enfermedades y agronémicas como
lapoda, losinjertos, el control y limpieza de malezas, entre otros. Una gestion
agronOmica adecuada permitird lograr eficiencias y obtener e maximo
provecho en lacantidad de frutosy en el peso de éstas en relacion con las areas
cultivadas. La obtencién de certificaciones emitidas por entidades de prestigio
es deseable, pero se debe observar con detalle el costo/beneficio, al menos en

etapasiniciales.

Las actividades para conseguir la semilla seca una vez cosechada también
regquieren mano de obra: la recoleccion y clasificacion de los frutos, el lavado
y desinfectado paraevitar €l riesgo de contaminacion por microorganismos. El
uso de equipamiento se puede dar en la etapa de despulpado con € uso de
maquinas especificas que facilitan esta actividad y eventualmente en la etapa
de secado cuando las condi ciones ambientales no permiten el secado al natural.
La cercania de recursos como vias de transporte, energia eléctrica y agua
potable se vuelven importantes en los segmentos de transformacion y

comercializacion.

Laestrategia de acceso al mercado debe resaltar |as caracteristicas del copoazu
en grano afin de comercializarlo como un grano especializado donde aplican
precios diferenciados, sin embargo, para acceder a estos mercados
especializados se debe tomar en cuentalos requerimientos, gustosy estandares
de los demandantes de este tipo de productos: calidad del producto; € sistema
de produccién bajo € concepto de agricultura organica con € uso de procesos

ecoldgicos y evitando la utilizacién de agroquimicos o productos que puedan
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afectar la salud de | as personas; certificaciones de comercio justo, entre otros.
El uso de internet es clave para dar a conocer las bondades del producto por
medio de plataf ormas tecnol 6gicas y/o redes sociales.

Una gestion empresarial adecuada también permite diferenciarse a nivel
competitivo considerando el manejo de herramientas como planes de negocio,
planeamiento estratégico o estudios de mercado a fin de reforzar la
sustentabilidad de los proyectos. Las buenas précticas financieras para la
gestion de los flujos de cga y la determinacion objetiva de la estructura de
costos reforzaran esta diferenciacion.

El soporte de los organismos de apoyo es clave en todas las etapas del
proyecto; entidades como la Direccion Regional de Agricultura del Gobierno
Regional de Madre de Dios(GOREMAD); € Instituto Nacional de Innovacion
Agraria (INIA) 6 € Ingtituto de Investigaciones de la Amazonia Peruana
(IMAP), prestan apoyo en la capacitacion e investigacion en productos
agroforestales como e copoazu. También se observa actividad diligente de
ONG’s como Caritas del Pert en desarrollar proyectos que pongan en practica
las estrategias destinadas al desarrollo socioeconomico de la zona. La
colaboracion entre productores juega un rol importante a permitir €
intercambio de ideas que puedan mejorar los procesos y facilitar 1a relacion
con otros actores que intervienen como: los proveedores de insumos;
organismos gubernamentales, fuentes de financiamiento, compradores entre
otros. Otra ventgja de la colaboracion entre productores se puede dar a nivel
de certificaciones a fin de minimizar los costos de éstas mediante economias
de escala.

Adicionalmente la informacién sobre inteligencia de mercados claves, que
brindan sistemas como SIICEX y organismos como PromPerd-Mincetur, es
importante para € desarrollo de nuevas perspectivas en la comercializacion

del producto.
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4.5.2 Matriz EFI

Para elaborar esta matriz, se identifican las fortalezas y debilidades
relacionadas a la empresa 'y se les asigna una calificacion donde 4 significa
mayor fortaleza; 3, menor fortaleza; 2, menor debilidad y 1, mayor debilidad.

TablaN°® 12: Matriz MEFI

Fortalezas Peso | Calificacion Total
Gesti6n agrondmica adecuada 0.14 4 0.56
Gestion empresaria 0.12 4 0.48
Uso de insumos de calidad 0.12 4 0.48
Acceso arecursos. Vias de transporte, energia eléctrica, | 0.1 3 0.3
agua potable
Uso de internet y participacion en ferias para acceso a | 0.08 3 0.24
mercados
Capacitacion técnica a operarios 0.08 3 0.24
Total 1.0 23
Debilidades Peso | Calificacién | Total
Area cultivada 0.12 1 0.12
Experiencia en negocios smilares 0.08 2 0.16
Proveedores | ocal es de equipos 0.08 2 0.16
Escasez de créditos 0.08 2 0.16
0.6
Total 1.0 29

Elaboracién propia

Lamatriz EFI da como resultado 2.9, es decir, mayor que & promedio, 1o que
indica una posicién y baance positivo donde resaltan fortalezas como la
gestiéon agrondmica adecuada, la gestion empresarial y € uso de insumos de
calidad.
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Matriz VRIO
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El andliss VRIO (valioso, rareza, inimitabilidad, aprovechable por la

organizacién) facilita determinar los recursos y capacidades que permitan

diferenciar ala empresa frente ala competencia.

TablaN° 13: Matriz VRIO

Recur so/Capacidad. V| R | I | O AndissCompetitivo
Gestion empresaria adecuada. Si|S|S|S Ventaja Sostenible
Insumos de calidad. Si| S |No|Si Ventaja temporal
Gesti6n agronémica adecuada. Si| S |No| Si Ventaja temporal
Uso de: internet como herramienta s | s |Nols Ventajatemporal
tecnol 6gica.
Acc&}o arecursos: vias de transporte, S| s |Nolsi Ventsiatempordl
energia eléctrica
Capacitacion técnica. Si | No| No | Si Paridad competitiva

Elaboracién propia

Del andlisis VRIO podemos concluir que una buena gestion empresarial y

técnica, asi como el uso de tecnologia, son recursos claves de la empresa.

Ventaja Competitivay Estrategia Genérica

Del andlisis de las matrices previas, se deducen las ventajas y se propone la

estrategia genérica que debe aplicar laempresa:

- Ventaja competitiva sostenible:

Est4 basada en una gestion empresarial adecuada, con la aplicaciéon de

planes de negocio, planeamiento estratégico y buenas préacticas financieras.

- Ventaja competitiva temporal:

Adicionalmente cuenta con ventgjas competitivas temporales como la

facilidad de acceso a vias de transporte cercanas y a energia eléctrica,

considerando que estos recursos son escasos en ambientes rurales donde
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usualmente se desarrollan las empresas agricolas dedicadas a rubro del

copoazd.
- Estrategia Genérica

Con la informacion obtenida previamente, se propone que la estrategia
genéricaque debe usar laempresaeslade liderazgo en costos, puesbuscara
llegar @ mercado espafiol con un producto como es e grano seco de
copoazu gque posee buenas cualidades pero que es poco conocido, por o
gue se buscardingresar a este mercado con un buen precio que sea atractivo
a cliente.

4.6 Formulacién estratégica

4.6.1

4.6.2

4.6.3

Razon social y/o comercial

La razon social que se ha elegido para este emprendimiento es. Fundo
Consuelo SA.C.

Esta debe ser inscrita en SUNARP como una persona juridica del tipo
Sociedad Anonima Cerrada (sin directorio) con informacioén como los datos
personales de los accionistas, |a cantidad de acciones de cada una de éellas, €

aporte en dinero y/o bienes tangibles e intangibles, entre otros.
Régimen tributario

Considerando que el domicilio fiscal de laempresa Fundo Consuelo S.A.C se
encuentra en Madre de Dios y que dicha empresa se dedica principamente a
la actividad agraria; ésta hara uso de las facilidades tributarias brindadas por
el Régimen de Amazonia, € cual esté basado en laLey N° 27037 (Promocion
de Inversion en la Amazonia); por lo que e Impuesto a la Renta a aplicar es
de 5%.

Estructura organizacional

El Fundo Consuelo tendra el siguiente organigrama:
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Gréfico N° 5: Organigramaiinicial

Junta de Accionistas

Gerente General

As&oria. Externa:
Ing. Agronomo
Contabilidad

Elaboracién propia

Esta estructura bésica facilitara €l inicio de operaciones de la empresa con un
formato de menor costo donde se considera que € gerente general asumiralas
funciones comerciales y administrativas, asi como la gestién operacional.
También se contara con apoyo de personal externo con asesorias periédicas.
un ingeniero agrénomo para la gestion agronémica en € mango de la

plantacion, y un contador parala gestion de la contabilidad de la empresa.
Vision y mision

El inicio de un emprendimiento como es el de lacreacion de unaempresa, debe
considerar un tiempo de reflexién sobre los objetivos que se desea lograr y la
forma en que éstas se plasmardn. En base a edta reflexion se propone la

siguiente Vision y Mision para el Fundo Consuelo:

4.6.4.1 Vison

Ser lamejor empresa agricola de Madre de Dios basada en €l uso eficiente de

latecnologiay en el talento humano de su equipo de trabajo.
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4.6.4.2 Mision

Brindar productos agricolas de calidad basados en frutos de laregion selvatica
como copoazll y otros, con un sentido de respeto a medio ambiente y a la
sociedad.

Objetivos estratégicos

Para permitir llevar a la practica la mision de la empresa, es necesario tener

claros |os objetivos estratégi cos que deben lograrse en un futuro alargo plazo:

- Obtener una rentabilidad sobre el capital aportado por |os socios mayor o
igual a20% en €l tercer afio de operacion.

- Lograr unacarterade a menos 10 clientes anivel nacional o internacional
en € tercer ano de operacion.

- Ofertar un segundo producto agricola en 03 afios.

- Lograr lacertificacion organica en el 4to afio de operacion.
FODA

Para analizar las posibles estrategias ausar parael logro delos objetivos, se ha
hecho uso de lamatriz cruzada FODA con informacion resumida basada en e
andisis de las 5 Fuerzas de Porter y las matrices PESTEL, EFE y EFI.:
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TablaN° 14: Matriz FODA cruzada

D1: Area cultivada limitada

F1: Gestién agronémica.

F2: Gestién empresarial . D2: Poca experiencia en

) ) negocios smilares.
F3: Uso deinsumos de calidad.

D3: Insuficientes proveedores

F4: Acceso cercano arecursos. locales.

F5: Uso de internet para dar a
conocer € producto 'y
participacion en ferias
especidizadas para acceso a
mercados.

D4: Escasez de créditos

F6: Capacitacion técnica

Estrategia F-O

Estrategia D-O

O1: Acuerdo comercial Peru-
UE.

02: Posicion expectante de
PerGt  en  importaciones
espafiolas de cacao en grano.

0O3: Consumo creciente de
cacao.

O4: Estabilidad econémica
en Espafia.

Direccionar € producto a
mercado espafiol mediante
brokers o importadores
especiaizados en cacao en
grano usando las
facilidades del acuerdo
comercia PerG-UE. (F2,
01, 02)

Participar en ferias
especidizadas para acceso
a mercados con consumo
creciente de cacap como el

Promover asociacién con
agricultores vecinos para
expandir € dreadecultivo
y lograr  volUmenes
importantes del producto
para exportar al mercado
espanol. (D1, O3)

Aprovechar €l expertise
de entidades promotoras
de exportaciones del
gobierno o privadas con
respecto a las facilidades

A1: Producto poco conocido
por lo que el precio puede ser
impuesto por € cliente.

A2: Ingreso de nuevos
competidores con
experiencia en cacao.

A3: Inestabilidad politica
debido a regionalismos.

A4: Inversion estancada en
tecnologia

espariol. (F5, O3) que brinda el acuerdo
comercia Pert-UE. (D2,
01)
Estrategia F-A Estrategia D-A
Dar a conocer lasbondades | - Mantener costos de

del producto, relacionadasa
su elaboracion bao
procesos estandarizados y
decdidad. (F1, F5, A1)

Desarrollar nuevos
mercados en el corto y
mediano plazo. (F1, A2,
A3, A4)

produccién menores para
minimizar riesgos por poca
experienciaen €l negocio y
preci os bajos impuestos por
los clientes. (D2, Al)

Diversificar con otros
productos conocidos como
la castafia. (D1, D3, Al
A2)

Elaboracién propia
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El andlisis de la matriz cruzada FODA, nos orienta a:

Aprovechar las facilidades de exportacion que nos brinda e acuerdo
comercial con laUnién Europea.

Desarrollar € potencial del mercado espariol y compartir 1os beneficios del
cultivo del copoazll con nuestros vecinos locales.

Afinar nuestras formas de mercadeo.

Diversificar la cartera con otros productos agricolas.

Desarrollar nuevos mercados como una estrategia de minimizar 1os riesgos
del negocio.

A ser muy eficiente en e mango de los costos.
4.6.7 Edstrategias: competitivay decrecimiento

El Fundo Consuel o hard uso de una estrategia competitiva basado en liderazgo
de costos con precios mas baratos que la competencia para facilitar € ingreso

de la semilla de copoazl al mercado espafiol.

Adicionalmente utilizara una estrategia de crecimiento basado en la
diversificacion de su cartera con otros productos agricolas de la region como
el cacao y la castaria, 10 que le permitira fortalecer su sostenibilidad en €l

tiempo.
4.7 Plan de marketing
4.7.1 Objetivosde plan de marketing

Los objetivos del plan de marketing del Fundo Consuelo deben estar enmarcados en
los objetivos estratégicos enunciados previamente y gque estan relacionados a la
obtencion de la cartera de clientes, rentabilidad y |a diversificacion de la oferta a

futuro.
e Objetivo general

Elaborar un plan de marketing para € Fundo Consuelo que contenga
informacion sobre el publico objetivo, la mezcla de marketing y el presupuesto
estimado.
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e Objetivos especificos
- Describir e perfil del publico objetivo.
- Desarrollar lamezcla de marketing éptima.

- Desarrollar e presupuesto de las actividades de marketing.
4.7.2 Perfil del publico objetivo

Los principales compradores del producto simil (cacao en grano) son los
acopiadores (49%) seguido de los mayoristas (28%) y minoristas (29%)
(Minagri, 2018). Para el caso de la empresa Fundo Consuelo se buscara que
las ventas se realicen através de un mayorista especializado en exportaciones
(bréker) o directamente con el importador espafiol.

En relacion con los compradores o brokers peruanos, mostramos a
continuacion a las principales exportadoras de Pert a Espania del producto

simil (cacao en grano).

TablaN° 15: Principal es exportadores de cacao en grano de Per( a Espafia-2020

Amazonas Trading Perd S.A.C. 81.4%
Agro San Gerardo E.I.R.L. 10.4%
Natural Peru SA.C 2.8%
Nutri Body S.A.C. 1.6%
Agroinversién Export. Sur SA.C. 0.9%
Agritrade SA.C. 0.9%
Coop. Agraria Approcap Ltda. 0.8%
Agrofino Foods S.A.C. 0.7%
Incainvest SA.C. 0.3%
Cacao El Rey Industrias S A.C. 0.1%

Fuente: elaboracion propia basado en datos de SUNAT (2020).

En caso e contacto sea un comprador espafiol, debemos tener en cuenta la
cultura de negocios en Espafia. Sabemos que en dicho pais €l estilo de vida
tiene relacion estrecha con la cultura del buen comer, por lo que las

invitaciones acomer son frecuentesy deberian ser aceptadas. EI cumplimiento
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y lafranqueza son cualidades apreciadas. Usualmente los tratos de negocios se

realizan entre personas del mismo rango.

En relacién con nuestro mercado objetivo (Espafia), es importante conocer
detalles sobre los principaes compradores o fabricantes; estadisticas sobre €
consumo de cacao o0 chocolate y otros puntos que pueden estar relacionados a

los productos que ofertard €l Fundo Consuelo.

TablaN° 16: Principal es fabricantes de productos de chocolate y cacao-Espafia

Nestlé Espafia Barcelona
Ferrero |bérica Barcelona
Idilia Foods Barcelona
Chocolates Valor Alicante
Grupo Lacasa Zaragoza
Natra S.A. Valencia
Mondelez Espaiia Madrid

Lindt & Sprungli Barcelona
Sanchiz Mira Alicante
Cantalou Barcelona

Fuente: e aboracién propia basado en datos de Alimarket (2017).

En cuanto al sector especifico de cacao y chocolate, €l gasto promedio anual
de un espariol, durante el 2018, fue de 34.6 euros con un consumo estimado de
5.1 kg. En este sector e principal rubro de consumo es el de tabletas (35.6%
del nivel total de facturacién) seguido del cacao soluble y chocolate de taza
(23.7%); bombones (15.9%), snacks (15.3%) y cremas para untar (9.5%).
(Produlce, 2018).

También es interesante conocer algunas datos y estadisticas sobre habitos de
consumo del consumidor espafiol que nos lo proporcionan la Mesa de
Participacion de la Asociacion de Consumidores (MPAC, 2019); la mayoria
de los consumidores espafiol es encuestados no adquiere productos ecol dgicos

o biolégicos por la diferencia de precio.
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Grafico N° 6: Acerca de compras de productos ecol 6gi cos, biol 6gicos u organicos.

Fuente: MPAC (2019).

Para su decision de compra, € 36% toma en cuenta factores relacionados al
cumplimiento de temas sociales y ambientales (comportamiento ético con la
sociedad, compromiso con € medio ambiente, respeto al bienestar animal).

Grafico N° 7: Factor que pueden influir en la decisién de compra
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Fuente: MPAC (2019).

4.7.3 Mezclade marketing

El plan de accidn con | as actividades de marketing para conseguir los objetivos
propuestos esta englobado dentro de un programadenominado Marketing Mix,
el cua contiene decisiones concretas respecto a producto, a precio, alaforma

de distribucién y promocién.
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4.7.3.1 Producto

Debemos desarrollar en detalle las caracteristicas relevantes o atributos del
producto que comercializa el Fundo Consuelo relacionados a la marca, la

formadel envase, @ tipo de etiquetado, entre otros.

llustracion N° 4: Producto con logo

Elaboracién propia

e Marca: Asociaremos la marca del producto: Fundo Consuelo, con €
nombre de la empresa con dos objetivos. € primero esta relacionado a
hacer facil la identificacion producto-empresa; € segundo esta
relacionado a que se tome en cuenta la palabra Fundo y se asocie a la
empresa como aguella que produce y comercializa diferenciandola de

otras empresas que solo comercializan.

e Logo: El logo del Fundo Consuelo esta orientado aresaltar las siguientes

caracteristicas del producto como se puede ver en lasiguienteilustracion.

llustracién N° 5: Logo de la empresa

() Granos

{v*’l ;,“ De
r\ '~7
T

_\ Copoazu
Fundes Consuels &

8

Elaboracién propia
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- El nombre: Granos de copoazl, mostrando las siluetas estilizadas

de 05 semillas en color azul turquesa.
- Lamarca: Fundo Consuelo

- El origen del producto: Selva de Madre de Dios; region que se
distingue en su biodiversidad por lo que e logo incluye un avetipica
de esta zona: un guacamayo.

e Empaque: Se hard uso de sacos de yute de primer uso, de calidad
alimentaria. El yute esunafibranatural flexibley de altaresistenciay que
es idead para @ amacenamiento y conservacion de granos. La
presentacion del producto se hara en sacos de 35 kg.

llustracion N° 6: Saco de yute de calidad alimentaria

Fuente: Costalymas (2020).

e Etiquetado: Las etiquetas de 20x20 cm con caracteristicas de resistencia
al aguay a caor, sinoloresy no toxico, se adjuntaran alas bolsas de yute

donde se empacan |os granos de copoazU.

llustracién N° 7: Etiqueta del producto

Granos
De

. Copoazu

Fande ot 2

Elaboracién propia
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4.7.3.2 Precio

Para definir nuestros precios, hemos buscado referencias de productos de
competencia directa o indirecta (producto simil: cacao en grano) y los precios
recientes con los que han sido exportados a Esparia.

En el siguiente cuadro se aprecia e precio FOB de cacao en grano exportado
a Espaiia durante el afio 2020.

TablaN° 17: Precios FOB cacao en grano exportado a Espafia (enero a noviembre de 2020)

Amazonas Trading 2.49 (min) — 3.14 (max.)
Agro San Gerardo 271
Agritrade 3.17
Approcap 4.15

Fuente: e aboracién propia basado en datos de SUNAT (2020).

Del cuadro previo, seestimaque e precio decacao regular estaen un promedio
de US$ 2.7, y e de cacao organico premium puede [legar aUS$4.15. También
se obtuvo como referencia directa, € precio FOB relacionado a una
exportacion de copoazu en grano que se realizd a Rusia a mediados del 2020:
US$ 5.85 (SUNAT, 2020).

Finalmente, en base a las referencias directas e indirectas, se puede valorar a
copoazll en grano como superior o sSimilar a un cacao en grano premium, y de
acuerdo con nuestra estrategia de costos bgjos. Para hacerlo atractivo,
consideraremos €l siguiente precio para nuestro producto: US$ 4.15 por kg;
por lo que e precio por saco de 35 kg sera US$ 145.25. Se estima que este
precio estd enmarcado dentro de una estrategia de precios de penetracion, la
cua nos permitiraingresar a mercado espafiol con precios bajos, |os queiran
aumentando hasta alcanzar €l precio del mercado (US$ 5.85 por kg), conforme

el producto y/o la empresa se vayan conociendo mejor.



4.7.3.3 Plaza

La cadena de distribucion para el producto simil (cacao en grano) comprende
al productor; a mayorista, a importador o fabricante y a consumidor. En el
caso del Fundo Consuelo, las ventas se dirigirdn a mayoristas con
conocimiento del mercado de granos exdéticos y con experiencia para colocar
el copoazl en grano en el mercado objetivo. El esfuerzo de ventas también se
dirigira directamente alos importadores espafioles.

Grafico N° 8: Nivel de plaza

Fundo J « Fabricante espafiol

Consuelo *Broker «Minoristaespafiol  Espafia
exportador

Elaboracién propia

4.7.3.4 Promocion

Se buscara ingresar al mercado y hacer conocida a la empresay a producto

mediante diversas acciones:
e Uso defanpage en Facebook

La empresa buscara implementar técnicas de marketing digital, por lo que
desde un inicio se introducira en las redes sociales usando un formato
sencillo de elaborar como es €l fanpage de la empresa en Facebook. Alli
se podrd mantener contacto con los potencides compradores y/o
interesados en € temadel copoazl. Se mantendrainformacion actualizada
de los productos, fotos y datos pertinentes que ayuden a consolidar la

imagen de lamarca
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Ilustracion N° 8: Fanpage de la empresa en Facebook
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Fuente: autoria propia

e Paginaweb y correo corporativo

En una segunda etapa se creard un correo corporativo y una pagina web
basica donde se publicara ofertas y promociones; esto ayudara a cimentar

laimagen de una empresa seria, nueva pero agil tecnol 6gicamente.

Ilustraciéon N° 9: Paginaweb del Fundo Consuelo

Elaboracién propia
e Feriasespecializadas

La empresa participard en las ferias relacionadas al cacao, chocolate y/o
productos basados en frutas tropicales, donde se repartirdn volantes,

tarjetas de presentacion, muestras del producto y similares. Esta
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participacion se haraanivel nacional en el Salon del cacao y chocolate en
Lima, y luego a nivel internaciona en ferias especializadas en Espafia o
en otros paises de Europa contando con e apoyo de entidades
gubernamental es como Mincetur, Prompert o Adex.

Ilustracién N° 10: Stand Pert en Salén du Chocolat - Paris

Fuente: Andina (2020).
4.7.4 Cronograma de actividadesy presupuesto de marketing

En base alas actividades descritas anteriormente rel acionadas al marketing del

producto, la planificacion sera de la siguiente manera:

TablaN° 18: Cronograma de actividades del Plan de Marketing

=1

Fanpage en Facebook

Pagina web y correo corporativo

Participacién en Salon del Cacao
y Chocolate-Lima

Participacion en Feria
Chocomad-Madrid

Elaboracién propia

En base a cronograma de actividades y a los costos estimados de éstas, se

elabora e siguiente presupuesto de marketing:
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TablaN°® 19: Inversion anual en Marketing (S./)

Fanpage 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00
Pégina web 300.00 300.00 300.00 300.00
Correo 200.00 200.00 200.00 200.00
corporativo

FeriaLima 5,000.00

FeriaMadrid 12,000.00
Folleteria 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
Total (S/.) 450.00 950.00 950.00 5,950.00 12,950.00

Elaboracién propia

4.8 Plan deoperaciones
Se han considerado |os siguientes aspectos:
4.8.1 Objetivosy estrategia de operaciones

Los objetivos del Plan de Operaciones del Fundo Consuelo estan enmarcados
dentro de los objetivos estratégicos de rentabilidad y diversificacion de

productos:
e Objetivo general: Desarrollar un plan de operaciones para € Fundo

Consuelo.
e Objetivos especificos:

- Desarrollar €l disefio del producto

- Describir los procesos e instal aciones

- Desarrollar laprogramacién de las actividades operativas de laempresa
La estrategia de operaciones para conseguir estos objetivos sera buscar la
mayor eficiencia buscando la optimizacion del producto, la estandarizacién de
los procesos para obtenerla 'y una programacion racional de las operaciones.
También se buscard obtener una distribucion fisica adecuada de las

instalaciones considerando € producto inicial y los que posteriormente se

agreguen como parte de la estrategia de diversificacion.
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4.8.2 Disefio del producto, delos procesosy de lasinstalaciones
Se han revisado los siguientes items:

4.8.2.1 Disefio del producto

Todo negocio empieza con unaidea acerca del producto a ofertar. Luego esta
idea se plasma en un prototipo que luego se testea, se megjoray se llega a
disefio final. Para € caso del copoazll en grano, lo idea seria sembrar y
cosechar con diversas variedades de semillas, asi como experimentar con
tiempos diferentes para las etapas criticas de fermentacion y secado a fin de
buscar las condiciones para obtener un grano éptimo. Estas actividades se
deben redizar en la medida de lo posible y en paraelo a la produccion real
considerando los largos tiempos entre e sembrio y la cosecha. Estos datos
pueden obtenerse de los organismos especializados como € Minagri, INIA y
Goremad. Adicionalmente los conocimientos de primera mano que puedan
brindar agricultores o cooperativas de la zona que ya tienen més tiempo con

este tipo de sembrios esinvaluable.

Lafichatécnicadel producto que presentamos a continuacion trata de resumir
|as caracteristicas promedio que se han observado parael copoazu en grano de

lazona.

TablaN° 20: Fichatécnica - Especificaciones técnicas para d grano de copoazu

Granos secos obtenidos a partir de frutos frescos y maduros;
Descripcién logrados respetando los procesos técnicos descritos en la norma
Inacal NTP 012.900:2019

Envase Sacos de yute de 35 kg
Forma Eliptica aplanada
Longitud 2.7 cm en promedio
Diametro 1.15cm en promedio
Humedad 7% a 8%
- Proteinas: 20%
Valor Nutricional - Grasss 508%
- Carbohidratos: 15.9%
- Fibras 9.6%

Elaboracién propia



69

4.8.2.2 Procesosen la elaboracion del copoazu en grano

A continuacion, se muestra e flujograma de los procesos que intervienen en
la obtencion del copoazul en grano, asi como € detalle de las actividades que
intervienen en cada proceso. Estos procesos deben abarcar todas las
actividades operativas de la empresa, desde la siembra del copoazll hasta la
obtencidén del grano, asi como las actividades de transporte hasta el puerto de
embarque. Resume la informacion especializada obtenida de diversas fuentes
como €l INIA, Agroideas, Inacal, Empresa Brasileira de Pesguisa

Agropecuaria (Embrapa), Caobisco entre otros.

Grafico N° 9: Flujograma de | os procesos operativos para la obtencion de grano seco de copoazU
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|
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Lavadoy

desinfectado Quiebre del fruto g Despulpado

Fermentacion [amrg % Almacenamiento e Transporte

Elaboracion propia

a) Sembrio

Este proceso inicia con la seleccién de las semillas y/o plantones paralo cual
se busca la asesoria de entidades como el INIA afin de obtener las variedades
genéticas con mayor potencial de productividad y de resistencias a plagas

como la “escoba de bruja”.

Respecto al tipo de sembrado, se hara uso de laforma de tresbolillo (disefio de
triangul o equilatero) aunadistanciaente 5y 6m entre cada plantén con lo cua

se obtendra un estimado de 400 plantas por hectéarea.
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b) Mantenimiento

El control de malezas se debe redlizar tresvecesa afioy lapodadelos &rboles
de copoazu debe realizarse por |o menos unavez d afio. El control, bioldgico
de preferencia, de plagasy enfermedades se hard durante la época de lluvias.

Para aumentar la productividad se debe corregir el grado de acidez que
presentan las zonas de cultivo de la region, se aplicard dolomita a razén de
1.25kg/planta en agosto; asi como abonar con 1 kg/planta de guano de ia
durante setiembre.

c) Recoleccién

Se recolectaran los frutos desprendidos de forma natural, una o dos veces a
dia a fin de minimizar €l tiempo de contacto del fruto con & suelo. Para
movilizarlos a la planta de acopio se hara uso de envases de pléstico de 20 a

25 kg, lo que permitirasu facil desinfeccion y limpieza.
d) Preseleccion

En e proceso de preseleccion se deben separar los frutos verdes, sobre
madurados, en descomposicion, quebrados, y los que presenten rasgos de

enfermedades o ataques de plagas |os cuales deben ser eliminados.
e) Lavadoy desinfectado

Se debe proceder a lavado de los frutos seleccionados con agua potable para
quitar € polvo y las particulas adheridas. Se puede usar cepillos de cerdas
plasticas. Luego del lavado, y a fin de reducir la carga microbiana, se debe
sumergirlos en agua sanitizada (50 mg/It de cloro residual) durante 30 minutos.
Posteriormente se les enjuagara con agua potable para limpiar |os residuos de

cloro.
f) Quiebrede fruto

Se usara un martillo de goma con € cual se golpeara levemente a la cascara

del fruto a fin de abrirlo, con lo cua quedard expuesta la pulpay la semilla.
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Inmediatamente después se separa manuamente la cascara de la pulpa y

semilla, evitando hacer dafio mecanico ala semilla.

g) Despulpado

Se haré uso de una maguina despul padora que permita separar la pulpa de la
semilla en un 80%. Esta méaguina deberé ser de acero inoxidable.

h) Fermentacion

El proceso de fermentacion tiene varios objetivos: permitir la eliminacion de
la pulpa adherida, evitar la germinacion, fijar en la semilla los compuestos
bioquimicos que definen |os sabores caracteristicos del copoazu. Este proceso

duraun promedio de 7 diasy serealiza atemperaturas entre 40°C y 50°C.

Se usara el método de fermentaci 6n en cajones de madera donde se depositaran
las semillas provenientes de la despulpadora. Estos cagjones tienen una
capacidad de 80 kg (dimensiones aprox: 50x50x50 cm) con orificiosen labase
de 0.8 cm de didametro espaciados cada 8 cm que permitiran el drengje de los
liquidos que se desprenden de la pulpa. Los cagjones deben estar protegidos de

las lluvias.

Cada 24 horas se tradadara el contenido de un cajon aotro, a otro afin de que
los granos que estaban en la parte superior de un cajén vayan a fondo en €

siguiente cajon.
i) Secado

El secado permitira reducir € indice de humedad de la semilla a un 7%. Se
realizara a aire libre mediante secado a sol, por unos 5 a 7 dias dependiendo
de las condiciones climaticas. Los granos se extienden sobre una superficie
limpiay uniforme protegidas de lalluvia por un techo transparente. El secado
debe ser de forma gradual con pocas horas de exposicién solar en |os primeros

dias hasta una exposicion total en los ultimos dias.
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J) Almacenamiento

El amacenamiento serealizard con el envasado de los granos en sacos de yute
de primer uso. Se debe asegurar que los granos se hayan enfriado posterior al
proceso de secado.

El &ea de amacenge sera de uso exclusivo, limpio, ventilado, sin
contaminantes cercanos, de materiales impermeables y protegidos contra
roedores. La base donde se almacenara los sacos seran de parihuela lo que
evitara el contacto con el piso. También se evitardque |os sacos tener contacto
con las paredes o techos.

k) Transporte

El objetivo es que los granos no se humedezcan 0 se contaminen con otros
materiales paralo cua las zonas de cargay descarga deben estar protegidas de
las lluvias. Antes de cargar el copoazu se debe verificar que los vehiculos de
transporte se encuentren limpios y libres de residuos de cargas anteriores.
Estos vehiculos deben ser cerrados, sin aberturas que permitan € ingreso y

contacto de gases de escape 0 lluvia con € cargamento de copoazu.

4.8.2.3 Instalaciones

Se ha definido que la zona de sembrio, la plantay las oficinas administrativas
se ubiquen en € terreno de propiedad del Fundo Consuelo ubicado a unos 5
km de Puerto Maldonado por contar con todas las facilidades requeridas para
este tipo de instalaciones. area de plantacion, érea de produccion, servicios
basicos. agua potable y energia eléctrica, cercaniaa vias de transporte, acceso

a proveedores e insumMos, entre otros.

Como se menciond en d item 4.1, este terreno tiene una extension de 11.9

hectéreas y se propone la siguiente distribucién en una etapainicial:

- Areade plantacion: 10 hectéreas

- Oficinas administrativas: 45 m2

- Gapdn paralavado, desinfectado y despulpado: 45 m2
- Areade secado: 45 m2
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- -Almacén: 45m2

- -Zonade cargay descarga: 70 m2

Grafico N° 10: Layout de lasinstalaciones
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Elaboracién propia
4.8.3 Programacion delas operaciones dela empresa

Para el estimado de la produccién de copoazil en grano, trabajaremos las
siguientes variables y haremos e calculo de la produccion para el primer afio

como gemplo:

a) Plantas de copoazu por hectarea: 400
b) Frutos de copoazu por planta (1er afio): 12
¢) Peso promedio del fruto (1er afio): 0.9 kg

Con estas variables se calcula €l peso de la fruta de copoazu (PFC) por
hectérea:

PFC= A*B*C= 400* 12*0.9= 4,320 kg

Seconsideraque &l 16% del peso delafrutacorresponde al peso delassemillas

con lo cual obtenemos el siguiente peso de semilla (despul pada) por hectéarea:
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PSD= 4,320 kg * 16% = 691 kg

Otra variable paratomar en cuenta es el peso de la semilla seca (PSS) que se
obtiene luego del proceso de secado. El porcentaje para considerar es de 45.3%
del correspondiente ala semilla despul pada.

PSS= 691*45.3%= 313 kg por hectarea

Si consideramos que nuestra &ea de sembrio es de 10 hectéreas, obtenemos
parael primer afio: 3,130 kg de semilla seca de copoazu.

Se ha considerado que la productividad ird aumentando afio aafio, yaseaen la
cantidad de frutos por planta y/o en el peso de cada fruta, por lo que se ha
estimado la produccion de copoazll en grano para los primeros 5 afios. Este
estimado de produccion tiene relacion con los niveles de demanda cal culados

previamente y es mostrado en €l siguiente cuadro:

TablaN° 21: Produccion estimada de copoazl en grano

Grano seco de

- 3,130 3,500 4,000 4,500 5,000
copoazu (kg)

Elaboracién propia

En base a las actividades descritas anteriormente relacionadas a los procesos
de produccion; se tiene la siguiente programacion de las actividades

operacionales para los primeros afos.



TablaN° 22: Programacion de | as operaciones de la empresa

X: 01 vez por afio; X X: 02 veces por afio; XX X: 03 veces por afio
T: Tantas veces como se requiera en latemporada de cosecha

Adquisicion deinsumos X X X X X
Adquisicién de herramientas y equipos X

Control de malezas XXX XXX XXX XXX XXX
Poda X X X X X
Control de plagas X X X X X
Aplicacion de dolomita X X X X X
Aplicacion de guano delaida X X X X X
Recoleccion T T T T T
Preseleccion T T T T T
Lavado y desinfectado T T T T T
Quiebre T T T T T
Despul pado T T T T T
Fermentacion T T T T T
Secado T T T T T
Almacenamiento T T T T T
Charlastécnicas XX XX XX XX XX
indice:

Elaboracién propia

a) Herramientasy equipos
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Paralas actividades correspondientes ala gestion administrativay |0s procesos

de produccién, se hardn uso de los siguientes items.

TablaN° 23: Equipos para usar en la operacion del Fundo Consuelo.

Despul padora 1

3,500.00

Computadora 1

1,500.00

Elaboracién propia



TablaN° 24: Herramientas para usar en la operacion del Fundo Consuelo
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M otoguadafia 1 1,600.00
Mesa de acero inoxidable 1 2,000.00
Fumigadora estacionaria 1 2,500.00
Jabas de plastico 25 kg. 12 300.00
Balanza 300 Kg 1 750.00
Tijera de podar 2 190.00
Serrucho de podar 2 140.00
Martillo de goma 2 40.00
Maquina coser sacos 1 400.00
Cajones de madera (1 m3) para fermentacion 6 1,200.00
Parihuelas para dmacén 15 1,200.00

Elaboracién propia

b) Materia prima einsumos

Enlasiguiente tabla se muestran losinsumos y/o materiaprimaque serequiere

en las actividades de produccion:

TablaN° 25; Materia es e insumos para usar en la operacion del Fundo Consuelo.

Dolomita (saco de 40kg) 12.5 sacos anudes 812.50
Guano de idla (saco de 50 kg) 8 sacos anudes 480.00
Sacos de yute 100 (primer afio) 500.00

Elaboracién propia

4.8.4 Actividades preoperativas

Dentro delas actividades preoperativas, se haconsiderado los siguientes items

con costos estimados.

TablaN° 26: Actividades preoperativas

Licencia Municipal 500.00
Certificado de Defensa Civil 200.00
Regigtro Sanitario 250.00
Constitucion de laempresa 850.00

Elaboracién propia
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4.8.5 Presupuesto deinversiéon y estimacion de capital de trabajo

A continuacion, se muestra el presupuesto de inversion.

TablaN° 27: Presupuesto de inversion

Inversién (infraestructura)

Acondicionamiento terreno para 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00
instalaciones administrativas y 1

plantamés zonade descarga (250

m?)

Construccion oficina 1 6,000.00 | 6,000.00 | 6,000.00
adminigtrativa 45 m?.

Implementacion zona acopio 1 5,000.00 | 5,000.00 | 5,000.00
45m2,

Zona de secadores  tipo 1 5,000.00 | 5,000.00 | 5,000.00
marguesi na 60m2.

Zona de almacén 60 m?. 1 5,000.00 | 5,000.00 | 5,000.00
Inversion (herramientas vy

equipos)

Motoguadafia 1 1,600.00 | 1,600.00 | 1,600.00
Mesa de acero inoxidable 1 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00
Fumigadora estacionaria 1 2,500.00 | 2,500.00 | 2,500.00
Jabas de plastico 25 k 12 | 25.00 300.00 300.00
Balanza 300 Kg 1 750.00 | 750.00 750.00
Tijera de podar 2 95.00 190.00 190.00
Serrucho de podar 2 70.00 140.00 140.00
Martillo de goma 2 20.00 40.00 40.00
Maquina coser sacos 1 400.00 | 400.00 400.00
Cajones de madera (1 m3) para 6 200.00 1,200.00 | 1,200.00
fermentacion

Parihuelas para dmacén 15 | 80.00 1,200.00 | 1,200.00
Despulpadora 1 3,500 3,500.00 | 3,500.00
Computadora 1 1,500.00 | 1,500.00 | 1,500.00
Total 38,320.00 | 38,320.00

Elaboracién propia



Respecto ala estimacion de capital de trabajo, se tiene el siguiente presupuesto:

Materia prima/ Insumos

TablaN° 28: Presupuesto de capital detrabajo
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Dolomita (saco de 40 kg) 62.5 65.00 4,062.50 812.50 812.50 812.50 812.50 812.50
Guano deisla (saco de 50 kg) 40 60.00 2,400.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00
Sacos de Yute 500 5.00 3,100.00 500.00 500.00 600.00 700.00 800.00
9,562.50 1,792.50 1,792.50 1,892.50 1,992.50 2,092.50
Mano de obra (jornales)
Fertilizacion guano 125 40.00 5,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
Dolomita 100 40.00 4,000.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00
Control maleza (motoguadafia) 100 40.00 4,000.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00
Poda 75 40.00 3,000.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
Control fitosanitario 50 40.00 2,000.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00
Cosecha 480 40.00 19,200.00 2,880.00 3,360.00 3,840.00 4,320.00 4,800.00
Lavado y desinfectado 80 40.00 3,200.00 480.00 560.00 640.00 720.00 800.00
Despul pado (con maguina) 80 40.00 3,200.00 480.00 560.00 640.00 720.00 800.00
Fermentacion 80 40.00 3,200.00 480.00 560.00 640.00 720.00 800.00
Secado 120 40.00 4,800.00 720.00 840.00 960.00 1,080.00 1,200.00
Almacengje 80 40.00 3,200.00 480.00 560.00 640.00 720.00 800.00
54,800.00 9,120.00 10,040.00 10,960.00 11,880.00 12,800.00
Total 64,362.50 10,912.50 11,832.50 12,852.50 13,872.50 14,892.50

Elaboracion propia
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4.9 Plan derecursos humanos
4.9.1 Estructura organizacional

Anteriormente, se mostro el organigrama basico con laque laempresainiciara
sus actividades; sin embargo, no es una estructura 6ptima, por lo que alargo
plazo y dependiendo de los mayores ingresos que se vaya obteniendo, se
propone la siguiente estructura.

Grafico N° 11: Organigrama a largo plazo

Juntade Accionistas

Gerente General

Areade Operaciones Area Administrativa

Elaboracion propia

En egste futuro organigrama, las éreas de operaciones, comercia y
administrativa cuentan con roles especificos a su area de gestion por lo que €

conocimiento especializado contribuye a una mayor productividad.
4.9.2 Objetivosde personal: cargos, requerimientosy perfiles

En los siguientes cuadros se plantea la necesidad de personal, asi como de
servicios externostercerizados, en concordanciacon e organigrama propuesto

para el inicio de operaciones.

TablaN° 29: Cuadro de necesidad de persona — Organigramainicial

Permanente

Gerencia General | Gerente Generd X

Elaboracion propia
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Tabla N° 30: Cuadro de necesidad de servicio externo tercerizado

Contador 1 X

Asesoria
externa

Ing. Agrénomo 1 X

Elaboracion propia

También se plantea la necesidad de mano de obra, estimada en jornales, que
se requiere para las actividades relacionadas al sembrio y mantenimiento,

cosecha, procesamiento y almacenaje.

TablaN° 31: Cuadro de necesidad de mano de obra directa (en jornales anual es)

Permanente| Temporal
Seml:_)rlt_) y Jornalero 90 X
manteni miento
Cosecha Jornalero 72 ~120 X
Procesan ||en_to y Jornalero 66 ~110 X
Almacengje

Elaboracion propia

En & siguiente cuadro se planteala necesidad de personal en concordanciacon

el organigrama propuesto alargo plazo.

TablaN° 32: Cuadro de necesidad de persona — Organigrama alargo plazo

Permanente | Temporal

Gerencia General | Gerente General 1 X
o Jefe de Operaciones 1 X
Areade
Operaciones i i
Asistente de Operaciones 1 X
Jefe de Ventas 1 X
Area Comercial _
Asistente de Ventas 1 X
. Jefe de Administracion 1 X
Areade
Administracion | Ag stente administrativo 1 X

Elaboracion propia
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A continuacion, se muestran las funciones o actividades de cada puesto de
trabajo mencionado en € organigrama a largo plazo, asi como e perfil
requerido.

TablaN° 33: Descripcion y perfil del Gerente General

1. IDENTIFICACION

- Nombre dd puesto: Gerente Genera
- Areaalaque pertenece: Gerencia Generd
- Cargo del jefe directo: Junta de Accionistas

2. FUNCION GENERAL

Planear, encaminar, conducir el trabajo de la empresa para € logro de sus objetivos
estratégicos.

3. FUNCIONESESPECIFICAS

Organizar la estructura de la empresa

Dirigir laempresa, tomar decisiones

Representar alaempresa

Presentar |0s presupuestos anuales y gestionar |a aprobacion de la Junta de Accionistas

4. SUPERVISION (personal a car go)

Jefes de las Areas de Operaciones, Comercial y Administrativa

5. CONDICIONES DE TRABAJO

- Lugar fisico: Fundo Consuelo - Tambopata
- Horario: 9am a6pm
- Remuneracion: S/ 3,000.00 mensuaes

6. PERFIL DEL PUESTO

Administrador de empresas; Ing. Agrénomo o Ing.

- Bstudios Industrial

- Especidizacion: Maestria de Administracion y/o Negocios

- Experienciaen € puesto: 5 afios 0 més en puestos de jefatura

- Conocimientos Conocimiento del mercado de agroexportacion
- Competencias Liderazgo y empatia

Elaboracién propia



TablaN° 34: Descripcion y perfil del Jefe de Operaciones

1. IDENTIFICACION
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- Nombre del puesto:

Jefe de Operaciones

- Areaalaque pertenece:

Operaciones

- Cargo del jefe directo:

Gerente Generd

2. FUNCION GENERAL

Supervisar y controlar los procesos de produccion de la empresa.

3. FUNCIONESESPECIFICAS

previamente definidos.

Validar que todos los procesos de produccién se efectlien de acuerdo con los estandares

Desarrollar metodol ogia paralamejora continuadela€eficienciaen los procesos operativos.

Realizar investigacion de nuevos productos.

4. SUPERVISION (personal a car go)

Asistente de Operaciones

5. CONDICIONES DE TRABAJO

- Lugar fisico: Fundo Consuelo - Tambopata
- Horario: 9am a6pm
- Remuneracion: S/ 1,800.00 mensuaes

6. PERFIL DEL PUESTO

- Estudios:

Ingeniero Agronomo; Ing. Agricola

- Especidizacion:

Estudios Universitarios concluidos

- Experienciaen € puesto:

03 afios 6 mas

- Conocimientos

Gestion agrondémica de cultivos de la region

- Competencias

Responsabilidad

Elaboracién propia
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TablaN° 35: Descripcion y perfil del Asistente de Operaciones

1. IDENTIFICACION

- Nombre del puesto:

Asistente de Operaciones

- Areaalaque pertenece:

Operaciones

- Cargo del jefe directo:

Jefe de Operaciones

2. FUNCION GENERAL

Controlar a detalle la ejecucion adecuada de las actividades operétivas.

3. FUNCIONESESPECIFICAS

Monitorear |as actividades de siembray mantenimiento de las plantaciones de copoazu.
Coordinar las actividades de campo relacionadas a los procesos productivos.
Revisar las caracteristicas de calidad del producto find.

4. SUPERVISION (personal a car go)

5. CONDICIONES DE TRABAJO

- Lugar fisico: Fundo Consuelo - Tambopata
- Horario: 9am a6pm
- Remuneracion: S/ 1,200.00 mensuaes

6. PERFIL DEL PUESTO

- Estudios:

Secundaria completa

- Especidizacion:

Estudios técnicos en agricultura

- Experienciaen € puesto:

02 afios 0 mas en actividades relacionadas al agro

- Conocimientos

Conocimiento de la cultura de lazonade trabajo y de los
vecinos de lalocalidad

- Competencias

Proactividad, Responsabilidad

Elaboracién propia



TablaN° 36: Descripcion y perfil del Jefe de Ventas

1. IDENTIFICACION

- Nombre dd puesto: Jefe de Ventas
- Areaalaque pertenece: Comercid
- Cargo del jefe directo: Gerente General

2. FUNCION GENERAL

Velar por el cumplimiento de las metas de ventas anuales.

3. FUNCIONESESPECIFICAS

Afianzar la carterade clientes.
Buscar nuevos mercados.

Disefiar las estrategias de marketing de laempresa.

4. SUPERVISION (personal a cargo)

Asistente de Ventas

5. CONDICIONES DE TRABAJO

- Lugar fisico: Fundo Consuelo — Tambopata
- Horario: 9am a6pm
- Remuneracion: S/ 1,800.00 mensuaes

6. PERFIL DEL PUESTO

- Estudios: Administrador de Empresas, Economia, Marketing
- Especidizacion: Negocios Internacionales

- Experienciaen € puesto: 03 aflosamas

- Conocimientos Mercado agroexportador

- Competencias Proactividad, Dinamismo

Elaboracién propia



TablaN° 37: Descripcion y perfil del Asistente de Ventas

1. IDENTIFICACION
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- Nombre dd puesto: Asistente de Ventas
- Areaalaque pertenece: Comercid
- Cargo del jefe directo: Jefe de Ventas

2. FUNCION GENERAL

Desarrollar las propuestas comerciales paralos clientes.

3. FUNCIONESESPECIFICAS

Hacer seguimiento a las facturas pendientes de pago.
Elaborar los indicadores de gestion del area.
Regidrar los pedidos de los clientes.

Dar respuesta alos reclamos de | os clientes.

4. SUPERVISION (personal a car go)

5. CONDICIONES DE TRABAJO

- Lugar fisico: Fundo Consuelo - Tambopata
- Horario: 9am a6pm
- Remuneracion: S/ 1,200.00 mensuaes

6. PERFIL DEL PUESTO

- Estudios:

Marketing

- Especializacion:

Negocios I nternacionales

- Experienciaen € puesto:

02 afios 0 mas

- Conocimientos

Inglesintermedio; presentaciones con Power Point

- Competencias

Extrovertido, Proactivo

Elaboracién propia



TablaN° 38: Descripcion y perfil del Jefe de Administracion

1. IDENTIFICACION
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- Nombre del puesto:

Jefe de Administracion

- Areaalaque pertenece:

Administracion

- Cargo ddl jefe directo:

Gerente Genera

2. FUNCION GENERAL

Velar por el mangjo adecuado de lasinstalaciones, recursos humanos y financieros de la

empresa.

3. FUNCIONESESPECIFICAS

Dirigir lagestion administrativa, financieray contable de la empresa.
Supervisar lainteraccion con los proveedores.

Velar por el cumplimiento de las normas emitidas por los gobiernos localesy regionaes,
asi como las entidades gubernamentales.

Verificar el cumplimiento de las metas de la organizacion.

4. SUPERVISION (personal a car go)

Asistente administrativo

5. CONDICIONES DE TRABAJO

- Lugar fisico: Fundo Consuelo — Tambopata
- Horario: 9am a6pm
- Remuneracion: S/ 1,800.00 mensuaes

6. PERFIL DEL PUESTO

- Estudios:

Administrador de empresas, Contabilidad

- Especializacion:

Estudios universitarios concluidos

- Experienciaen € puesto:

03 aflos 0 mas

- Conocimientos

Gestion administrativa de empresas agrarias

- Competencias

Trabajo bajo presion, proactividad

Elaboracién propia



TablaN° 39: Descripcion y perfil del Asistenta Adminigtrativo

1. IDENTIFICACION
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- Nombre del puesto:

Asistente administrativo

- Areaalaque pertenece:

Administracion

- Cargo del jefe directo:

Jefe de Administracion

2. FUNCION GENERAL

Apoyar en las actividades de gestion administrativa, financieray contable.

3. FUNCIONESESPECIFICAS

Realizar |os pagos a personal.

Redlizar |os pagos de impuestos.
Regidrar los contratos del personal.

4. SUPERVISION (personal a car go)

5. CONDICIONES DE TRABAJO

- Lugar fisico: Fundo Consuelo - Tambopata
- Horario: 9am a6pm
- Remuneracion: S/ 1,200.00 mensuaes

6. PERFIL DEL PUESTO

- Estudios:

Asistente de Gerencia

- Especidizacion:

Negocios Internacionales

- Experienciaen € puesto:

02 aflosamas

- Conocimientos

Conocimientos de ofimética: Word, Excel

- Competencias

Dinamismo, empatia

Elaboracién propia
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4.9.3 Procesos de recur sos humanos

A continuacion, se muestra e flujograma de los procesos involucrados en €l
Plan de recursos humanos de laempresa.

Grafico N° 12: Flujograma de | os procesos de recursos humanos

Reclutamiento —_— Seleccion —_— Contratacion

Induccion e dl Capacitaciony desarrol|o e Evaluacién

Elaboracion propia

a) Reclutamiento

Este proceso es del tipo mixto pues se redlizara una convocatoria interna,
buscando afianzar las lineas de carrera en laempresa; y externa, mediante las
bolsas de trabajo de | as universidades ubicadas en Madre de Dios, asi como en

el fanpage de Facebook y/o via web.
b) Seleccién

La seleccion del personal inicia con la evaluacion de las hojas de vida de los
postulantes. Luego de este filtro, la siguiente etapa de la seleccion se hara
mediante entrevistas personales donde se evaluara € cumplimiento de los
requisitos y competencias indicadas en los perfiles de puestos previamente
elaborados. Cabe resaltar que ambas evaluaciones; la de hojas de viday las
entrevistas, estaran a cargo del jefe de administracion y del jefe del area a
donde se postula. El proceso de seleccion finaliza con la adicién de
informacion relacionada a los antecedentes laborales, policides y penales,

examenes médicos laborales y certificado de sanidad.
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c) Contratacion

La empresa formalizara los acuerdos laborales con sus empleados mediante
contratos donde figure el salario, las funciones, los beneficios, el horario de
trabajo. Los contratos seran a plazo fijo por un afio, renovables hasta por tres
anos, luego del cual el contrato sera de tiempo indeterminado.

d) Induccién

En la mafiana del primer dia laboral del nuevo colaborador se le explicara la
vision y mision de la empresa, €l organigrama, las funciones, los beneficios
laborales, las politicas de seguridad laboral, € reglamento de trabajo. Luego
se redlizar4 una visita guiada a las instalaciones del Fundo Consuelo y
culminara con un amuerzo donde se le presentara al persona de planta.

e) Capacitaciony desarrollo

La empresa cuenta con un plan de capacitacion para su personal, basado en
charlas técnicas y de gestion administrativa donde se hara especial énfasis en
contenidos relacionados a la mejora de habilidades blandas y en la atencion a

cliente. Seredizara dos veces a afno.
f) Evaluacion

Se evaluara a persona en forma semestral haciendo énfasis en e desarrollo
profesional y humano del colaborador. El formato sera del tipo descriptivo
mediante autoevaluacion escrita, luego sera compartida y reflexionada con €l
jefe del colaborador.

4.9.4 Presupuesto deremuneracionesy gastos de personal

La empresa Fundo Consuelo iniciara sus operaciones con un organigrama
basico, donde, de acuerdo con el cuadro mostrado de necesidad de personal
inicial; seindicapuestos detrabajo parael gerente general, asi como laasesoria
externa de un ingeniero agronomo y de un contador. En base a estas
consideraciones, se ha elaborado la siguiente planilla donde se considera los
aportes a EsSalud, vacaciones, CTS, gratificaciones de Fiestas Patrias y
Navidad.
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TablaN° 40: Planilla de laempresa

Persond Gerente general
Oficina Tambopata
Remuneracion basica mensual (5.) 1,000.00

Bonificacion mensual

Sueldo mensual (r+b) 1,000.00
Essalud (mes) 90.00
Asignacion familiar (mes) 93.00
Cts (mes) 83.33
Gratificacion (mes) 166.67
Gasto del personal 1,433.00

Elaboracién propia

Se observa que € sueldo asignado al gerente general es minimo. Sin embargo,
se debe tomar en cuenta que, en € caso del Fundo Consuelo, e principa
accionista es el que ocupara el cargo de gerente general, y su expectativa de

ingresos esta relacionado a la rentabilidad de su participacion accionaria.

En cuanto alos gastos de servicio externo tercerizado, se considerara un gasto
total mensual de S/500.00 para los servicios prestados por el ingeniero
agronomo (§/250.00 mensual) y por el contador (§/250.00 mensual).

TablaN° 41: Gastos por servicio externo tercerizado

Per sonal Oficina Gasto (Y)
Ingeniero agronomo Tambopata 250.00
Contador Tambopata 250.00
Gasto mensual (S) 9. 500.00
Gasto total anual S/.  6,000.00

Elaboracién propia

En relacién con la mano de obra directa, se considerara un gasto de S/40.00
por jorna en la cantidad requerida de acuerdo con lo indicado en la

programacién de operaciones.
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495 Cuidado del medio ambiente

Las tendencias actuales a nivel mundia favorecen el enfoque en una sociedad
més responsable con € medio ambiente y, con mayor respeto a bienestar
animal. El Fundo Consuelo ha incorporado estos conceptos como parte de su
mision, por lo que, entre sus objetivos estratégicos, se encuentra el obtener la
certificacion organica para sus productos. Se esforzara en que la empresa sea
respetuosa del medio ambiente, con un adecuado desempefio social y ser
razonablemente rentable.

4.10 Plan financiero
Considera | os siguientes aspectos.
4.10.1 Datos, supuestosy politicas

Parael desarrollo del Plan Financiero se trabajara con |os siguientes datos y/o

SUpUestos:

4.10.1.1 Datos

Consideralos siguientes:

- Horizonte de evaluacion: 05 anos

- Precio deventadel copoazu en grano: US$4.15 por kg €l primer afio, como
estrategia de penetracion basada en precios bajos; y luego ird aumentando
hasta alcanzar en €l quinto afio €l precio de US$ 5.85 por kg. (precio actual
del mercado).

- Se egtima que la produccién del copoazul en grano sera de 3.13 toneladas
para € primer afio de produccion; 3.5 toneladas para € segundo afio; 4
toneladas para €l tercer afo; 4.5 toneladas para€l cuarto afo, y 5 toneladas
para € quinto afo. Estas cantidades estan basadas en € aumento
progresivo, con el paso de los afios, de la productividad de la plantacién,

con mas frutos por plantay mayor peso del fruto.
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4.10.1.2 Supuestos
- Monedaausar: soles (S/.)

- Seconsideraque €l terreno es aporte de los sociosy que e Fundo Consuelo
yatiene cultivos de copoazu previamente sembrados.

- Seasume que las primeras cosechas del producto corresponden al afio uno
del andlisis financiero.

- El tipo de cambio serdde S/ 3.58 por ddlar, y se asumira constante durante
los primeros 5 afios.

- El porcentgje de inflacion se mantendré en un rango minimo (menor a 2%

anual).
- Tasadeimpuesto alarenta: 5% (Régimen delaAmazonia-Madre de Dios).

- Depreciacion anual: Edif. y construcciones: 3%. Otros bienes: 10%. Tipo:
lineal.

- Los montos mostrados no incluyen IGV, donde este concepto aplique. Se
debe considerar que e Régimen de Amazonia exonera de este impuesto a
bienesy servicios que se consuman o presten en la zona.

4.10.1.3 Politicas

Fuente de financiamiento: Se usara capitales provistos por |os accionistas.
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4.10.2 Presupuesto deinversion

A continuacion, se muestran [os costos o niveles de inversion requeridos para
el proyecto. El detalle de éstos se encuentra en la parte correspondiente alos

anexos.

TablaN° 42: Niveles de inversion requeridos

Activo tangible

Instalaci6n e Infraestructura 23,000.00
Herramientas y equipos 10,250.00
Planta Genera 5,070.00

38,320.00

Activo intangible

Marcay patente 535.00
535.00

Costos preoperativos

Licenciamunicipal 600.00

Certificado de Defensa Civil 200.00

Registro Sanitario 250.00

Consgtitucion de la empresa 850.00

1,900.00

Capital de trabagjo-ler mes

Materia prima e insumos 909.38

Gestion administrativa 2,320.50
3,229.88

Total deinversion (Y) 43,984.88

Elaboracién propia
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4.10.3 Estructura del financiamiento

L os socios aportaran con recursos propios e 100% de la inversidon necesaria

para el inicio de lamarcha de la empresa.

TablaN° 43: Edtructura de financiamiento

Accionistas 43,984.88 100%
Financiamiento externo - -
Total 43,984.88 100%

Elaboracién propia
4.10.4 Presupuestosy punto deequilibrio
Se ha considerado lo siguiente.

4.10.4.1 Presupuesto de costos

A continuacion, se muestran los presupuestos rel acionados a la operacién del
Fundo Consuelo: costos de produccién; gastos administrativos, gastos de

ventas 'y gastos por depreciacion.

a) Presupuesto de costos de produccion

TablaN° 44: Costos de produccion

Descripcion 2021 2022 2023 2024 2025
Materia prima e

iNSUMOS 1,792.50 1,792.50 1,892.50 1,992.50 2,092.50
Mano de obra 9,120.00 10,040.00 10,960.00 11,880.00 12,800.00

Descripcion 2021 2022 2023 2024 2025
Servicios de

produccion 4,800.00 4,800.00 4,800.00 4,800.00 4,800.00
Total (Y) 15,712.50 16,632.50 17,652.50 18,672.50 19,692.50

Elaboracion propia



b) Presupuesto de gastos administrativos

TablaN° 45: Gastos administrativos
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Gastos administrativos
Materiales de oficina 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
Internet 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
Planilla: Gerente
Servicios externos: 20,196.00 20,196.00 20,196.00 20,196.00 20,196.00
Contador
Total (Y) 22,596.00 22,596.00 22,596.00 22,596.00 22,596.00

Elaboracion propia

c) Presupuesto de gastosde venta y marketing

TablaN° 46: Gagtos de ventay marketing

Gastos de ventasy
marketing
Fanpage 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00
Péagina web - 300.00 300.00 300.00 300.00
Correo corporativo - 200.00 200.00 200.00 200.00
FeriaLima - - - 5,000.00 -
FeriaMadrid - - - - 12,000.00
Folleteria 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
Total (S) 450.00 950.00 950.00 5,950.00 12,950.00

Elaboracion propia
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d) Gastospor depreciacion

TablaN°® 47: Depreciacion

Descripcién 2021 2022 2023 2024 2025
Instalacién e infraestructura 510.00 510.00 | 510.00 | 510.00 | 510.00
Herramientas y equipos 875.00 875.00 | 875.00 | 875.00 | 875.00
items de Planta 507.00 507.00 | 507.00 | 507.00 | 507.00
Subtotal 1,892.00 | 1,892.00 | 1,892.00 | 1,892.00 | 1,892.00

| wrewccsinoeaa |
Descripcién 2021 2022 2023 2024 2025
Oficinaadministrativa 180.00 180.00 | 180.00 | 180.00 | 180.00
Computadoras 150.00 150.00 | 150.00 | 150.00 | 150.00
Intangibles 53.50 53.50 53.50 53.50 53.50
Subtotal 383.50 383.50 | 38350 | 38350 | 383.50
Total (S) 2,275.50 | 2,275.50 | 2,275.50 | 2,275.50 | 2,275.50

Elaboracién propia

4.10.4.2 Presupuesto deingresos

En cuanto a la proyeccion de ingresos provenientes de la venta del copoaz,
se ha considerado el precio de venta de US$ 4.15 por kg en primer afio
[legando a US$ 5.85 en e quinto afio, asi como e aumento progresivo de la

produccion.

TablaN° 48: Proyeccidn de ingresos por las ventas

Produccion de copoazil en grano
(k) 3,130 3,500 4,000 4,500 5,000

Precio del copoazu por kg (US$H) 4.15 450 5.00 5.50 5.85

Precio del copoazi por kg (S)
(TC: 358) 14.86 16.11 17.90 19.69 20.94

Total deingresos por ventas(S/) | 46,502.41 | 56,385.00 | 71,600.00 | 88,605.00 | 104,715.00

Elaboracién propia
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4.10.4.3 Puntodeequilibrio

En e andlisis del punto equilibrio se emplean los costos fijos y costos
variables que intervienen en |los procesos de produccion, 10s que se presentan
en lasiguiente tabla.

TablaN° 49: Cogtos Fijosy Variables

Descripcion 2021 2022 2023 2024 2025
Gastosadminisrativosy | 205 v | 27.396.00 | 27,396.00 | 27.396.00 | 27,396.00
Servicios
Gastos de ventas y
merketing 45000 | 95000 | 950.00 | 5950.00 | 12,950.00
27,846.00 | 28,346.00 | 28,346.00 | 33,346.00 | 40,346.00

Descripcién 2021 2022 2023 2024 2025
Materiaprimaeinsumos | 1,79250 | 1,79250 | 1,89250 | 1,992.50 | 2,092.50
Mano de obra 9,120.00 | 10,040.00 | 10,960.00 | 11,880.00 | 12,800.00
10,912.50 | 11,832.50 | 12,852.50 | 13,872.50 | 14,892.50
Total (S) 38,758.50 | 40,178.50 | 41,198.50 | 47,218.50 | 55,238.50

Elaboracién propia

La formula que se ha usado para determinar € punto de equilibrio es la

sguiente: Q = P_CCFVu
Donde:
- CF =Costofijo

- P =Precio de venta unitario
- CVu = Costo variable unitario=Costo variable/Unidades vendidas

Para el afio uno, €l punto de equilibrio sera el siguiente:

- CF = costo fijo anual= S/ 27,846.00

- P =precio de venta unitario=S/ 14.86 por kg

- CV=costo variable anua=S/ 10,912.50

- UV=unidades vendidas anuales= 3,130 kg

- CVu=costo variable unitario=10,912.50/ 3,130 = S/ 3.49 por kg
- Punto de equilibrio=Q=2,449 kg
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Esto significa que necesitaremos en € afio uno vender al menos 2,449 kg de
grano seco de copoazll para que nuestros ingresos sean iguales alos costos de

produccion.
4.10.5 Estadosfinancierosy Flujo de Caja

4.10.5.1 Estado degananciasy pérdidas

A continuacion, se muestra el estado de ganancias 'y pérdidas con el resumen
deingresosy egresos por periodos anuales, |0 que nos permite tener una mejor
vision de la situacién econdmica del Fundo Consuelo.

TablaN° 50: Estado de gananciasy perdidas

Ventas S/ 4650241 | § 5638500 | § 7160000 | § 88,60500 | § 104,715.00

C‘\’/sénotsade . 1571250 | -S/ 1663250 | -§/ 17,652.50 | -§/ 18,67250 | -§/ 19,692.50
Utilidad
. S/ 30,78991 | § 3975250 | § 5394750 | § 69,93250 | S/ 85022.50
Gastos

administrativos -§/ 22596.00 | -S/ 22,596.00 | -S/ 22,596.00 | -S/ 22,596.00 | -S/ 22,596.00

Gastos de

ventas - 450.00 | - 950.00 | -&/ 950.00 | -§/ 5,950.00 | -§/ 12,950.00

Depreciacion | -S/  2,27550 | -§/ 227550 | -§/ 227550 | -§/ 227550 | -S/ 227550

Utilidad

; S 546841 | § 1393100 | & 28126.00 | § 39,111.00 | § 47,201.00
oper ativa

Impuestos -S/ 27342 | -9 696.55 | -§/ 1,406.30 | -§/ 1,95555 | -§  2,360.05

Utilidad neta | S/ 519499 | § 1323445 | §/ 26,719.70 | S/ 3715545 | § 44,840.95

Elaboracién propia

4.10.5.2 Flujosdecaja

Con respecto los flujos de caga se muestran a continuacion los que
corresponden al flujo de caja econdmico y e acumulado. Se debe tener en
cuenta gue toda lainversion requerida es aportada por 10s socios por 1o que no

hay costos de financiamiento.



TablaN° 51: Flujo de cgja

I ngresos S 46,502.41 S 56,385.00 S/ 71,600.00 S/ 88,605.00 § 104,715.00

Egresos

Costos de venta -§ 15,712.50 -§ 16,632.50 -§ 17,652.50 -S/ 18,672.50 -S/ 19,692.50
Gastos administrativos -§/ 22,596.00 -§/ 22,596.00 -§/ 22,596.00 -S/ 22,596.00 -S/ 22,596.00
Gastos de ventas -S/ 450.00 -g 950.00 -g 950.00 -S/ 5,950.00 -S/ 12,950.00
Gastos preoperatorios -S/ 1,900.00

Inversiones -S/ 38,855.00

Capitd detrabgo -S/ 3,229.88

iSr?:L?esstos antes  de| g 4393488 |§ 774391 S 16,206.50 S 3040150 S 41,386.50 S 4947650

Impuesto ala renta -S/ 273.42 -S/ 696.55 -S/ 1,406.30 -S/ 1,955.55 -S/ 2,360.05

Flujo de caja economico |-S/ 43,984.88 S 7,470.49 S 15,509.95 S/ 28,995.20 S/ 39,430.95 S 47,116.45

Flujo de caja acumulado | -S/ 43,984.88 -S/ 36,514.39 -S/ 21,004.44 S/ 7,990.76 S 47,421.71 S/ 94,538.16

Elaboracion propia

99
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4.10.5.3 Balance General

A continuacion, se muestra el balance general de la empresa Fundo Consuelo
S.A.C d Ultimo diadel primer afio de operacion:

TablaN° 52: Balance General Fundo Consueglo

ACTIVO

Activo Corriente

Cajay Bancos 3,229.88 10,700.36

Total activo corriente 3,229.88 10,700.36

Activo no corriente

Inmuebles, maguinariay equipos 38,320.00 38,320.00
Depreciacion acumulada -2,222.00
Activosintangibles 535.00 535.00
Amortizacién acumul ada -53.50
Total activo no corriente 38,855.00 36,579.50

Otros activos

Costos preoperativos 1,900.00 1,900.00
Total otros activos 1,900.00 1,900.00
Total activo 43,984.88 49,179.86
PASIVO

Pasivo corriente

Total pasivo

PATRIMONIO NETO

Capital social 43,984.88 43,984.88
Resultados acumulados 5,194.99
Total patrimonio neto 43,984.88 49,179.86
Total pasivoy patrimonio neto 43,984.88 49,179.86

Elaboracién propia
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4.10.6 Evaluacion financiera

El andlisis financiero (VAN y TIR) se hard en un periodo de 5 afios, paralo
cual traeremos los flujos de cgja a vaor presente. También se ha hecho un

célculo del periodo de recuperacion delainversion (PR).

Asimismo, se ha aplicado una tasa de descuento o costo de oportunidad igual
al 20%, que es e valor minimo de rentabilidad que esperan los accionistas,
indicado dentro de sus objetivos estratégicos. Con esta variable, se obtienen

los siguientes valores parael VAN, TIRy PR.

TablaN° 53: Célculo del VAN, TIRy PR

0 -S/ 43,984.88 -S/ 43,984.88 -S/ 43,984.88
1 S 747049 S 622541 -S/ 37,759.47
2 S 15,509.95 S/ 10,770.80 -§  26,988.67
3 S 28,995.20 S 16,779.63 -§ 10,209.04
4 S 39,430.95 S/ 19,015.70 S 8,806.66
5 S 47,116.45 S/ 18,935.04 S 27,741.70
VAN S 27,741.70
TIR 38.86%
PR 3.54

Elaboracién propia

Se observa que el VAN es positivo (S/ 27,741.70) y que la TIR (38.86%) es
mayor gue la tasa de descuento o costo de oportunidad, por o que podemos

indicar que e proyecto generarentabilidad y es viable.

En cuanto al periodo de recuperacion, se observa que es de 3 afios y 6 meses,
lo cual se considera rentable tomando en cuenta el horizonte de evaluacién del

proyecto que es de 5 afios.
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4.10.7 Andlisisde sensibilidad y planes de contingencia
Se ha considerado lo siguiente.

4.10.7.1 Analisisde sensibilidad

Serealiz6 un andisis de sensibilidad considerando lavariacion de lasvariables
criticas del negocio. En € caso de nuestro plan de negocios, la variable critica
y masinciertaes e precio del producto; por lo cuad e andlisis de sensibilidad
se realizd en base a esta variable y los calculos se han trabgjado en tres
escenarios. pesmista, donde se considera que €l precio es 10% menor a
proyectado; e neutral, donde e precio es e proyectado; y un escenario

optimista, donde el precio es 10% mayor a proyectado.

TablaN° 54: Andlisis de sensibilidad: Variacion de VAN y TIR de acuerdo con escenarios.

10% menos en precio del producto S  8,346.87 25.95%
Valor actual o proyectado S 27,741.70 38.86%
10% maés en precio del producto S 47,136.53 50.90%

Elaboracién propia

Se observa que con una variacion de 10% en €l precio, positivo o negativo;
todavia se encuentra viabilidad a negocio (VAN positivoy TIR mayor que €
costo de oportunidad). También se realizé una simulacion en un escenario
extremo tratando de encontrar el valor del porcentaje de disminucion del precio

de venta donde € VAN es proximo acero.

TablaN° 55: Andliss de precio de venta en escenario extremo

0% S 27,741.70 38.86%

-14.3% S 7.10 20.01%

Elaboracién propia
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Se encontrd que e escenario limite para que €l negocio sea viable, donde
VAN espréximo acero, ocurre cuando €l precio deventadel copoazl en grano

es de 14.3% menor a precio proyectado.
4.10.7.2 Planes de contingencia
A continuacion, se muestran los planes de contingencia de acuerdo con los

riesgos que se presenten.

Tabla N° 56: Plan de contingencia

Se redlizard una campafia intensiva de
Ventas menores alo planificado. promocion del copoazii con mejores
facilidades de pago.

Hacer una compra temprana de |os insumos

Por desabastecimiento de insumos. (03 meses antes ddl Uso).

Por retraso en la entrega del producto

. Establecer un stock minimo de reserva.
terminado.

Ventas mayores alo planificado. Se vendera e stock de reserva

Se buscard vender a otros clientes con
Perdida de distribuidores en el pais destino. atractivas ofertas. mayores descuentos y
plazos de pago mas largos.

Elaboracién propia

Como se puede observar, este proyecto tiene rentabilidad por lo cual es factible
llevarlo a cabo con la esperanza de generar ganancia a sus inversionistas, asi
como trabgjo digno en la zona. Este negocio también puede convertirse en acto

inspirador para otros inversionistas en la zona.
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CAPITULO V: CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

Conclusiones

Se confirmalahipdtesis sobre |os elementos que debe contener €l plan de exportacion
de copoazi del Fundo Consuelo, pues € documento indicado debe brindar
informacion estructurada como: la descripcion del negocio, andlisis de la empresay
del mercado destino, estudio de la demanda del producto, los retos comerciaes, los
recursos necesarios; la operativa y la proyeccion financiera. Estos ayudan a
comprender la naturaleza del negocio y a analizar con detenimiento los diversos

escenarios con los que se enfrentara en su desarrollo.

Se confirma la hipotesis sobre la situacion actua de baja sostenibilidad del Fundo
Consuelo, pues d andigs indica que la fdta de supervision técnica y un mango
empresarial ausente han mermado la productividad esperada, 1o que hallevado a sus

accionistas avaidar escenarios rel acionados a nuevos cultivos como e copoazul.

Se niega la hipdtess sobre las amenazas y oportunidades sugeridas en un inicio
relacionadas a entorno del mercado espariol, pues las que se han identificado como
principal es amenazas. fuerte poder de negociacion de los clientes, potencid rivalidad
entre los competidores; y como oportunidades. acuerdo comercial Per(-UE, posicion
expectante de Perdi como € primer pais sudamericano en exportaci on de cacao en grano

a Espania; difieren en su mayoria de las mencionadas en uninicio.

Se niega la hipétes's sobre la demanda creciente de productos naturales y saludables
basados en frutas exoticas en €l mercado espaniol, pues segun los estudios publicados,
el consumidor espafiol demuestra un interés creciente por nuevos aimentos (como
frutas exdticas o0 ecol 6gicas) pero con poca demanda debido al mayor precio de estos

nuevos productos.

Se confirma la hipotesis sobre las fortalezas y debilidades del contexto interno
mencionadas en un inicio, y adicionalmente se agrega otras, como d de la gestion, ya
sea agronOmicay/o empresarial, en el caso defortalezas; y d arealimitada del cultivo,
en el caso de debilidades.
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Se confirma la hipétesis sobre las estrategias de marketing que debe usar el Fundo
Consuel o talescomo lade posicionamiento; participando en eventosy feriasnacionales
como el del Salén del Cacao, y/o en eventos internaciona es como la Feria Chocomad
en Madrid; y de divulgacién del producto; mediante € uso de redes sociaes. Respecto
a los canales de digtribucion, las ventas se dirigirdn a mayoristas e importadores
espariol es con conocimiento del mercado de granos exdticos. En cuanto a los precios,
se hara uso de una estrategia de penetracion, basado en precios bgjos, 1os que iran
aumentando hasta alcanzar €l precio del mercado conforme el producto y/o laempresa
Se vayan conociendo mejor.

Se confirma la hipétesis sobre los elementos claves que € Fundo Consuelo debe
consderar en su plan de operaciones. mayor productividad mediante gestion técnica
agrondémica adecuada, y costos menores mediante € uso eficiente de los recursos.
Ambos factores son claves en larentabilidad de laempresa.

Se confirma la hipotess de que la exportacion de copoazil al mercado espafiol es
rentable para e Fundo Consuelo, pues en la evaluacion financiera se observa que €
VAN es postivo (S/ 27,741.70) y que la TIR (38.86%) es mayor que la tasa de
descuento de 20%, con un periodo de recuperacion de lainverson de 3 afiosy 6 meses,

por lo que podemos indicar que €l proyecto generarentabilidad y esviable.
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Recomendaciones
Mantener los costosfijosd minimo paralograr viabilidad para el negocio.

A fin de expandir € tamafio del &reacultivada, lacua es minimaparalasustentabilidad
de estetipo de proyectos. Se recomiendalacomprade terrenos vecinos; 0 en otro caso,

buscar asociarse con agricultores cercanos que trabgen e mismo producto.

El aumento delaproductividad del copoaz con el paso de los afios es clave, por lo que
se debe buscar asesoria experta ya seade un ingeniero agronomo o de entidades afines

con experienciaen el mango de estetipo de cultivos.

Es importante mantener los otros cultivos existentes en e Fundo Consudo,
especialmente la castafia y € cacao, los cudes ayudardn en una edrategia de
divergficacion delacarteracon otros productos agricol as. En esta Opticatambién estan
incluidos & gprovechamiento de los productos derivados del copoazi como lapulpay

SuU cascara.
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Anexo N° 1: Entidades de Madre de Dios involucradas y responsables por accion-Cadena Agricola
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Fuente: MINCETUR (2018).
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Fuente: MINCETUR (2018).

Anexo N° 2: Principal es sectores productivos de Madre de Dios
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Anexo N° 3: Activostangibles

Instalaciones e infraestructura

Acondici pnamiento terreno parainstalaciones administrativas y 2 000.00
planta més zona de descarga (250 m?) '
Construccién oficina administrativa 45 m?. 6,000.00
I mplementaci dn zona acopio 45m?. 5,000.00
Zona de secadores tipo marquesi na 60m?2. 5,000.00
Zona de almacén 60 m?. 5,000.00
23,000.00

Elaboracion propia

Herramientasy equipos

M otoguadafia 1 1,600.00 1,600.00
Fumigadora estacionaria 1 2,500.00 2,500.00
Balanza 300 Kg 1 750.00 750.00
Maguina coser sacos 1 400.00 400.00
Despul padora 1 3,500.00 3,500.00
Computadora 1 1,500.00 1,500.00
10,250.00

Elaboracion propia
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Planta (galpon, area de secado, almacén)

Mesa de acero | 1 2,000.00 2,000.00
inoxidable
Jabasdeplastico25k | 12 25.00 300.00
Tijera de podar 2 95.00 190.00
Serrucho de podar 2 70.00 140.00
Martillo de goma 2 20.00 40.00
Cajones de madera (1 | 6 200.00 1,200.00
m3) parafermentacion
Parihuelas para | 15 80.00 1,200.00
almacén

5,070.00

Elaboracion propia
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Anexo N° 4: Capital detrabajo

Materia primaeinsumos

Dolomita 67.71
Guano deida 40.00
Sacos de yute 41.67
Mano de obra (jornales) 760.00
909.38

Elaboracion propia

Gestion administrativa

Materiales de oficina 100.00
Luz 100.00
Agua 50.00
Internet 100.00
Planilla de personal y servicio externo 1,933.00
Gastos de ventas y marketing 37.50
2,320.50

Elaboracion propia
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Activostangibles

Anexo N° 5: Depreciacion

Tabla de depreciacion.

eInstalacion e Infraestructura

Acondicionamiento terreno para
ingalaciones administrativas y

planta més zona de descarga (250 200000 333 3 60.00 5.00
m2)

?;ﬂ‘;ﬁ?ca s O™ 600000 333 3 180.00 15.00
o Smenta on zoma a0pio g5ay00 333 3 150.00 12.50
ﬁ%r;:u o gg ms;_cadores ipo 50000 333 3 150.00 12,50
Zonade dmacén 60 m2. 5000.00 333 3 150.00 12.50
*Herramientas y equipos

M otoguadaria 1,600.00 10 10 160.00 13.33
Fumigadora estecionaria 2,500.00 10 10 250.00 20.83
Balanza 300 Kg 750.00 10 10 75.00 6.25
M aquina coser sacos 400.00 10 10 40.00 3.33
Despul padora 3,500.00 10 10 350.00 29.17
Computadora 1,500.00 10 10 150.00 12.50
*Planta

Mesa de acero inoxidable 2,000.00 10 10 200.00 16.67
Jabas de plagtico 25 k 300.00 10 10 30.00 2.50
Tijerade podar 190.00 10 10 19.00 158
Serrucho de podar 140.00 10 10 14.00 117
Martillo de goma 40.00 10 10 4.00 0.33
fce?'rggn&tcag%nmade’a I m3)paa om0 10 10 120.00 10.00
Parihuelas para almacén 1,200.00 10 10 120.00 10.00
Depreciacion 2,222.00 185.17
Activosintangibles

Marcay patente 535.00 10 10 53.50 4.46
Amortizacion 5350 4.46
Tota 227550  189.63

Elaboracién propia
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Anexo N° 6: Costosindirectos

Presupuesto de gastos por servicios de produccion

. Costo
Descripcion ;:nal‘;;}dad Unitario  |2021  |2022  |2023  |2024  |2025
M ensual ()

Luz 12

100.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00
Agua 12 50.00 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00
Personal
externo: Ing.| 12 250.00 | 3,000.00 | 3,000.00 | 3,000.00 | 3,000.00 | 3,000.00
agronomo
Total 4,800.00 | 4,800.00 | 4,800.00 | 4,800.00 | 4,800.00

Elaboracion propia

Presupuesto de gastos por depreciacion de planta

Descripcion 2021 2022 2023 2024 2025
Instalacion e| ) g 510.00 510.00 510.00 510.00
infraestructura ) ) ) ) :
Herramientay | g75 875.00 875.00 875.00 875.00
equipos
Planta 507.00 507.00 507.00 507.00 507.00
Total (S) 1,892.00 1,892.00 1,892.00 1,892.00 1,892.00

Elaboracion propia
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Anexo N° 7: Gastos operativos

Presupuesto por gastos administrativos

121

. Costo

Descripcion Cznnﬂgjad Unitario | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025
Mensual ()

Materides de
oficina 12 100.00 | 4 200,00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00
Internet 12 100.00 | 4 500,00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00
Planilla:
Gerente y
contador 12 1.683.00 | 55 196,00 20,196.00 | 20,196.00 20,196.00 | 20,196.00
externo
Total 22.596.00 | 22,596.00 | 22,596.00 | 22,596.00 | 22,596.00

Elaboracion propia

Presupuesto de gastos de ventay marketing

Descripcion 2021 2022 2023 2024 2025
Fanpage 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00
Pagina web - 300.00 300.00 300.00 300.00
Correo corporativo - 200.00 200.00 200.00 200.00
FeriaLima - - - 5,000.00 -
FeriaMadrid - - - 12,000.00
Folleteria 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
Total 450.00 950.00 950.00 5,950.00 | 12,950.00

Elaboracion propia



Depreciacion por gastos administrativos

Descripcion 2021 2022 2023 2024 2025
Instalacion e infraestructura:

o S 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00
Oficinaadministrativa
Herramientas 'y equipos | 454 g 150.00 150.00 150.00 150.00
Computadora
Intangibles 53.50 53.50 53.50 53.50 53.50
Total (S) 383.50 383.50 383.50 383.50 383.50

Elaboracion propia
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Anexo N° 8: Costos Fijos

Gast_og, administrativos y

Serviclios

Materiales de oficina 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00
Luz 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00
Agua 600.00 |  600.00 600.00 |  600.00 |  600.00
Internet 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00
E'X";‘Qr”r:gs y  SeVICOS| 5319600 | 2319600 | 23,196.00 | 2319600 | 23196.00
Gastos de ventas vy

marketing

Fanpage 25000 |  250.00 25000 | 25000 |  250.00
Pgina web - 30000 | 30000 | 300.00|  300.00
Correo corporativo - 200.00 200.00 200.00 200.00
FeriaLima - - - 5,000.00 -
FeriaMadrid - - - - | 12,000.00
Folleterfa 20000 |  200.00 20000 | 20000 |  200.00
Depreciacion

:L‘ﬁiﬁﬁgﬁ . € 690.00 690.00 690.00 690.00 690.00
Herramientas'y equipos 1,025.00 1,025.00 1,025.00 1,025.00 1,025.00
Planta 507.00 | 507.00 | 507.00 | 507.00 | 507.00
Intangibles 53.50 53.50 53.50 53.50 53.50
Total 30,121.50 | 30,621.50 | 30,621.50 | 35,621.50 | 42,621.50

Elaboracién propia
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Materia prima/ Insumos

Anexo N° 9: Costos variables

Dolomita(sccode 40kg) | 81250 | 81250 | 81250 | 81250 | 81250
E;)a”o deisia(scode 0| 4e000 | 48000 | 48000 | 48000 |  480.00
Sacosde Yute 50000 | 50000 | 60000 | 70000 | 800.00
Mano de obra 912000 | 1004000 | 10,960.00 | 11,880.00 | 12,800.00
Total (S) 1091250 | 11,83250 | 12,85250 | 1387250 | 14,892.50

Elaboracion propia
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