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Resumen

La tendencia por el consumo de productos orgénicos, cada vez va en aumento, debido al
cambio de alimentacion en las personas por cuidar su salud o por seguir un estilo de vida
diferente; por ello, esto representaria una oportunidad de inversion con uno de los alimentos
mas producidos en Per( y con mayor contenido nutricional, el cual es la quinua, y, con un valor
agregado de empaque ecoamigable. Sin embargo, es importante tener conocimiento si este tipo
de productos seria rentable a nivel nacional y a largo plazo a nivel internacional. La presente
investigacion tiene por objetivo determinar la viabilidad de un proyecto de inversion para la
implementacién de una planta productora de hojuela de quinua en Lambayeque; por ello se
aplico un enfoque de tipo proyectivo. De este modo, el estudio revela la viabilidad que tendria
este tipo de inversion en la zona norte de pais y ayuda a tener nuevos enfoques de inversion y

crecimiento local.

Palabras claves: Evaluacion de proyecto, inversion, rentabilidad.
JEL: G31, 022



Abstract

The trend for the consumption of organic products is increasing, due to the change in
people’s diet to take care of their health or to follow a different lifestyle; therefore, this would
represent an investment opportunity with one of the most produced foods in Peru and with the
highest nutritional content, which is quinoa, and with an added value of eco-friendly packaging.
However, it is important to know if this type of product would be profitable at the national level
and in the long term at the international level. The objective of this research is to determine the
feasibility of an investment project for the implementation of a quinoa flake production plant
in Lambayeque; therefore, a projective approach was applied. Thus, the study reveals the
feasibility of this type of investment in the northern part of the country and helps to have new
approaches to investment and local growth.

Keywords: Project evaluation, investment, profitability.

JEL: G31, 022
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CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES DEL PROYECTO DE INVERSION

Introduccion

En los ultimos afios, los hébitos de consumo definitivamente han cambiado, ahora las
tendencias por tener un estilo de vida saludable, el cual esté lleno de alimentos nutritivos y
saludables, esta en aumento, asi se detalld en un informe de Euromitor (La Republica, 2019),
ya que muchas personas estan sufriendo de enfermedades a causa de una mala alimentacion
por el hecho que tienen una deficiente dieta alimenticia. Esta tendencia mayormente se
refleja en aquellas personas que optan por una dieta, ya sea para mejorar su estilo de vida o
evitar enfermedades futuras, y se suelen consumir productos organicos. Dentro de este
contexto segun el Centro de Control y la Prevencion de Enfermedades (2019) resalt6 que los
principales productos de consumo saludable son las frutas, verduras, cereales integrales,
entre otros.

El Peru es el principal productor de uno de los cereales mas importantes para el consumo
saludable, la quinua y representa el 78% de granos consumidos por los peruanos, asi lo
informd el Ministerio de Agricultura y Riego (Minagri), ademas es denominada la clave de
la seguridad alimentaria de la humanidad segun la ONU (Andina, 2019), ademas tiene un
alto valor nutritivo ya que contiene proteinas, minerales y fibra. Asi mismo, la quinua posee
un 18% de proteina, 5.1% de fibra, potasio, calcio, magnesio, etc (Torres A., 1980). De esta
manera, la quinua y su consumo es valiosa en la vida de las personas porque mejorara la
nutricion desde nifios hasta adultos mayores junto con sus habitos de consumo.

Es asi como, los productos saludables han incrementado la produccion industrial para
poder atender la demanda de las personas que siguen una dieta, por motivos antes
mencionados. Ante ello, se plantea la creacion de un cereal a base de quinua, el cual suele
hacerse de manera manual, pero al optar por crear este producto, sin alteraciones quimicas,
se facilitaria el consumo en aquellas personas que buscan un estilo saludable, ademas en
Per( este producto aun es aun escaso, por ende, seria un producto nuevo e innovador en el
mercado peruano. Ademas, representaria una oportunidad econémica al crear una planta
productora de hojuelas de quinua en el departamento de Lambayeque, con el objetivo de
cumplir con las necesidades de un mercado emergente de productos saludables y que hoy

representan una demanda en aumento.
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1.1.Formulacion del problema
Ante la situacion antes planteada, se formula la siguiente pregunta ¢Sera viable un

proyecto de inversion para la implementacion de una planta productora de hojuelas de

quinua en Lambayeque?

1.2.Metodologia

1.2.1. Disefio De la investigacion
La presenta investigacion es de tipo proyectiva, la cual esta constituida en

elaborar una propuesta o un modelo, con el fin de solucionar problemas de tipo

practico, en este caso, de un grupo social. Este tipo de investigacion parte de un

diagnostico previo de las necesidades o tendencias futuras (Cordova & Molsave).
1.2.2. Linea de investigacion

Diversificacion productiva y competitiva

1.2.3. Objetivos

1.2.3.1.0bjetivo General
Determinar la viabilidad del proyecto de inversion para la implementacion de

una planta productora de hojuela de quinua en Lambayeque

1.2.3.2. Objetivos Especificos
Desarrollar el modelo de negocio

Determinar la viabilidad estratégica
Determinar la viabilidad de mercado
Determinar la viabilidad técnica
Determinar la viabilidad organizacional

Determinar la viabilidad econémica y financiera
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1. ARBOL DEL PROBLEMA Y MODELO DE NEGOCIO
Graéfico 1: Arbol del Problema
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Fuente (Osterwalder & Pigneur, 2016)



Modelo de Negocio

Gréafico 2: Modelo Canvas
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1. ANALISIS DEL ENTORNO
3.1.Andlisis del micro entorno
3.1.1. Cinco Fuerzas Competitivas de Porter

3.1.1.1.Poder de negociacion de los clientes
Las empresas productoras pertenecientes al sector mayormente comercializan

con su cliente principal, los supermercados quienes tienen un volumen de compra
alto, después esta la venta a mayoristas y son ellos quienes tienen un mayor poder
de negociacion, por este motivo, esta fuerza debe ser alta, para asi asegurar la venta

individual del producto al consumidor final y el crecimiento de la demanda.

3.1.1.2.Poder de negociacion de los proveedores
Dentro de los principales proveedores del sector se encuentran los agricultores

de Juliaca, Arequipa y Cusco; y la Agropecuaria Santa Maria de Guadalupe. Sin
embargo, una de sus caracteristicas es que muchos de los proveedores no cuentan
con la cantidad de abastecimiento necesaria que requiere una empresa productora
de hojuelas de quinua y prefieren vender su producto a la empresa que les pagué

mas por ello.

3.1.1.3.Potencial entrada de nuevos competidores
Algunos productos similares al que se produce en el sector, son comercializados

en Bolivia y Colombia, por ejemplo en Bolivia en la zona que colinda con nuestra
sierra peruana, también se cosecha la quinua, por ende es comercializa pero en
menor escala, no obstante para evitar eso los productores de hojuelas de quinua
podrian incorporar nuevos ingredientes a sus productos y asi potenciar sus
productos. Ademas, el gobierno peruano apoya y promueve el consumo de la

quinua, ya que es uno de los principales productos nativos del Peru.

3.1.1.4.Productos sustitutos
Directos: estan representados por las marcas de cereales ya existentes en el

mercado como por ejemplo los cereales de avena o trigo. De esta manera, los
principales productores dentro de este sector son: Global Alimentos SAC (cereales
Angel con su avena en hojuelas), Nestlé con su linea “Fitness”, Kellog de Per(i SRL,
quien es una de las empresas mas productoras de cereales para el desayuno, no usan
quinua para la elaboracion de sus productos, pero si usan maiz, trigo y avena; vy,
finalmente, Incasur; todas estas empresas conforman el 80% de auge en el mercado

segun Euromonitor (2018).
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Indirectos: entre los productos sustitutos se encuentran las harinas de quinua,
kiwicha, avena; barras de cereal, galletas integrales, todo ellos a base de quinua, y

producida por las misma empresas antes mencionadas.

3.1.1.5.Rivalidad del Sector
La competencia principal del sector de hojuelas esta representada principalmente

por Incasur y Molicusco, quienes comercializan ya este producto. De la misma
manera Alicorp, Nestlé y Kellog son las empresas que poseen el auge de los
cereales dirigidos a adultos y nifios, sin embargo en sus presentaciones son escasos
en ofrecerlos con quinua. Por ello, aun el sector ofertante de hojuelas de quinua

aun es limitada.

3.2.Analisis del Macro Entorno
3.2.1. Matriz SEPTED

3.2.1.1.Anélisis Economico
En el 2016, el sector productor de quinua alcanzé un Valor Bruto de la

Produccion en S/. 94,9 millones, sin embargo en el afios 2014 el sector logr6 un
VBP de S/.140,2 millones, siendo el valor mas alto de la historia del sector.
Mientras que en los meses entre enero y octubre del 2017, el VBP de la quinua
ascendi6 a S/. 96,8 millones. Sin embargo, a partir del afio 2013 la demanda de la
quinua aumentd, por ello para atender la demanda los cultivos tuvieron que
ampliarse en la costa del Per, ante esta adversidad ese mismo afio fue denominado
como “Afio Internacional de la Quinua” por las Naciones Unidas, por este motivo
la produccion del sector aumento en un 5% (Ministerio de Agricultura y Riego,
2017).

3.2.1.2.Anélisis Social
En el marco de compras del programa Qaliwarma, administrado por el

Ministerio de Desarrollo e Inclusion Social, el Estado peruano, compra productos
alimenticios de calidad como las harinas, hojuelas de quinua, kiwicha y cafiihua,
los cuales representan el 30% de la canastas béasica de alimentos que se le entrega a
las familias para el consumo de los nifios de las Instituciones Educativas Publicas,
las cuales son mas de 4 mil instituciones (Ministerio de Desarrollo e Inclusion
Social, 2020).
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3.2.1.3.Andlisis Politico
En el afio 2014 la produccion de quinua a nivel nacional aumento6 en 114,7 mil

toneladas esto, gracias a que el Estado peruano hizo una mayor promocion de este
grano andino. Sin embargo, en el siguiente afio, los precios bajaron tanto a nivel
nacional como internacional. Asimismo, la exportacion de quinua aumento gracias
a la denominacion del afio 2013 como “Afio Internacional de la Quinua”, para ello,
el Estado prepard desde el 2012 actividades orientadas al conocimiento de los

beneficios del consumo de la quinua al mundo.

3.2.1.4.Andlisis Tecnoldgico
En el pais, el proceso productivo de la quinua encargado por el sector

competente, necesita una mayor mano de obra, ya que es indispensable desde la
cosecha, igualmente como es un producto que se cosecha en la sierra del Per( esta
presenta una tecnologia baja, mientras que las cosecha en la zona costa tienen un
tecnologia media. Sin embargo, se necesita de un personal capacitado tanto a nivel
técnico como profesional, indispensable para la precosecha y la post cosecha de la

quinua.

3.2.1.5.Anélisis ambiental
El sector productor de la quinua es muy versatil en cuando a condiciones de

clima, por ello es capaz de adaptarse a distintas condiciones climaticas, por este
motivo es que la quinua se cultiva en méas de 70 paises. Pero, en Per( las regiones
donde mas se cultiva es en Puno y representa el 60% de la produccién nacional de
quinua, seguido de Cusco, Arequipa, Ayacucho, Junin y La Libertad (Ministerio
de Comercio Exterior y Turismo , 2018). Aun asi, una de sus desventajas en cuanto
a clima son las heladas y el granizo, pero al ser cultivada a més de 3,000 m.s.n.m
existen menos plagas y enfermedades para la planta, por ende su cultivo es mas
organico (Biocomercio Andino, 2014). Asi también, es uno de los productos donde

su produccién es muy organica.

3.3.Megatendencias
3.3.1. Tendencias de la Nueva Economia
3.3.1.1.Tendencia Econémica
El Ministerio de Agricultura y Riego en el presente afio determind que el

consumo per capita anual de granos andinos en el Peru asciende a los 2 kilos por
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persona, pero la meta del sector al afio 2021 es incrementar el consumo de este
producto hasta en 3.5 kilos por persona. Por tal motivo, el mercado nacional ha sido
un gran consumidor de quinua desde hace mas de 5 mil afios atras, ya que la quinua
ha sido cultivado por los ancestros peruanos. Finalmente, la quinua es el principal
producto de exportacion mundial en su sector y es asi como en el 2019 se exportd
48 mil toneladas y representdé US$132 millones de valor FOB (MINAGRI, 2020).

3.3.1.2.Tendencia Social
Todas las compras del programa Qaliwarma representan la venta de mas de

1,300 toneladas de quinua que el sector le hace al gobierno (Andina, 2020). Todo
ello manifiesta que el Estado peruano también es un gran cliente del sector, ya que
abastece de alimentos a las poblaciones vulnerables

3.3.1.3.Tendencia Politica
Las expectativas de exportaciones se consolidaron en especial en el mercado

norteamericano formando en total US$ 196,4 millones en valores de exportacion
(Ministerio de Agricultura y Riego, 2017).
3.3.1.4.Tendencia tecnolégica
En el Per( existen centros de investigacién como el Centro de Investigacion de
Cultivos Andino y su objetivo es generar mas tecnologia en el cultivo de quinua
mediante la inversion de recursos del Estado y la cooperacion internacional (Aroni,
2013).

3.3.1.5.Tendencia ambiental
Los productores de quinua del sector afirman que no usan abonos, fertilizantes

ni plaguicidas, ya que estos contaminan el suelo, sus precios son altos, ademas, este
tipo de productos no se comercializan en su zona (Ministerio de Agricultura y
Riego, 2018). Sin embargo existe otro porcentaje de productores que si usan
plaguicidas, el 80.6% de ellos los utiliza de buena calidad.

3.4.La Industria o el Sector

3.4.1. Cadena de valor del sector
En los altimos afios, la produccidon industrial de productos derivados de la quinua

ha ido en aumento, es asi como algunas de las principales empresas del rubro de la
comercializacion de hojuelas de quinua en el Per( son: Industrias Alimenticias
Cusco SA (Inca Sur), Santa Catalina S.A.C, Industrias Molicusco S.A.C y Quaker
Per S.R.L. De tal manera, se analizara la cadena de valor de este sector.
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3.4.1.1.Infraestructura
Las empresas industriales dedicadas a la produccion de hojuelas de quinua

suelen ubicarse en Lima, Puno, Arequipa, Cusco y Trujillo, ya que representan
zonas estratégicas y con mayor desarrollo para su comercializacion. Para ello, se
tiene en cuenta mucho la disponibilidad de energia eléctrica por motivo que las

plantas productoras hacen uso considerable de maquinarias.

En el caso de Industrias Molicusco S.A.C su planta productora se encuentra en
el Parque Industrial del distrito de Wanchaqg, que pertenece a la ciudad de Cusco
(Molicusco, s.f.), sus actividades productivas estan respaldadas por la calidad de

sus productos.

De la misma forma, Incasur posee 2 plantas productoras donde se elaboran
productos a basa de quinua, kiwicha, chocolate, entre otros (Conexién Esan, 2016).
Son una empresa innovadora y dedicada a la industrializacion de alimentos

saludables y nutritivos hechos con alimentos ancestrales (Inca Sur, s.f.).

Otra de las empresas que pertenece a este sector es San Catalina, la cual fue
fundada en Arequipa hace méas de 30 afios y actualmente tiene otra sede en Lima,
sus productos son de calidad por lo que estdn hechos a base de cereales nativos
peruanos. Sin embargo, fueron los primeros en lanzar las presentaciones con Maca,
Quinua, Kiwicha y Soya. Ademas, tienen un sistema de produccion innovador y
comercializan sus productos a precio justo y se enfocan mucho en la nutricion de

los hogares (Santa Catalina, s.f.).

En conclusion, la infraestructura del sector comercializador de hojuelas de
quinua estan muy bien posicionados en el mercado nacional, ya que tiene largos
afios de venta al publico, ademas sus plantas suelen estar ubicadas en la zona sur
del Peru, por lo mismo que la quinua es un producto que se cosecha por dicha zona.
También, es un sector, que a la actualidad es muy innovador y siempre busca darles
un producto de calidad a sus consumidores, asimismo, buscan el bienestar

alimenticio de ellos.

3.4.1.2.Tecnologia
Las actuales empresas que producen hojuelas de quinua mayormente usan

maquinaria de importacion, exclusiva para la produccion de dicho producto, dentro

de las maquinas mas usadas estan la maquina de limpieza y seleccién, escarificador,
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mezclador de cintas, maquina envasadora, entre otras (Calliope, Lobo, & Samman,
2015).

Analizando una de las principales empresas del sector, Incasur cuenta con
equipos y laboratorios especializados donde se investiga la composicion de
alimentos, luego proponen nuevas opciones de productos, por ello, es que para
Incasur, el proceso de innovacion constante en sus productos es su principal
fortaleza para crecer como empresa (Conexion Esan, 2016). Por ello, invierten
mucho en tecnologia de punta para su produccién, ya que ademas de atender el

mercado local, también exportan (Adex, 2019).

Del mismo modo Molicusco, otra de las empresas del sector que produce
hojuelas de quinua, cuenta con la maquinaria y los equipos necesarios para una
produccion de alta calidad cumpliendo los estandares de calidad en cada proceso
productivo y utilizan un monitoreo periédico para garantizar su producto final

saludable (Molicusco, s.f.).

De esta manera, en cuanto a tecnologia todas las empresas del sector siempre
tratan de tener la tecnologia de mas alta calidad con el objetivo de satisfacer y
cumplir con todas las necesidades de su publico objetivo. Aparte, también tiene un
mercado internacional por atender y por este motivo buscan que Sus procesos
productivos tengan una tecnologia al alcance para finalmente obtener un producto
de calidad. De hecho, cuando se hizo la revision de informacion en todos los canales
via web de estas empresas, tenian imagenes reales de sus plantas productoras y se

reflejaba que la maquinaria era de alta calidad.

3.4.1.3.Recursos humanos
Es el area principal, ya que se encuentra el capital humano de toda organizacion,

en este sentido, segin Adex (2019), informé que Incasur cuenta con méas de 230
colaboradores directos, donde el 75% labora en la planta de procesamiento de
Incasur Lima y el otro 35% se encuentra en la planta ubicada en Puno, de igual
modo, para Incasur es importante contar con un personal competente, asi lo resaltan
en su mision (Inca Sur, s.f.). Ademas, Marlin Saavedra presidente del directorio de
Incasur, fundamenta que las actividades de integracion y la confianza en los
colaboradores suelen ser mejores para una comunicacion optima entre todo el

personal (Gestion, 2018).
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Por ende, se recomendaria que la relacion con todos de los colaboradores sea
abierta y que no existan barreras de comunicacion, de esta manera la empresa
tendria una mejor conexién y confianza con sus colabores con el fin de hacerlos
sentir parte de la empresa y con ello, los colabores tendrian mayor gratificacion

para con la empresa.

3.4.1.4.Aprovisionamiento
El aprovisionamiento, con respecto a Incasur, el abastecimiento de toda su

materia prima (quinua, Kiwicha, entre otros) para la elaboracion de productos, se
realiza en la planta de procesos ubicada en Puno, pero exactamente son abastecidos
por los agricultores de Juliaca, Arequipa y Cusco; y por la Agropecuaria Santa
Maria de Guadalupe (Ortiz Tocre, s.f.)

Todo lo contrario pasa con Molisur, ya que presentan diferentes proveedores
para los distintos recursos que necesitan para su produccion y terciarian la compra
para acceder a la documentacién exigida por SUNAT, esto quiere decir, que esta
empresa no trabaja con productores directos, por diferentes motivos, uno de ellos
es que los productores no abastecen la cantidad requerida por Molisur, ya que
poseen pequefias parcelas para su produccion y ellos suelen vender sus productor
al mejor postor. Por ello, es que prefieren terciarizar el abastecimiento de su materia
prima (Gil Bravo, 2011).

En base a lo anterior, se podria Ilegar a una conclusién de la importancia de tener
una relacién optima con los proveedores, ya que aseguraran el futuro del producto
de calidad al cual se desee alcanza, del mismo modo los principales productores de
guinua como materia prima se encuentran en la sierra del Perd segun informes antes

citados.

3.4.1.5.Logistica interna
En todas las empresas del sector la logistica interna es importante y es aqui donde

se encuentra el almacenamiento, el cual debe estar en condiciones Optimas para
mantener el producto en buen estado, en el caso la temperatura de las hojuelas de
quinua deben estar a 20°C con una humedad relativa de 60%, ya que se debe
cumplir con las exigencias del MINSA y el “Reglamento sobre Vigilancia y Control
Sanitario de Alimentos y Bebidas” (Ministerio de Salud, 1998). Asi mismo, en un

Analisis Integral de Logistica en el Perd, se especifico que para el almacenamiento
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de la materia prima de quinua es importante una optima ventilacion y sin presencia

de roedores ni plagas (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo , 2018).

Dentro de la logistica interna de Incasur, como principal empresa del sector, en
su planta de Juliaca realizan actividades clase como la limpieza de los granos, luego
la desaponificacion de la quinua y finalmente la seleccionan por colores (Ortiz
Tocre, s.f.).

Entonces, para las empresas del sector es importante que puedan cumplir con las
exigencias del Minsa en cuanto a la forma de almacenar la quinua, con el fin de

tener reconocimiento en referencia a la salubridad del producto.

3.4.1.6.0peraciones
Incasur, realiza los procesos de trasformacion de materia prima a producto final

en sus plantas de Lima donde suelen atribuir a todo este proceso como “ready to
eat” (Ortiz Tocre, s.f.). Por su parte, Molicusco, procesa y transforma sus productos
en su planta ubicada en Cusco, para finalmente ser comercializada a nivel tanto

local como nacional (Gil Bravo, 2011).

Definitivamente las empresas del sector, tienen muy bien planificado las
operaciones industriales necesarias para la obtencion de su producto final, algunos
tienen dos plantas, porque son empresas grandes y hasta exportan, mientras que
otras empresas solo tienen una planta industrial para la produccion de hojuelas de
quinua. Sin embargo, esto no es impedimento para comercializar sus productos a

nivel nacional.

3.4.1.7.Logistica externa
Dentro de los pedidos que le hacen a Incasur son las regiones de Arequipa, Puno,

Tacna, etc, y en Cusco poseen un punto de venta directo en el Centro Comercial
Real Plaza donde comercializan sus 6 lineas de productos como los cereales,
confiterias, bebidas entre otros (Adex, 2019). También, tienen una politica, la cual,
se base en no vender sus productos a granel sino que todos se comercializan como
producto final y listo para el consumo (Ortiz Tocre, s.f.). Finalmente, sus productos
son comercializados en los supermercados, tiendas de grifos, entre otros, sin
embargo, no es una prioridad estratégica para ellos seguir abriendo puntos de ventas

en mas centro comerciales (Retail Nacional, 2016).
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Por su lado, las hojuelas de quinua producidas por Molisur, se encuentran en
venta principalmente en los supermercados como por ejemplo en Tottus y Plaza
Vea.

Por otro lado, los canales de distribucién de los productores de hojuelas de
quinua en Perd son principalmente los supermercados, los mayoristas (quienes
después venderan a los minoristas) y biomarkets, sin embargo segun un estudio al
sector de la quinua informé que los productos industrializados de la quinua son
también destinados a la comercializacién con programas del estado, un ejemplo de

ello son Qaliwarma y los comedores populares (Aroni, 2013).

Ante esta situacion, se aprecia que las empresas del sector productor de hojuelas
de quinua vende principalmente sus productos a los supermercados del pais y pocos
de ellos tienen una tienda directa donde venden sus productos al por menor, es mas,
no es tanto su prioridad como empresa. Sino mas bien, se enfocan en vender al por

mayor y exportar.

3.4.1.8.Marketing
El canal de marketing mas usado por Incasur para generar mayores ingresos, es

el canal tradicional, el cual les representa el 70% de su facturacién anualmente,
mientras que el 30% es del cadena moderno pero no es muy significativo (Perd
Retail, 2018). Para Incasur, la innovacion es importante; por ello, en el afio 2016
decidieron crear una nueva linea de productos dirigida especialmente a atender una
demanda alta de atletas y consumidores que cuidan su cuerpo, estos productos son
a base quinua y kiwicha. Es asi, como a traves de tacticas estratégicas (innovar en
sus productos sin perder la esencia de producir productos saludables y andinos)

expandieron su mercado para atender a esta poblacion (Retail Nacional, 2016).

Con respecto a las hojuelas de quinua producidas por Santa Catalina, estas tienen
como marketing principal el ofrecer un valor agregado, ya que son productos que
oriundos de PerQ y siempre innovan en sus productos, ademas su objetivo principal
es ser los primeros en el mercado en el sector de cereales. Ademas, una de sus
propuestas para expandir su mercado es mejorar la calidad de vida de las familias y
de esta manera logran posicionarse mas en la mente del consumidor con un

marketing que cuida a las personas.
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3.4.1.9.Servicio post venta
Para una mejor atencion personalizada a sus clientes, Santa Catalina pone a

disposicion del pablico en general su linea de teléfono gratuita, su correo tanto para
clientes como para los distribuidores y para exportaciones, todo ello se encuentra a
vista del publico en su pagina web, donde ademas informa sobre todos sus

productos.

Asi mismo, Incasur también posee una pagina web donde presenta sus nimeros
de contacto tanto de Lima como de Juliaca, en donde se encuentran sus dos plantas
productoras, ya sea para reclamos o para que distribuidores se puedan contactar con

ellos.

De igual manera, Alimentos Molisur tiene como canal principal su pagina web
donde colocan su nimero de contacto, su direccion y su email, para posibles

reclamos o comunicacion con futuros distribuidores.

V. VIABILIDAD ESTRATEGICA
4.1.Matriz EFI

4.1.1. Fortalezas
1. Las empresas del sector estan bien posicionadas, ya que la oferta aun es limitada

y por ende tienen el control del mercado.

2. El valor agregado a sus productos, es su principal herramienta de marketing

3. La capacidad de sus plantas productoras es de gran escala, ya que tienen el
manejo del mercado tanto local como internacional.

4. Apuestan por productos hechos a base de alimentos oriundos del Perd.

5. Las empresas del sector cuentan con una diversificacion industrial local para la
transformacion de quinua, como la harina, hojuelas, etc. Y esto los vuelve
innovadores en el mercado

6. La produccion de los derivados de la quinua como las hojuelas es organica y de

periodo corto.

4.1.2. Debilidades
1. Lacadena de valor de algunas empresas del sector no tiene contacto directo con

sus proveedores y prefieren terciarizar esa funcion.
2. Mientras que una empresa resalta su responsabilidad social, existen otras que no

lo hacen, es decir solo piensan en su rentabilidad.
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3. Solo una empresa del sector exporta, pero hay muchas que a pesar que son
competitivas en el mercado nacional no lo hacen, cuando se tiene toda la
oportunidad de exportar.

4. La mayoria de empresas del sector competente no tiene muchos canales de
comercializacion, es mas para muchos ni siquiera representa una estrategia
comercial.

5. Poco uso del marketing moderno, solo se quedan en el tipico marketing
tradicional.

Una vez analizado los factores internos se presenta a continuacién, la tabla de

puntajes para posteriormente evaluar los factores internos, donde se detalla cada

factor el cual seré presentado por un peso de acuerdo a su importancia.

Tabla 1: Calificacion Matriz EFI

Puntuacion Nivel
1 Debilidad Menor
2 Debilidad Mayor
3 Fuerza Menor
4 Fuerza Mayor
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Tabla 2: Matriz EFI

FACTORES PESO CALIFICACION PONDERACION
Fortalezas

Empresas del sector 12% 3 0.36

bien posicionadas

Valor agregado en  15% 4 0.6

sus productos

Plantas productoras  12% 3 0.36

con gran capacidad

Productos hechos a  10% 4 0.4

base de alimentos
oriundos del Per(

Diversificacion 10% 4 0.4
industrial local
Produccién organica 9% 4 0.36
y de periodo corto
Debilidades

Empresas del sector 9% 2 0.18
sin contacto directo
con sus proveedores
Falta de 4% 1 0.04
Responsabilidad
Empresarial
Falta de vision 5% 1 0.05
empresarial para la
exportacion
Canales de 7% 2 0.14
comercializacion
limitados
Poco uso de 7% 2 0.14
marketing moderno

TOTAL 100% 3.03

Al finalizar el analisis de la matriz EFI, se obtuvo como resultado una puntuacion
de 3.03, de esta manera, se sobreentiende que las empresas del sector se encuentran
generando alta rentabilidad y sobre todo son muy competitivas en el mercado.

Ademas, las empresas del sector indican una posicién interna fuerte.

4.2 Matriz EFE

4.2.1. Oportunidades
1. Crecimiento del sector, ya que las empresas estan en constante innovacion para

producir nuevos productos a base de quinua.



4.2.2.
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La comercializacion en los supermercados hacen posible que méas consumidores
conozcan el producto y asi en el futuro pueden adquirirlos en otros puntos de
venta para finalmente agrandar el grupo de consumidores.

Demanda en aumento de nuevos productos naturales y organicos, por ello las
empresas del sector siempre lanzan al mercado nuevos productos sin perder la
esencia natural de los productos como la quinua.

El sector productor de quinua la utiliza para elaborar una gran variedad de
productos derivados como harinas, hojuelas, galletas, entre otros.

La quinua al ser un producto con altos niveles de proteinas, fibras, vitaminas,
entre otros, genera una oportunidad para penetrar los mercados emergentes de
comida saludable

La mayoria de la poblacion peruana ya conoce los beneficios de usar la quinua,
ya gue es uno de los productos mas representativos del pais, por este motivo la

inclinacion al consumo de este producto es mucho mas factible.

Amenazas
Entrada de nuevos competidores, ya que aun es un sector con baja oferta.

Los productores (proveedores) de la materia prima, en este caso la quinua, suelen
producir en bajos niveles y no es suficiente para industrializacién de las
empresas que hacen hojuelas de quinua.

No cumplir con las exigencias del MINSA y que esta entidad niegue la
continuidad de la produccién.

Nuevos productos sustitutos, ya que la quinua puede ser industrializada en

diferentes presentaciones.

Una vez establecidos los factores externos se realiza la puntacién asignada a cada

factor, de la siguiente manera.

Tabla 3: Calificacion Matriz EFE

Puntuacion Nivel
1 Respuesta Mala
2 Respuesta Media
3 Respuesta Buena
4 Respuesta Superior
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Tabla 4: Matriz EFE

FACTORES PESO CALIFICACION PONDERACION
Oportunidades

Crecimiento del sector 12% 4 0.48
La comercializacion en los 10% 4 0.4
supermercados (répida
expansion)
Demanda en aumento de 13% 3 0.39
nuevos productos naturales
Gran variedad de productos 11% 3 0.33
derivados
La quinua es un producto con 12% 3 0.36
altos niveles de proteinas
La mayoria de la poblacion 10% 3 0.33

peruana ya conoce los
beneficios de usar la quinua

Amenazas

Entrada de nuevos 9% 2 0.18
competidores
Los proveedores de la materia 9% 2 0.18
prima, producen en bajos
niveles
No cumplir con las exigencias 6% 1 0.06
del MINSA
Nuevos productos sustitutos 8% 1 0.16

TOTAL  100% 2.84

Finalmente, el resultado obtenido en la matriz EFE fue de 2.84, lo que significa

que el sector se encuentra en un contexto favorable y es competitivo.

4.3.Analisis Matricial
Relacionado con lo anterior, se usaran las ponderaciones obtenido en los factores

internos como externos, los cuales fueron calculados en la Matriz EFI y EFE, para

obtener el tipo de estrategia mas adecuada y 6ptima.
Puntaje en los Factores Internos: 3.03

Puntaje en los Factores Externo: 2.84



Grafico 3: Matriz Interna — Externa
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\ FUSION MEFE - MEFI (MIME)

ATAQUE ATAQUE RESISTA
a . » 3.03
3
ATAQUE RESISTA DESPOSEER MEFI
2
RESISTA DESPOSEER DESPOSEER
|
4 3 1
MEFE

2.84

Fuente: Elaboracion Propia

Los resultados de esta Matriz indican que las empresas del sector se encuentran en la

posicion de “ataque”, esto quiere decir que se podria ya aplicar las estrategias frente a

los competidores para ingresar al mercado y pueden desarrollar los objetivos que se

tienen a alcanzar, ademas ya pueden desarrollar sus productos en el mercado.

Después de ello, se plantea las estrategias a aplicar en el FODA cruzado.



4.3.1. FODA Cruzado

Tabla 5: Matriz FODA Cruzado

MATRIZ FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1: Empresas del sector
bien posicionadas

D1: Empresas del sector
sin contacto directo con

proveedores
F2: Valor agregado en sus D2: Falta de
productos Responsabilidad Social
F3: Plantas productoras D3: Falta de vision
con gran capacidad empresarial para la
exportacion
F4: Productos hechos a D4: Canales de
base de alimentos comercializacion
oriundos del Peru limitados
F5:Diversificacion D5: Poco uso del

industrial local

marketing moderno

F6: Produccion organica y
de periodo corto

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

O1Crecimiento del sector

02: La comercializacién
en supermercados (rapida

expansion)

0O3: Demanda en aumento
de nuevos productos
naturales

O4: Gran variedad de
productos derivados

O5: La quinua es un
producto con alto niveles
de proteinas

06: La mayoria de la
poblacién peruana conoce
los beneficios de la quinua

F4 y O6: Promocionar
estratégicamente las
bondades nutritivas que
proporciona el consumido
de la quinua.

F2 y O3: Aprovechar la
demanda en aumento para
incorporar nuevos
productos en el mercado.

D5 y O4: Lanzar
productos a través de
nuevos canales de
comunicacion.

D4 y 0O3: Ampliar
estrategias de marketing
para aumentar el consumo
del producto.

D4y O2: Crear alianzas de
promocién de productos
con los principales
compradores
(supermercado)

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Al: Entrada de nuevos
competidores

A2: Los proveedores de la
materia prima producen
en bajos niveles (no
abastecen)

A3: No cumplir con las
exigencias del MINSA

A4: Nuevos productos
sustitutos

A2 y F6: Expandir y
diversificar los
proveedores a  nivel
nacional

A3 y F1:. Realizar una
investigacion sectorial
para cumplir con todas las
exigencias del Estado

A4 'y F2: Innovar
constantemente en los
productos a través de una
investigacion de mercado

D5 vy A4 Crear
estrategias de marketing
con los productos mas
vendidos para impulsar
sus ventas.

D1 y A2: Fortalecer
alianza estratégicas con
proveedores y fidelizarlos
con una sola empresa.
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V. ESTUDIO DE MERCADO
5.1.0bjetivos del estudio de mercado
e Identificar las necesidades de un grupo de usuarios

e Conocer las caracteristicas de empresas competidoras

e Determinar las estrategias de marketing adecuadas para lograr los objetivos
planteados en el proyecto

e Establecer la estrategia comercial o la forma como se van comercializar los
productos; es decir la promocion y publicidad que se van a utilizar y los canales
de distribucion y venta.

e Determinar la brecha de mercado para atender

5.2.Determinacion de variables del estudio de mercado

5.2.1. Variables del mercado consumidor
Tabla 6: Variables del Mercado Consumidor

VARIABLES INDICADORES

V. Culturales Lugar de compra
Frecuencia de compra
Cantidad de compra
Motivo de la compra
Costumbres

Formas de pago
Estilo de vida

Gustos y preferencias
Motivacion
Percepcion

Actitudes

Grupo de referencia
Familia

Edad y sexo

Estado civil
Ubicacion

Clase socioeconomica
Nivel de ingreso
Capacidad de pago de
los clientes y
consumidores

V. Personales

V. Psicoldgicos

MERCADO
CONSUMIDOR

V. Sociales

V. Demogréfica




31

5.2.2. Variables del mercado competidor
Tabla 7: Variables del Mercado Competidor

VARIABLES INDICADORES
Servicio e Calidad
e Marca
e Entretenimiento
Precio e Relacion  precio -
MERCADO calidad
COMPETIDOR Plaza e Percepcion de la

ubicacion de la
competencia

Promocion Promociones especiales de
venta y publicidad que realizan
las tiendas

5.3.Segmentacién de mercado
Tabla 8: Segmentacion del Mercado

NOMBRE DEL PROYECTO:

Proyecto De Inversion Para La Implementacién De Una Planta Productora De
Hojuelas De Quinua En Lambayeque, 2020.

PROPUESTA DE VALOR DEL MODELO DE NEGOCIO:

Hojuelas de quinua en diferentes presentaciones de envase, con el objetivo de
satisfacer las necesidades del segmento de personas con estilo de vida saludable. El
valor agregado de este producto en comparacion a otros en el mercado, es que es
un producto con un alto valor nutricional y el envase, que aparte de ser en diferentes
presentaciones, serd ecologico. Finalmente, el beneficio del nuevo producto sera
mejorar la alimentacion y el estilo de vida saludable.

SEGMENTO SEGUN EL MODELO DE NEGOCIO:

Tipo: Segmentado, ya que va dirigido a personas que buscan un estilo saludable en
su alimentacion y que quiere resolver las problemas de obesidad.

Clientes: personas de todo rango de edad que busque valor nutricional en su
alimentacion.

Ubicacidn de clientes: en cualquier zona de una ciudad, ya que sera un producto
en diferentes presentaciones y accesible a su compra.

Valores, Costumbres o creencias: alimentacién saludable con altos valores
nutricionales y enfocados en cuidar su persona
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BASES PARA SEGMENTAR
1. Nivel Socio 2. Ubicacion / 3. Valordeusoo
Econdmico / Estilos Segmentacion valor agregado o
de vida u otro: Geogréfica utilidad buscada
Segmentos (por el segmento)
DESCRIPTORES
1. Alto 1. Region de Lambayeque |1. Estilo de vida saludable
2. Medio Alto 2. Chiclayo Centro 2. Evitar posibles
enfermedades a futuro
3. Medio 3. Cuidados familiares
4. Tipico 4. Gratos momentos
familiares
5. Consumo de productos
100% peruanos

4 | 2| 5 | 40

Se confirma el modelo del negocio, ya que esta segmentado exclusivamente para
personas que buscan un estilo de vida de saludable, con productos de alto valor
nutricional y que quieren evitar posibles enfermedades a futuro. De la misma manera,
esta dirigido para todo tipo de nivel socioecondmico, ya que serd un producto de acceso
facil entorno al precio; y, como es sera una planta productora de hojuelas de quinua en
Lambayeque, este tiene como ubicacion de segmentacion las zonas de Chiclayo Central.

5.4.Mercado potencial
El mercado potencial esta determinado por el nimero de personas que viven

en la regién de Lambayeque y al consumo per cépita del cereal de hojuelas de
quinua. Segin en MINAGRI (2016) en consumo per cépita de dicho cereal, es
de 3,5 kg por persona en un panorama nacional. Asi mismo, segun el INEI
(2016) existe una poblacion de 1, 270, 794 de habitantes en Lambayeque. Por
ende, la demanda actual es aproximadamente 4, 447,78 toneladas anuales de
hojuelas de quinua, cabe recalcar que el nimero de toneladas, se obtuvo al
multiplicar los 3,5kg de consumo per capita de hojuelas de quinua por la
poblacién estimada dada por el INEI. Ademas, las hojuelas de quinuas estan
dirigidas para todas las personas, de diferentes edades, desde los mas pequefios
de casa, entre 5 a 7 afios, hasta adultos mayores, por lo que las hojuelas de

quinua, son de mucho valor nutricional para todas las personales. Todas las
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personas, podrian encontrar el producto desde en un supermercado hasta en las
bodegas aledafias a sus hogares, ya que sera un producto muy accesible de
encontrar, esto con el objetivo de posicionarnos en todos los &mbitos posibles

de compra.

Andlisis de la demanda
El ministerio de Agricultura y Riego en su informe titulado “Analisis

economico de la Produccion Nacional de Quinua” en el 2017, los datos del
consumo per capita por persona en relacion al consumo de la quinua, en una
poblacién determinada entre los afios 2010 y 2016. De esta manera, en la

siguiente tabla se muestra los datos proporcionado por el MINAGRI.

Tabla 9: Consumo Per Cépita de Hojuelas de Quinua en toneladas entre

2010y 2016
Afio Consumo Per Poblacién Demanda
Céapita (t) (t/afo)
2010 1,13 1, 207, 589 1, 364,575
2011 1.25 1, 218, 492 1,523,115
2012 1.32 1, 229, 260 1, 622,623
2013 1,57 1, 239, 882 1, 946,614
2014 2.54 1, 250, 349 3,175,886
2015 3,1 1, 260, 650 3,908,015
2016 3,5 1, 270, 794 4,447,779
Fuente: MINAGRI (2017)
Demanda futura

Las personas que habitan en la region norte del pais, en los Gltimo afios, se
han vuelto méas consientes en cuanto a su alimentacion, ya que en un problema
que afecta a la salud de muchas personas. Por este motivo, existen varias
iniciativas tanto del Estado como de la industria alimentaria, en la cual
promueven una alimentacion sana y dentro de ella se encuentra como alimento
principal, la quinua.

Las industrias, han innovado en la forma en que presentan la quinua, de esta
manera, las hojuelas de quinua representan una crecimiento en el mercado, ya
que los consumidores estan creando nuevas tendencias en el cuidado de su salud,

en el cual es indispensable consumidor productos altos en vitaminas, por ello, es
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que la demanda de hojuelas de quinua en el mercado, se incrementara en un
futuro.

Ademas, como bien se menciond en las megatencias, EI Ministerio de
Agricultura y Riego en el presente afio determind que el consumo per cépita
anual de granos andinos en el Per( asciende a los 2 kilos por persona, pero la
meta del sector al afio 2021 es incrementar el consumo de este producto hasta
en 3.5 kilos por persona. De esta manera, se verifica que existe una demanda
creciente (MINAGRI, 2020).

De igual forma, el Estado ayuda mucho a las personas en estado vulnerables,
como a aquellos nifios que pertenecen al programa Qali Warma, y como se ha
relatado anteriormente, el Estado invierte mucho en compras de hojuelas de
quinua para darselas a los nifios de este programa, y esto también representa una

demanda creciente.

5.4.3. Andlisis de la oferta
En el mismo informe antes mencionado, MINAGRI (2017) inform0 la oferta

historica de las hojuelas de quinua en la region de Lambayeque, ya que ese
informo fue publicado en el afio 2017, este informaba la oferta entre los afios
2012 y 2016. En aquel informe se destact que en el afio 2012, no hubo oferta,
ya que era un producto al cual no se le prestaba importancia, pero después fue
creciendo. En la siguiente tabla se aprecia mejor el diagnéstico de la oferta por
MINAGRI.

Tabla 10: Oferta historia de las hojuelas de quinua en toneladas

Afo Oferta (t)
2012 0
2013 427
2014 778
2015 1, 340
2016 1,948

Fuente: MINAGRI (2017)

5.4.4. Viabilidad del mercado
En torno a lo informado anteriormente, se puede establecer que existe una

brecha de mercado que no ha sido atendida. Para calcular dicha brecha, se

procede a restar la demanda versus la oferta, de la siguiente manera:



35

Tabla 11: Viabilidad del Mercado

Viabilidad del Mercado

Demanda (t/afio) Menos  Oferta (t) Demanda no
2016 2016 atendida (t)
4,447,779 - 1,948 4,445,831

Con el cuadro anterior, se puede comprobar que realmente existe una
cantidad de mercado no atendido, por lo tanto se concluye que hay viabilidad de
mercado. Pero, para fines del proyecto por limitaciones en recursos financieros
y por un manejo de riesgo, solo se atendera una parte del mercado, es decir el
10% de la demanda no atendida en un corto plazo y a un mediano plazo, se

pretendera satisfacer al 40% del mercado.

VI. ESTUDIO TECNICO

6.1.Tamafo del mercado objetivo y cantidad demandada
Segln un informe presentado por Chavez (2014) acerca de la proyeccién de la

cantidad de demanda de hojuelas de quinua a corto plazo, seria la siguiente:

Tabla 12: Proyeccion de la cantidad demandada (Tn)

Afio Toneladas
2021 3,666
2022 3,754
2023 3,838
2024 3,915
2025 3,988

Fuente: (Chavez Aquino, 2014)

Ademas, como se menciono en la viabilidad del mercado, solo se atendera una parte
del mercado, es decir el 10% de la demanda no atendida en un corto plazo, ya que
la tendencia al consumo de cereales cada vez es mayor, asi como las personas que

buscan un estilo saludable en su alimentacion.

6.2.Capacidad o tamafio del proyecto
Como se menciond anteriormente el mercado objetivo a atendera sera el 10% de la

demanda insatisfecha, la cual no ha sido cubierta, por esto la capacidad de nuestra

planta va entorno a ello, entonces a corto plazo, nosotros atenderiamos lo siguiente:
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Tabla 13: Tamario del proyecto

Afio Toneladas
2021 366
2022 375
2023 384
2024 392
2025 399

Fuente: (Chavez Aquino, 2014)

6.3.Localizacién

6.3.1. Matriz Macro Localizacion
Para determinar la macro localizacion, se realizara un cuadro con los principales factores

que afectan en la definicion de la localizacion.

Tabla 14: Matriz de Macro Localizacion

Factores Peso Alternativas de localizacion
asignado  |ambayeque Ferrefiafe Motupe
Calificacion  Calificacion  Calificacion  Calificacion  Calificacion  Calificacion
Esc: 0-10 ponderada Esc: 0-10 ponderada Esc: 0-10 ponderada
Transporte 15% 8 1.2 7 1.05 7 1.05
Mano de obra 17% 9 1.53 8 1.36 7 1.19
Materia 12% 7 0.84 7 0.84 7 0.84
prima
Energia 16% 9 1.44 8 1.28 6 0.96
eléctrica
Agua 15% 7 1.05 8 1.2 6 0.9
Disponibilida 14% 7 0.98 7 0.98 8 1.12
d de tierras
Politicas 11% 6 0.66 5 0.55 7 0.77
gobierno
TOTAL 100% 7.7 7.26 6.83

Una vez realizado la matriz de macro localizacion con los diversos factores que
intervienen en la eleccion mas adecuada y con los promedio dados, se llegé a la
conclusion de Lambayeque es la mejor opcidn para instalar la planta productora de
hojuelas de quinua ademas es donde el transporte es méas accesible para nuestro mercado
objetivo, asi mismo la mano de obra es potencial, ya que en esta parte del departamento

presente bastante oferta con empresas del rubro industrias, entonces el personal, puede
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ser capacitado de manera mas rapida y adaptable. Otros factores como la energia
eléctrica y el agua, también son bastante accesibles con las diversas empresas como lo
son Epsel y Electronorte. Por estos motivos, es que la mayor puntuacion fue 6ptima para
Lambayeque

6.3.2. Matriz Micro Localizacién
Anteriormente se identificador los factores que intervienen para elegir la mejor
localizacion, de la misma manera se hara para entorno de la micro localizacion pero con

los factores de infraestructura, operacionales y sociales, los cuales son los siguientes

Tabla 15: Factores de la Micro Localizacién

Factores Criterios

Infraestructura 11 Costo del terreno

12 Costo de agua potable

13 Costo del servicio de electricidad publica

Operacionales O1  Cercania a las avenidas principales de
distribucion
02  Clima adecuado para almacenamiento

Sociales S1  Seguridad publica

6.4.Producto
Las hojuelas de quinua como producto, sera presentado en cajas de cartén de 350 gr

(tamafio comdn en la competencia) donde se podra apreciar el valor nutricional, dentro
de ello se especificaran las proteinas, fibras, minerales y vitaminas que proporciona el
producto. Dentro de esta caja, estara una bolsa sellada conteniendo el producto en si,
esto con el objetivo de preservar la calidad de las hojuelas de quinua y evitando asi su

contacto con agentes externos.

De la misma manera, en la caja se mostrara la informacion del producto como: la marca,
el contenido neto en gramos, la composicion nutricional, los ingredientes, el registro
industrial, la fecha tanto de elaboracion como de vencimiento, el cédigo de barras y

algunos consejos de consumo.

Po otro lado, a continuacion se elaborara una ficha técnica referida a los requerimientos
técnicos para generar la satisfaccion segun las necesidades encontradas en el estudio de

mercado.
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Tabla 16: Ficha técnica del producto

Ficha técnica del producto

Nombre Comercial

Quinua

Nombre del producto

Hojuelas de quinua

Descripcion del producto

Hojuelas procesadas industrialmente a base
de quinua, de forma circular y ovalada de
color blanco; los cuales, han sido limpiados,
desaponificados y que han sido pre cocidos y

laminados en froma de hojuelas

Caracteristicas del producto

Hojuelas de quinua instantdneas que
contienen alto poder nutricional, conformado
por proteinas, aminoacidos, lisina, vitaminas
C, E; complejo B, riboflavina y tiamina,
también presenta un alto contenido en

minerales como fosforo y potasio.

Presentacion

En cajas de 350 kg

Envase

Bolsa de polietileno

Uso

Para consumo en desayunos

Tiempo de vida util

12 meses desde el dia de su produccion

Transporte

Exclusivo para transportar el producto y debe
estar limpio para no contaminar al producto

6.5.Procesos

Los procesos de produccién para obtener las hojuelas de quinua seran estandarizados y
normalizados, por ello, en el siguiente flujo se detalla las operaciones en orden de

produccion.
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Gréfico 4: Flujo del Proceso de produccion

1 Harina de Quinua
Agua —>l
2 Extrusado
Merma —»
3 Secado

Agua —

4 Enfriado
Agua ——
5 Envasado
Bolsas Hl
Polipropileno
6 Empacado
Cajas l
individuales
Encajonado

Cajas grandes

—
Final

Ante el flujo presentado, ahora se describira cada parte del proceso, para ellos el tipo de

«— N~

proceso que se utilizara para las hojuelas de quinua es el proceso de extrusion, el cual
es continuo y dura aproximadamente media hora. Gracias a este proceso, las hojuelas
que se obtendran seran de una mayor calidad, mejor sabor y mejor presentacion, ya que
el proceso de extrusion tienen estas funciones, ademas el costo de fabricacion es inferior
a otros y es flexible ante los cambios del mercado. Por estos motivos, se escoge el

proceso de extrusion.

Por otro lado, las partes por las que esta compuesto el proceso de fabricacion son las

siguientes:
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Recepcion
El insumo principal esta compuesto por la harina de quinua (con humedad no

superior a 15%), seguido por la lecitina, los saborizantes, el aceites vegetales,

sal, agua y azUcar rubia.

Mezcla
En la segunda parte del proceso se mezclan la harina de quinua con el agua,

lecitina y el aceite vegetal, esta mezcla serd uniforme y dependerad de la

eficiencia de la mezcladora para ingresara al extrusor.

Extrusion
Los ingredientes antes mencionados, son ingresados en el extrusor, donde se

concentran a altas temperaturas y se genera calor por friccion. Luego, el
resultado de esta etapa del proceso son granulos de almidon, los cuales, se

hinchan y se gelatinizan y se obtiene una masa viscosa.

Después, se debe tener la temperatura perfecta, la cual es de 177°C), y la masa
obtenida se debe acoplar a cualquier forma que presente boquilla del extrusor,

finalmente se deja enfriar.

Secado
En este paso, se debera minimizar el nivel de humedad de las hojuelas de

quinua para asi poder obtener un producto crocante, ademas se podra conservar

por un periodo mas largo.

Enfriado
Las hojuelas de quinua disminuyen su temperatura para que posteriormente

puedan ser envasadas, ya que en la fase de secado su temperatura aun era de
80°C, ademas esto se da en un tambor rotativo el cual tiene como funcion

principal la ventilacion de un aire frio.

Envasado
Como ya se ha venido mencionado, el envasado estara compuesto por una bolsa

de polipropileno, donde su funcién principal es evitar que las hojuelas de
quinua se llenan de aire o de calor, para que asi se pueden preservar mucho
mejor. Después de ello, la bolsa sera introducida en una caja rotulada con
informacién principal del producto, como el valor nutricional. Finalmente,
estas cajas individuales, serdn trasladadas a cajas mas grandes donde sera

agrupada por dos docenas (24 paquetes).
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6.6.Calidad (indicadores de eficiencia total IET)
Controlando la calidad del producto de hojuelas de quinua, se controlara la

productividad, por ellos se estableceran indicadores kpi para medir el rendimiento
y establecer la eficiencia total.
6.6.1. Disponibilidad
a) Tiempo disponible
T.D = tiempo total — tiempo planeado
b) Tiempo productivo
T.P = Tiempo disponible — tiempo muerto
c) Tiempo muerto
T.M = Tiempo de averias + Tiempo de cambio de producto
d) Disponibilidad

Tempo productivo

Tiempo disponible
6.6.2. Rendimiento
e) Capacidad productiva
Tiempo productivo x Capacidad estandar
f) Produccion real
Tiemo productivo x Capacidad real

6.6.3. Eficiencia
Produccién real

Capacidad productividad

6.6.4. Calidad
(Produccién real — Unidades defectuosas)

Produccion total

6.6.5. IET
Disponibilidad x Eficiencia x Calidad

Con estos indicadores, se podra medir la calidad, por ende la eficiencia de nuestro
equipo de produccion.

6.7.Mantenimiento
La tecnologia que se usara necesitaria un mantenimiento con el objetivo de preservar
nuestra maquinaria en buen estado de produccién y que puedan ser eficiente en nuestra

planta productora de quinua, estard manejada por un operario de mantenimiento quien
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sera considerado como mano de obra indirecto, ya que serd alguien externo a la

empresa Yy su sueldo sera presupuestado en S/.2, 500.

Tabla 17: Mantenimiento

Mano de obra  Sueldo mensual Sueldo Anual
indirecta
Operario de S/. 2,500 S/. 49,963
mantenimiento

6.8.Gestion Ambiental

6.8.1. Impacto Ambiental
El estudio técnico del impacto ambiental presenta caracter interdisciplinario, el cual

tiene como fin prevenir, identificar y corregir los posibles efectos ambientales dafiinos
que el proyecto de inversion de la planta productora pueda ocasionar en la calidad de
vida de las personas que se encuentren ubicadas aledafiamente a nuestra planta. En
pocas palabras, la gestion ambiental sirve para establecer mejores condiciones del

presente proyecto.

También, como la planta va a estar ubicado en nuestro pais, es indispensable cumplir
con las certificaciones ambientales que se requieren para este tipo de proyecto

industrial, algunas normas son:

a) Ley N°27446: Creacion del Sistema Nacional de Evaluacion del Impacto
Ambiental.

b) Ley N°27314 de Residuos Solidos, asegura la gestion y el uso correcto de los
residuos solidos con el fin de cuidar la salud humana y evitar riesgos ambientales.

c) Decreto Supremo N°025-2001-ITINCI, el cual fortalece la prevencion y controla
las industrias manufactureras.

d) 1SO 140001, del Sistema de Gestion Ambiental SGA Especificaciones y guia para
su uso, el cual tiene como objetivo crear un plan de gestion ambiental cumpliendo
la legislacion nacional.

6.8.2. Factores ambientales

Asi mismo, el impacto ambiental, esta determinado por diferentes factores, los cuales,

se van a estipular en el siguiente cuadro con un ponderacién adecuada (0 a 10) para

examinar en qué grado nuestra planta impactaria en el tema ambiental
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Tabla 18: Factores Ambientales

Fases del Factores ambientales
proceso Calidades Calidad Calidad Ruido Flora Promedio
delagua  del aire  del suelo

Recepcion 0 1 2 2 1 1.2
Pesado 0 0 1 1 0 0.4
Mezclado 2 1 1 0 0 0.8
Extrusado 1 1 2 2 1 1.2
Secado 1 1 1 1 0 0.8
Enfriado 1 1 1 1 0 0.8
Envasado 0 0 0 0 0 0
Almacenami 0 1 2 2 1 1.2
ento

Promedio 0.63 0.75 1.13 1.13 0.38 0.79

Fuente:(Chavez Aquino, 2014)

Con el anterior cuadro, se puede concluir que los factores ambientales no son tan
relevantes aun siendo un proyecto industrial., ya que en su promedio son menores a
0.8, sin embargo, los factores que tuvieron un mayor promedio han sido la calidad del

suelo y el ruido.

6.9.Mano de Obra

6.9.1. Direccién y administracion del personal
Con el objetivo de poder administrar mejor el personal de la planta productora

industrial, se pretende utilizar el Modelo Estandar de Control Interno (MECIP), el cual
tiene el componente corporativo de control estratégico, donde se controla la cultura
organizacional de la empresa, la cual, se encuentra fundamentada en los valores, en la
planeacion efectividad y en el manejo del Riesgo para con nuestros colaboradores. De
la misma forma, el componente corporativo de control estratégico esta conformado
por el ambiente de control, el direccionamiento estratégico y la administracion de
riesgo. Todo ello, con el objetivo de velar por la integridad de nuestros colaboradores
para que puedan generar mayor innovacion en nuestra organizacion y ademas ponerla

en practica en ella, para mejorar como empresa industrial.

Para detallar los componentes de como se administrar el personal en base a este

modelo, se colocara un grafico para que se comprenda mejor (MECIP, s.f.).
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Grafico 5;: Modelo Estandar de Control Interno-MECIP

MODELO ESTANDAR DE CONTROL INTERNO - MECIP
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Referido a lo anterior, se observa y compre que con este modelo podemos administrar
mejor nuestro personal, ya que se desarrolla el talento humano, se establecen acuerdos
éticos, se hace cumplir el modelo por gestion de procesos y la estructura
organizacional, asi como también parametros ante los riesgos que se pueden presentar
en la fabrica industrial y las politicas para administrarlas. Este modelo, es complejo y

abarca de manera Optima la manera de administrar mejor al personal.

6.9.2. Plan de capacitacion
El objetivo de darles capacitacion, especialmente, al equipo de produccion, es decir, a

quienes se encuentran en planta y tienen contacto directo con la materia prima y con
el producto final, es que pueda realizar un producto de mayor calidad, cumpliendo
estandares de inocuidad, ya que es un producto comestible. Por este motivo, en el
siguiente cuadro, se determinaran los principales temas de capacitacion para nuestro
personal, todo en torno a las condiciones de elaboracion de las hojuelas de quinua y
también de las buenas practicas de manufactura, con el nimero de sesiones que se

daria y la duracion en horas de las capacitaciones.
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Tabla 19: Plan de capacitacion

Tema Fecha  Sesiones Duracion Asistentes Expositor
sesiones

Principios Por 1 4hrs Operarios Grupo
generales  de confirmar HACCP
higiene
Epidemiologia Por 1 4hrs Operarios Grupo
de las confirmar HACCP
enfermedades
trasmitidas por
alimentos
Principios y Por 3 ehrs Operarios Grupo
directrices para confirmar HACCP
la  aplicacion
HACCP
Seguridad Por 3 2hrs Operarios Grupo
industrial confirmar HACCP
Buenas Por 2 4hrs Operarios Grupo
préacticas de confirmar HACCP
manufactura

6.10. Cadena de Suministro
La cadena de suministro abarcar desde el proveedor hasta el consumidor final, por eso

es que a continuacioén se va a detallar quienes serian nuestros proveedores de insumos:

Tabla 20: SCM — materia prima

Proveedor Producto
Austracorp Lecitina
Prolimer Sal
Comercial Nina R.G Harina de Quinua
Prolimer Azlcar y Aceite
Montana S.A Saborizantes
Electronorte Electricidad
Epsel Agua
Corporacion Llegrand Empaque

D marsa Envase
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VIl. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

7.1.Modelo y estructura organizacional
El modelo organizacional de la presente propuesta serd organizacional y disefiada de

la siguiente manera, donde estara a cargo principalmente de la gerencia general, jefe

de logistica, jefe de contabilidad y finanzas, jefatura de marketing y ventas.

Gréfico 6: Organigrama de la empresa

| Junta de accionistas ‘

| Gerente General ‘

Jefe de Marketing y
ventas

| Secretaria |

| Area de Operaciones | ‘ Area Administrativa ‘

Fuerza de ventas 1

Fuerza de ventas 2

| Fuerza de ventas 3

lJefe de logistica Jede de Jede de Control Jefe de Asesor legal
Produccién de calidad Finanzas contable
|
Operador de L " L "
| recepcién Operador de Supervisor de Analista de Analista de
| pesado produccion finanzas contabilidad
\
| Operadorde
almacén .| Operadorde
mezcla
| | Operador de
extrusion
| | Operador de
envasado
Operador de
empagque
| | Operadorde
mantenimiento

7.1.1. Puestos, funciones y requerimientos
Este apartado tiene como fin describir cada puesto, para establecer una nocion de las

funciones de cada persona que ocuparia el puesto
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Tabla 21: Puestos, funciones y requerimientos

Puesto

Funciones

Requerimientos

Gerente general

Direccion y supervision de
la organizacion
Planificacion de recursos

e Representacion procesal.

Gestion de contratos con

Grado de instruccion:
Magister en
Administracion de
empresas

10 afios de experiencia

proveedores. en puestos similares
Jefe de e Supervisar las e Grado de instruccion:
oroduccion operaciones. o In_geniero industrial o
e Presentar indicadores  afines
mensuales de la e Requisitos: 5 afios en el

produccién.
Velar por el cumplimiento
de las normas de seguridad

Jefe de logistica

Elaborar solicitudes de
compra en caso ya no haya
stock.

rubro en  puestos
similares
Grado de instruccion:

Ingeniero industrial o
Administrador

o Identificar los materiales e Requisitos: 5 afios en el
de mayor rotacibn 'y  rubro  en puestos
elaborar planes de  similares
reposicion de inventario.

Jefe de finanzas e Coordinar la elaboracion e Grado de instruccion:
de estados e informes Licenciado en
financieros. Contabilidad y

e Coordinar la elaboraciébn  Finanzas
del presupuesto anual de e Requisitos: 5 afios en el
Ingresos y egresos rubro en  puestos

similares
Jefe de marketing e Realizacion de e Grado de instruccion:
y ventas benchmarking  constante Licenci_ado en

del sector. Marketing

o Mantenimiento de las e Requisitos: 5 afios en el
lineas de comunicacion  rubro en  puestos
internas y externas de la  similares
empresa.

Jefe de control de e Coordinar el control de e Grado de instruccion:

. calidad de los insumos y  Profesional en
calidad ; -y .

del producto terminado. Ingenieria de Industrias

o Garantizar que el producto  Alimentarias
cumple con las normas de e Requisitos: 5 afios en el
salubridad. rubro en  puestos

similares
Supervisorde e Supervisar los procesos e Grado de instruccion:
produccion productivos Técni_cg i
Requisitos: 2 afios en el
rubro en  puestos

similares
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Operario de

mantenimiento

toda la
la que

Mecéanico de
maquinaria con
cuenta la empresa

e Grado de instruccion:
Técnico (SENATI)

e Requisitos: 2 afios de
experiencia, mecanico
de maquinarias

Personal fuerza
de ventas 1,2,3

Tratar directamente con
los clientes.
Emitir las boletas de venta

e Grado de instruccion:
Técnico
e Requisitos: 2 afios en el

del agregado rubro en  puestos
similares
Secretaria de Atencion de central e Grado de instruccion:

gerencia

telefénica.
Mantenimiento

Técnica en secretariado
e Requisitos: 6 meses a 1

actualizado de archivos  afio en puestos
fisicos y base de datos. similares

Operadores de Operadores de la e Grado de instruccion:

proceso maquinaria. Secundaria completa

Garantizan el correcto e Requisitos: 6 meses a 1
funcionamiento del  afo en plantas
proceso. industriales

Asistentes de Recepcion y control de e Grado de instruccion:

calidad de insumos.

Técnico logistico

almacén - _ .
Seguimiento de reposicion e Requisitos: 6 meses a 1
de inventarios. afno en plantas
industriales
Asesor legal Coordinar la elaboracion e Grado de instruccion:
contable de con_tratos. 3 Profesiopal en
Coordinar la elaboracion  Economia
del plan contable. e Requisitos: 5 afios en el
rubro en  puestos
similares
Analista de Elaboracion de los estados e Grado de instruccion:
contabilidad de ganancias y perdida Profesi(_)r_1al en
Contabilidad
e Requisitos: 2 afios en el
rubro en  puestos
similares
Analista de Elaboracion de los e Grado de instruccion:
finanzas presupuestos 'y estados  Profesional en finanzas
financieros. ¢ Requisitos: 2 afios en el

rubro en
similares

puestos

7.2.Estrategias de reclutamiento, seleccion, induccion, integracion, desarrollo y

retencion del capital humano

Con el objetivo de captar al personal mas idoneo para nuestra organizacion, se

estableceran cinco estrategias dentro de la empresa; las cuales son las siguientes:
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Tabla 22: Estrategias de Reclutamiento

Estrategias Conceptos

Desarrollar de una adecuada cultura Es importante establecer los valores
organizacional dentro de la organizacién para asi
saber mas e identificar qué tipo de
empleado necesitamos dentro de la
empresa, para que este esté alineado

con los valores organizacionales.

Determinar las responsabilidades Fundamental la descripcion de
del puesto puestos, para que el reclutado sepa

cuales seran sus tareas a desempefar

y las cumpla.
Utilizar los medios de Segun el tipo de empleado que
comunicacion para encontrar al requiramos, se establecera el medio
mejor candidato al puesto més adecuado para buscarlo

(Linkedin, entre otros)

Contratar a una empresa de Este tipo de tercerizacion es
tercerizacion de reclutamiento especializado en buscar al candidato
més idoneo para el puesto, puede
representar un gasto, pero a largo
plazo, el candidato serd eficaz y

preparado.

7.3.Flujograma general de creacion, estructura de constitucion, verificacion y
registro
Para la creacion de la empresa primero, cabe recalcar, que la empresa sera una

Sociedad Anonima Cerrada (S.A.C), por ser este tipo de sociedad, retne el capital,
el cual esta dividido en acciones y con pagados por los socios, quienes ante una
deuda, no responder de modo personal. La denominacion SAC, debe estar estipulada
al final de la denominacion como marca. La sociedad serpa constituida a través de
una escritura publica, la cual debe ser inscrita en el Registro Mercantil, de esta

manera, se adquiria la personalidad juridica.
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De la misma forma, los pasos para constituir la empresa seran los siguientes:

Gréfico 7: Flujograma para la constitucion de la empresa

Elaboracién de la
Minuta de Constitucion

Elaboracion de la
Escritura Publica

Inscripciénen el
Registro de Personas
Juridicas

Inscripcion en el
Registro Unico de
Contribuyentes (RUC

Registro de
trabajadores en
ESSALUD)

Autorizacion (DIGESAY
MINCETUR)

Autorizacion Y
legalizacion del libro de
lanillas en el MTPE

Legalizacion de libros
contables

7.4.Estrategias para el desarrollo y direccién del capital humano

7.4.1. Gestion del conocimiento
Drucker (1993) fue quien especifico la importancia del capital humano y a su

conocimiento, asi lo considerd el capital intelectual mas importante. En este contexto,

la gestion del conocimiento ha sido considerada una estrategia importante para una
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mejor ventaja competitiva y tiene como objetivo lograr nuevas estrategias. Por ello,
en nuestro personal, se va a promover la innovacion para que nuestro personal pueda
desarrollar al m&ximo sus capacidades intelectuales, y que la pongan en marcha en

la organizacion para que ayuden a generar nuevas estrategias (Yang, 2003).

7.5.Sistema de retribucion e incentivos al trabajador

7.5.1. Plan de remuneracion
Los puestos a ocupar en la empresa, ya han sido detallados anteriormente, por ello,

ahora se establecera un cuadro con sus respectivas remuneraciones, afiadiendo las tasas

como CTS, Seguro y SENATI, esto basado en la legislacion laboral vigente.
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Tabla 23: Plan de Remuneracion

Sueldo Cantid  Mensual 14 sueldos  SENATI  ESSALUD CTS S/.
ad 0.75% 9% 33%

Gerente S/.10,000 1 S/.10,000 S/.140,000 S/.1,050 S/.12,600 S/.46,200 S/.199,850
General
Jefe de S/.8,000 1 S/.8,000 $/.112,000 S/.840 S/.10,080 S/.36,960  S/.159,880
Finanzas
Secretaria de S/.1,500 1 S/.1,500 $/.21,000 S/.158 S/.1,890 S/.6,930 S/.29,978
Gerencia
Jefe de S/.8,000 1 S/.8,000 S/.112,000 S/.840 S/.10,080 S/.36,960 S/.159,880
Marketing y
ventas
Jefe de S/.7,000 1 S/.7,000 S/.98,000 S/.735 S/.8,820 S/.32,340 S/.139,895
Logistica
Jefe de control S/.7,000 1 S/.7,000 S/.98,000 S/.735 S/.8,820 S/.32,340 S/.139,880
de Calidad
Jefe de S/.8,000 1 S/.8,000 $/.112,000 S/.840 S/.10,080 S/.36,960  S/.159,880
Produccién
Asesor Legal S/.8,000 1 S/.8,000 $/.112,000 S/.840 S/.10,080 S/.36,960  S/.159,880
Contable
Personal S/.2,500 3 S/.7,500 S/.105,000 S/.788 S/.9,450 S/.34,650  S/.149,888
Fuerza de
Centas 1,2,3
Analista de S/.1,000 1 S/.1,000 S/.14,000 S/.105 S/.1,260 S/.4,630 S/.19,985
Finanzas
Analista de S/.1,000 1 S/.1,000 S/.14,000 S/.105 S/.1,260 S/.4,620 S/. 19,985
Contabilidad
Asistente de  S/.800 2 S/.1,600 S/.22,400 S/.168 S/.2,016 S1.7,392 S/.31,976
Almacén
Supervisor de S/.2,500 1 S/.2,500 S/.35,000 S/.263 S/.3,150 S/.11,550 S/.49,963
Produccién
Operario de S/.2,500 1 S/.2,500 $/.35,000 S/.263 S/.3,150 S/.11,550 S/.49,963
Mantenimiento
Operadores de S/.1,500 6 $/.9,000 S/.126,000 S/.945 S/.11,340 S/.41,580 S/.49,963
Proceso

Total S/.1,650,761

VIII. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

8.1.Proyecciones de produccidn a cinco afios
En este capitulo del proyecto se tomara en cuenta el tamafio del proyecto, el cual se

establecio en el capitulo anterior en la tabla 16, asi mismo, se proyectan las ventas

diarias, mensuales y anuales.

Tabla 24: Proyeccion de produccion a 5 afios

Tamaiio del Ventas Ventas Diarias Ventas
Ano Proyecto mensuales . Anuales
(Tn) (cajas) (cajas) (cajas)
2021 366 80,199 2673 962,388
2022 375 82,371 2746 988,452
2023 384 84,370 2812 1,012,440
2024 392 85,220 2841 1,022,640
2025 399 88,142 2938 1,057,704
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8.2.Costos y presupuestos

8.2.1. Costos Directos
Los costos directos en este proyecto estan conformados por la materia prima y los

insumos, también, por la mano de obra directa. A continuacion se establece un cuadro
detallado con cada costo, esto también sera proyectado a 5 afios. Posteriormente, se
mostrara el cuadro de presupuestos de los costos directos que necesitara el presente
proyecto.

8.2.1.1.Materia Prima
Para realizar el producto de las hojuelas de quinua es necesario detallar todos los
insumos y la materia primera que se necesitara y el precio de ellos (por toneladas,

galones, etc).

Tabla 25: Listado de Precios de la MP sin IGV

Listado de precios de la MP sin IGV
Producto Unidad Costo
Lecitina 1Tn S/. 20,500
Sal 1Tn S/. 16,800
Harina de Quinua 1Tn S/. 9,200
Azucar 1Tn S/. 2,100
Aceite 1 galdn S/. 64
Saborizantes 1 galén S/. 25
Electricidad 1 kw S/. 4,28
Agua mezcla 1t S/. 0.80
Empaque 2 1 Cajagrande | S/. 0.04
Empaque 2 g caja s/. 0.01
Envase 1 bolsa S/. 0.004

Una vez detallado sus precios, se proyecta la cantidad requerida y necesaria para poder
cubrir la demanda insatisfecha con nuestra capacidad del proyecto como ya ha sido

presentada anteriormente.

Tabla 26: Cantidad de materia prima para el tamafio del proyecto

Cantidad de MP (t)

Ao Tamaiio del Ventas l_-\nuales Lecitina sal Harir_\a de Azticar e e alones Saborizantes Eameras
Proyecto (t) (cajas) Quinua galones
2021 366 962,388 2.1 0.4 181 18 880 110 29
2022 375 988,452 2.1 0.4 186 19 902 113 30
2023 384 1,012,440 2.2 0.4 190 19 922 115 31
2024 392 1,022,640 2.2 0.4 194 20 941 118 31
2025 399 1,057,704 2.3 0.5 197 20 958 120 32
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Después de ello se realiza el presupuesto de todos los costos de materia prima e
insumos con la multiplicacion tanto de la tabla 30 y 31 con la tabla 32 y asi se obtiene

los siguientes resultados por afos.

Tabla 27: Costos de materia prima e insumos

Cantidad de MP (t)
Ventas Anuales . Harina de R ) ) Total CD ANUAL
N Lecitina Sal . Azicar Aceite Saborizantes Agua mezcla
(cajas) Quinua
962,388 S/. 42,658 | S/. 6,992 | S/. 1,665,540 | S/. 38,455 | S/. 56,339 | S/. 2,753 | S/. 23,406 | S/. 1,836,143
988,452 S/. 43,721 | S/. 7,66 | S/. 1,707,031 |S/. 39,413 |S/. 57,743 | S/. 2,822 |5/ 23,989 [S/. 1,881,885
1,012,440 S/. 44,698 | S/. 7,326 | S/. 1,745,199 | S/. 40,294 | S/. 59,034 | S/. 2,885 | S/. 24,525 | S/. 1,923,961
1,022,640 S/. 45,603 | S/. 7,475 |S/. 1,780,537 | S/. 41,110 | S/. 60,229 | S/. 2,943 | S/. 25,022 [S/. 1,962,919
1,057,704 S/. 46,446 | S/. 7,613 |S/. 1,813,436 | S/. 41,869 | S/. 61,342 | S/. 2,997 | S/. 25,484 | S/. 1,999,187

8.2.1.2.Mano de Obra Directa (MOD)
Otro de los costos directos que tiene la futura empresa es la mano de obra, la cual sera

detallada a continuacion.

Tabla 28: MOD (colaboradores)

MOD sueldo i Sueldo total Sueldo anual
mensual Colaborares
Operadores de proceso S/. 1,500 6 S/. 9,000.00 | S/. 108,000.00
Asistentes de almacén S/. 930 2 S/. 1,860.00 | S/. 22,320.00
SENATI0.75% | ESSALUD 9% CT533% S/.

S/. 810.00 | S/. 9,720.00 | S/. 35,640.00 | S/. 154,170.00
S/. 167.40 | S/. 2,008.80 | S/. 7,365.60 | S/. 31,861.80
Total MOD anual S/.186,031.80

De la misma manera, ese seria el presupuesto a 5 afios

Tabla 29: MOD proyectado a 5 afios (colaboradores)

Ao MOD

2021 S/. 186,031.80
2022 S/. 186,031.80
2023 S/. 186,031.80
2024 S/. 186,031.80
2025 S/. 186,031.80

8.2.2. Costos Indirectos
Asi como se detallaron los costos directos que intervienen en el proceso de

produccion, ahora se detallaran los costos indirectos los cuales son los siguientes:



8.2.2.1.Insumos

Tabla 30: Listado de precios de insumos sin IGV

Listado de precios de insumos sin IGV

Producto Unidad Costo
Agua extrusor 1m3 S/. 4.3
Gas enfriador 1Tn S/. 2,846
Empaque 1 caja S/. 0.010
Envase 1 bolsa S/. 0.004
Cajas de 24 unidades| 1cajagrande | S/. 0.040

Anteriormente los insumos fueron detallados de manera unitaria, pero a continuacion se

proyectan las cantidades necesarias para poder satisfacer el mercado

Tabla 31: Insumos para el tamafio del proyecto
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Insumos
. Ventas .
. Tamafio del Agua de . Cajas de 24
Afo Anuales Gas enfriador Empaque Envase .
Proyecto (t) . extrusor unid
(cajas)
2021 366 962,388 68 12 1046400 1046500 43600
2022 375 988,452 70 13 1072500 1072500 44675
2023 384 1,012,440 71 13 1096400 1096500 45675
2024 392 1,022,640 73 13 1118600 1118750 46600
2025 399 1,057,704 74 14 1139300 1139250 47475

Con las cantidades proyectas y necesarias para satisfacer al mercado, a continuacion se

calculan los costos para los insumos.

Tabla 32: Costos de insumos

Insumos
Tamafiodel | Lonis d Gasd Cajasde2a | ol
Afio amano de Anuales RIme3 asce Empaque Envase 4 _e ANUAL
Proyecto (t) (caias) extrusor secador unid
2021 366 962,388 | S/. 292 | S/. 35533 |S/. 10464 |S/. 4186 S/. 1,744|5/. 52,219
2022 375 988,452 | S/. 299 |s/. 36418[S/. 10,725|s/. 4290]S/.  1,787|S/. 53519
2023 384 1,012,440 | S/. 306 | Ss/. 37233]s/. 10964 ]S/ 4386]S/.  1,827|5/. 54716
2024 392 1,022,640 | S/. 312 |S/. 37,987 |S/. 11,186 |S/. 4475|S/. 1,864 |S/. 55824
2025 399 1,057,704 | S/. 318 | S/. 38688 |S/. 11,393|s/. a557|S/.  1,899|5/. 56855
8.2.2.2.Mano de Obra Indirecta (MOI)
Tabla 33: Mano de Obra Indirecta (MOI)
Sueldo N°de Sueldo SENATI
MOI Sueldo total
mensual | Colaborares anual 0.75%
Supervisor de produccién S/. 2,500 1 S/. 2,500.00 | S/.30,000.00 | S/. 225.00
Operario de mantenimiento S/. 2,500 1 S/. 2,500.00 | S/.30,000.00 | S/. 225.00

I
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ESSALUD 9% | CTS33% 5/.

S/. 2,700.00 | S/. 9,900.00 | S/. 42,825.00
S/. 2,700.00 | S/. 9,900.00 | S/. 42,825.00
Total MOD anual S/. 85,650.00

De esta forma es como se presupuesta la MOI anualmente, pero a 5 afios, quedaria de la

siguiente manera:

Tabla 34: MOI a5 afos

Afo MOI

2021 S/. 85,650.00
2022 S/. 85,650.00
2023 S/. 85,650.00
2024 S/. 85,650.00
2025 S/. 85,650.00

8.3.Balance Inicial
8.3.1. Estructura de la Inversion

8.3.1.1.Inversion en Terreno
La inversion del terreno abarca el area total necesaria para ubicar las oficinas dentro

de la planta productora como también las areas de produccion, entre otras.

Tabla 35: Inversion en Terreno (sin IGV)

Descrpcién m2 Precio (S/.m2) | Costo Total($.) | Costo Total (S/.)

Terreno 1100/ s/.  1,110.00 | $ 1,221,000.00 | s/. 4,212,450.00

8.3.1.2.Inversion en Edificios
En esta parte de la inversion se considera todo lo relacionado a la construccion de la
planta.
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Descrpcién Unidad de medida Cantidad Cos:;;ul.rl‘ri\;arlo Costo total ($) Costo total (S/.)

Oficinas construidad en drywall m2 50 S 300.00| S 15,000.00 | S 50,250.00
Paredes m2 600 S 60.00| S 36,000.00| $ 120,600.00
Techo m2 600 S 60.00| S 36,000.00| 120,600.00
Puertas m2 6 S 120.00( $ 720.00| S 2,412.00
Portén (entrada princiapl) unid 1 S 1,500.00| $ 1,500.00( $ 5,025.00
Instalaciones electricas m2 600 S 10.00| S 6,000.00| S 20,100.00
Bafios completos m2 10 S 400.00| S 4,000.00| $ 13,400.00

Costo Total $ 99,220.00| 5/. 332,387.00

8.3.1.3.Inversion en Equipos y maquinaria
Tabla 37: Inversiones en Equipos y maquinarias sin IGV

Precio Unid

Descrpcion Cantidad X Costo Total($) Costo total (S/.)
($/unid)
Mexxcladora Horizontal 1| s 2,360.00( S 2,360.00| S 7,906.00
Extrusora 2| s 10,100.00| S 20,200.00| $ 67,670.00
Secadora 18 9,100.00| $ 9,100.00| $ 30,485.00
Enfriadora 1| s 7,500.00( $ 7,500.00| $ 25,125.00
Banda Transportadora 1| s 7,500.00( S 7,500.00| $ 25,125.00
Balanza Eléctrica 2| s 100.00( $ 200.00| $ 670.00
Envasador 2| $ 100.00| $ 200.00| $ 670.00
Conexiones, tuberias, mangueras| 5[ S 200.00( S 1,000.00 | $ 3,350.00
| Costo Total S 48,060.00 | 161,001.00
8.3.1.4.Inversion en muebles y equipos adicionales

Tabla 38: Inversién en muebles y equipos adicionales sin IGV

. Precio Unid Costo total
Tipo Elemento Cantidad ($.unid) Costo Total 51
Computadora Portatil 13 S 690.00| $ 8,970.00 | $30,049.50
Eaui dic | Impresora multifuncional 1 S 635.50| $ 635.50| $ 2,128.93
quipos adicionales Extintor, luces,sefializacion 6 s 63.00] 5 378.00] $ 1,266.30
Escritorios 13 s 159.00| $ 2,067.00| $ 6,924.45
Archivadores 10 S 90.00| S 900.00| $ 3,015.00
Muebles " P

Sillas Méviles 13 S 50.00| S 650.00| § 2,177.50
Costo Total S 13,600.50 | $45,561.68

8.3.1.5.Inversion en tramites
En esta parte se detalla todas las inversiones legales que amerita la creacion de esta

planta productora de hojuelas de quinua

Tabla 39: Inversion en tramites

Descripcion | Costo | IGV Total
Constitucidn de la empresa
Reserva del nombre S/. 13.00 | S/. - S/. 13.00
Elaboracion de la minuta S/. 461.00 | S/. - S/. 461.00
Legalizacion de libros contables | S/. 107.00 | S/. - S/. 107.00
Licencia municipalidad S/. 549.00 | S/. - S/. 549.00
Defensa Civil S/. 1,020.00 | S/. - S/. 1,020.00
Indecopi S/. 535.00 | S/. - S/. 535.00
Habilitacion sanitaria S/. 889.00 | S/. - S/. 889.00
Inscripcion en registro sanitario | S/. 375.00 | S/. - S/. 375.00
Software S/. 5,851.00 | §/. 1,053.18 | S/. 6,904.18
Costo total| S/, 9,800.00 | S/. 1,053.18 | S/. 10,853.18
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8.3.1.6.Total de activos tangibles e intangibles
En esta parte del estado financiero, se reine todo lo mencionado anteriormente y se

presenta el total de activos tangibles e intangibles

Tabla 40: Activos tangibles e intangibles

Tipo Activos Costo IGV

Terreno S/.4,212,450.00 | S/.  758,241.00

. Edificacion S/. 332,387.00 | S/. 59,829.66
Tangibles -

Magquonas S/. 161,001.00 | S/. 28,980.18

Enseres y equipos | S/.  45,561.68 | S/. 8,201.10

Intangibles Tramites S/. 10,853.18 | S/. 1,853.57

Costo total| S/. 4,763,306.04 | S/. 868,058.69

8.3.2. Capital de Trabajo
Tabla 41: Costo total del primer afio

Inversion 2021 IGV Total
Activos fijos tangibles S/. 4,751,399.68 | S/. 855,251.94 | S/. 5,606,651.62
Activos fijos intangibles S/. 10,853.18 | §/. 1,953.57 | S/. 12,806.75
Capital de Trabajo S/. 549,013.00 | S/. 98,822.34 | S/. 647,835.34
Costo total S/. 5,311,265.86

8.3.3. Estructura de Capital
La estructura de la planta productora de hojuelas de quinua sera el 40% financiado

netamente por la entidad financiera, mientras que el otro 60% sera financiado por las
aportaciones de los accionistas. Para ello, se toma en cuenta el total presentado en la
tabla 47.

Tabla 42: Estructura de Capital

Accionistas Banco
60% 40%
S/. 3,186,759.51 | S/. 2,124,506.34
Total S/. 5,311,265.86

8.3.4. Financiamiento de la inversion
Este tiene por objetivo evaluar a tres entidades financieras, para determinar cual es la

mejor opcidn para el financiamiento, por ello, se escoge a BCP, BBVA 'Y Scotiabank.
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Tabla 43: Cuadro comparativo del financiamiento de la inversion

Entidad financiera

Banco de Crédito del
Peru

BBVA

Scotiabank

Monto minimo

S/. 450,000/ $ 75,000

S/. 450,000/ $ 75,000

Hasta $100,000

hasta 5 aflos o mas de

Plazo maximo 15 afos 20 afos 5 afios
TEA (s/.) 10.75% 10.25% 10.85%
hasta 5 afnos 12%,
12.50% 10.30% ’
TEA (S) luego 12.5%

Otras condiciones

360 dias al afio con
cuotas mensuales (12
cuotas al afio)

360 dias al afio con
cuotas mensuales (12
cuotas al afio)

360 dias al afio con
cuotas mensuales (12
cuotas al afio)

Fuente: Paginas web de las respectivas entidades financieras

El financiamiento elegido sera el de la entidad financiera BBVA, ya que presenta una
TEA en soles de 10.25% en cuotas fijas en 5 afios. Entonces, una vez establecidas las

condiciones del préstamo que realizaremos a BBV A (tabla 49), ahora se detallan el saldo

principal, las cuotas y el interés.

Tabla 44: Financiamiento del Proyecto

8.4.Presupuestos

PERIODO FECHA DE DIAS DE SALDO CUOTA INTERES CUOTA
VENCIMIENTO INTERES PRINCIPAL

0 31/12/20 0 5,311,265.86 0.00

1 31/12/21 365 4,981,981.70 329,284.16 544,404.75 | 873,688.91
2 31/12/22 365 4,618,945.91 363,035.79 510,653.12 | 873,688.91
3 31/12/23 365 4,218,698.95 400,246.96 473,441.96 | 873,688.91
4 30/12/24 365 3,777,426.68 441,272.27 432,416.64 | 873,688.91
5 30/12/25 365 3,290,924.00 486,502.68 387,186.23 | 873,688.91
6 30/12/26 365 2,754,554.80 536,369.20 337,319.71 | 873,688.91
7 30/12/27 365 2,163,207.75 591,347.05 282,341.87 | 873,688.91
8 29/12/28 365 1,511,247.63 651,960.12 221,728.79 | 873,688.91
9 29/12/29 365 792,461.60 718,786.03 154,902.88 | 873,688.91
10 29/12/30 365 0.00 792,461.60 81,227.31 | 873,688.91

TOTAL 5,311,265.86| 3,425623.27| 8,736,889.13

8.4.1. Presupuestos de ingresos

En la siguiente tabla se especifica el presupuesto de ingresos por las ventas a realizar

en 5 afos, el cual ha sido determinado en la tabla 29.

Tabla 45: Presupuesto de ingresos

Descripcidn 2021 2022 2023 2024 2025
Unidades 962,388 988,452 1,012,440 1,022,640 1,057,704
Precio Unitario S/. 9|5/ 9]5/. 95/ 9|5/ 9
Ventas brutas S/. 8,661,492 | S/. 8,896,068 | S/. 9,111,960 | S/. 9,203,760 | S/. 9,519,336
IGV (18%) S/. 1,559,068.56 | /. 1,601,292.24 | S/. 1,640,152.80 | S/. 1,656,676.80 | S/. 1,713,480.48
Ventas (Inc.IGV) S/. 10220561 |S/. 10,497,360 | S/. 10,752,113 | S/. 10,860,437 | S/. 11,232,816
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8.4.2. Presupuestos de costos de venta
En esta seccion de unen todos los costos presupuestados tanto de materia prima,

insumos, MOI y MOD (no se considera el IGV).

Tabla 46: Presupuesto de costo de ventas

Descripcion 2021 2022 2023 2024 2025
Materia Prima | S/. 1,836,143.00 | 5/.1,881,885.00 | 5/. 1,923,960.99 | 5/.1,962,918.98 | 5/.1,999,187.00
MOD s/. 186,031.80 | S/. 186,031.80 | S/. 186,031.80 | S/. 186,031.80 | S/. 186,031.80
Insumos S/. 52219.00|S/. 53519.00|S/.  54,716.00 | S/. 55824.00 | S/. 56,855.00
MOl s/. 85650.00|S/. 85650.00|S/.  85650.00 | S/. 85,650.00|S/. 85,650.00
Total (sin IGV) | S/. 2,160,043.80 | 5/.2,207,085.80 | S/. 2,250,358.79 | 5/.2,290,424.78 | 5/.2,327,723.80
IGV (18%) S/. 388,807.88 | S/. 397027544 |S/. 405064.58 | S/. 412276.46 | S/. 418,990.28
Total (con IGV) | S/. 2,548,851.69 | 5/.2,604,361.25 | S/. 2,655,423.38 | 5/.2,702,701.25 | S/.2,746,714.09

8.4.3. Presupuestos de gastos
Esta seccién estara divida en gastos administrativos, publicidad, presupuesto de

servicios, gastos administrativos y de ventas; y los gastos financieros.

8.4.3.1.Gastos administrativos
Tabla 47: Gastos Administrativos

Personal Administrativo Sueldo anual
Gerente general s/. 171,300
Secretaria de gerencia S/. 25,695
Jefe de Produccién S/. 137,040
Jefe de logistica S/. 119,910
Jefe de finanzas s/. 137,040
Jefe de marketing y ventas s/. 137,040
Jefe de control de calidad S/. 119,910
Asesor legal contable S/. 137,040
Analista de finanzas S/. 17,130
Analista de contabilidad S/. 17,130
Personas fuerza deventas1 | S/. 42,825
Personas fuerza deventas 2 | S/. 42,825
Personas fuerza de ventas 3 | S/. 42,825

Total| S/. 1,147,710
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Tabla 48: Gastos administrativos proyectado a 5 afios

Afio Gastos
Administrativos
2021 S/. 1,147,710.00
2022 S/. 1,147,710.00
2023 s/. 1,147,710.00
2024 S/. 1,147,710.00
2025 s/. 1,147,710.00

8.4.3.2.Publicidad
Tabla 49: Publicidad

AR Gastos

no Administrativos
2021 S/. 1,099,920.00
2022 S/. 1,099,920.00
2023 S/. 1,099,920.00
2024 s/. 1,099,920.00
2025 S/. 1,099,920.00

8.4.3.3.Presupuesto de servicios
En la siguiente tabla se considera los gastos de arbitrios, los cuales son los siguientes:

Tabla 50: Presupuesto de servicios

Descripcion 2021 2022 2023 2024 2025 |
Agua s/. 4,270 | s/. 4,270 | /. 4,270 | S/. 4,270 | §/. 4,270
Electricidad s/. 262,816 | S/. 269,363 |S/. 275,386 | S/. 280962 | 5/. 286,153 |
Seguridad s/. 9,000 | §/. 9,000 | S/. 9,000 | S/. 9,000 | §/. 9,000
Limpieza s/. 50,000 | S/. 50,000 | S/. 50,000 | /. 50,000 | S/. 50,000
Tributos s/. 40,860 | S/. 40,777 | /. 40,694 | /. 40,611 | S/. 40,528 |
Teléfono, internet s/. 8,000 | S/. 8,000 | s/. 8,000 | 5/. 8,000 | /. 8,000
Total (sin IGV) |'s/. 376,967 | S/. 383,432 |S/. 389,373 5/. 394,867 | /. 399,976 |

Una vez determinado cada gasto, a continuacion se muestra el total de los gastos

administrativos y de ventas

Tabla 51: Presupuesto de gastos

Descripcién 2021 2022 2023 2024 2025
Personal Administrativo S/. 1,147,710 | S/. 1,147,710 | §/. 1,147,710 | §/. 1,147,710 | S/. 1,147,710
Gastos de publicidad S/.  1,099,920.00 | S/. 1,099,920.00 | S/. 1,099,920.00 | S/. 1,099,920.00 | S/. 1,099,920.00
Gastos de servicios S/. 376,967 | S/. 383,432 | S/. 389,373 | S/. 394,867 | S/. 399,976
Depreciacién de enseres S/. 1,015 | S/. 1,015 | §/. 1,015 | S/. 1,015 | S/. 1,015
Amortizacion de intangibles | S/. 10,851 | 5/. - s/. - s/. - S/. -
Total (sin IGV) S/. 2,636,463 | S/. 2,632,077 | 5/. 2,638,018 | /. 2,643,512 | 5/. 2,648,621
GV S/.  474,563.34 |S/.  473,773.86 | S/. 47484324 |S/.  475832.16 | S/.  476,751.78
Total {Con IGV) S/.  3,111,026.34 | S/. 3,105,850.86 | S/. 3,112,861.24 | S/. 3,119,344.16 | 5/. 3,125,372.78




8.5.Depreciacion y amortizacion
8.5.1. Depreciacion de activos tangibles

A continuacién de detalla la depreciacion tomando en cuanto la fuente de

SUNAT.

Activos fijos %.de' i Vida util
preciacion

Terreno no aplica no

Enseres 10% 10 afios

Maguinaria 10% 10 afios

Edificios 3% 33 afios
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Tabla 52: Depreciacion de activos tangibles, segun SUNAT (2014)

Activos tangibles S/. % . Depreciacion | Depreciacion Valor residual
Depreciacion anual total
Terreno S/.4,212,450.00 |No aplica no no S/. 4,212,450.00
Enseres S/.  8201.10 10%| S/. 820.11|S/. 8,201.10 | S/. -
Maquinaria S/. 28,980.18 10%| S/. 2,898.02 | S/. 28,980.18 | S/. -
Edificios S/. 59,829.66 3%| s/. 1,97438 [S/. 197438 |S/. 57,855.28
Equipos de computo | S/. 8,201.10 15%| S/. 1,230.17 | S/. 8,201.10 | §/. -
Total S/. 6,922.67 S/. 47,356.76 S/.4,270,305.28

8.5.2. Depreciacion de activos intangibles
Tabla 53: Depreciacion de activos intangibles
Descripcién \ Costo | IGV Total
Constitucion de la empresa

Reserva del nombre | S/. 13.00 | /. - S/. 13.00

Elaboracién de la mind S/. 461.00 | S/. - S/. 461.00

Legalizacion de libros ¢ S/. 107.00 | S/. - S/. 107.00

Licencia municipalidad S/. 549.00 | S/. - S/. 549.00

Defensa Civil S/. 1,020.00 | §/. - S/. 1,020.00

Indecopi S/. 535.00 | 5/. - S/. 535.00

Habilitacién sanitaria | S/. 889.00 | 5/. - S/. 889.00

Inscripciéon en registro| S/. 375.00 | S/. - S/. 375.00

Software S/. 5,851.00 | S/. 1,053.18 | S/. 6,904.18
Costo total| S/. 9,800.00 | S/. 1,053.18 | S/. 10,853.18




8.6.Estado de pérdidas y ganancias

Tabla 54: Estado de Pérdidas y Ganancias
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Descripcion 2021 2022 2023 2024 2025
Ventas Netas S/. 8,661,492.00 | S/. 8,896,068.00 | S/. 9,111,960.00 | S/. 9,203,760.00 | S/. 9,519,336.00
Costo de Ventas S/. 2,160,043.80 | S/. 2,207,085.80 | S/. 2,250,358.79 | S/. 2,290,424.78 | S/. 2,327,723.80
Utilidad Bruta s/. 6,501,448.20 | S/. 6,688,982.20 | S/. 6,861,601.21 | S/. 6,913,335.22 | S/. 7,191,612.20
Gastos Administrativos y de ventas | S/. 2,636,463.00 | S/. 2,632,077.00 | S/. 2,638,018.00 | S/. 2,643,512.00 | S/. 2,648,621.00
Utilidad Operativa s/. 3,864,985.20 | S/. 4,056,905.20 | S/. 4,223,583.21 | S/. 4,269,823.22 | S/. 4,542,991.20
Gastos Financieros -S/. 387,186.23 |-S/. 337,319.71 |-S/. 282,341.87 |-S/. 221,728.79 |-S/.  81,227.31
UAII s/. 3,477,798.96 | S/. 3,719,585.49 | S/. 3,941,241.34 | S/. 4,048,094.42 | S/. 4,461,763.88
Utilidad Imponible S/. 3,477,798.96 | S/. 3,719,585.49 | S/. 3,941,241.34 | S/. 4,048,094.42 | S/. 4,461,763.88
Impuesto a la renta (30%UAII) /. 1,043,339.69 | S/. 1,115,875.65| S/. 1,182,372.40 | S/. 1,214,428.33 | S/. 1,338,529.17
Utilidad Neta S/. 2,434,459.27 | S/. 2,603,709.84 | S/. 2,758,868.94 | S/. 2,833,666.10 | S/. 3,123,234.72




8.7.Flujo de caja econdémico y financiero

8.7.1. Calculo del IGV
En la siguiente tabla se calcula el IGV a 5 afios

Tabla 55: Célculo del IGV
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Operaciones 0 2021 2022 2023 2024 2025
VENTAS S/. 8,661,492.00 | S/. 8,896,068.00 | S/. 9,111,960.00 | S/. 9,203,760.00 | S/. 9,519,336.00
IGV Ventas S/. 1,559,068.56 | S/. 1,601,292.24 | S/. 1,640,152.80 | S/. 1,656,676.80 | S/. 1,713,480.48
COMPRAS
IGV compras MP S/. 363,991.46 |S/. 372,225.02 |S/. 379,798.70 |S/. 386,811.14 | S/. 393,339.38
IGV costos indirectos S/. 24816.42 |S/. 25050.42 |S/. 25265.88|S/. 2546532 |S/. 25650.90
IGV gastos administrativos S/. 474563.34 |S/. 473,773.86|S/. 474843.24|S/. 475,832.16|S/. 476,751.78
INVERSIONES
IGV activos fijos tangibles S/. 855,251.94
IGV activos fijo intangibles S/. 1,953.57
Capital de trabajo S/. 98,822.34
IGV neto anual -S/. 956,027.85 | S/. 6,239,052.22 | S/. 6,423,726.46 | S/. 6,591,899.38 | S/. 6,658,974.58 | S/. 6,910,113.46
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8.7.2. Flujo de caja econdmico y financiero

Tabla 56: Flujo de caja econémico y financiero

PERIODO 1] 2021 2022 2023 2024 2025
INGRESOS
Ventas S/. - S/. 10,220,560.56 | S/. 10,497,360.24 | S/. 10,752,112.80 | S/. 10,860,436.80 | S/. 11,232,816.48
Valor residual activos fijo S/. -
TOTAL DE INGRESOS | S/. - S/. 10,220,560.56 | S/. 10,497,360.24 | S/. 10,752,112.80 | S/. 10,860,436.80 | S/. 11,232,816.48

EGRESOS s/. 5,311,265.86 | S/. 4,796,506.80 | S/. 4,864,213.22 | S/. 4,913,642.67 | S/. 4,959,402.10 | S/. 5,001,995.70
Inversién en activos tangibles S/. 4,751,399.68
Inversidn en activos intangibles S/. 10,853.18
Capital de trabajo S/. 549,013.00
Pago de MP S/. 1,836,143.00|S/. 1,881,885.00 |S/. 1,923,960.99 | S/. 1,962,918.98 | S/. 1,999,187.00
Pago de MOD S/. 186,031.80 | S/. 186,031.80 | 5/. 186,031.80 | S/. 186,031.80 | S/. 186,031.80
Pago de CIF s/. 137,869.00 | S/. 164,219.42 | §/. 165,631.88 | S/. 166,939.32 | 5/. 168,155.90
Gastos administrativos y de ventas S/. 2,636,463.00 | S/. 2,632,077.00 | S/. 2,638,018.00 | S/. 2,643,512.00 | S/. 2,648,621.00
Flujo neto antes del IMPTO. S/. 5,424,053.76 | S/. 5,633,147.02 | S/. 5,838,470.13 | S/. 5,901,034.70 | S/. 6,230,820.78
Impuesto a la renta (30%UQ) S/. 1,627,216.13 | S/. 1,689,944.11 |S/. 1,751,541.04 | S/. 1,770,310.41 | S/. 1,869,246.23

FLUJO DE CAJA ECONOMICO|-S/. 5,311,265.86 | S/. 3,796,837.63 | S/. 3,943,202.91 | S/. 4,086,929.09 | S/. 4,130,724.29 | S/. 4,361,574.54
PRESTAMOS
Prestamos S/. 2,124,506.34
Amortizaciones s/. 329,284.16 | S/. 363,035.79 | §/. 400,246.96 | S/. 441,272.27 | S/. 486,502.68
Intereses -S/. 544,404.75 |-S/. 510,653.12 |-5/. 473,441.96 |-5/. 432,416.64 |-S/. 387,186.23
Escudo fiscal -5/. 163,321.43 |-S/. 153,195.94 |-5/. 142,032.59 |-S/. 129,724.99 |-5/. 116,155.87

FLUJO DE CAJA FINANCIERO|-S/. 3,186,759.51 | S/. 3,745,038.47 | S/. 3,948,781.52 | S/. 4,155,766.68 | S/. 4,269,304.91 | S/. 4,577,046.86
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8.8.Evaluacién Economica
8.8.1. Datos para calcular la tasa de descuento

Para calcular la tasa de descuento se toman datos basados en la SBSS, los cuales son el costo

de oportunidad (COK), la tasa de interés anual, la tasa de riesgo y el impuesto a la renta, los

cuales son detallados a continuacién

Tabla 57: Datos para calcular la tasa de descuento

Costo d rtunidad del ital COK ( tasa de interé i
COK osto de oportunidad del capital ( tasa de interés pasiva) 12.00% 0.1200

Se elige la mejor Tasa anual pasiva del banco segun la SBS
‘ ra ‘ Se elige la tasa de interés anual activa del Banco mas conveniente segun la SBS ‘ 2.99% ‘ 0.0299 ‘
| R ‘ Tasa de Riesgo (Se elige la tasa de riesgo pais para las inversiones) ‘ 2.41% ‘ 0.0241 |
| t ‘ Impuesto a la renta ‘ 29.00% ‘ 0.2900 |

8.8.2. Tasa de descuento econémica

Para determinar la tasa de descuento econdémica se usa la siguiente formula

dE = Kp * (COK +R) + Ka *ra

Usando la formula se calcula lo siguiente

Tabla 58: Tasa de descuento econé6mica

dE = Kp * (COK +R) + Ka * ra

dE = aporte propio * (COK+R) + préstamo * ra
inv. Total inv. Total

dE = 318675951  * 014410 + 212450634 * 0.02990
5311265.86 5311265.86

dE = 0.6 * 0.1441 + 0.4 * 0.02990

dE = 0.09842 | ——————— > dE 9.8420%

8.8.3. VAN econdmico
Con los datos anteriores, se puede calcular en VAN, con se puede determinar que como

el VAN es S/.3,379,505.28, es decir, mayor a cero, entonces el proyecto se puede ejecutar,

ya que es rentable dado que genera rentabilidad por si mismo.

Tabla 59: Calculo del VAN econdmico

VAN ECONOMICO | 5/.3,849,869.11]
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8.8.4. TIR econémico
Con el resultado obtenido, se define que el TIR es mayor que la tasa de descuento

econOmica, por ende, el proyecto es rentable econdmicamente, ya que el proyecto tiene

un rendimiento del 76%.

Tabla 60: Calculo del TIR econémico

ITIR ECONOMICO | 69%

8.8.5. Relacion beneficio costo econdmico
En este caso la relacion del beneficio sobre el costo econémico es mayor a uno, por ende,

el proyecto sigue siendo rentable. Ademés, si interpretamos los resultados, esto

significaria que por cada sol invertido se gana S/.1.55.

Tabla 61: Relacion beneficio costo econdmico

RELACION BENEFICIO COSTO ECONOMICO
VALOR PRESENTE DE LOS INGRESOS
VALOR PRESENTE DE LOS EGRESOS
B/CE = $/.40,603,995.30
-S/.23,952,347.27

$/.1.70

8.8.6. Indice de rentabilidad
Tabla 62: Indice de rentabilidad

INDICE DE RENTABILIDAD
FLUJO DE CAJA ACTUALIZADO ACUMULADO
INVERSION TOTAL |
IR = $/.15,374,039.72
5/.5,311,265.86
2.89

En este caso, el indice dio como resultado mayor a uno, lo cual, significa que por cada sol

que se ha invertido en el proyecto, esto le genera una mayor rentabilidad.

8.9.Evaluacién Financiera

8.9.1. Tasa de descuento financiera
Para calcular la tasa de descuento financiera, se usara la siguiente formula

dF =Kp* (COK+R)*rax(1—1)

Entonces se obtiene lo siguiente:
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Tabla 63: Tasa de descuento financiera

‘ dF = Kp J (COK +R) + Ka s ra W (1-1t) |
dF = aporte propio * ( COK +R) + préstamo * ra * (1-0,29)
inv. Total inv. Total
dF = 3186759.51 * 0.1441 + 2124506.34 * 0.02990 * 0.71
5311265.86 5311265.86
dF = 0.6 * 0.1441 + 04 * 0.02990 * 0.71
| dF= 0.0949516 | - > | dE 9.4952% |

8.9.2. VAN financiero
VALOR ACTUAL NETO FINANCIERO
VAN | s/. 12,571,065.10

8.9.3. Tasa interna de retorno financiero
En este caso, la TIR es mayor a la tasa de descuento, por ello, se puede determinar que

el proyecto es rentable financieramente, ya que posee una rendimiento del 283.33%

por un periodo de 5 afios.

Tabla 64: Tasa interna de retorno financiero

TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERO
TIR 119.72%
TASA DE DESCUENTO (COK) 9.50%

8.9.4. Relacién beneficio financiero
Con respecto a la relacion del costo financiero, este ha tenido un resultado de 1.65, el cual

es mayor a uno, por ende, se puede determinar que el proyecto financieramente, también

es rentable.

Tabla 65: Relacién beneficio costo financiero

RELACION BENEFICIO COSTO FINANCIERO

VALOR PRESENTE DE LOS INGRESOS
VALOR PRESENTE DE LOS EGRESOS
B/CF $/.43,097,475.28
-$/.24,120,338.95

1.79

8.9.5. Indice de rentabilidad
El indice de rentabilidad proyecto result6 6.17, esto quiere decir que, €s mayor a uno por

ello es que por cada sol invertido se genera una rentabilidad.
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Tabla 66: Indice de rentabilidad

INDICE DE RENTABILIDAD
FLUJO DE CAJA ACTUALIZADO ACUMULADO
INVERSION TOTAL

IR = 5/.15,757,824.61
5/.2,124,506.34

7.42

8.10. Anadlisis de sensibilidad
El analisis de sensibilidad tiene por objetivo saber qué pasara en diferentes situaciones,

comenzando por el pesimista, normal y optimista; y con sus respetivos indicadores de
rentabilidad. A continuacion se realiza esta evaluacién y se aprecia como es que

cambiarian los indicadores.

8.10.1. Escenario pesimista
En este escenario se disminuyo las ventas en un 5%, el resultado fue el siguiente

8.10.1.1. Flujo de caja econdémico y financiero (pesimista)
PERIODO 0 2021 2022 2023 2024 2025

INGRESOS
Ventas $/. 10,220,560.56 | 5/. 10,497,360.24 | S/. 10,752,112.80 | /. 10,860,436.80 | 5/. 11,232,816.48
Bajan en 5% S/. - S/. 9,709,532.53 | S/. 8,922,756.20 | §/. 9,139,295.88 | /. 9,231,371.28 | §/. 9,547,894.01
Valor residual activos fijo S/.

TOTAL DE INGRESOS | S/. = S/. 9,709,532.53 | /. 8922,756.20 | S/. 9,139,295.88 | /. 9,231,371.28 | S/. 9,547,894.01 |
EGRESOS S/. 5,311,265.86 | S/. 4,796,506.80 | S/. 4,864,213.22 | S/. 4,913,642.67 | S/. 4,959,402.10 | S/. 5,001,995.70 |
Inversién en activos tangibles s/. 4,751,399.68
Inversién en activos intangibles 5/. 10,853.18
Capital de trabajo S/. 549,013.00 |
Pago de MP S/. 1,836,143.00 | S/. 1,881,885.00 | S/. 1,923,960.99 | S/. 1,962,918.98 | 5/. 1,999,187.00
Pago de MOD S/. 186,031.80 | S/. 186,031.80 | S/. 186,031.80 | S/. 186,031.80 | S/. 186,031.80
Pago de CIF S/. 137,869.00 | S/. 164,219.42 | S/. 165,631.88 | S/. 166,939.32 | §/. 168,155.90
Gastos administrativos y de ventas S/. 2,636,463.00 | S/. 2,632,077.00 | S/. 2,638,018.00 | /. 2,643,512.00 | S/. 2,648,621.00
Flujo neto antes del IMPTO. S/. 4,913,025.73 | S/. 4,058,542.98 | S/. 4,225,653.21 | /. 4,271,969.18 | 5/. 4,545,898.31 |
Impuesto a la renta (30%U0) S/. 1,473,907.72 | S/. 1,217,562.89 | S/. 1,267,695.96 | S/. 1,281,590.75 | 5/. 1,363,769.49

FLUJO DE CAJA ECONOMICO|-S/. 5,311,265.86 | S/. 3,439,118.01 | S/. 2,840,980.09 | §/. 2,957,957.24 | §/. 2,990,378.42 | §/. 3,132,123.81|
PRESTAMOS

Prestamos S/. 2,124,506.34

Amortizaciones S/. 329,284.16 | S/. 363,035.79 | S/. 400,246.96 | S/.  441,272.27 | /.  486,502.68
Intereses -S/. 544,404.75 |-S/. 510,653.12 |-S/. 473,441.96 |-S/.  432,416.64 |-5/. 387,186.23
Escudo fiscal -S/. 163,321.43 |-S/. 153,195.94 |-S/. 142,032.59 |-S/. 129,724.99 |-S/. 116,155.87

FLUJO DE CAJA FINANCIERO|-S/. 3,186,759.51 | /. 3,387,318.85 | S/. 2,846,558.69 | 5/. 3,026,794.83 | S/. 3,128,959.04 | /. 3,397,601.13

8.10.1.2. VAN y TIR econdmico (pesimista)

VAN ECONOMICO S/.561,432.40
TIR ECONOMICO 52%
8.10.1.3. Relacion beneficio costo econdmico (pesimista)

RELACION BENEFICIO COSTO ECONOMICO
VALOR PRESENTE DE LOS INGRESOS
VALOR PRESENTE DE LOS EGRESOS
B/CE = $/.35,443,874.38
-S/.23,952,347.27

5/.1.48
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8.10.1.4. Indice de rentabilidad (pesimista)

INDICE DE RENTABILIDAD

FLUJO DE CAJA ACTUALIZADO ACUMULADO
INVERSION TOTAL |
IR = $/.11,761,955.08
5/.5,311,265.86
2.21

8.10.1.5. VAN financiero (pesimista)

VALOR ACTUAL NETO FINANCIERO

VAN |s/. 892230141

8.10.1.6. TIR financiero (pesimista)

TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERO

TIR 96.47%
TASA DE DESCUENTO (COK) 9.50%
8.10.1.7. Relacion beneficio costo financiero (pesimista)

RELACION BENEFICIO COSTO FINANCIERO

VALOR PRESENTE DE LOS INGRESOS
VALOR PRESENTE DE LOS EGRESOS

B/CF S/.37,884,955.72
-5/.24,120,338.95
1.57
8.10.1.8. indice de rentabilidad financiero (pesimista)
INDICE DE RENTABILIDAD

FLUJO DE CAJA ACTUALIZADO ACUMULADO
INVERSION TOTAL

IR = $/.12,109,060.93

5/.2,124,506.34

5.70

8.10.2. Escenario optimista
En este escenario se aumentan las ventas en un 15%, el resultado fue el siguiente:
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- - , . . . . .
8.10.2.1. Flujo de caja econémico y financiero (optimista)
PERIODO 0 2021 2022 2023 J 2024 2025
INGRESOS
Ventas s/. 10,220,560.56 | S/. 10,497,360.24 | S/. 10,752,112.80 | S/. 10,860,436.80 | S/. 11,232,816.48
Aumenta en 15% S/. S/. 11,753,644.64 | 5/. 11,022,228.25 | 5/. 11,289,718.44 | 5/. 11,403,458.64 | 5/. 11,794,457.30 |
Valor residual activos fijo S/.
TOTAL DE INGRESOS | S/. - S/. 11,753,644.64 | S/. 11,022,228.25 | 5/. 11,289,718.44 | S/. 11,403,458.64 | S/. 11,794,457.30‘

EGRESOS S/. 5,311,265.86 | S/. 4,796,506.80 | S/. 4,864,213.22 | S/. 4,913,642.67 | S/. 4,959,402.10 | S/. 5,001,995.70 ‘
Inversién en activos tangibles s/. 4,751,399.68
Inversién en activos intangibles S/. 10,853.18
Capital de trabajo S/. 549,013.00
Pago de MP S/. 1,836,143.00 | S/. 1,881,885.00 | S/. 1,923,960.99 | S/. 1,962,918.98 | S/. 1,999,187.00
Pago de MOD S/. 186,031.80 | S/. 186,031.80 | 5/. 186,031.80 | S/. 186,031.80 | S/. 186,031.80
Pago de CIF S/. 137,869.00 | S/. 164,219.42 | 5/. 165,631.88 | 5/. 166,939.32 | S/. 168,155.90
Gastos administrativos y de ventas S/. 2,636,463.00 | S/. 2,632,077.00 | S/. 2,638,018.00 | S/. 2,643,512.00 | S/. 2,648,621.00
Flujo neto antes del IMPTO. S/. 6,957,137.84 | S/. 6,158,015.03 | 5/. 6,376,075.77 ‘ S/. 6,444,056.54 | S/. 6,792,461.60 ‘
Impuesto a la renta (30%U0) S/. 2,087,141.35[S/. 1,847,404.51 |S/. 1,912,822.73 | S/. 1933,216.96 | S/. 2,037,738.48

FLUJO DE CAJA ECONOMICO |-S/. 5,311,265.86 | S/. 4,869,996.49 | S/. 4,310,610.52 | 5/. 4,463,253.04 | S/. 4,510,839.58 | S/. 4,754,723.12 ‘
PRESTAMOS
Prestamos S/. 2,128,345.00
Amortizaciones S/. 329,284.16 | S/. 363,035.79 | S/. 400,246.96 | S/.  441,272.27 | §/. 486,502.68 |
Intereses -S/. 544,404.75 |-S/. 510,653.12 |-5/. 473,441.96 |-S/.  432,416.64 |-S/. 387,186.23
Escudo fiscal -S/. 163,321.43 |-S/. 153,195.94 |-S/. 142,032.59 |-S/. 129,724.99 |-S/. 116,155.87

FLUJO DE CAJA FINANCIERO |-5/. 3,182,920.86 | S/. 4,818,197.33 [ S/. 4,316,189.12 | S/. 4,532,090.62 | S/. 4,649,420.20 | S/. 4,970,195.44

8.10.2.2. VAN y TIR econdmico (optimista)

VAN ECONOMICO

S/.5,736,647.12

TIR ECONOMICO

83%

8.10.2.3. Relacion beneficio costo econdémico (optimista)

RELACION BENEFICIO COSTO ECONOMICO

B/CE =

VALOR PRESENTE DE LOS INGRESOS
VALOR PRESENTE DE LOS EGRESOS

S/.43,564,673.44
-5/.23,952,347.27

S/.1.82

8.10.2.4. indice de rentabilidad (optimista)

INDICE DE RENTABILIDAD

FLUJO DE CAJA ACTUALIZADO ACUMULADO

INVERSION TOTAL |

$/.17,446,514.42
$/.5,311,265.86

3.28

8.10.2.5. VAN financiero (optimista)

VALOR ACTUAL NETO FINANCIERO

VAN

| s/. 14,662,355.72

8.10.2.6. TIR financiero (optimista)

TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERO

TIR

144.82%

TASA DE DESCUENTO (COK)

9.50%
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8.10.2.7. Relacion beneficio costo financiero (optimista)
RELACION BENEFICIO COSTO FINANCIERO
VALOR PRESENTE DE LOS INGRESQS
VALOR PRESENTE DE LOS EGRESOS
B/CF S/.46,083,388.17
-S/.24,120,338.95
1.91
8.10.2.8. Relacion beneficio costo financiero (optimista)

INDICE DE RENTABILIDAD

FLUJO DE CAJA ACTUALIZADO ACUMULADO

INVERSION TOTAL

IR = $/.17,845,276.58
S/.2,128,345.00
8.38
8.10.3. Cuadro comparativo de escenarios
ESCENARIO ESCENARIO ESCENARIO
PESIMISTA NORMAL OPTIMISTA TOTAL INDICADORES

PESO

0.05

0.35

0.15

100%

PROYECTO

VANE

S/. 561,432.40

S/. 3,849,869.11

S/. 5,736,647.12

S/. 2,236,022.88

TIRE
B/CE

52%
s/. 1.48

69%
S/. 1.55

83%
s/. 1.82

IR

S/. 2.21

S/. 3.16

S/. 3.28

VANF

S/. 8,922,301.41

$/.12,571,065.10

5/.14,662,355.72

S/. 7,045,341.21

TIRF

96.47%

120%

144.82%

B/CF

S/. 1.57

S/. 1.65

s/. 1.91

IR

s/. 5.70

s/. 6.17

s/. 8.38

8.10.4. Andlisis de viabilidad financiera y econdémica

Para finalizar el Gltimo capitulo del proyecto, en cuanto a la viabilidad econémica se
concluye que es viable, ya que el VAN es mayor a 0, por ende, el proyecto si se puede

ejecutar, ademas generara ganancias. De la misma manera, el TIR es mayor a la tasa de

descuento, esto representa otro factor que afirma que el presente proyecto es viable.

Por otro lado, con respecto a la viabilidad financiera, su VAN también siendo mayor a 0,
por lo que se determiné que es muy conveniente poder invertir en el proyecto de hojuelas

de quinua, igualmente el TIR. Por todo lo mencionado, se recomienda llevar a cabo el

proyecto de la planta productora de hojuelas de quinua.
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Conclusiones

1. Las hojuelas de quinua, por todo lo detallado anteriormente, tiene una tendencia de
consumo en aumento, por diversos factores, el principal, porque las personas de
todas las edades estan cambiando sus hébitos de consumo por alimentos mas
nutritivos. Ademas, este sera un producto con mercado meta desde nifios de 5 afios
hasta adultos mayores.

2. Enel capitulo 3, titulado anélisis del entorno, se pudo investigar a detalle como ha
ido surgiendo y evolucionando la competencia actual. Esto permitird, saber como
se maneja el entorno, ademas puede servir como un modelo de mejora para la futura
planta productora de hojuelas de quinua.

3. En el capitulo 4, estudio de mercado, se establecieron estrategias claves de
posicionamiento en el mercado, junto con nuestros aliados claves, como lo serian
los supermercados, ademas de detallaron indicadores para poder medir el avance
entorno al posicionamiento de mercado en un corto, mediano y largo plazo;
finalmente, se determind que si existia una viabilidad de mercado, ya que existe
demandan insatisfecha segun fuentes del MINAGRI.

4. Enel capitulo 5, estudio técnico, se detallé como estaria distribuido la futura planta,
con ello se concluy6, de manera general, que la mejor ubicacion para posicionar la
planta es Lambayeque, ya que representa una zona estratégica para la
comercializacion (a través de la matriz de micro y macro localizacion). De igual
forma, se detall6 todos los procesos industriales a seguir para obtener las hojuelas
de quinua, igualmente, se establecié un modelo con el cual se pretende administrar
la futura empresa.

5. En el estudio econdmico y financiero, se puedo comprobar que efectivamente este
proyecto es rentable, gracias al VAN, TIR, entre otro indicadores, destallados en
dicho capitulo.

6. En el caso del anélisis de sensibilidad, también se puede comprobar que en todos
los escenarios, desde el pesimista hasta el optimista, el proyecto sigue rentable, por
ende es un buen indicador para que el proyecto se pueda ejecutar.

7. Finalmente, este proyecto es muy rentable, como ya se comprobd, pero a la vez

existen muchos factores del entorno social que lo favorece, como lo es | tendencia
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de consumo de productos nutritivos, el aumento en la poblacion, la promocion de

la quinua como producto estrella del Peru entre otros.
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Recomendaciones

1. Siempre tener una supervision constante en cuanto a cumplir los estandares de
calidad, esto antes, durante y después, del proceso productivo de las hojuelas de
quinua, con el objetivo de que nunca, hayan problemas con los clientes finales y
ademas para poder darse a conocer de manera mas Optima con una mejor imagen
corporativa.

2. En un futuro, se pueda implementar otros productos a base de quinua, o, en todo
caso, realizar mezclas, de las hojuelas de quinua con otros sabores netamente
peruanos, como por ejemplo, con harina de tarwi, harian de camote, entre otros.
Pero, sin perder el sentido de ser un productivo netamente peruano.

3. Enfocarse, no solo en producir y ganar para si, sino también que su éxito, sea
compartido con sus colaboradores, mediante lineas de carrera, para asi fortalecer
los lazos entre empresa- colaborador, y con ello también el colaborador podra
realizar mejores actividades dentro de la organizacion. De la misma manera, se les
recomienda invertir en programas de Responsabilidad Social Empresarial, con el
fin de ayudar a personas que lo necesiten y a la vez, al medio ambiente; esto también
les permitira mejor su imagen corporativa.

4. En un futuro, también, se les recomienda, que puedan pensar en una
internacionalizacion, ya que este producto es uno de los mas consumidos fuera del

Per y es reconocido a nivel internacional por su alto valor nutricional.
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Anexos

Plan de mercado de corto plazo (OMEN)

PROBLEMA CENTRAL:

Deficiente dieta alimenticia en los habitos de consumo en la poblacién peruana

PROPUESTA DE VALOR DEL MODELO DE NEGOCIO:

Hojuelas de quinua en diferentes presentaciones de envase, con el objetivo de satisfacer las necesidades del segmento
de personas con estilo de vida saludable. El valor agregado de este producto en comparacion a otros en el mercado,
es que es un producto con un alto valor nutricional y el envase, que aparte de ser en diferentes presentaciones, sera
ecoldgico. Finalmente, el beneficio del nuevo producto serd mejorar la alimentacion y el estilo de vida saludable.

NOMBRE DEL PROYECTO:

Proyecto De Inversion Para La Implementacién De Una Planta Productora De Hojuelas De Quinua En Lambayeque,

2020.
MEDICION
META ESTRATEGIA
PLAN OBJETIVO U CUMPLIMIENTO
MKT
MKT TACTICO OBJETIVO DE LA META:
(4 PS) Indicadores de
OPERATIVO Control/Medicion
Producto: Cereal | Productoy Precio
de. hojuelas  de . Participacion
Posicionarnos quinua €N | del producto (medicion:
diferentes mensual)
en la mente de presentaciones = m’n!lero de unidades
los vendidas

consumidores | En el primer | (personal en bolsa,
que buscan un afio, se pretende | familiar en caja) e Cantidad  comprada
estilo de vida | crear  alianzas (medicién: mensual)

comerciales con Precio = cantidad consumida
saludable y (Estrategia de por productos

productos con | 108 penetracion): en por cada cliente

valor supermercados, . o e Volumen de ventas del
el primer afio el producto  (medicion:
nutricional ya que - :
precio se mensual)
alto a corto | representan ?I determinara en = volumen de ventas
medio mas en monedas
plazo en el base a los costos

mercado local. | adecuado para

CORTO comercializar de |lﬁl empresa,, * Regulador de compras
PLAZO nuestros ademas se hara del producto (medicion:
una analisis para | Mensual)
productos, . p| = n°de unidades vendidas
segln lo examlnar _Os en tamaiio personal
analizado en la precios promedlos . )
triz FODA: de productos | = n°deunidades
matriz Y similares al vendidades en tamaiio
que més nuestro, y en base familiar
consumidores au e’st)(l) o )
, e Ventas por segmento de
nos conozcan a determinara el mercado (medicion:

través de dicho
canal. Ademas,
se pretenden
acaparar el 20%
del mercado
local

consumidor de

. bimestral
precio para el imestral)

. criterios como: sexo
cereal de hojuelas | | edad, educacion

de quinua, de igual y nivel de ingresos
forma el precio
sera bajo con el
objetivo de
expandirse

por atender, ya que el estilo de vida saludable es una tendencia en aumento. Ademas en un producto innovador.

ESTRATEGIA COMPETITIVAY VENTAJA COMPETITIVA: E.C: Producto con alto valor nutricional,

hecho a base de quinua cultivada en el Per( y con envase ecolégico. VC: la oferta es limitada y hay una gran demanda
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productos
saludables.

rapidamente. De la
misma manera, el
precio variara
segun la
presentacion  de
cereal que el
consumidor

adquiera.

Plaza: el producto
tiene por objetivo
ser comercializado
en supermercados
y bodegas, de la
misma  manera,
por un canal
propio. Pero, al
primero afio se
busca crear
alianzas
estratégicas  con
los
supermercados.

Promocion: como
se destaco en el
FODA cruzado, el

sector que
comercializa los
productos

derivados de la
quinua, tiene muy
poca presencia en
marketing
moderno, por ello,
se pretende
también invertir
en nuevas
estrategias de
marketing a través
de redes sociales,
ya que es el nuevo
auge del
marketing (leads)
y con el objetivo
de seguir
captando nuevos
consumidores.

Plaza

e Cuota de mercado
relativa (medicion:
trimestral)

ventas de la empresa

x100
ventas totales en el mercado

e Crecimiento en la
participacion
(medicién: mensual)

ventas de la empresa por periodo

— —x 100
ventas mercado periodo anterior

e Incremento de clientes
(medicién: mensual)
cantidad de clientes del periodo

x100
cant.clientes del perid. anterior

Promocién

e Coste de adquisicion de
clientes (medicion:

mensual)
_ gastos en marketing

nuevos clientes

e Leads (medicion:
mensual)
N° leads mensuales
= Total

de nimero de leads en un mes

e Coste por lead
(medicion: mensual)

inversion

leads

e Ratio de visitas por
compras (medicion:
mensual)
visitas

(compras

)x100

e Indice de fidelizacion
(medicién: mensual)

= (n°de clientesxn°de comprd

totales)/100
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Plan de Mercado a mediano plazo (OMEN)

PROBLEMA CENTRAL:

Deficiente dieta alimenticia en los habitos de consumo en la poblacién peruana

PROPUESTA DE VALOR DEL MODELO DE NEGOCIO:

Hojuelas de quinua en diferentes presentaciones de envase, con el objetivo de satisfacer las necesidades del

segmento de personas con estilo de vida saludable. El valor agregado de este producto en comparacién a otros en

el mercado, es que es un producto con un alto valor nutricional y el envase, que aparte de ser en diferentes

presentaciones, serd ecoldgico. Finalmente, el beneficio del nuevo producto serd mejorar la alimentacion y el

estilo de vida saludable.

NOMBRE DEL PROYECTO:

Proyecto De Inversion Para La Implementacion De Una Planta Productora De Hojuelas De Quinua En

Lambayeque, 2020.

bodegas, pero se
pretende ya

MEDICION
o META
s ESTRATEGIA
o OBJETIVO U CUMPLIMIENTO
% 8 PLAN MKT .
<8 TACTICO OBJETIVO DE LAMETA:
g2 MKT (4 PS) Indicadores de
E E OPERATIVO -
L3 Control/Medicion
28
j= -
£ 8 Expandir el | Acaparar el | Producto: Cereal de | Productoy Precio
IS p
23 cereal de | mercado local e | hojuelas de quinua
O © . . e Cantidad comprada
= 0,
ER hOJ_ueIas de | un 50% de las | en _dlferentes (medici6n: bimestral)
2o quinua en el | personas presentaciones — cantidad
§ § mercado a nivel | consumidoras (personal en bolsa, consumida por
o E norte del Per(, | de  productos | familiar en caja) productos por
O s . cada cliente
w s esto abarcaria la | saludables )
< g region de Piura, Precio L e Volumen de ventas del
> 8 Tumbes y | Ingresar a | (Mantenimiento producto (medicion:
iy i nuevos del precio frente a bimestral)
Trujillo
0 £ mercados la competencia): A = volumen de .
S 2 locales de la | un mediano plazo, ventas enmonedas
8 S zona norte del | es muy posible que |. ventas por zona
<5 Peru el precio ya no sea el geografica
S8 MEDIAN precio de (medicién: mensual)
< = . - . = cantidad total
Eo (o) introduccién, sino .
zZ oo de ventas segun
,_,>J > PLAZO sea un precio fijo y el lugar
S 8 justo,donde setenga |
< _g equilibrio entre | *® Indice de repeticién_ _,de
S © . . compra (medicion:
Z 5 precio — calidad. bimestral)
E% Este también sera = frecuencia de
w e determinado entorno compra del
S 3 a los precios ya consumidor final
Z .
8 8 establecidos en el |, cajidad percibida (medicion:
= mercado. trimestral)
< ] determinar la
O c Plaza: el producto nocion de calidad
w g s ; del product
~ E seguird siendo et productoy
< = ializad también la
X comercializado en imagen de la
(l; supermercados y empresa
w
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establecer una sede
de venta propia en
algn centro
comercial de la
region. Mientras se
establecen  nuevas
estrategias de
comercializacion

con supermercados
de la zona norte del
pais, para acaparar y
satisfacer ~ nuevos
nichos de mercados,

previo una
investigacion de
mercado a estos

NnuUevos sectores.

Promocion: los
canales por donde se
da a conocer seréa el

mismo (redes
sociales), pero se
fortalecera las

estrategias con los
supermercados
mediante campafias
publicitarias  que
favorezcan a nuestra
empresa y a nuestros
clientes
(supermercados).
Ademas, ya se debe
haber  establecido
una pagina web
donde los
consumidores
puedan adquirir el
producto de forma
directa.

Plaza

e Crecimiento en
la participacion (medicion:
trimestral)

ventas de la empresa por periodo

— —x 100
ventas mercado periodo anterior

e Incremento de clientes
(medicion: trimestral)
cantidad de clientes del periodo
cant.clientes del perid. anterior

x100

e Ventas por vendedor
(medicién: mensual)
= n° de ventas por el personal

e Ventas por intermediarios
(medicién: trimestral)
= n° de ventas por intermediario

e Ventas por tipo de cliente
(medicién: trimestral)
determina si el comprador
es corporativo, consumidor
final, consumo del gobierno
,etc.

Promocion

e Leads
trimestrales)
N° leads trimestrales
= Total
de nimero de leads en tres me,

(medicién:

e Ratio de visitas por compras
(medicién: mensual)

visitas
= <—) x100
compras

e indice de fidelizacion
(medicion: mensual)

= (n°de clientesxn°de compras
totales)/100
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Plan de Mercadeo a largo plazo (OMEN)

PROBLEMA CENTRAL:

Deficiente dieta alimenticia en los habitos de consumo en la poblacion peruana.

PROPUESTA DE VALOR DEL MODELO DE NEGOCIO:

Hojuelas de quinua en diferentes presentaciones de envase, con el objetivo de satisfacer las necesidades del

segmento de personas con estilo de vida saludable. El valor agregado de este producto en comparacién a otros en

el mercado, es que es un producto con un alto valor nutricional y el envase, que aparte de ser en diferentes

presentaciones, serd ecoldgico. Finalmente, el beneficio del nuevo producto sera mejorar la alimentacion y el

estilo de vida saludable.

NOMBRE DEL PROYECTO:

Proyecto De Inversion Para La Implementacion De Una Planta Productora De Hojuelas De Quinua En

Lambayeque, 2020.

estrategias con los
supermercados, ya
que representan
(segun lo
mencionado en el
sector) el canal mas

importante de
ventas a  nivel
nacional.

Promocion: los

canales por donde se
da a conocer sera el

la imagen de la

empresa

e Retencion de clientes
(semestral)

= (n°de clientes al final del
periodo

— n°de nuevos clientes
adquiridos durante el
periodo/
n° de clientes al inicio del
periodo)x100

©

> MEDICION

= META

r:s ESTRATEGIA

8 OBJETIVO U CUMPLIMIENTO
E PLAN MKT

2 TACTICO OBJETIVO DE LA META:
£ MKT OPERATIVO (4 PS) Indicadores de
= Control/Medicién
2

1S

s Ser los lideres en | Acaparar el 80% | Producto: Cereal de | Producto y Precio

It la industria | del mercado | hojuelas de quinua

S productora  de | local en diferentes | ® Volumen de ventas del
o A A A producto (medicion:
8 . hojuelas de | consumidor de | presentaciones semestral)

2 = quinua a nivel | comidas (personal en bolsa, = volumen de ventas
P nacional con | saludables y | familiar en caja) enmonedas

> = .

€5 planes de | crecer a nivel . .

5 £ exportacion nacional en un | Precio: el precio |° e por zona
L > p : , . geografica

S = 20% sera fijo y (medicion:

R establecido a lo semestral)

w s acordado en el = cantldad total
= 2 !
g c tercer afio, ese sera de ventas segiin
= . el lugar
= el precio fijo en el

a > mercado tanto local |+ Calidad percibida
S 2 LARGO como nacional. (semestral)

8 g PLAZO determinar la nocion
< ‘s . de calidad

E e Plaza: nuevas del producto y también
z
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mismo (redes | Plaza
sociales), donde se -

e Crecimiento en la
deben alcanzar ya participacion  (medicion:
mas de 10,000 anual)

seguidores tanto en
Facebook como
Instagram, logrando
asf una fidelizacion
de clientes. Ademas,
se pretendera
ingresar a  los
medios de television
a través de
comerciales

publicitarios

ventas de la empresa por periodo

— —x 100
ventas mercado periodo anterior

e Incremento de clientes

(medicién: semestral)
cantidad de clientes del periodo

x100
cant.clientes del perid. anterior

e Ventas por intermediarios
(medicion: trimestral)
= n° de ventas por intermediario

Promocién

e Duracion ciclo lead a cliente
(anual)
= tiempo medio entre el
primer contacto hasta
el cierre
e Engagement en
sociales (anual)
= (me gusta + comentarios
compartir.
n°de fans
e indice de fidelizacion
(medicion: semestral)
= (n°de clientesxn°de compras
totales)/100

redes

)x100

¢ Indice de seguidores
(medicién: semestral)
=n°de fans que siguen
las redes sociales
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ESTUDIO TECNICO

OBJETIVO - META - ESTRATEGIA Y MEDICION DE LA META (OMEN)

CAPACIDAD O TAMARNO DEL
PROYECTO: La capacidad real del
proyecto a corto plazo sera en 2021: 375 tn,
en 2022: 384tn, en 2023: 392tn, en 2024:

399tn

TAMANO DEL MERCADO OBJETIVO Y CANTIDAD
DEMANDADA: la cantidad demanda para la compra de hojuelas
de quinua segun Chavez (2014) es en 2021: 3,754tn ... 2024: 3,
988tn. Y el mercado objetivo que se atendera sera solo el 10% de
la demanda insatisfecha

LOCALIZACION: SEGUN MATRIZ
MACRO LOCALIZACION: segtn el
cuadro establecido anteriormente la mejor
localizacién, con una puntuacion de 7.7, es en

Lambayeque

LOCALIZACION: SEGUN MATRIZ MICRO
LOCALIZACION: los factores mas relevantes son el costo del
terreno, agua potable, electricidad, adecuado almacenamiento,
entre otros.

PRODUCTO: en la ficha técnica colocada en la tabla 19 se estipula la descripcion del producto (hojuelas procesadas
en forma circular), caracteristicas del producto (proteinas, vitaminas riboflavina, etc), presentacion (caja de 350kg),
entre otro aspectos

PROCESO: en el gréfico 4 se establecio en flujo de proceso de produccidn, el cual estd compuesto por la harina de
quinua, extrusado, secado, enfriado, envasado, empacado, encajonado y el producto final.

CALIDAD: se determinaron los indicadores para medir la disponibilidad, rendimiento, calidad, eficienciay el IET

MANTENIMIENTO: el
mantenimiento es de S/.2,500 mensual y

S/49,963 anual

presupuesto del

GESTION AMBIENTAL:
certificaciones ambientales como 1SO 12001 y leyes.

aspectos

ambientales  con

MANO DE OBRA: MECIP

CADENA DE SUMINISTRO Y LOGISTICA: se detallaron todos los proveedores (ver la tabla 23)

VENTAJA ESTRATEGICA DE INNOVACION: magquinaria de calidad

para generar productividad y eficiencia en la planta productora

ESTRATEG MEDICION
IAS DEL OBJETIVO OBEJTIVO ESTRATEGIA INDICADORES
ESTUDIO | oo Tesico | ESPECIFICO | OPERACIONES | INDICADORES VERIFICAR
TECNICO (META) /PRODUCCION CUMPLIMIENTO
OBJETIVO ESPECIFICO
1. Sistema de produccion: ajustada - Pull
2. Modelo de integracion: integracion vertical hacia adelante
3. Tipo de produccion: produccion continua
4. Indicadores: Indicadores de Eficiencia Total (IET)

CORTO
PLAZO

Atender con
un nivel de
eficiencia de
90% de la
demanda
insatisfecha
entorno a
nuestra
capacidad
del proyecto

Producto:
Ajustar
nuestro
producto a las
necesidades
de los clientes

Procesos:
Adquirir  la
mejor
tecnologia
para que
procesos
productivos
sean mas
eficientes

los

Rendimiento
de la calidad:
indica la
cantidad  de
productos que
son fabricados
correctamente
, sin
desperdicios

Rendimiento
de

produccion:
mide la
cantidad de
productos que
fabrica  una

ET
semanal

(EQUIPOS)

Eficiencia de la
Disponibilidad de
Tiempo Productivo

X

Eficiencia en el uso de

la Capacidad
Productiva de los
equipos

X

Eficiencia  de la
Calidad de la
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MEDIAN
0]
PLAZO

Crear un
sistema de

Produccion:
Elegir los
mejores
proveedores
para poder
cumplir con la
demanda
proyecta y
atender el
mercado
objetivo

Planta:
Posicionarnos
en una lugar
estratégico,
como lo es en
Lambayeque,
para llegar
mas rapido al
publico
objetivo

Personas:
Capacitar  al
equipo de
produccién
para mejorar
su labor en
planta

planta en un
periodo
determinado

Tiempo de
ciclo de
produccion:

mide el tiempo
que se demora
fabricar  un
producto

Utilizacién de
la capacidad:
indica la
capacidad que
se esta
utilizando de
la produccién
total en un
momento
establecido

indices  de
salud
seguridad:
mide el
nlmero de
incidentes de
salud 0
seguridad que
ocurrieron en

Produccion (Medicién
Diaria)

un
determinado
periodo
Producto: indice de | Indice de
Seguir productivida | productividad
brindado un | d: es la | (trimestral):
producto que | division entre ventas
vayadeacorde | las ventas Yy | recursosutilizados
con . las re?‘ﬂrsos I.P. de materia prima:
necesidades utilizados
H PVU * nivel de produccién
Atender con de IOS C“entes I’ndice de Costo total de materia prima
- que  buscan o i
unnivelde | ypq vida | Productivida | fndice de productividad
eficienciade | ¢5udable d de materia | total (trimestral):
0, H .
95% de la prlma' se PVU * Nivel de Producccion
demanda Proceso: obtiene A | MO+ MP + depreciacién + Gsstos
insatisfecha | Mejorar lo | través del
entorno a mé>J<imo recio de vena ET (EQUIPOS)
\ p Y mensual
nuestra posible la | unitario, el
capacidad | productividad | nivel de | Eficiencia de la

del proyecto

Produccion:
Producir
conforme a la
demanda
esperada

produccion 'y
el costo total

de materia
prima
indice de

productivida
d total: se

Disponibilidad de
Tiempo Productivo

X

Eficiencia en el uso de
la Capacidad
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LARGO
PLAZO

produccién
eficiente y
con una lata
calidad en
los
productos

Atender con
un nivel de
eficiencia de
99% de la
demanda
insatisfecha
entorno a
nuestra
capacidad
del proyecto

Planta: halla la | Productiva de los
Optimizar los | productividad | equipos

recursos total con

b depreciacion y X

|necresr?t?\?§r' al gastos Eficiencia  de I
personas para Calldad. de ”Ia
generar Pr_od_uccuﬁn (Medicién
innovacion en Diaria)

la empresa

Producto: Rendimiento | ET (EQUIPOS)
Comercializar | de trimestral

hojuelas  de | produccion: o

quinua de alta | mide la | Eficiencia de la
calidad  y | cantidad de | Disponibilidad  de

mejoradas  a
las
necesidades
de las
personas

Proceso:
Reducir todos
los
desperdicios

posibles y
optimizar el
tiempo
Produccion:

Producir en
lotes

Planta:
Mantener la
planta en buen
estado

cumpliendo
todas las
normas
Personas:
Retener al
mejor talento
humano que
hayamos
tenido a lo
largo de los 5
afios y
brindarles

incentivos por
la fidelizacion.

productos que
fabrica  una
planta en un
periodo
determinado

indice de
productivida
d: es la
division entre
las ventas y
recursos

utilizados

Tiempo Productivo
X

Eficiencia en el uso de
la Capacidad
Productiva de los
equipos

Eficiencia de la
Calidad de la
Produccion (Medicién
Diaria)
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ESTUDIO ORGANIZACIONAL
OBJETIVO - META - ESTRATEGIA Y MEDICION DE LA META (OMEN)

MODELO Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL: modelo
organizacional y la estructura esta compuesta principalmente por la
junta de accionista, el gerente general, el area de operaciones y el
drea administrativa

PUESTOS, FUNCIONES Y
REQUERIMIENTOS: en la tabla 25, se
describe las funciones de cada puesto a
ocupar en la empresa y los requerimientos
para ocupar el cargo

ESTRATEGIAS DE RECLUTAMIENTO, SELECCION, INDUCCION, INTEGRACION, DESARROLLO
Y RETENCION DEL CAPITAL HUMANO: en el apartado, se determinaron 4 estrategias: desarrollar una
adecuada cultura organizacion, determinar las responsabilidades del puesto, utilizar los medio de comunicacion para
encontrar al mejor candidato al puesto y contratar a una empresa de tercerizacion de reclutamiento

FLUJOGRAMA GENERAL DE CREACION, ESTRUCTURA DE CONSTITUCION, VERIFICACION Y
REGISTRO DE LA FUTURA EMPRESA: en el gréafico 7 se detalld los pasos a seguir para conformar la empresa

ESTRATEGIAS PARA EL DESARROLLO Y DIRECCION DEL CAPITAL HUMANO GESTION DEL
CONOCIMIENTO: en nuestro personal, se va a promover la innovacion para que ellos desarrollen al maximo sus
capacidades intelectuales, y que puedan poner en marcha en la organizacion para que ayuden a generar nuevas
estrategias (Yang, 2003).

SISTEMA DE RETRIBUCIONES E INCENTIVOS AL TRABAJADOR: en la tabla 17, se detall6 el plan de

remuneracion

ESTRATEGIAS DE ADMINISTRACION DE PERSONAL:

Plan de capacitacion: tabla 22 (ver)

Plan de incentivos: tabla 17 (ver)

ESTRATEG MEDICION

Lo 8 E";‘?&')El'a OBJETIVO OBEJTIVO ESTRATEGIA 'NVDE'EI/T:IDSEFES
Z 8o ESTRATEGI | ESPECIFICO | ORGANIZACION INDICADORES
O © T | ORGANIZA oo (META) ALES CUMPLIMIENTO
5SS S| ciona OBJETIVO
<S8 ESPECIFICO
> a5

=} - - —
g f=] byt ° Estrateglas Estrateg|as Costo de contratacion
S &2 L .. -2 (mensual) :
=Efw L administrac | administracion
w3 E Direccionar Desarrollar ion de | de personas: costo de contratacién
09 = al perSOnaI a (costo de compensacion +
< S 8_ ) las personas i costo de beneficios)
% ; g trave's el capacidades | o Estrategias ) Medios i e Beneficios o costos del

o - - -2
Lo g mej_ord intelectuales de direccion reclutamien programa por
e €| corroO Manejo d€ | de nuestros de personas: to empleado (mensual) :

= o

x g | PLAzo la ggs;uon colaborador |e  Responsabil | Conocimien costo total del benficio .
m < «© e A es para que idad soc|a| tos . i y programa del empleado
<3Ss conocimient aporten de la experiencia
S © ; i N
255 0 innovacion organizacié S
= s 8 ala empresa n * Capacidade
SR e Gestién por S

c

= procesos
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MEDIANO
PLAZO

LARGO
PLAZO

intelectuale
S
Dimensiones
personales:
e Afan del
logro

e Implicacion
en el trabajo

e  Estabilidad
de
comportami
entos

e Independen
cia de
criterios

e Capacidad
para tomar
decisiones

e Relacion
interperson
al

e Contratos
laborales

e  Seguridad y
salud
ocupacional

e Leyes
laborales 'y
previsionale
s

Estrategias de
direccion  de
personas:

e  Gestion del
conocimien
to

e Capital
social
organizacio
nal interno

e  Responsabil
idad social

e Cultura
organizacio
nal

e  Motivacion
es, intereses
y -
expectativa
S

e  Ambiciones
profesional
es

e  Motivos

e  Motivacion
es

Razén de
compensacion 5}
beneficio (trimestral):

compensacion de beneficios
ingresos

Porcentaje de metas
cumplidas (semanal):

n°de objt alcanzados
total n°de metas

Ingresos por
empleados (mensual) :

ingresos
n°total de empleados

Indemnizacion por
accidentes de trabajo
(mensual):

n° de leciones por cada empleado
total de horas trabajadas
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e  Reconocimi

entos

e  Salarios

e  Carrera
profesional

e Politica de
incentivos

e Clima
laboral

e  Reconocimi
ento

e  Promocion
y - -
crecimiento
profesional

Delegacion:

e  Parametros
e  Comunicaci
on eficaz
e  Seguimient

0y control
e  Valoracion
del trabajo
del
empleado

Responsabilida
d social de la
organizacion:

Participacion e
involucramiento
en los
Programas  de
Responsabilidad
Social de la
Empresa

Gestion por
procesos:

Mejora de la
calidad y
productividad
en el trabajo
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ANEXO N° 04: AUTORIZACION PARA PUBLICACION DE LA VERSION
ELECTRONICA DE OBRAS INTELECTUALES EN EL REPOSITORIO USAT

USAT

Universidad Catélica
Santa Toribio deMogrovejo

AUTORIZACION PARA PUBLICACION DE LA VERSION ELECTRONICA DE OBRAS
INTELECTUALES EN EL REPOSITORIO USAT

El objetivo del Repositorio USAT es preservar y difundir en modo de acceso abierto la
produccién intelectual de la actividad investigadora de la Universidad Catdlica “Santo
Toribio de Mogrovejo”.

Para que el Repositorio de la USAT pueda almacenar y distribuir la obra, es necesario que
Ud. lea y acepte las condiciones establecidas en esta autorizacién.
1. DATOS PERSONALES

AUTOR 1

Apellidos y Nombres : Vasquez Gastelo Estefany del Rosio

D.N.l.: 74659554 Correo electrénico: stefanyvg21@gmail.com

Domicilio: Av. Panama 3342

Teléfono fijo: 074436602 Celular: 947597719

2. DATOS ACADEMICOS

Facultad: Ciencias Empresariales

Escuela Profesional: Administracién de Empresas

Titulo profesional o grado académico al que opta(n): Bachiller

3. DATOS DE LA OBRA INTELECTUAL

Titulo: Proyecto De Inversion Para La Implementacion De Una Planta Productora De
Hojuelas De Quinua En Lambayeque, 2020

Asesor: Jorge Augusto Mundaca Guerra

Afo en que se registrara al repositorio: 2020

Trabajo de investigacion Tesis

Trabajo de suficiencia profesional Trabajo académico
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USAT

Universidad Catélica
Santo Toribio de Mogrovejo

REGLAMENTO DE ELABORACION DE TRABAJOS
DE INVESTIGACION PARA OPTAR EL GRADO
ACADEMICO DE BACHILLER Y TiTULO

PROFESIONAL

Cédigo: VRI-
REPRG Version:
1

Pagina: 24

4. TIPO DE ACCESO QUE AUTORIZA DE LA OBRA INTELECTUAL ELECTRONICA

MARCAR
CON
UNA X

TIPO DE
ACCESO

CARACTERISTICA

PERIODO
DE
RETRICCION

SE REQUIERE
JUSTIFICACION:

PUBLICO

Autorizo a la Universidad Catodlica
Santo Toribio de Mogrovejo publicar,
por plazo indefinido, la versién
electrénica del texto completo de mi
obra y sus anexos en el repositorio de
la universidad.

Acepto que se conserve mas de una
copia para garantizar la seguridad y
preservacion del archivo.

Ninguna

Ninguna

RESTRINGIDO

En concordancia con el numeral 6.7
de la directiva N° 004-2016-
CONCYTEC DEGC autorizo que se
publique el texto completo después
del tiempo establecido en la directiva
indicada.

En este periodo de postergacién solo
se mostrara la informacién basica de
la tesis mas no el texto completo.

Hasta 24
meses

Declaracién
jurada simple

CONFIDENCIAL

En concordancia con el numeral 5.2
de la directiva N° 004-2016-
CONCYTEC DEGC solo se visualizara
el registro de la tesis.
Autorizo que se permita visualizar la
caratula y el resumen.

Total

Carta notarial del
organismo
publico

Firma de autor:

Fecha: 17/11/2020




TEl numeral 6.7 de la directiva N° 004-2016-CONCYTEC DEGC estable que:

- Los articulos divulgados en otra publicacion, pueden restringirse hasta 24 meses.

- La patente de invencién, modelo de utilidad o disefio industrial, pueden
restringirse hasta 12 meses y podrd ampliarse hasta 18 meses si el autor lo
solicita.

2 El numeral 5.2 de la directiva N° 004-2016-CONCYTEC DEGC estable que son

confidenciales los siguientes casos:

- La informacion expresamente clasificada como secreta, confidencial o
reservada, que se sustente en razones de seguridad nacional, en concordancia
con la Constitucion Politica del Perl y que tenga como base fundamental
garantizar la seguridad de las personas y cuya revelacién originaria riesgo
para la integridad territorial o subsistencia del sistema democrético.

- Lainformacion respecto a las actividades de inteligencia y contrainteligencia, en
concordancia con lo establecido en la Ley N° 27806, Ley de Transparencia y
Acceso a la Informacién Publica.
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