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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan ejecutivo de exportacion tiene como objetivo la puesta en marcha
de una empresa dedicada a la comercializacion de pulpa de chirimoya hacia el mercado
chileno, especificamente para la X111 Regién Metropolitana.

Mediante informacion obtenida de entidades de sector publico y privado, se pudo
obtener informacién sobre la situacion exportadora del pais, basicamente del fruto
materia prima - chirimoya.

Se observo en los ultimos 5 afios, las estadisticas de exportacion de pulpa de fruta
hacia el mercado chileno son alentadoras, se consider6 una buena oportunidad de
incursionar en el mercado chileno debido a las facilidades de acceso gracias a la buena
relacion comercial y a la cercania geogréfica.

Por otro lado el plan de exportacion reconoce que para cumplir con la vision
propuesta, la empresa tiene que trabajar cada dia en cada una de sus areas funcionales
para lograr el crecimiento de la misma. La direccion y el control de cada etapa del
proceso de exportacion seran decisiva para un mejor desempefio, asi como la busqueda
de proveedores y clientes.

El distrito de Callahuanca que es de donde se extrae la materia prima y GRUPO
EXAL que es la empresa encargada de la elaboracion del producto final cumplen con
las medidas y normas necesarias para asegurar la obtencion de un producto de calidad,
el distrito de Callahuanca recibe capacitaciones y talleres por parte de Senasa e Inia
para obtener un mejor producto y Grupo Exal cuenta con certificaciones que garantizan
la calidad de producto final.

De la evaluacion economica y financiera se puede indicar que el plan de exportacion
elegido es rentable. EI VANE proyectado del negocio es de $ 35,042.07 la TIRE
equivale a 54.88% vy el VANF es $ 31,658.55 que equivale a un TIRF 77.07%.

Adicionalmente, el pago del costo de capital econdmico obtiene beneficios
adicionales de 1.21 por cada dolar invertido, la recuperacion de la inversion se da a
inicios del tercer afio de operacion. Cabe mencionar que entre los riesgos que podrian
afectar los resultados economicos y financieros se encuentra la variacion del tipo de

cambio.
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1. ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

1.1 Nombre o razén social

PERUVIAN GOLD FRUITS SAC, es larazon social con la cual se crea la empresa,
la cual tiene como objetivo principal dar a conocer al distribuidor (cliente) el lugar de
procedencia de las frutas comercializadas y la alta calidad de la misma.

El nombre comercial con el cual se puede identificar a la empresa es Ml DULCE
MOYA el cual busca darle un nombre comercial fresco y llamativo a nuestro producto.

Luego de haberse determinado la razén social y nombre comercial los pasos para la

inscripcion de la empresa en registros publicos son los siguientes:

1.1.1 Inscripcion de la empresa en los registros publicos

a) Busqueday reserva del nombre: El primer paso para la inscripcion de la empresa
en registros publicos es realizar la busqueda y reserva de nombre (razén social) en
la Sunarp, la busqueda de nombre se da con la finalidad de cerciorarse que no exista
en el mercado otra empresa con nombre (razén social) igual o similar a la nuestra.
Una vez realizada la basqueda y verificado que no existen nombres (razén social)
iguales al que vamos a usar, se procede con la reserva de nombre asegurando asi
que otra empresa no pueda inscribirse con el mismo nombre, siendo efectiva la

reserva de nombre por un plazo de 30 dias.

Tabla N° 1: Pago de derechos registrales

Derechos Registrales Costo en S/. Costoen $
Busqueda 5 1.60
Reserva 18 5.71
TOTAL 22 6.31

Fuente: Elaboracion propia con base en SUNARP

b) Elaboracion de la minuta: La minuta es un documento en el cual el miembro o
los miembros de la futura empresa manifiestan su voluntad de constituirla, y en
donde se sefialan todos los acuerdos respectivos. La minutase debe indicar:

- Los datos generales del miembro o miembros: Nombres y apellidos, edad y nimero
de DNI.
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El objeto social de la empresa: A qué se va a dedicar.

El tipo de empresa: EIRL, SRL, SA, o SAC.

El tiempo de duracidon de la empresa: Si va a funcionar por un plazo fijo o
indeterminado.

Cuéndo va a iniciar actividades comerciales la empresa.

Donde va a funcionar (domicilio comercial).

Cual es la denominacion o razén social de la empresa.

Donde van a funcionar las agencias o sucursales, si es que las hubieran.

Quién va a administrar o representar a la empresa.

Los aportes de cada miembro, los cuales pueden ser: Bienes dinerarios (dinero y
sus medios sustitutos tales como cheques, pagarés, letras de cambios, etc.) o bienes
no dinerarios (inmuebles 0 muebles tales como escritorios, sillas, etc.)

El capital social o patrimonio social de la empresa.

Tabla N° 2: Pago por elaboracion de la minuta

Descripcion Costoen S/. Costoen $
Elaboracion de la Minuta 150 47.61
TOTAL 150 47.61

Fuente: Elaboracién propia con base en José Aranda - abogado

Elevar la minuta a escritura publica: Es necesario llevar la minuta a un notario
publico para que la revise y a su vez la eleve a escritura publica. Los documentos
que debemos llevar junto con la minuta son:

Constancia o comprobante de deposito del capital social aportado en una cuenta
bancaria a nombre de la empresa.

Inventario detallado y valorizado de los bienes no dinerarios.

Certificado de busqueda y reserva del nombre emitido por la Sunarp.

Una vez elevada la minuta, esta debe ser firmada y sellada por el notario.

Tabla N° 3: Pago a la notaria

Descripcion Costoen S/. Costoen $
Servicios del Notario Publico 180 57.14
TOTAL 180 57.14

Fuente: Elaboracion propia con base en notaria

d) Elevar la escritura publica en la Sunarp: Obtenida la Escritura Publica, debe

ser llevada a la Sunarp, en donde se realizaran los tramites de verificacion de
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documentacidn, si el registrador publico no encuentra ningun defecto en el titulo,
se otorgard un nimero de partida y un nimero de asiento de inscripcion, en donde
figura el estatuto de la empresa.

Tabla N° 4: Pago de derechos registrales en SUNARP

Descripcion Costo en S/. Costoen $
Por derecho de calificacion 41 13.02
Por Nombramiento de apoderado 23 7.30
Por derechos de inscripcion - Formula (3x 45 14.28
Capital Social/1000)

TOTAL 109 34.60

Fuente: Elaboracién propia con base en SUNARP

1.2 Actividad econdmica o codificacion internacional

La Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (siglas: CIIU) o, en inglés,
International Stantard Industrial Classification of All Economic Activities (abreviado:
ISIC), es la clasificacion sistematica de todas las actividades econdmicas. En la

siguiente tabla se aprecia la actividad econémica de la empresa.

Cllu Descripcion
4630 Venta al por mayor de alimentos, bebidas y
tabaco.

Figura N° 1: Codificacion internacional (CI11U)

Fuente: Elaboracion propia con base en INEI

1.3 Ubicacién y factibilidad municipal y sectorial

Con el objetivo de iniciar las operaciones de nuestro negocio, es importante
seleccionar la ubicacion del mismo, la oficina que se alquilara tendra un caracter
netamente administrativo debido a que el proceso productivo para este plan de negocio
sera tercerizado, para la determinacion de la ubicacion se ha establecido criterios de
seleccién en los distritos de Lima y Callao, considerando aspectos como rutas de
acceso, costo de alquiler, cercania al puerto, cercania a los proveedores, entre otros,
criterios que influyen de manera importante en el desarrollo y puesta en marcha del

proyecto.
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OPCIONES DISTRITO |

A. Cercado de Lima
B. San Miguel

C. La Perla

D. Callao

Figura N° 2: Criterios de Seleccién de Lima y Callao.
Fuente: Elaboracion propia

Tabla N° 5: Método de factores ponderados para la localizacién del proyecto.

[ Calificacion: Rango de 1 (Muy malo) — 5 (Muy }
Factores Peso Calificacion Calificacion Ponderada
Relativo A B CD A B C D
Costo de alquiler 25% 3 2 3 4 075 050 075 100
Cercania al 20% 2 2 3 5 040 040 0.60 1.00
aeropuerto
Costo de instalacion 15% 4 2 3 4 060 030 0.45 0.60
Rutas de acceso 25% 3 3 3 3 075 075 0.75 0.75
Seguridad 15% 3 5 4 3 045 0.75 060 045
Total 100% 295 27 315 3.80

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla N° 5, se puede apreciar que la opcion D (Callao) obtuvo la calificacion
mas alta. La empresa se ubicaré en Jr. Huamachuco 235 Callao, con un area de 80mts,
la cual sera ambientada y distribuida en oficinas administrativas y almacén debido a que
el servicio de produccion sera tercerizado. La ubicacion de este local es propicia para llevar
un buen control no solo de las mercancias sino también de la parte logistica ya que se

encuentra cerca a varios almacenes aduaneros y a los terminales portuarios.
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Figura N° 3. Toma frontal empresa Peruvian Gold Fruit SAC
Fuente: Google Maps
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Figlfa'NET 5. Cayout —Instalaciones de Peruvian Gold Fruit SA
Cuente: Elaboracion propia

1.4 Ley de Mimype, micro y pequeiia empresa caracteristicas

En Julio del 2013 El Estado en una forma de ayudar al desarrollo de las micro,
pequefias y medianas empresas, promulgé a través del Congreso de la Republica la
Ley N° 30056 “Ley que modifica diversas leyes para facilitar la inversion, impulsar el
desarrollo productivo y el crecimiento empresarial”, esta ley tiene entre sus objetivos
establecer el marco legal para la promocién de la competitividad, formalizacion y el
desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa. (MIPYME)

Segun lo indicado en el 2014 por el viceministro de Industria y Mypes, (Grippa,
2014) “Esta ley ataca varios de los problemas de las Mypes, como la informalidad, la
falta de capital humano capacitado, los altos costos para innovar ”.

Entre las modificaciones dadas ya no se definira el tipo de empresa por su numero
de trabajadores sino solo por el tamafio de sus ventas anuales, sera considerada
microempresa la que tenga ventas anuales hasta por un maximo de 150 UIT y una
pequefia empresa la que vende entre 150 y 1.700 UIT.

Otra modificacion importante es que durante los tres primeros afios, desde su
inscripcion en el REMYPE, las nuevas empresas no recibiran sanciones si cometen
faltas laborales o tributarias, por el contrario tendrén las facilidades para enmendarlas

sin tener que pagar multas.
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Es importante tener en cuenta para efectos de nuestro negocio que la microempresa
que durante dos (2) afios calendario consecutivos supere el nivel de ventas establecido
en la presente Ley, podra conservar por un (1) afio calendario adicional el mismo
régimen laboral. En el caso de las pequefias empresas, de superar durante dos (2) afios
consecutivos el nivel de ventas establecido en la presente Ley, podran conservar
durante tres (3) afios adicionales el mismo régimen laboral”, adicionalmente la

categoria empresarial de mediana empresa se le aplica el régimen laboral general.

Tipo de empresa Ventas anuales N° de trabajadores |
Micro empresa Hasta el monto maximo No hay limite
de 150 UIT (S/. 577 500)
Superiores a 150 UIT
Pequefia empresa (S/. 577 500) y hasta el No hay limite
monto mé&ximo de 1 700
UIT (S/. 6 545 000)
Superiores a 1700 UIT
Mediana empresa (S/. 6 545 000) y hasta el No hay limite
monto mé&ximo de 2 300
UIT (S/. 8 855 000)

Figura N° 6: Nivel de ventas brutas anuales.
Fuente: SUNAT
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1.5 Mision, vision valores objetivos y principios de la
empresa

1.5.1. Mision

Somos una empresa dedicada a la comercializacion y exportacion de pulpa de
chirimoya sin azucar congelada, comprometidos con satisfacer las necesidades de
nuestros clientes, brindando un producto de calidad, utilizando para su produccion
tecnologia de ultima generacion con procesos que buscan cumplir altos estandares de
calidad, para distribuir en el mercado internacional un producto exquisito, saludable

y de calidad.

1.5.2. Visién

Ser para el 2020 una empresa reconocida en la comercializacion pulpa de chirimoya
congelada, brindando un servicio de la mas alta calidad, para la satisfaccion, a través
de la optimizacién de los tiempos de cumplimiento de entrega de producto, de todos

nuestros distribuidores.

1.5.3. Valores

Respeto hacia
las personas

Trabajo en
equipo

Responsabilidad

Calidad en
Puntualidad servicio al
cliente

Figura N° 7. Valores de la empresa Peruvian Gold fruits SAC
Fuente: Elaboracion propia.
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A continuacion se detallan los valores de la empresa Peruvian Gold fruits SAC.

¢ Respeto hacia las personas: Valor fundamental de nuestra empresa, respeto tanto
para el cliente interno como para el cliente externo.

e Trabajo en equipo: Lograr un equipo de trabajo organizado que tenga en mente
lograr un objetivo comin

o Calidad en servicio al cliente: Brindar un servicio de calidad durante toda la cadena
de venta brindando un servicio pre y post venta de calidad.

e Puntualidad: Respetar siempre nuestros tiempos de trabajo asi como el de los
demas.

e Responsabilidad: Asumir los retos de la empresa como retos propios, buscando

lograr tanto el crecimiento de la organizacion como el crecimiento profesional.

1.5.4. Objetivos

Entre los principales objetivos, tenemos:

e Aumentar el nivel de ventas en un 10% en seis meses.

¢ Incrementar la rentabilidad de la empresa al cierre del afio 2017.

e Participar en la feria de Alimentos Internacionales en el 2017 y 2018

e Captacion de nuevos clientes por la participacion en Ferias.

e Incrementar las ventas de nuestros productos del 2016 al 2020 a través de un
incremento anual en gasto de ventas de 2%.

e Incrementar las ventas en los préximos afios a través de la captacion de nuevos
clientes por la participacion en Ferias.

e Lograr mayor participacion en el mercado de Chileno, especificamente en Santiago

de Chile, en un afio.

e Reducir la rotacion de personal a través de un aumento anual de sueldo en 5%.
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1.5.5. Principios

Cultura de
calidad

Cuidado del
medio Ahorro
ambiente

Compromiso
en el servicio

Innovacion

Figura N° 8. Principios de la empresa Peruvian Gold Fruit SAC
Elaboracion propia

Entre los principales principios, tenemos los siguientes:

e Cultura de calidad: Perfeccionar procesos, buscando siempre la mejora continua,
para en beneficio y satisfaccion de nuestro cliente interno y externo.

e Ahorro: Uso adecuado de recursos materiales, financieros y humanos a fin de
obtener mas beneficios para la empresa.

¢ Innovacién: Mejorar los productos, servicios y procesos que ofrece la empresa para
mejorar la competitividad en el mercado.

e Compromiso en el servicio: preocuparnos por la calidad de atencion basada en crear
relaciones sostenibles y duraderas con los clientes

e Cuidado del medio ambiente: Uso responsable de los insumos naturales con los que

se trabaje.

1.6 Cultura organizacional y politica

La cultura organizacional de Peruvian Gold Fruits SAC esta relacionada con los
valores definidos de nuestra empresa, las politicas a adoptar seran desarrolladas por la
Gerencia General con apoyo de las areas administrativas y seran de conocimiento
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publico para todos los colaboradores. Se detallan a continuacion las siguientes politicas

organizacionales:

Horario de oficina, de 9 am a 6:00 pm de lunes a viernes y los sdbados de 9 am a
01:00 pm.

Los colaboradores utilizaran como uniforme de trabajo jean azul, zapatos negros y
camisa o blusa manga corta blanca durante el horario de oficina.

La atencidn con nuestros clientes es personalizada, e inmediata.

El tiempo de atencion por respuesta de cualquier duda o consulta no debe ser mayor
a las 24 horas, dentro de los dias habiles.

Est& permitido el cambio de producto o dinero si este no satisface las expectativas
del cliente.

El pago a los proveedores serén los dias 15 de cada mes.

La remuneracion de los colaboradores sera cada dia 30 del mes.

1.7 Estructura organicay funciones

Se contard con una organizacion lineo-funcional, el cual combina dos clases de

organizaciones: Lineal y funcional. De la organizacion lineal se obtendréa la autoridad

y responsabilidad que se transmite a través de un sélo especialista por cada funcion

especifica. De la organizacion funcional se lograréa la especializacién de cada actividad

en una funcién. ElI Gerente General sera el representante legal de la organizacion,

debiendo responder al organigrama que Se encuentra a continuacion:
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Gerencia General

Contabilidad

Area de Area de
Operaciones y Area Comercial Administraciony
Logistica Finanzas

Figura N° 9. Organigrama de la empresa Peruvian Gold Fruits SAC
Fuente: Elaboracion propia.

Funciones Organizacionales:

1.- Gerente General:
- Planificar, organizar, integrar, dirigir y controlar las politicas de la Empresa, con el

fin de cumplir los objetivos preestablecidos.

Representar a la Empresa frente a los trabajadores, clientes, instituciones gremiales.

Desarrollar, aprobar y controlar los planes de organizacion interna y hacer

seguimiento de su cumplimiento.

Cumplir y hacer cumplir las politicas de la Empresa.

Efectuar las transferencias bancarias del pago de remuneraciones de los

funcionarios.

2.- Area de Operaciones y Logistica:
- Lagestion del trafico y transportes se ocupa del movimiento fisico de los materiales.

La gestion del inventario conlleva la responsabilidad de la cantidad y surtido de

materiales de que se ha de disponer para cubrir la demanda de los clientes.
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La gestion de la estructura de la planta consiste en una planificacion estratégica del
numero, ubicacion, tipo y tamafio de las instalaciones de distribucion (almacén,

centros de distribucion e incluso de las plantas)

3.- Area Comercial:
- Delinear la estrategia de ingreso a los mercados objetivos y la busqueda de nuevos

mercados y el manejo de las relacionjes con los clientes internacionales.

Encontrar nuevos clientes, a los cuales se pueda vender nuestro producto.

Seleccionar y definir las ferias a participar y llevar a cabo las tratativas.

Otorgar descuentos a los principales clientes y encargarse de su satisfaccion.

Disefar y desarrollar estrategias de producto, precio, distribucion, comunicacién y

promocion del producto. Gestionar la rentabilidad de la marca.

4.- Area de Administracion y Finanzas:

- Supervisar y controlar la elaboracién de planillas para el pago de haberes.

Registrar en el sistema informacion acerca de variaciones en sueldos y salarios.

Supervisar y controlar los estados financieros e informacion complementaria, asi
como emitirlos en el momento oportuno segun los requerimientos de la Gerencia

General.

Establecimiento y determinacion del monto y condiciones de pago de las lineas de
crédito financieras, considerando la estructura de deuda que ha planificado la
empresa, el capital de trabajo necesario para su operacion y las inversiones

proyectadas de cada negocio.

Elaborar los presupuestos del area.

Aprobar la adquisicion y contratacion de los bienes y servicios necesarios para la

ejecucion de las actividades de la empresa.

Servicios de terceros:

5.- Contabilidad:

- Llevar a cabo el cierre de operaciones contables de forma mensual.

- Emision de los Estados Financieros que respaldan la operacion de la entidad, con
base en las balanzas de comprobacidn, estados de cuenta

- Reuvisidn y registro de las operaciones contables derivadas de las actividades diarias

en las distintas areas de la empresa.
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- Andlisis e interpretacion de las cuentas contables.

- Depuracién y conciliacién de las distintas cuentas contables.

- Revisar y analizar las variaciones de gastos, para asegurar la correcta aplicacion

contable.

- Reuvisién, control y registro de los diversos gastos.

1.8 Cuadro de asignacion de personal

En el siguiente cuadro de asignacién de personal, se detalla la escala de sueldos y

beneficios sociales de los colaboradores de la organizacion Peruvian Gold Fruits SAC.

Tabla N° 6: Asignacion de personal de la empresa Peruvian Gold Fruits SAC.

Cargo N° Sueldo Sueld Vacacio Sub- Essalud Total Total
de Mensual o -nes1/2 total 9% Anual Anual
pers Anual sueldo s/. usD
onal

Gerente 1 3,200 38,000 1,600 39,600 3,564 43164 13,841

General

Asistente 1 1,500 18,000 750 18,750 1,688 20,438 5,407

de

logistica

Asistente 1 1,500 18,000 750 18,750 1,688 20,438 5,407

Comercial

Asistente 1 1,500 18,000 750 18,750 1,688 20,438 5,407

de

Finanzas

TOTAL 30,663

Fuente: Elaboracion propia
Tabla N° 7: Cuarta Categoria — Servicio de terceros
Cargo N° de Sueldo Sueldo Vacaciones Essalud Total Total
personal S/. anual 1/2 sueldo 9% Anual Anual
s/. s/. usbD
Contabilidad 1 150 1,950 1,950 571
Total 150 1,950 1,950 571

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 7, se puede apreciar que la empresa tercerizara la contabilidad en

funcién a los requerimientos especificos que se presenten, por lo tanto no se aplicara

beneficios como Essalud, gratificacion y vacaciones, emitiéndonos recibos por

honorarios por cada servicio solicitado
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1.9 Forma juridica empresarial de la empresa Peruvian Gold
Fruits SAC

La empresa Peruvian Gold Fruits SAC se constituira bajo la modalidad de persona
juridica, teniendo en cuenta que al constituir una empresa como persona juridica, es la
empresa y no el duefio quien asume las obligaciones de esta. Lo que implica que las
obligaciones o deudas que contraiga la empresa estan garantizadas y se limitadas solo

a los bienes que tenga la empresa con su nombre.

PERSONA JURIDICA: MODALIDADES EMPRESARIALES
Si elijo organizarme de manera individual, operaré bajo la siguiente modalidad:
» Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (E.I.R.L),
Si elijo organizarme de forma colectiva o social, puedo adoptar cualquiera de las tres
modalidades siguientes:
» Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada (S.R.L),
» Sociedad Andnima Cerrada (S.A.C.)
+ Sociedad An6nima (S.A.)

Para efectos de este trabajo de investigacion, se ha optado por la forma juridica
denominada Sociedad Anénima Cerrada (SAC), dado que las caracteristicas de esta
sociedad son las que mas se asemejan a las caracteristicas de la empresa, se debe tomar
en cuenta el monto de la inversién, el cual serd aportado por los accionistas, esta
contribucion se daria en partes iguales y el resto de la inversion serd tomada por

préstamo bancario.

1.10 Registro de marcay procedimiento en Indecopi
Para el (PORTAL DE SERVICIOS AL CIUDADANO Y EMPRESAS, 2015) el
registro de marcas esta a cargo de la Direccion de Signos Distintivos del INDECOPI,
para el registro de marcas, nombres comerciales, lemas comerciales, marcas colectivas
y marcas de certificacion, debe tenerse en cuenta los siguientes requisitos:
e Presentar tres ejemplares del formato de la solicitud correspondiente (uno de los
cuales servira de cargo). Se debe indicar los datos de identificacion del solicitante

(incluyendo su domicilio para que se le remitan las notificaciones).
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En caso de contar con un representante, se debera indicar sus datos de
identificacion y su domicilio sera considerado para efecto de las notificaciones.
Consecuentemente, serd obligatorio adjuntar los poderes correspondientes.
Indicar cudl es el signo que se pretende registrar. Si éste posee elementos gréaficos,
se deberd adjuntar su reproduccion (tres copias de aproximadamente 5 cm de largo
y 5 cm de ancho y a colores, si se desea proteger los colores).

Determinar expresamente cuales son los productos, servicios o actividades
econdmicas que se desea registrar, asi como la clase o clases a la que pertenecen
(Clasificacién de Niza).

En caso de tratarse de una solicitud multiclase, los productos o servicios se deben
indicar agrupados por clase, precedidos por el nimero de clase correspondiente y
en el orden estipulado por la Clasificacion de Niza.

De ser necesario, se debera manifestar la prioridad que se reivindica. En esta
situacion particular, se adjuntara la copia de la solicitud cuya prioridad se invoca,
certificada por la autoridad que la expidio, de ser el caso, traducida al espafiol.
Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite, cuyo costo es equivalente al
14.46% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una clase solicitada. EI monto
(S/. 556.71 nuevos soles) se cancelara en la Caja del INDECOPI. Por cada clase
adicional, el pago del derecho de tramite sera de S/. 556.71, cuyo costo es
equivalente al 14.46% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT).

Se debera tener en cuenta, ademas, ciertos requisitos adicionales en los siguientes

supuestos:

Marcas colectivas y marcas de certificacion: se acompafiara también el reglamento
de uso correspondiente.

Nombre comercial: se sefialara fecha de primer uso y se acompafiara los medios de
prueba que la acrediten para cada una de las actividades que se pretenda distinguir.
Lema comercial: se indicara el signo al cual se asociard el lema comercial,
indicando el namero de certificado o, en su caso, el expediente de la solicitud de
registro en tramite.

El usuario deberd considerar que existen ciertos requisitos minimos que debe

cumplir una solicitud de registro para que se le asigne fecha de presentacion. Asi, si

en la solicitud no se consigna alguna de las siguientes informaciones:
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Los datos de identificacion del solicitante, o de la persona que presenta la solicitud,
que permitan efectuar las notificaciones correspondientes. La marca cuyo registro se
solicita. La indicacion expresa de los productos o servicios para los cuales se solicita
el registro o el pago de las tasas respectivas.

Se le otorgard un plazo de sesenta (60) dias habiles para subsanar los
incumplimientos, si se remedian tales omisiones, para efectos juridicos se considerara
como fecha de presentacion de la solicitud aquella en la cual se hubieren completado
dichos requisitos, si no se cumple con el requerimiento formulado, la solicitud de
registro se tendra por no presentada y se dispondra su archivamiento.

Una vez presentada la solicitud (es decir, habiéndose asignado fecha de
presentacion para efectos juridicos), la Direccidn tiene un plazo de quince (15) dias
habiles para realizar su examen formal.

Considerando los demas requisitos (documento de poder, indicacién de la clase,
precision o exclusién de productos o servicios, entre otros), si fuera el caso, la
Direccion notificard al solicitante para que cumpla con subsanar las omisiones,
otorgandole para ello un plazo de sesenta (60) dias habiles, contados desde el dia
siguiente de recibida la notificacion, de no cumplirse con dichos requerimientos en el
plazo establecido, se declarara el abandono de la solicitud y se dispondra su
archivamiento.

Una vez completados los requisitos en el plazo establecido, se otorgara la orden de
publicacion, con lo cual deberé acercarse a las oficinas del diario oficial EI Peruano y
solicitar su divulgacion por unica vez. Se debe indicar que el costo de la misma debe
ser asumido por el solicitante.

Si se solicita el registro de una misma marca en diferentes expedientes y con
relacién a diferentes clases, se podra pedir la emision de una sola orden de publicacion
(que contenga todos los pedidos) dentro de los diez dias siguientes a la presentacion
de las solicitudes. En caso contrario, se emitiran Ordenes de publicacion
independientes.

Dentro del plazo de 30 dias habiles de recibida la orden de publicacidn, el solicitante

debe realizar su divulgacion en el diario oficial EI Peruano.

Tabla N° 8: Pago de derecho de tramite

Tramite S/. $
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Marca
TOTAL

556.71
556.71

175.00
175.00

Fuente: Elaboracion propia.

1.11 Requisitos y tramites municipales

De acuerdo a lo investigado en (MUNICIPALIDAD PROVINCIAL DEL
CALLAO, 2015) los requisitos para la obtencién de licencia son los siguientes:

1. Formulario Unico De Tramite
- FUT
2. Declaracion Jurada de Observancia de
Defensa  Civil (Hasta 100 Mts?)
3. Copia fedatizada del Certificado De
Inspeccion Técnica de Seguridad en
Defensa Civil -INDECI, (Establecimientos
gue superen los 500 Mts2 o se encuentren
ubicados dentro de un area mayor)
4. Copia fedatizada de la VIGENCIA DE
PODER del Representante Legal (En caso
de
personas juridicas)
5. Copia Simple de La Autorizacién
Sectorial
6. Pago X tasa de Licencia, Segin Area
Otros: No. de RUC (correspondiente al
solicitante, direccion del local y actividad a
desarrollar)

Carta Poder con firma Fedatizada

(persona natural) 0 legalizada
notarialmente (persona
juridica).

AREA COMER/SERV. INDUSTRIA
Hasta 50 mts?2 S/. 427.81 S/. 495.75

Hasta 100 mts?2 S/. 612.12 S/. 680.15
Hasta 500 mts?2 S/. 656.29 S/. 724.26
Mayor a 500 mts? S/. 544.27 S/. 612.17

1. Formulario Unico De Tramite — FUT
2. Declaracion Jurada de Observancia de Defensa
Civil (Hasta 100 Mts?)
3. Copia fedatizada del Certificado De Inspeccion
Técnica de Seguridad en Defensa Civil — INDECI,
(Establecimientos que superen los 500 Mts? o se
encuentren ubicados dentro de un &rea mayor)
4. Copia fedatizada de la VIGENCIA DE PODER
del Representante Legal (En caso de personas
juridicas)
5. Copia Simple de La Autorizacion Sectorial
6. Pago X tasa de Licencia, Segin Area
Otros: No. de RUC (correspondiente al solicitante,
direccion del local y actividad a
desarrollar)
Carta Poder con firma Fedatizada (persona natural)

0 legalizada notarialmente (persona
juridica).

AREA COMER/SERV. INDUSTRIA
Hasta 50 mts? S/. 42781 S/. 495.75
Hasta 100 mts2 S/. 61212 S/. 680.15
Hasta 500 mts2 S/. 656.29 S/. 724.26

Mayor a 500 mts?2 S/. 544.27 S/. 612.17

Figura N° 10: Requisitos para obtencion de licencia.
Fuente: Elaboracién propia con base en Municipalidad Provincial del Callao.

En referencia a costos y plazos para obtener la Licencia de Funcionamiento:

29



Tabla N° 9: Licencia de funcionamiento

TASA DE LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO LEY N° 28976

DENOMINACION DEL LOCAL COMERCIAL Y LOCAL INDUSTRIAL
PROCEDIMIENTO DE SERVICIOS

1.-Licencia Municipal De % U.I.T. S/. % U.I.T. S/
Funcionamiento
Locales Con Area De Hasta 50 M2  11.883 457.50 13,770 530.15
Locales Con Area Mayor De 50 17.003 654.62 18,893 727.38
Hasta 100 M2
Locales Con Area Mayor De 100 18.230 701.86 20,118 774.54
Hasta 500 M2
Locales Con Area Mayor De 500 15.118 582.04 17,004 654.65
M2

Fuente: Elaboracién propia con base en Municipalidad Provincial del Callao

El plazo para la obtencion de la licencia de funcionamiento se otorgara en el marco
de un Unico procedimiento administrativo, el mismo que seré de evaluacion previa con
silencio administrativo positivo. El plazo maximo para el otorgamiento de la licencia

es de quince (15) dias calendario

1.12 Régimen tributario y procedimiento de la obtencién del
RUC

1.12.1 Modalidad de régimen tributario

En la siguiente ilustracion se detalla los tipos de regimenes tributarios:

7~ O\
Sunat
N@.' RER - Régimen RGR — Regimen
Régimen Unico .
simplificado Especial de Renta General de Renta
N S N S

Figura N° 11. Regimenes tributarios.
Fuente: Elaboracion propia.

Caracteristicas Régimen Especial ala Renta Régimen General del

Impuesto a la Renta
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Ingresos Anuales

No deben superar los
S/. 525 000

No tiene restricciones de
Ingreso

Valor de activo fijo

No mayor a S/. 126 000

Sin restricciones

Tributos

Impuesto a la renta mensual: 1.5%
de ingresos netos.

IGV mensual: 18%.
Contribuciones a Essalud: 9%
sobre sueldos de trabajadores.
Retencion de 13% por ONP, salvo
afiliacion a AFP.

Por rentas de 2° y 5° categoria.

Impuesto a la Renta 30%
IGV mensual 18%
Retencion de 13% por ONP,
salvo afiliacion a AFP.

Por rentas de 2°, 4° y 5°
categoria.

Comprobantes

Facturas, boletas de
venta, tickets de maquina
registradora con derecho a crédito
fiscal y efectos tributarios.

Facturas, boletas
de venta, tickets de maquina
registradora con derecho a
crédito fiscal y efectos
tributarios.

Medios de pago

Declaracion
simplificada por SUNAT Virtual
(Form. Virtual 621). 2.- PDT 621
por Internet.

Pago mensual via
PDT 621 IGV por bancos o
SUNAT Virtual y PDT Renta
Anual.

Libros

Registro de compras,
Registro de ventas. Registro de
ventas y compras electrénicas
(opcional).

Hasta 150 UIT de ingresos
anuales: Registro de
compras, Registro de ventas
y Libro Diario de Formato
Simplificado.

Més de 150 UIT de ingresos
anuales: Contabilidad
completa.

Figura N° 12: Resumen Regimenes Tributarios.
Fuente: Elaboracién propia con base en SUNAT.

En la Figura N° 12 se detalla las caracteristicas de cada tipos de regimenes

tributarios, entre los cuales, el escogido para nuestra empresa es el Régimen Especial

de Renta (RER).

1.12.2 Obtencién del RUC

El RUC es el registro que contiene informacion del contribuyente este registro lo

realiza la Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria — SUNAT, entidad

que tiene por finalidad administrar, fiscalizar y recaudar los tributos.

La SUNAT identifica al contribuyente otorgandole, de manera inmediata, un

namero de RUC que consta de once (11) digitos.

Los requisitos para inscribirse en el Registro Unico de Contribuyente (RUC) son

los siguientes:

e Original y dos copias del DNI del representante legal de la empresa.
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e Original y copia de cualquier recibo por servicio publico (luz, agua, teléfono, cable) con
una antigiiedad no menor de dos meses.

¢ Original (copia literal) y copia simple de la partida electrénica con no mas de diez dias de
haber sido emitida por la SUNARP.

Al presentar estos requisitos en las Oficinas de Atencion al Contribuyente de la
SUNAT, se otorgard un nimero de RUC y Clave SOL. Luego que SUNAT verifique
el domicilio (en un plazo de ocho dias habiles después de la presentacion de los

documentos) se podra imprimir los comprobantes de pago.

1.13 Registro de planilla electrénica (PLAME)

Es el Registro de
Informacion Laboral de los
empleadores,
trabajadores,
Registro de pensionistas, prestadores
Informacion Laboral s de servicios, personal en
(T- Registro) formacién — modalidad
formativa laboral y otros
(practicantes), personal de
terceros y
. o derechohabientes.
Planilla Electronica

01.08.2011

Se consignala
informacion mensual de
los ingresos del personal

Planilla Mensual de isncritos en el T-Registro,
Pagos (PLAME) los descuentos, los dias
laborados y no laborados,
horas ordinarias y
sobretiempo del trabajador

Figura N° 13: Componentes de la planilla electronica.
Fuente: Elaboracién propia con base en SUNAT.

En (SUNAT, 2016) la planilla electronica es el documento llevado a través de los
medios informaticos desarrollados por la SUNAT, en el que se encuentra la
informacion de los empleadores, trabajadores, pensionistas, prestadores de servicios,
personal en formacion — modalidad formativa laboral y otros (practicantes), personal
de terceros y derechohabientes, a partir del 01.08.2011 la Planilla electronica tiene dos
componentes que son el Registro de Informacion Laboral (T-Registro) y la Planilla
Mensual de Pagos (PLAME) como se muestra en el grafico anterior.
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Se denomina PLAME a la Planilla Mensual de Pagos, segundo componente de la
Planilla Electrénica, que comprende informacion mensual de los ingresos de los
sujetos inscritos en el Registro de Informacion Laboral (T-REGISTRO), asi como de
los Prestadores de Servicios que obtengan rentas de 4ta Categoria; los descuentos, los
dias laborados y no laborados, horas ordinarias y en sobretiempo del trabajador; asi
como informacién correspondiente a la base de céalculo y la determinacion de los
conceptos tributarios y no tributarios cuya recaudacion le haya sido encargada a la
SUNAT.

Peruvian Gold Fruits SAC, cumplira con el T-Registro de los trabajadores, entre

otros dentro del dia en que ingresaran a prestar servicios a la empresa.

1.14 Régimen laboral especial y régimen general laboral

En el siguiente cuadro se puede apreciar la comparacion de los regimenes laborales

que hay en el Per0:

Régimen general Régimen especial

Remuneracion S/. 750 S/. 750

Jornada- horario 8 horas diarias o 48 8 horas diarias 0 48 semanales
semanales

Descanso semanal y feriados 24 horas continuas y pago 24 horas continuas y pago sobre
sobre tiempo tiempo

Vacaciones 1 sueldo 1/2 sueldo

Despido arbitrario Una \ media Media remuneracion por afio

remuneracién por afio

Es Salud 9% 9%

CTS Atribuye No Atribuye
Utilidades Atribuye No Atribuye
Gratificaciones 2 sueldos al afio No Atribuye
Asignacion familiar Atribuye No Atribuye

Figura N° 14: Cuadro comparativo de los Regimenes Laborales Especial y General
Fuente: Elaboracion propia con base en SUNAT.

Para efectos del presente trabajo la empresa Peruvian Gold Fruits SAC se acogera al
régimen laboral especial.
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1.15 Modalidad de contratos laborales
Un contrato laboral es un acuerdo entre el trabajador y el empresario, en el cual

trabajador se compromete de manera voluntaria a prestar sus servicios, dentro del

ambito de organizacion y direccion del empresario, y es el empresario quien se
compromete al pago de una retribucion por el servicio realizado.

Segun la legislacion laboral peruana, el empresario cuenta con tres modalidades de

contratacion:

a) Contrato a plazo indeterminado: Es cuando el trabajador brinda sus servicios
de manera personal, subordinada y remunerada, y el contrato no tiene una
duracion definida.

b) Contrato de trabajo sujeto a modalidad: Tienen un plazo determinado y
dependen basicamente de las necesidades de la empresa. Pueden ser de naturaleza
temporal, accidental o de obra o servicio.

c) Contrato a tiempo parcial: Es el contrato que se presta por cuatro horas 0 menos

al dia, 0 menos de veinte horas a la semana.

Es importante sefialar que toda prestacion laboral debe ser acreditada mediante
una boleta de pago que los empleadores se encuentran en la obligacion de emitir a sus
trabajadores. Se entregara la boleta de pago en el dia de pago y esta debera ser devuelta
firmada por el trabajador en sefial de conformidad, la modalidad de contrato que se
utilizara es por contrato temporal, es decir cada 12 meses los colaboradores

firmaremos la renovacion del mismo segin desemperio.

1.16 Contratos comerciales y responsabilidad civil de los

accionistas
El contrato comercial que tendra PERUVIAN GOLD FRUITS SAC con otras
empresas seran acuerdo legalmente vinculante entre las partes involucradas,
contaremos con contratos netamente escritos para dejar en claro los términos del
acuerdo. Nuestros contratos abarcaran aspectos comerciales como por ejemplo
contrataciones, salarios, tiempo, forma de pago entre otros. Si una de las partes
implicadas no cumpliera con el acuerdo, se solicitara a la parte en cuestién que pague

una compensacion por los dafios ocasionados al incumplir el contrato.
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De acuerdo a la ley general de sociedades Art. 51. Capital y responsabilidad de los
socios. En la sociedad anénima, el capital esta representado por acciones nominativas
y se integra por aportes de accionistas, dichos accionistas no responden a las deudas
sociales.

Segun articulo Art. 71. Responsabilidad de fundadores, en dicha constitucion los
fundadores de dicha sociedad son responsables frente a aquellos que contratan. Los
fundadores pueden ser liberados de dicha responsabilidad desde que las obligaciones
asumidas son ratificadas por la sociedad dentro de un plazo estipulado.

Cabe seiialar que los fundadores son solidariamente responsables frente a la
sociedad, socios y terceros, a continuacion las responsabilidades:

e Por la suscripcion integral del capital
e Por la existencia de los aportes no dinerarios

e Por la veracidad de las comunicaciones hechas por ellos al publico para la

constitucion de la sociedad.
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1.17 Fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas

1.17.1 Factores internos

Tabla N° 10: MATRIZ FI

[ Calificacion: Rango de 0 (muy malo) — 5 (muy bueno) ]

FACTORES DETERMINANTES DE

PESO VALOR

PONDERACION

EXITO
Fortalezas
1 Capacidad de produccion de insumo  0.20
principal.
2 Buena relacion con proveedores. 0.10
3 Adecuada ubicacion 0.01
4 Personal capacitado en la 0.04
organizacion
5 Conveniencia del producto 0.09
6 Responsabilidad social. 0.03
7 Diversificacion de proveedores 0.04
8 Apropiada tecnologia  para los  0.02
productos de exportacion.
9 Calidad de producto 0.03
10 Precio acorde al mercado 0.10
Sub — Total 0.66
Debilidades
1 Poco conocimiento del mercado de  0.02
destino.
2 Marca nueva en el mercado 0.04
3 No existen referencias comerciales 0.01
4 Falta de diversificacion de productos.  0.03
5 Baja inversion en promocion y  0.03
publicidad.
6 Falta de reconocimiento por ser una  0.05
empresa nueva.
7 Tercerizacion total del proceso 0.02
productivo
8 No contar distribuidores propiosenel  0.04
mercado de destino
9 Exportacion limitada 0.05
10 Pocos ingresos iniciales 0.05
Sub - Total 0.34
Total 1.00

W NN W N

o

N N P

0.80

0.30
0.02

0.08

0.27
0.06
0.08
0.06

0.12
0.20

1.99

0.04

0.04
0.01
0.06
0.06

0.15

0.06

0.16

0.05
0.05
0.68
2.67

Fuente: Elaboracion propia.
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1.17.2 Factores externos

Tabla N° 11: MATRIZ FE

{ Calificacion: Rango de 0 (muy malo) — 5 (muy bueno) J

FACTORES DETERMINANTES DE PESO VALOR PONDERACION
EXITO

Oportunidades

1 PBI per capita. 0.02 4 0.08
2 Riesgo pais favorable. 0.05 3 0.15
3 Tratados de libre comercio con Chile 0.09 3 0.27
4 Escasas barreras no arancelarias. 0.15 3 0.45
5 Inclinacion por productos naturales 0.07 4 0.28
6 Demanda. 0.08 3 0.24
7 No existe ad valorem para este 0.06 1 0.06
producto.
8 Barreras Arancelarias 0.09 1 0.09
9 Mayor control sobre la mosca de la 0.09 4 0.36

fruta y apoyo técnico de SENASA a
los productores

Mercado de inmigrantes peruanos 0.06 4 0.24
10 que influyen con su cultura
gastronémica al consumidor chileno.

Sub — Total 0.76 2.22
Amenazas
1 Rechazo del producto por temas 0.05 3 0.15
culturales y/o sociales
2 Fuerza de la competencia 0.03 1 0.03
Aparicion de futuros competidores 0.02 3 0.06
con mejor precios bajos
Inflacion 0.01 3 0.03
Alza en el coste del transporte 0.02 1 0.02
internacional
6 Crisis econémica 0.02 1 0.02
7 Producto secundario 0.01 1 0.01
8 Cambio climatico que altere los 0.05 3 0.15
meses de cosecha del insumo
principal
9 Desconfianza del producto 0.01 2 0.02
10 Incremento de tarifa en los 0.02 1 0.02
almacenes
Sub — Total 0.24 0.51
Total 1.00 2.73

Fuente: Elaboracion propia.



La ponderacion hallada en cuanto a oportunidades y amenazas, nos indica ciertos
factores externos que no pueden ser controlados, puesto que la empresa debe

aprovechar las oportunidades para amortiguar el impacto que las amenazas pueden

presentar.
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OPORTUNIDADES

ANALISIS DEL ENTORNO

ANALISIS FODA

1. Tratado de libre comercio con
Chile

2. Escasas barreras no

arancelarias.

3. Incremento de la demanda.

4. Mayor control sobre la mosca de
la fruta y apoyo técnico de SENASA
a los productores

5. Inclinacion por el consumo de
productos naturales.

AMENAZAS

1. Rechazo del producto por
temas culturales y sociales

2. Cambios climaticos,
afectan la produccion.

que

3. Crecimiento de produccion de
empresas competidoras.

ANALISIS INTERNO (EMPRESA)
FORTALEZAS

1. Capacidad de produccion de materia prima.

2. Calidad demostrada del producto mediante
certificacion de DIGESA.

3. Acuerdos previos para asegurar la compra de
insumos.

4. Nuestro producto mantiene un menor precio de
mercado en comparacion con otras pulpas de fruta.

5. Rapida adaptabilidad del producto al mercado.

1. El negocio actualmente solo se enfoca en un

DEBILIDADES

producto.

2. La empresa no cuenta con una planta propia para
la elaboracion de los productos.

3. Falta distribuidores propios en el mercado de
destino.

4. Falta de reconocimiento en el mercado chileno
por Ser una empresa nueva.

F1, F2, O4. Atraer clientes potenciales ofreciéndoles un
producto de calidad donde destaquen, buen empaque
(proteccion), etiquetado con informacion del producto
(seguridad) y cumplimiento de buenas practicas.

F4, F1, O3, O4. Aumento del precio del producto basado
en la calidad de la materia prima y en la inclinacion por
el cuidado en la alimentacion.

F3, F5, O3. Ingresar a largo plazo con el producto en
forma industrial de produccion.

F3, O3. Establecer acuerdos previos de compra de
insumos para abastecer adecuadamente a la demanda.

D1, 01, 02, O3. Resaltar los maltiples usos del
producto en la alimentacidn diaria.

D4, 01, 02, O5. Aprovechar coyuntura comercial con
Chile para incrementar las exportaciones.

D3, D4, O5. Brindar informacion del producto y
contactar clientes potenciales utilizando el comercio
electrénico.

F1, Al. Brindar a nuestros clientes la informacion
nutricional necesaria para un adecuado uso 'y consumo del
producto es sus hogares.

F1, F2, A3. Incrementar la capacidad de produccion de
forma progresiva para aumentar nuestra participacion en
el mercado.

F1, F2, A2. Trabajar en conjunto con los agricultores para
el cuidado de las tierras de cultivo y del medio ambiente.

D3, D4, A3. Establecer contactos comerciales en ferias
nacionales e internacionales para hacer conocida a la
empresa y captar clientes potenciales.

D1, A3. Realizar un estudios mercado para incrementar
la linea de nuestro producto.

D2. A2. Establecer estrategias de aprovisionamiento de
producto para no afectar el abastecimiento de producto
en el mercado destino.

Figura N° 15: Matriz FODA.
Fuente: Elaboracion propia.
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2.  PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL

2.1 Descripcién del producto

El producto a exportar serd pulpa de chirimoya sin azlcar congelada, teniendo una
seleccion especial de las mas frescas chirimoyas gracias al productor seleccionado que
nos ofrecera la mejor Chirimoya de su produccion agricola, para posteriormente obtener

la pulpa, proceder con el empaquetado y el congelado.

Chirimoya: Fruto del chirimoyo, nombre cientifico (Annona Cherimola) es una fruta
redondeada de forma acorazonada, de la a puede ser suave o gruesa, es color verde claro,
su pulpa es blanca, dulce y carnosa, con un agradable aroma y sabor semiacido, contiene
semillas duras de color negro de 1 a 2 cm de longitud que se desprenden de la pulpa de la
fruta con bastante facilidad.

Pulpa congelada.- Para la presentacion final la

Chirimoya (Annona cherimolia) debe pasar

Y

previamente por un proceso de lavado, desinfectado,
cortado, pulpeado y envasado para posteriormente ser
congelada por el sistema de tlnel estatico por aire
100% PULPA : _ forzado, logrando un temperatura estable de -18° C en
el centro térmico del producto. No contiene
saborizantes, ni colorantes. Solo la adiccion de acido

ascorbico para mantener el color natural.

Figura N° 16: Presentacion de Pulpa congelada.
Fuente: Elaboracion propia.
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2.1.1 Clasificacién arancelaria

SECCION: IV PRODUCTOS DEL REINO VEGETAL
AGRIOS (CITRICOS), MELONES O SANDIAS.
Partida DESCRIPCION
08.11 Frutas y otros frutos, sin cocer o cocidos en agua 0 vapor,
congelados, incluso con adicion de azdcar u otro edulcorante
0811.10 - Fresas (frutillas):
0811.10.10.00 - - Con adicion de azucar u otro edulcorante
0811.10.90.00 - - Los demas:
0811.20.00.00 - Frambuesas, zarzamoras, moras, moras-frambuesa y grosellas
0811.90 - Los demas:
0811.90.10.00 - - Con adicion de azucar u otro edulcorante
- - Los demas:
0811.90.91.00 - - - Mango (Mangifera indica L.)
0811.90.92.00 - - - Camu Camu (Myrciaria dubia)
0811.90.93.00 - - - Lacuma (Lucuma obovata)
0811.90.94.00 - - - Maracuya (parchita) (Passiflora edulis)
0811.90.95.00 - - - Guanabana (Annona muricata)
0811.90.96.00 - - - Papaya

Figura N° 17: Tratamiento Arancelario por Subpartida Nacional.
Fuente: Elaboracién propia con base en Sunat.
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2.1.2 Fichatécnicadel producto

PULPA DE CHIRIMOYA SIN AZUCAR
CONGELADA

Y

Partida Descripcion

Las demas frutas y otros frutos, sin cocer o
cocidos en agua o vapor, congelados,

0811.90.99.00 | . ,
incluso con adicion de azlUcar u otro
100% PULPA edulcorante
B -
% CHIRIMOYA
[5) INFORMACION
esonsto BASICA

Nombre Comercial: Mi Dulce Moya

Descripcion:

Producto natural elaborado a base de chirimoya, la cual ha sido seleccionada, lavada, pelada,
despepitada, mezclada con aditivos, envasada y congelada por sistema de tunel estatico aire forzado
logrando una temperatura estable de -18°C en el centro térmico del producto.

Seré un alimento rico en vitamina C, vitamina B, hierro, calcio y fibra.

Ingredientes:
Chirimoya fresca 100% natural
Acido ascérbico.

Caracteristicas Organolépticas y
fisico quimicas:

Color: Blanco cremoso, Olor: Tipico, Sabor: Tipico, Textura: Suave, Caracteristicas fisicoquimicas
por 100gr de producto PH (20°C): 4.2 +- 0.2 *brix (20°c): 24 +- 1

Caracteristicas

Microbioldgicas: Continua
Se tiene en cuenta los criterios microbioldgicos de calidad sanitaria e inocuidad para los alimentos y
bebidas de consumo del Codex Alimentarius.

Aerobios mesofilos: <10,000 ufc/g / E coli: <10 ufc/g / Salmonela / 25g: Ausencia / Listeria

monocytogenes / 25g: Ausencia.
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Formas de consumo y

consumidores

potenciales:

Insumo para jugos, reposteria, industria lactea, otros. Para publico en general

Empaque:
Empaque primario: Bolsa PE/NY 70uu
Empaque secundario: Cajas de carton corrugado.

Modo de envio:

Transporte maritimo.

Unidades por caja: 8 / cajas por paleta: 60 / unidades por paleta: 480
Peso por unidad: 1kg

Contenedor: 20 pies.

Vida atil:
12 meses en condiciones de congelacion (-18°C)

Cosecha:
ENE FEB MAR ABR | MAY |JUN [JUL |AGO |SET OCT NOV DIC

X X X X X X

Figura N° 18: Ficha técnica del producto.
Fuente: Elaboracion propia en base

2.1.3 Definir propuesta de valor del producto

La propuesta de valor que se busca para la Pulpa de Chirimoya sin azlcar congelada
va a desempefiar un rol importante en la generacion de la ventaja competitiva. Se busca
darle un valor diferenciado, incluyendo en su elaboracion la mejor calidad de Chirimoya
peruana, obteniendo asi un producto saludable, de almacenaje prolongado y de facil uso y
consumo.

Se busca con este producto facilitar el consumo de la fruta y por consiguiente mejorar
la alimentacion del consumidor final gracias a la ingesta de una fruta que no contiene
colesterol, es baja en grasa y constituye una buena fuente de vitamina C, vitamina B,
hierro, calcio y fibra.

Con la puesta en marcha de este proyecto también se busca aumentar los ingresos para
los hogares de las comunidades de Lima, especificamente a los productores de Chirimoya

de Callahuanca en Huarochiri.
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PROPUESTA
CALIDAD + @ + DE VALOR

Figura N° 19. Propuesta de valor.
Fuente: Elaboracion propia.

2.1.4 Adecuacién vs universalizacion

Adecuacion:

El producto a exportar es pulpa de chirimoya sin azucar congelada, producto que va
dirigido a distribuidores en el mercado de Santiago de Chile, los que a su vez se encargaran
de colocar el producto en cadenas de supermercados, comercializadores mayoristas,
distribuidores minoristas, restaurantes, hoteles, pequefios supermercados y tiendas de

Santiago. Para llegar al producto final se pasa por el siguiente proceso de adecuacion.
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Recoleccion . . Lavado
Pulpeado ‘ Cortado ‘

Figura N° 20. Proceso de adecuacién del producto.
Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a nuestro mercado: Santiago - Chile; se deberd tomar en cuenta lo siguiente:
e Idioma espafiol

La presentacion de documentos de exportacion para el mercado chileno deben ser en
esparfiol, asi también cualquier producto destinado a ser comercializado en el mercado
chileno debe contar con etiquetas en espafiol, de no ser asi y estar en otro idioma se debe

proceder al re-etiquetado antes de ser puesto a la venta.

e Fitosanitario

Cabe mencionar que el producto a exportar es un producto industrializado — congelado
y segun la resolucién emitida por (Servicio Agricola y Ganadero, 2012) N° 3.589 de 2012
nuestro producto que encuentra en la categoria 1, categoria en la cual se encuentran los
productos procesados a tal punto que ya no son susceptibles a ser infestados por plagas
por lo que no requieren certificados fitosanitarios.
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a) Embalaje de madera

Chile aplica la norma NIMF-15 desde el 1 de junio de 2005, el servicio agricola y
ganadero esta Exigencia Cumplimiento de la Norma Internacional de Proteccién
Fitosanitaria Chile a cargo de hacer cumplir la norma. Esta medida reduce el riesgo de
dispersion de plagas relacionadas con el embalaje de madera, la medida recae en: Pallets,
Estibas, Bloques, Cajas y deméas empaques y embalajes de madera. Es decir que los
exportadores que usen este tipo de embalajes, deben conseguir la autorizacion NIMF 15.

En el Perl, SENASA tiene la finalidad de reducir el riesgo de introduccion o
diseminacion de plagas cuarentenarias relacionadas con embalajes de madera,
especificando los procedimientos fitosanitarios para la autorizacién de funcionamiento y
ejecucion de los tratamientos a los embalajes de madera para la exportacion; asi como los
procedimientos para el ingreso al pais de mercaderia con embalajes de madera
(Resolucién Directoral N° 105-2005-AG-SENASA-DGSV, Resoluciéon Directoral N°
350-2005-AG-SENASA-DGSV, Resolucion Directoral N° 518-2005-AG-SENASA-
DGSV y Resolucion Directoral N° 017-2006-AG-SENASA-DSV).

e Sanitario

Para esto se tiene que tener en cuenta el reglamento sanitario de los alimentos D.S
997/96 (Ministerio de Salud , 1996) que contiene normas legales que son necesarias en la
aplicacion de produccion, elaboracion, envase, almacenamiento, distribucion, venta e
importacion de alimentos; rotulacion de productos alimenticios envasados, entre otras
normativas.

También es necesario comprobar si los aditivos de nuestro producto son autorizados en
Chile para esto es necesario comprobar en los articulos 130 y siguientes del Reglamento;
asi como los requisitos de etiquetado establecidos en el articulo 107 del mismo texto.

Es importante también contar con el Certificado Sanitario Oficial de Exportacion
de alimentos y bebidas para consumo humano otorgado por DIGESA el cual se
otorga a solicitud de parte, previa conformidad de los requisitos, como: Habilitacion
Sanitaria, inspeccion del lote y andlisis microbioldgicos establecidos en la norma sanitaria

vigente.
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e Etiquetado

Para el ingreso al mercado chileno todos los productos importados deben indicar el pais
de origen, los alimentos empacados deben tener la siguiente informacion en la etiqueta,
esta informacidn debe estar de manera visible en el conjunto del envase:
- Nombre (descripcion del producto)
- Pais de origen.
- Pureza o descripcion de las materias primas mezcladas en el producto.

- Peso neto y volumen en unidades del sistema métrico.

Se debe tener en cuenta que los producto destinados a ser comercializados en territorio
chileno debe llevar las etiquetas en espariol para todos los ingredientes, aditivos, fecha de
fabricacion y expiracién de los productos, el nombre del productor o importador. Si los
articulos etiquetados estan en otro idioma estos tienen que ser re-etiquetados en Chile
antes de que puedan ser destinados a la venta.

Los alimentos y bebidas deben contener la siguiente informacion:

- Nombre especifico del producto (indicando la naturaleza, forma de empaque y
presentacion por ejemplo: mitades, partes, etc.)

- Peso neto o volumen (para los liquidos, en litros, mililitros o centimetros cubicos; para
los sélidos, en kilogramos o gramos)

- Nombre y la direccién del importador, agente, o representante

- Ndmero y fecha de permiso de importacion concedidas por el Ministerio de Salud

Publica
- Fecha de fabricacion o empaquetado
- Fecha de vencimiento
- Ingredientes principales en orden decreciente de proporcién
- Los aditivos, especificando nombres
- Las instrucciones para el almacenamiento

- Instrucciones para el uso.

Con el fin de evitar el pago de posibles multas o padecer trabas para el ingreso del producto al
mercado, siempre es aconsejable que los exportadores peruanos soliciten instrucciones al

importador chileno sobre las caracteristicas especificas para etiquetar el producto en cuestion.
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UNIVERSALIZACION:

Para que un producto sea de facil reconocimiento en otros paises, debe ser
universalizado, por ello debe reunir ciertas caracteristicas que por convencién son
conocidas internacionalmente.

Nuestro producto ha sido universalizado de tal manera que tenga un mejor acceso al
mercado de tiendas detallistas y/o supermercados, para lo cual tiene las siguientes
caracteristicas:

e Empaque primario: Bolsa de polietileno de nylon de 70 micras de espesor en la cual
se indican Nombre (descripcion del producto), pais de origen, pureza o descripcion de
las materias primas mezcladas en el producto y peso neto y volumen en unidades del

sistema métrico.

e Empaque secundario: Caja de carton corrugado convencional de 8 unidades de

producto.

2.1.5 Determinacion de la marca

Segun la Asociacién Nacional para la Defensa de la marca, la marca es un signo
distintivo, cuya principal funcion es diferenciar en el mercado a los productos o servicios
de una empresa de los de sus competidores., es por ello, que la empresa Peruvian Gold
Fruits SAC, ha contemplado la opcion de llamar a su producto “Mi dulce moya”, el cual
tiene como objetivo quedar en la mente de los consumidores y esto se lograria resumiendo

ciertas caracteristicas que la marca reine, como son:

e Facil de pronunciar

e Facil de recordar
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7

100% PULPA

Figura N° 21. Disefio de la Marca.
Fuente: Elaboracion propia.

2.2 Mercado objetivo

Para realizar la busqueda del mercado objetivo, se ha elegido el mercado de Chile en
base a diversos criterios, primero nos basamos en la informacion brindada por la SUNAT,
TRADE MAP y SIICEX, en donde se pudo obtener los principales destinos de las
exportaciones peruanas de la partida 0811.90.99.00, con la finalidad de enfocarnos y

conocer los principales paises de destino de nuestras exportaciones.
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Tabla N° 12: Principales paises destinos de las exportaciones peruanas de la P.A.
0811.90.99.00 en el 2014

Estados Unidos 2,805,191.42 7,139,879.90
Japén 1,003,224.01 3,864,319.59
Chile 1,398,897.83 3,423,645.83
Suecia 515,282.56 1,957,041.49
Paises Bajos 590,152.32 1,827,173.23
(Holanda)

Francia 330,972.29 1,178,844.91
Israel 485,364.00 1,169,396.70
Espafia 252,821.97 592,832.92
Bélgica 167,213.02 548,121.50
Australia 132,585.37 367,668.35

Fuente: SUNAT — Detalle de exportacion por partida/paises 2014

Elaboracion Propia

Estado Unidos figura como principal socio comercial de Peru es el mayor mercado de

destino para productos frutas y otros frutos, sin cocer o cocidos en agua 0 vapor,

congelados, incluso con adicion de azlcar u otro edulcorante, ya que como se aprecia del

cuadro anterior existe un intercambio comercial importante. EI segundo mercado para

Per(l en este segmento es Japon, aungue en una proporcion poco menor que las compras

hechas por Estados Unidos, también goza de un intercambio comercial significativo.

Como tercer mercado destino se encuentra Chile, al cual se le envia mayor cantidad en Kg

de producto, pero a un menor precio.

Para tratar que el plan de negocios sea viable hemos tomado en cuenta algunas variables

y se le ha dado un peso porcentual a cada uno de ellos para que de esta manera en base a

numeros, podamos determinar cual es mercado objetivo que méas nos conviene.
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Tabla N° 13: Criterios de seleccion de mercado

Criterios Nivel de EEUU Puntaje Japon Puntaje Chile Puntaje
Importancia
%
Poblacién 0.15 3 0.45 2 0.3 1 0.15
Precio 0.15 2 0.3 1 0.15 3 0.45
PBI - per capita 0.13 3 0.39 2 0.26 1 0.13
Demanda 0.12 3 0.36 2 0.24 1 0.12
Riesgo Pais 0.05 3 0.15 3 0.15 3 0.15
Barreras 0.2 1 0.2 3 0.6 4 0.8
arancelarias
Barreras no 0.04 2 0.08 2 0.08 4 0.16
arancelarias
Competencia 0.06 1 0.06 2 0.12 3 0.18
Saldo 0.1 1 0.1 2 0.2 3 0.3
Comercial
Total 1 2.09 2.1 2.44

Fuente: Elaboracion propia con base en SUNAT-TRADEMAP-CIA-SIICEX (Estudios De
Mercado)

Del andlisis realizado, se puede observar como resultado que Chile es el destino que
nos conviene mas segun los criterios empleados considerando que los factores utilizados

son relevantes en el estudio.

2.2.1 Segmentacion de mercado objetivo macro y micro segmentacion

Los nuevos habitos y la economia en todo el mundo esta cambiando, las preferencias
y el comportamiento del consumidor es cada vez mas exigente, esto nos ofrece una enorme

oportunidad para la exportacion de pulpa de chirimoya sin aztcar congelada a Chile.
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Figura N° 22: Mapa de Chile
Fuente: Google

Macrosegmentacion

Chile estd ubicado en el extremo suroeste de
América del Sur. Se extiende a lo largo de méas de 4200
Km. de longitud, que va desde la frontera con Per(
hasta el Estrecho de Magallanes y con un ancho que

no supera los 180 Km.

Limita al norte con Perd, al este con Bolivia y
Argentina, al oeste con el Océano Pacifico y al sur con
la Antértica. Asimismo, ejerce soberania sobre el
Archipiéelago Juan Fernandez y la isla de Pascua. Su

capital es Santiago de Chile.

La poblacion chilena, en el afio 2012, asciende a
17.4 millones de personas aproximadamente de las
cuales el 86.9% vive en zonas urbanas. Del total de
habitantes, 22.3% se encuentra en el rango de 0 y 14
afios, 68.7% entre 15 y 59 afios y, 9.0% de 60 a mas

anos.

Administrativamente, el territorio esta dividido actualmente en 15 regiones que a su

vez se subdividen en 53 provincias, la poblacion chilena es mayoritariamente de origen
mestizo (95.4%). El idioma oficial es el castellano, y algunas minorias hablan dialectos
indigenas. En los negocios se utilizan predominantemente el castellano asi como el inglés,
Con respecto a la religion, el 70% de la poblacion cree en el catolicismo, el 15.1% es
Evangélico, el 1.1% es testigo de Jehova mientras que las demas creencias representan el
5.6%.

Las principales actividades de Chile estan relacionadas con el sector minero (cobre, oro

y plata), el sector manufactura (alimentos procesados, quimicos, madera y papel) y
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agricultura (vino, productos marinos y fruta, principalmente). La dependencia de la
economia en cuanto a los precios internacionales del cobre (principal producto de
exportacion) y al abastecimiento desde el exterior de petroleo y gas representan los

mayores problemas econdmicos para Chile.
Variables Macroecondémicas

Chile representa una de las economias més solidas en Ameérica Latina, asi como un
modelo econdmico estable para los inversionistas extranjeros y una economia orientada
al libre mercado. Chile registr6 en los afios previos a la crisis econdmica internacional
(2001 al 2008) un incremento econdémico de 3.1% en promedio anual, esto como resultado
de los altos precios internacionales del cobre, los buenos resultados en las exportaciones

del sector forestal, pesca y mineria, y la creciente demanda interna.

En 2009, el PBI tuvo una variacion de -0.9% afectado por la desaceleracion de los
niveles de consumo a nivel internacional, mientras que para los afios siguientes continuo
su crecimiento, al registrar esta economia un incremento de 6.1%, el mas alto de los
ultimos afios, las actividades que mas contribuyeron al PBI durante el afio 2010 fueron:
mineria (19.2%), servicios financiero empresariales (15.7%), servicios personales
(11.2%), industria manufacturera (11%), comercio, restaurantes y hoteles (9.1%) y
construccion (7.9%), a pesar del terremoto de febrero de 2010 que causé cuantiosas

pérdidas econdmicas.
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Tabla N° 14: Evolucién de los indicadores macroecondmicos 2007 — 2013

Indicadores 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

PBI (variacion %) 5.2 3.1 -0.9 6.1 5.9 5.4 4.1
PBI Per capita (USS) 10,41 10,706 10,203 12,640 14,403 15,245 15,732
Desempleo (variacion %) 7 7.8 10.8 8.2 7.1 6.4 6.0
Inflacién (variacion %) 4.4 8.7 1.5 1.4 33 3.0 1.8

Fuente: Elaboracion propia con base en SIICEX (Estudios De Mercado), BANCO MUNDIAL

Cabe sefialar que nuevamente los altos precios internacionales de los minerales, la
creciente inversion extranjera y los ingresos derivados de las exportaciones (sector
agricola, forestal y pesquero), fueron el principal motor del crecimiento econémico
chileno el afio 2010.

La tasa de inflacion se redujo considerablemente en el 2013. Por otro lado el desempleo

muestra una disminucidn progresiva con el paso de los afios.
TIPO DE CAMBIO

La unidad monetaria es el peso chileno (CLP). A continuacion se muestran las
equivalencias monetarias en términos del délar norteamericano USD (Unidad Monetaria
de los Estados Unidos) y de los nuevos soles PEN (Peru) extraida de (XE, 2015)
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Tabla N° 15: Tipo de cambio

1USD = 612.425 CLP
1CLP = 0.00163 USD
1 PEN = 196.511 CLP
1CLP = 0.00508 PEN

Fuente: Elaboracion propia con base en XE Currency converter

2.2.1.2 Microsegmentacion

Para darnos una idea mas clara sobre nuestro mercado objetivo a continuacion se
presenta una tabla que indica la estructura de la poblacion actual de Chile y la proyectada
para el 2020.

Tabla N° 16: Estructura de la poblacién

2002 2005 2010 2012 2015 2020

ESTRUCTURA DE
LA POBLACION
Poblacion

Ambos sexos 15,668,271 16,165,316 17,066,142 17,444,799 17,720,536 18,896,684

Hombres 7,758,965 8,003,808 8,447,879 8,635,093 8,911,940 9,350,786
Muijeres 7,909,306 8,161,508 8,618,263 8,809,706 9,094,467 9,545,898

Fuente: Elaboracion propia con base en INE / CHILE 2014

Para la ubicacion de la region con la cual se comercializara la pulpa de chirimoya sin
azucar congelada se ha decido evaluar la cantidad de poblacidn existente en cada region
de Chile, para ello se presente el siguiente cuadro en el cual se puede apreciar la cantidad

de poblacion por region para el afio 2015.
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Tabla N° 17: Poblacion por Regién

REGIONES NOMBRES CAPITAL POBLACION
PROYECTADA
2015
XV Arica y Parinacota Arica 239,126
| Tarapaca Iquique 336,769
1 Antofagasta Antofagasta 622,640
11 Atacama Copiap6 312,486
v Coquimbo La serena 771,085
\Y/ Valparaiso Valparaiso 1°825,757
X1 Region metropolitana Santiago 7'314,176
\4 O’Higgins Rancagua 918,751
VIl Maule Talca 1'042,989
VIl Biobio Concepcion 2'114,286
IX La Araucania Temuco 989,798
A\ Los rios Valdivia 404,432
X Los lagos Puerto Montt 841,123
Xl Aysén Coyhaique 108,328
Xl Magallanes Punta arenas 164,661

Fuente: Elaboracion propia con base en INE / CHILE 2014

De la Tabla N° 17 podemos indicar que las tres regiones con mayor cantidad de

poblacion son Santiago, que concentra el 41.28% de la poblacion total de Chile, seguida
por Biobio que concentra el 11.93% de la poblacion y finalmente Valparaiso con un

10.30% de concentracion de poblacion.

Buscando delimitar mas nuestro mercado objetivo y saber cuél es la cantidad de
potenciales clientes que pueden distribuir nuestro producto, se presenta la siguiente se ha
recurrido a la tabla en la cual se detalla la cantidad de comercios distribuidores que existen
en Santiago seguido de posibles establecimientos donde los distribuidores pueden colocar

nuestro producto.
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Tabla N° 18: Centros de comercializacion

Rubros Cantidad
DISTRIBUIDORAS 549
Supermercado 516
Panaderia / pasteleria 1962
Minimarket 1428
Mall 36
Hotel / motel / residencial 365
Grandes tiendas 233
Gimnasio 318
Gelateria / heladeria 196
Restaurant 3554
Fuente de soda 669
Confiteria 996
Cafeteria 941
Bares / pub 943

Fuente: Elaboracion propia con base en Censo de comercios. Mapcity

En Santiago de Chile encontramos que existen 549 distribuidoras que podrian ser
nuestros potenciales clientes, los cuales se encargarian de colocar la pulpa de chirimoya
sin azUcar congelada en toda la region. Asi también se puede apreciar que existen 5840
comercios entre restaurantes, minimarkets, pastelerias, supermercados entre otros donde

se puede colocar nuestro producto.

2.2.2 Perfil del consumidor y posicionamiento

Segun lo indicado en el articulo de (Inteligencia de mercados-Perfil economico y
comercial de Chile, 2013) los habitantes de Santiago de Chile, capital del pais, registran
una mayor frecuencia de compra de productos de la canasta basica que afos anteriores, la
incidencia internacional ha hecho que el consumidor chileno tenga algunos cambios en
sus habitos de consumo, donde se han introducido factores como la seguridad, la salud, la
practicidad y la conveniencia, factores que son cada vez mas relevantes al momento de

tomar la decision de compra.
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De acuerdo con (Moreno, 2013) especialista en marketing de la Universidad de Chile,
en Chile se tiene consumidores con un alto poder adquisitivo en comparacion con el resto
de Latinoamérica y con una orientacion muy marcada a buscar productos de mayor calidad
el chileno es un consumidor exigente, mejor informado y que sabe que tiene derechos y

exige a las empresas que se los respete.

A continuacion se muestra una tabla con la poblacion de Santiago de Chile dividida

por sexo y por edad.

Tabla N° 19: Poblacion de Santiago de Chile por sexo y edad

2002 2005 2010 2012 2015
ESTRUCTQRA DE LA
POBLACION
Poblacion
Ambos sexos 6,285,273 6,494,536 6,887,859 7,057,491 7,314,176
Hombres 3,063,282 3,168,222 3,365,453 3,450,677 3,578,730
Mujeres 3,221,991 3,326,314 3,522,406 3,606,814 3,735,446
Poblacion por grandes grupos de edad
0-14 afios 1,597,336 1,532,466 1,466,717 1,459,756 1,465,801
15-59 afios 4,030,647 4,231,872 4,544,565 4,653,364 4,788,455
60 0 mas afios 657,290 730,198 876,577 944,37 1,059,920
Porcentaje de Poblacion
0-14 afios 25.4 23.6 21.3 20.7 20.0
15-59 afios 64.1 65.2 66.0 65.9 65.5
60 0 mas afios 10.5 11.2 12.7 13.4 14.5

Fuente: Elaboracién Propia con base en INE / CHILE 2014

A pesar que nuestro mercado objetivo no son directamente las personas, se presenta
este cuadro para poder darnos una idea de cuanta es la poblacién de Santiago que podria
consumir nuestro producto, tal como se puede apreciar en la tabla N° 19, la poblacion
asciende a 7, 314,176 de habitantes, situados en Santiago de Chile.
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2.2.3 Influencia de acuerdos comerciales para el acceso al mercado

Chile y Peru, tiene un acuerdo de libre comercio que entro en vigor el 01 de Marzo del
2009, este acuerdo tiene entre sus principios y reglas, fundamentalmente promover, en
condiciones de equidad, el desarrollo equilibrado y armonico de ambos paises, eliminar
los obstaculos al comercio, facilitar la circulacién transfronteriza de mercancias y
servicios entre las Partes, promover las condiciones de competencia leal en la zona de
libre comercio, aumentar sustancialmente las oportunidades de inversion entre ambos
territorios, evitar las distorsiones en su comercio reciproco, Yy promover la

complementacién y cooperacion econdmica.

Actualmente, y en virtud de la aplicacion del calendario de desgravacion, el 99,6% del
universo arancelario se encuentra libre de arancel, que corresponde a 6.906 productos. Los

24 [tems restantes lo haran en el 2016.

Este acuerdo permite que nuestro producto pueda ingresar al mercado de Chile sin
pagar derechos arancelarios, ya que las mercancias en la nomenclatura NALADISA
incluidas en el Anexo 3.2-A, identificadas con D-5, en la cual se encuentra nuestra partida
esta libre de arancel a partir del 1 de julio 2003 lo cual hace que el producto que deseamos
exportar se vuelva mas competitivo en cuanto al precio, por lo tanto, esto va permitir ganar

posicionamiento en el mercado chileno.

2.2.4 Medicion del mercado objetivo
Desarrollamos la estructura de la demanda:

Q =n*q

n: Numero de unidades de consumo.
g: cantidad consumida por unidad.

Q: demanda potencial del mercado.

De la investigacion realizada hallamos que la poblacion total de Chile 17°720,536
(Instituto Nacional de Estadistica Chile, 2015) de ello la poblacion actual en la Regios

59



Metropolitana es de 7°314,176 habitantes, el 65.47% de la poblacién de la Region
Metropolitana tiene entre 15 a 59 afios expresado en valores es 4°788,455 habitantes, de
ello la tasa de empleo es de 57% que expresado en valores es de 2°729,419 habitantes,
para hallar el % de poblacién dispuesta a comprar nuestro producto se recurrio ( PRO
ECUADOR, 2015) encontrando que en la region metropolitana solo el 19.4% de
habitantes consume cinco clases de frutas aproximadamente por dia, entonces; n: es el

numero personas con edades entre 15 — 59 afios que consumen frutas.

Tabla N° 20: Medicién de Mercado Objetivo

DESCRIPCION 2015
Poblacién Chilena 17°720,536
Poblacion Region Metropolitana 7'314,176
% Poblacion de edades de 15 a 59 afos 65.47%
Segmento de 15-59 anos 4°788,455
Tasa de empleo 57%
Poblacién econdmicamente activa 2°729,419
% Poblacién dispuesta a comprar 19.40%
Mercado disponible (n) 528440.37

Fuente: Elaboracion propia con base en INE, PROECUADOR

Se encontré también que una persona consume anualmente 2.0 kg de fruta

aproximadamente, entonces; (: es la cantidad en kg de fruta consumida por persona.

Consumo en kilos al afio(q) | 2.0

Tenemos como resultado una demanda potencial de 1056880.74 kg anual, que hacen
1056.88 toneladas.

Teniendo en cuenta la demanda potencial del mercado, se ha considerado trabajar el
4.36% de la cuota del mercado para el 2016 que seria 46,080 kg que es la cantidad que la

empresa Peruvian Gold Fruits SAC va a exportar.
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2.3 Andlisis de la oferta y la demanda

2.3.1 Andlisis de la oferta
A través de TRADE MAP, la partida 0811.90, se obtuvo la data de los principales

paises que exportan este tipo de productos en los Gltimos cinco afios.

2.3.1.1 Oferta mundial

Tabla N° 21: Principales paises Exportadores de la partida 0811.90 en (Miles de délares)

Exportadores valor valor valor valor valor
exportada exportada exportada exportada exportada
en 2010 en 2011 en 2012 en 2013 en 2014

Mundo 1522630 2079997 2205711 2230481
Canada 199251 290010 328322 293299 276749
Polonia 147859 184022 250381 198741 187838

Estados Unidos de 112480 148305 168763 174914 18883
América

Paises Bajos 84798 151445 147023 134200 11548
(Holanda)

Chile 39865 119165 127399 133602 148427
Bélgica 68099 87898 88036 111000 101675
China 91950 100967 104300 110028 109132
Serbia 59965 84396 74785 83990 79523
México 47970 53992 44578 59424 63801
Peru 25914 42253 51125 58299 73844

Fuente: Elaboracidn propia con base en Trademap

Entre los exportadores de la partida 0811.90 destacan Canada, Polonia y Estados
Unidos, tal como se puede observar en la Tabla N° 21 las exportaciones realizadas entre

los afios 2010-2014 en ddlares americanos.

61



Tabla N° 22: Principales paises Exportadores de la partida 0811.90 en (toneladas)

Exportadores

Mundo

Polonia

Canada
Estados Unidos de América
China

Paises Bajos (Holanda)
Serbia

Chile

Bélgica

Meéxico

Costa Rica

2010 2011 2012 2013 2014
cantidad cantidad cantidad cantidad cantidad
exportada, exportada, exportada, exportada, exportada,
Toneladas  Toneladas Toneladas Toneladas  Toneladas
872862 904218 950629 1023478
107606 94000 134279 111889 117850
84214 90804 98243 101795 103888
56026 63177 63362 70502 83943
68061 64933 63796 68351 66197
58384 63005 63717 66619 56512
59316 53046 49684 59629 63357
20430 41138 43496 49321 53521
29994 33047 34843 44194 41543
34759 31962 24890 33473 33167
28670 29764 26193 32520

Fuente: Elaboracion propia con base en Trademap

En la tabla N° 22, se observa que Canada, Polonia y Estados Unidos, siguen liderando en las

exportaciones de la partida 0811.90 realizadas entre los afios 2010-204 en cuanto a la variable de

cantidad en toneladas.

Tabla N° 23: Crecimiento de las exportaciones de la partida 0811.90 en (Porcentaje - %)

Exportadores Participacion Participacion Participacion Participacion
en valor en las en valor en las en valor en las en valor en las
exportaciones exportaciones exportaciones exportaciones
del mundo, % del mundo, % del mundo, % del mundo, %
en 2010 en 2011 en 2012 en 2013

Mundo 100 100 100 100

Canada 13,1 13,9 14,9 13,1

Polonia 9,7 8,8 11,4 8,9

Estados Unidos 7,4 7,1 7,7 7.8

de América

Paises Bajos 5,6 7,3 6,7 6

(Holanda)

Chile 2,6 57 5,8 6

Bélgica 4,5 4,2 4 5

China 6 49 4.7 49

Serbia 3,9 4,1 34 3,8

Meéxico 3,2 2,6 2 2,7

Fuente: Elaboracidn propia con base en Trademap
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En laTabla N° 23 se muestra las tasas de crecimiento que ha tenido esta partida en los tltimos
cuatro afios. Como se puede observar los paises tiene decrecimiento en el 2013 con respecto al
periodo anterior en mayor proporcién Polonia.

En conclusion, entre los principales competidores mundiales, segun la partida de nuestro
producto, Canada, Polonia y Estados Unidos.

2.3.1.1 Oferta nacional

Tabla N° 24: Total de Exportaciones Peruanas de la partida 0811.90.99.00

ARos 2010 2011 2012 2013 2014
Valor 4,738.000 16,241.000 19,610.000 15,448.000 22,465.000
FOB(ddlares)

(kg) 1,910.331 5,853.725 6,013.479 5,384.709 7,833.370

Fuente: Elaboracidn propia con base en Trademap

La exportacion historica de los demas Frutas y otros frutos, sin cocer o cocidos en agua
0 vapor, congelados, incluso con adicion de azlcar u otro edulcorante se muestra en la
Tabla N° 24, bajo dos (02) criterios: segun el valor FOB en miles de dolares americanos
y la cantidad en kilogramos. Se puede apreciar que hay un incremento en cuanto al criterio
Valor FOB, desde el 2010 al 2014, de la misma que el criterio cantidad con una leve caida

en el 2013, que fue ampliamente superada en el periodo 2014.

La principal fuente de datos estadisticos consultada fue TRADEMAP
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Tabla N° 25: Exportaciones peruanas de la partida 0811.90.99.00 a sus 4 principales mercados.

Ano 2010 Afo 2011 Afo 2012 Afo 2013 Afio 2014
Valor Peso Valor Peso Valor Peso Valor Peso Valor Peso
FOB Neto FOB Neto FOB Neto FOB Neto FOB Neto

(US$)  (Kg) (US$)  (Kg) (US$)  (Kg) (US$)  (Kg) (US$)  (Kg)
ESTADOS 2,465.000 1,042,653 6,358.000 2,173,398 7,453.000 2,354,395 4,044.000 1,841,792 7,147.000 2,810,991
UNIDOS

JAPON 69.000 22,560 689.000 206,263  3,140.000 744,897  3,611.000 1,013,196 3,864.000 1,003,224

CHILE 229.000 112,106  738.000 275,677  1,766.000 618,627  1,743.000 611,917  3,404.000 1,392,138

SUECIA 93.000 30,002 254.000 78,313 1,754.000 454,156  1,298.000 331,244  1,957.000 515,283
Fuente: Elaboracion propia con base en Trademap

La Tabla N° 25 presenta el detalle de las exportaciones peruanas de la partida arancelaria correspondiente los demas frutas
y otros frutos, sin cocer o cocidos en agua o vapor, congelados, incluso con adicion de azucar u otro edulcorante (0811.90.99.00)
de los principales paises como lo son Estados Unidos, Japén, Chile y Suecia segun su valor FOB en miles de ddlares y segun
su peso neto en kilogramos, desde el 2010 al 2014.
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Tabla N° 26: Principales empresas exportadoras peruanas de la partida 0811.90.99.00

Empresa % Var  %/Participacion
2014- 2014
2013
INCAVO S.A.C. - 3%
PROCESADORA PERU SOCIEDAD ANONIMA 831% 3%
SOCIEDAD AGRICOLA VIRU S.A. 363% 24%
AGRICOLA Y GANADERA CHAVIN DE HUANTAR 114% 4%
UNION DE NEGOCIOS CORPORATIVOS 54% 6%
AGROINDUSTRIAS AIB S.A 47% 9%
PHOENIX FOODS S.A.C. 24% 9%
CAMPOSOL S.A. 19% 30%
SUNSHINE EXPORT S.A.C -54% 6%

Fuente: Elaboracion propia con base en Sistema Integrado de Informacion de Comercio
Exterior (SIICEX)

Las principales empresas exportadoras son PROCESADORA PERU SOCIEDAD
ANONIMA., SOCIEDAD AGRICOLA VIRU S.A, AGRICOLA Y GANADERA
CHAVIN DE HUANTAR.

e Produccion de chirimoya en el Peru

Tabla N° 27: Produccion de chirimoya, segn region o subregion 2009 - 2011 (Tm)

Regidn / Subregion 2009 2010 2011 Variacion
2009/2011

Piura 1,484 2,020 1,558 -23%

Lambayeque 72 75 118 57%

La Libertad 498 501 500 0%

Cajamarca 4,930 5,231 4,428 -15%

Amazonas 239 205 209 2%

Ancash 127 135 136 1%

Lima 5,401 5,577 6,894 24%

Ica 49 57 62 10%

Hudnuco 205 165 174 5%

Pasco 10 10 10 0%

Junin 513 534 552 3%

Huancavelica 396 408 426 4%

Arequipa 37 17 22 30% continua
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Moquegua 421 400 431 8%

Tacna - - - 0%
Ayacucho 434 461 475 3%
Apurimac 752 713 547 -23%
Cusco 650 650 542 -17%
Puno 316 328 342 4%
San Martin 175 118 114 -3%
Loreto - - - 0%
Ucayali - - - 0%
Madre de Dios - - - 0%
Total Nacional 16,709 17,605 17,540

Fuente: Elaboracién propia con base en MINAG.

Como se observa de la Tabla N° 27 la chirimoya se cultiva en diversas zonas del Peru
concentrandose la mayor cantidad de produccion nacional en Lima con un 39% de
participacion seguido de la regién Cajamarca con un 25% de participacion y Piura (9%),
representando las tres principales regiones el 73.36% de la produccién nacional de
chirimoya.

e Callahuanca

Se opto6 por realizar la compra de la materia prima, para la elaboracion de nuestro
producto de exportacion, al distrito de Callahuanca ubicado en la provincia de Huarochiri
— Lima, Callahuanca se encuentra entre los 1200 y 2200 m.s.n.m. produce actualmente
una chirimoya de alta calidad gracias a la ayuda del ministerio de produccion a través de
SENASA e Inia, en Callahuanca encontramos aproximadamente 1944 habitantes, (Perez,
2015) indica que la provincia tiene cerca de 350 hectareas aptas para el cultivo de
chirimoya y por cosecha anual se logra obtener aproximadamente 700 a 800 toneladas de
esta fruta. El porcentaje de pobladores que se dedica a la agricultura es el 80% y un 20%
se dedica a la ganaderia hay que tener en cuenta que solo este 20% de pobladores es el
que logra darle algun valor agregado a la chirimoya, produciendo panes de chirimoya,
mermelada, yogurt, entre otros que son comercializados y consumidos en su mayoria

localmente.
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Actualmente y gracias al Ministerio de la produccién que se encuentran desarrollando un
sistema de riego tecnificado en el distrito se est& logrando el uso y consumo eficiente del
agua y de la mano de obra esto se realiza con la finalidad de dotar a los cultivos de la
cantidad de agua necesaria para obtener un fruto bueno y fuerte, asi también gracias a la
ayuda de Senasa el distrito de Callahuanca esta proximo a convertirse en zona libre de la
mosca de la fruta.

2.3.2 Anélisis de la demanda

En este punto, se modelard y analizara la demanda histdrica y posteriormente se

realizard una proyeccion de la demanda para un horizonte de cinco afios, hasta el afio 2020.

La principal fuente de datos estadisticos consultada para obtener la demanda historica
fue el TRADE MAP. En la Tabla N° 28 se muestra la demanda historica a nivel mundial,

la cual obedece a la partida arancelaria 0811.90 del 2010 al 2014 afio en miles de dolares.

Tabla N° 28: Principales paises Importadores de la partida 0811.90 en (Miles de ddlares)

Importadores valor valor valor valor valor
importada importada importada importada importada
en 2010 en 2011 en 2012 en 2013 en 2014

Mundo 1,573,502 2,199,460 2,407,038 2,464,127

Estados Unidos de 225,052 333,587 418,176 438,208 463,125

América

Alemania 241,588 321,296 329,349 320,950 275,380
Francia 126,480 145,151 160,378 185,560 174,559
Japon 93,302 127,149 160,315 159,882 168,382
Paises Bajos (Holanda) 107,424 147,840 157,190 135,354 114,909
Canada 62,919 84,422 119,479 128,807 130,722
Bélgica 72,126 104,202 108,341 115,890 101,871
Corea, Republica de 36,778 63,504 81,935 92,224 98,729
China 55,091 77,600 97,118 85,739 95,286
Australia 29,581 46,198 51,684 70,464 83,685

Fuente: Elaboracidn propia con base en Trademap

Tabla N° 29: Principales paises Importadores de la partida 0811.90 en (Cantidad TN)
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Importadores

Mundo

Egipto

Estados Unidos de América
Alemania

Francia

Paises Bajos (Holanda)

Bélgica

Canada

Japoén

Federacion de Rusia

2010 2011 2012 2013 2014
cantidad cantidad cantidad cantidad cantidad
importada, importada, importada, importada, importada,
Toneladas  Toneladas Toneladas Toneladas  Toneladas
876,977 938,883 1,018,148 1,508,995

1,732 2,172 1,069 424,222 636,000
133,693 160,636 189,018 205,737 227,037
163,655 150,346 159,350 168,262 159,163
59,107 59,628 68,154 74,947 69,514
61,853 67,013 75,199 66,197 55,586
41,268 46,164 49,414 54,739 51,302
36,559 40,279 45,751 53,243 57,943
31,818 35,699 40,781 42,000 45,928
46,130 42,223 40,969 41,024 45,653

Fuente: Elaboracion propia con base en Trademap

Tabla N° 30: Participacion en valor en las importaciones del mundo de la partida 0811.90
periodo 2010-2103

Importadores Participacién
en valor en las
importaciones
del mundo, %

Participacion
en valor en las
importaciones

del mundo, %

Participacion
en valor en las
importaciones
del mundo, %

Participacion
en valor en las
importaciones
del mundo, %

en 2010 en 2011 en 2012 en 2013
Mundo 100 100 100 100
Estados Unidos 14,3 15,2 17,4 17,8
de América
Alemania 15,4 14,6 13,7 13
Francia 8 6,6 6,7 75
Japén 59 5,8 6,7 6,5
Paises Bajos 6,8 6,7 6,5 55
(Holanda)
Canada 4 3,8 5 52
Bélgica 4.6 47 45 47
Corea, 2,3 29 3,4 3,7
Republica de
China 3,5 3,5 4 35

Fuente: Elaboracidn propia con base en Trademap

En laTabla N° 30 se muestra las tasas de crecimiento que ha tenido esta partida en los tltimos

cuatro afios. Como se puede observar la mayoria de paises ha experimentado un crecimiento en

el 2013 con respecto al afio con excepcion de Alemania, Holanda y China.
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2.3.3 Andlisis de competitividad benchmarking

Para el analisis de Benchmarking se ha identificado a dos potenciales competidores que

se encuentran en Chile.

La seleccion de empresas se ha dado con la ayuda Chilealimentos que es la Asociacion
de Empresas de Alimentos de Chile, entidad que relne y representa a empresas de
alimentos elaborados, de un total de 72 empresas inscritas en esta asociacion 15 de ellas
se encuentran en el rubro de productos congelados y solo en 2 de ellas es posible visualizar
la oferta de productos a base de chirimoya, las empresas en mencion son: TRADECOS
CHILE LTDA y SOCIEDAD AGRICOLA HC LTDA.

Tabla N° 31: Analisis de competitividad

Factores criticos de éxito  Peso TRADECOS SOCIEDAD PERUVIAN

% AGRICOLA GOLD FRUIT
HC SAC.
Calif. Ponde. Calif. Ponde. Calif. Ponde.
Calidad del producto 0.1 3 0.30 3 0.30 3 0.30
Precio del producto 0.15 4 0.60 4 0.60 3 0.45
Innovacion en sus 0.15 4 0.60 3 0.45 2 0.30
productos
Capacidad instalada 0.15 3 0.45 3 0.45 1 0.15
Capacidad economica 0.10 3 0.30 3 0.30 1 0.10
Promocién y publicidad 0.15 3 0.45 3 0.45 1 0.15
Posicionamiento en el 0.20 3 0.60 3 0.60 1 0.20
mercado
Total 1 3.3 3.15 1.65

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 31 se observa que la empresa TRADECOS CHILE LTDA presenta
calificacion més alta 3.3, el cual representa una competencia directa a la empresa
PERUVIAN GOLD FRUITS S.A.C. Si bien es cierto, TRADECOS CHILE LTDA, tiene
afnos en el mercado, y tanto su marca como productos se encuentran posicionados en el
mercado, tiene muy buena acogida debido a que conoce el mercado y tiene una amplia
gama de productos en Chile.
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2.4 Estrategia de venta y distribucion

La empresa Peruvian Gold Fruit SAC, decidira sus ventas de acuerdo a las politicas

establecidas por la misma, entre las estrategias de encuentran:

Atraer clientes potenciales ofreciéndoles un producto de calidad donde destaquen el
valor nutricional, buen empaque (proteccion), rotulado con la informacion del
producto.

Mantener los proveedores escogidos para brindar un buen servicio a nuestros clientes
en cuestion de precios, disponibilidad de stock, asesoria, etc.

Garantizar la calidad del producto a través de una seleccion de materia prima
proveniente de chacras cuidadas y bajo los permisos y directrices de SENASA.
Atender los pedidos en estricto orden de llegada. Se trabajard con la modalidad
Incoterms®2010 FOB Callao.

Garantizar la seguridad, privacidad e integridad de informacion proporcionada por el

comprador, ya que no sera compartida por terceros.

Entre las estrategias de distribucion que se aplicaran estan las siguientes:

Contar con intermediarios, que seran nuestros propios clientes distribuidores en el
mercado de destino para la distribucion del producto.

Operar con intermediarios que trabajen con los productos de la competencia

Integrar los intereses de la empresa como del distribuidor a través de una comunicacion
fluida para obtener sus puntos de vista en cuestiones de comercializacion, esfuerzos

promocionales, servicios, precios sugeridos.

2.4.1 Estrategia de segmentacion

Para efectos de la realizacién de este proyecto vamos a utilizar una estrategia de

segmentacion concéntrica, debido a que se tiene un Unico producto y mercado meta, de

tal manera que vamos a dirigir nuestros esfuerzos a investigar y satisfacer las necesidades

de este mercado, mejor que los competidores que tienen varios productos y se dirigen a

varios mercados.
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Esta estrategia implica un marketing concentrado en un unico producto — mercado, se
entiende como ventaja competitiva la especializacion ya que el mercado objetivo es Unico.

Esta estrategia que es usada por empresas pequefias con recursos limitados.

2.4.2 Estrategia de posicionamiento

El posicionamiento de una marca esté relacionado con ser el primero en la mente del
consumidor para esto escogeremos la siguiente estrategia:

Estrategia de Uso o Beneficio: Nuestro producto se califica como un producto natural
y saludable por la utilizacién de 100% pulpa fruta. Sus atributos tanto en elaboracion como
en el consumo hacen de esté un producto capaz de competir y superar a la competencia,
pero sobre todo favoreciendo a nuestros clientes con una nueva opcion y una nueva

experiencia de consumo sano.

2.4.3 Estrategia de ingreso al mercado objetivo

Producto Producto
Existente Nuevo
T — Penetracion
) de mercado
Existente
hfessadh Desarrollo de L
Nuevo Diversificacion

mercado

Figura N° 23: Matriz Ansoff
Fuente: Elaboracion propia

Al ser un mercado relativamente existente con un producto existente, se realizara una
cobertura selectiva para ingresar al mercado objetivo (Santiago de Chile). Por la
naturaleza de nuestro producto, pulpa congelada de chirimoya, se le pueden dar varios

usos en la forma de consumo, cubriendo la necesidad principal de alimentacion.
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2.4.4 Estrategia de distribucion comercial

Importador

Figura N° 24: Estrategia de Distribucion
Fuente: Elaboracion propia

Entre las estrategias de distribucion que se aplicara estan las siguientes:

- Contar con distribuidores, que seran nuestros clientes y a su vez se encargaran de la

distribucion de nuestro producto en todo Santiago de Chile.

- Operar con distribuidores que comercialicen productos de la competencia, asi se podra
captar consumidores y obtener informacion sobre la respuesta del producto.

- Calificar a los distribuidores segin su volumen de compras y ventas, se mantendra una
buena comunicacion con ellos, para lograr un mayor compromiso con la marca y la

empresa.

- Aplicar una distribucion intensiva, ya que el producto en si es conocido por el

consumidor, sabe lo que desea: un producto de calidad, de facil uso y consumo.

- Integrar los intereses de la empresa con los del distribuidor a través de una adecuada
retroalimentacion, evaluando puntos de vista comerciales, promocionales, precios

sugeridos.
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2.5 Estrategia de promocion

2.5.1 Establecer mecanismos adecuados de promocion

Entre las estrategias de promocion que aplicara PERUVIAN GOLD FRUITS SAC son

las que se mencionan a continuacion:

Utilizar una pagina web que contenga informacion sobre la empresa, descripcion del
producto, datos para contactarse o solicitar una cotizacion o mayor informacion, entre

otros datos de interés del cliente o visitante de la pagina.

Emplear material impreso publicitario como: folletos, brochures, fichas técnicas de
producto, que proporcionen informacion sobre calidad y caracteristicas del producto

e informacion bésica de la empresa.

Asistir a ferias especializadas como Expoalimentaria (Pert) y Fruittrade (Chile) o
eventos especializados en agro-negocios donde se puede tener contacto con clientes

potenciales.

Participar en delegaciones comerciales organizadas por instituciones nacionales
(Mincetur, Adex, Camara de Comercio) para promocionar el producto, ruedas de

negocio y encuentros comerciales.

Evento 1 Evento 2 Evento 3
Expoalimentaria Espacio Food Service 2018  Fruittrade 2019
Lima, Peru Santiago, Chile Santiago, Chile

26-27-28 de Agosto 2017 02-03-04 de Setiembre 2018 11-12 de Noviembre 2019

Figura N° 25: Ferias Internacionales
Fuente: Elaboracién Propia con base en Mincetur

2.5.2 Propuesta de valor con uso de e-commerce

El uso de e-commerce es importante para estar a la vanguardia.

Pagina web:

Que nos ayudara en el tema de marketing y suministro de informacion, los clientes

podran visualizar nuestro producto Desde esta pagina los clientes podran visualizar

nuestro producto, beneficios, formas de uso y la informacion de la empresa (vision,

mision, valores, etc.).
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Cddigo QR:

El uso de codigo QR también es una herramienta interesante, con la ayuda de un
smartphone, todos los clientes podran ingresar rapidamente al portal de la pagina web
donde podran informarse sobre la manipulacion y usos del producto.

Figura N° 26: Cadigo QR de nuestro producto
Fuente: Elaboracion propia

2.5.3 Estrategia de Internalizacion

Sabemos que la exportacion es el primer paso para la internacionalizacion, es de este
modo que se busca obtener beneficios a partir de las oportunidades que se presentan de
hacer frente a la competencia en mercados exteriores

Nuestra estrategia de internacionalizacién por ser una empresa nueva en el mercado
sera la captacion de clientes ofreciendo un producto alternativo con beneficios
diferenciados mediante un distribuidor. Actualmente se busca aprovechar la coyuntura de

la gastronomia peruana para ingresar a un mercado en crecimiento.
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3 PLAN DE COMERCIO EXTERIOR

3.1 Contratos de compra venta internacional

3.1.1 Negociacion de condiciones de compra venta

En un contexto globalizado, la comunicacion intercultural se ha convertido en una
herramienta basica para los negocios que se realizan entre personas de distintas culturas.
Esta permite comunicarse de forma éptima al tener en cuenta las necesidades bésicas para

tener éxito: entender el comportamiento y la forma de pensar de los demas.

Tener conocimiento sobre la cultura de un pais, antes de hacer negocios, es una muestra
de respeto y consideracion y suele ser profundamente apreciada. Aquellos que
comprenden la cultura tienen méas oportunidad de desarrollar relaciones de negocios

exitosas y de largo plazo.

Segun estudio realizado por (PromPeru, 2012) en Chile, como en la mayoria de paises
de América Latina, las relaciones personales son altamente valoradas. Es usual que
primero se busque conocer a la persona antes de hacer negocios y se suele negociar con
directivos de mando medio, el ambiente de la negociacion es més formal que en otros
paises de América Latina y la toma de decisiones es muy jerarquica. Se suele tratar a los

interlocutores de Sefior/Sefiora 0 Don/Dofia en vez de doctor, ingeniero o licenciado.

La negociacidn, a pesar de tener un ritmo rapido, se puede volver larga. Ademas, los
chilenos no dudan en interrumpir si sienten que es necesario. La empresa PERUVIAN
GOLD FRUIT SAC establecera contratos de negociacion, con el objetivo de planificar las
futuras ventas estableciendo una relacion de negocios perenne, que se fortalezca a largo
del tiempo a fin de lograr la confianza con nuestro comprador, por lo que se tomara en

cuenta lo siguiente:

- Las tarjetas deben estar impresas en espafol en inglés, siempre.
- Las reuniones de negocios deben ser solicitadas con 2 0 3 semanas de anticipacion y

confirmadas dias antes del dia pactado.
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- Se debe asistir puntualmente a las reuniones aunque la contraparte demore en llegar.
Generalmente la tolerancia es de entre 5 y 15 minutos.

- La forma correcta de dirigirse es utilizando “sefior” o “sefiora”, seguido del apellido
paterno.

- El lenguaje y la elocuencia son caracteristicas apreciadas en una conversacion.

- No sefiale o realice gestos con el dedo. Utilice las manos para gesticular.

- Es comun el saludo por medio de apreton de manos, y besos en ambas mejillas en el
caso de las mujeres.

- No pierda la oportunidad de socializar al terminar la semana. Es comudn se invitado a
tomar un café o a un partido de futbol.

- Evitar comentar o preguntar sobre temas politicos entre Chile y Peru.

- Formalidad en los contactos.

3.1.2 Elaboracion de contratos adecuados al plan de negocios

En el contrato de compra — venta internacional se establecen los derechos y
obligaciones para ambas partes, exportador e importador para un bien determinado,

ademas, de las especificaciones concernientes a la adquisicion del producto.
Cabe mencionar que el siguiente contrato esta regido por la convencion de las Naciones
Unidas sobre contratos de compra — venta internacional de mercaderia que fue aprobada

y suscrita en Viena el 11 de abril de 1980.

Para la elaboracion de este contrato, previamente ya ha sido aprobada la cotizacion

enviada al importador.
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CONTRATO DE COMPRA VENTA DE PRODUCTOS

Conste por el presente documento, el contrato de compra venta que celebran de una parte
PERUVIAN GOLD FRUIT S.A.C., empresa constituida bajo las leyes del Peru, inscrita
en la ficha 000765 en el Registro de Empresas, sefialando domicilio para efectos del
presente contrato en Jr. Huamachuco 235 distrito de Callao, provincia de Callao,
departamento de Lima, debidamente representada por la sefiora Gabriela Stefany Silva
Cabezas, identificada con DNI 70437833 (a quién en adelante se le denominara “El
Vendedor”); y, de la otra parte, FRUTOS DEL MAIPO LTDA sefialando domicilio
para efectos del presente Av Libertadores 1234, Santiago de Chile; debidamente
representada por el sefior Justo Pedro Buendia , identificado con ID 9876504356, segun
poder inscrito en Francia (a quien en adelante se le denominara “El Comprador”), en los

términos y condiciones siguientes:

ANTECEDENTES

1.1. PERUVIAN GOLD FRUIT S.A.C. es una sociedad constituida por escritura publica
de fecha 05 de marzo de 2015, extendida ante el notario publico de Lima, Dr. Cesar

Campos Barrenechea, cuyo objetivo social es de legalizar.

1.2. FRUTOS DEL MAIPO LTDA es una sociedad constituida por escritura publica de
fecha 03 de Mayo de 1986, otorgada por el notario publico, cuyo objetivo social es de

legalizar.
PRIMERA: (OBJETO DEL CONTRATO)

Teniendo en consideracion las actividades que cada una de las partes realiza, estas dejan
constancia por el presente documento, que consienten en celebrar un contrato de compra

venta, el cual debe cumplir las siguientes condiciones:
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e Mercaderia : Pulpa de Chirimoya sin azucar congelada.
e Presentacion : Serd presentado como envase primario, bolsa PE/NY 70uu y en un
empaque secundario: Cajas de cartén corrugado.
e Cantidad . 46,080 unidades de pulpa de chirimoya sin azucar congelada con un
peso total de 46,080 kg.
“El Comprador” se compromete a pagar la mercaderia enviada, una vez recibido la

documentacion solicitada en el lugar designado por ambas partes.

“El Vendedor” se compromete a enviar la mercancia sefialada en el Anexo 1 al lugar

determinado por ambas partes en el plazo indicado por “El Comprador”.
SEGUNDA: (OBLIGACIONES DEL VENDEDOR)
Son obligaciones de “El Vendedor”:

1. “El Vendedor” se compromete a transportar y entregar la mercanciaen el lugar y plazo
determinado, previo acuerdo y en las condiciones requeridas por “El Comprador”.

2. “El Vendedor” debe dar a “El Comprador” aviso suficiente de que la mercancia ha
sido entregada.

3. “El Vendedor” debe pagar los gastos de aquellas operaciones de verificacion,
comprobar la calidad de la mercancia, medida, peso y recuento.

4. “El Vendedor” debe proporcionar el embalaje requerido para el transporte de la
mercancia, en la medida en que las circunstancias relativas al transporte sean dadas a
conocer a “El Vendedor” antes de la conclusion del contrato de compra venta. El
embalaje ha de ser marcado adecuadamente.

5. “El Vendedor” debe prestar a “El Comprador”, con riesgo de éste Gltimo la ayuda
precisa para obtener cualquier documento o0 mensaje electronico equivalente emitido
en el pais de expedicion o de origen que “El Comprador” pueda requerir para la
importacion de la mercancia y, si es necesario, para su transito en cualquier pais.

6. “El Vendedor” debe proporcionar, a pedido de “El Comprador”, la informacion

necesaria para obtener un seguro.
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TERCERA: (OBLIGACIONES DE EL COMPRADOR)

1. “El Comprador” debe pagar el precio segun lo dispuesto en la Clausula Quinta del
presente contrato.

2. “El Comprador” debe obtener, a su propio riesgo y expensas, cualquier licencia de
importacion o autorizacion oficial y realizar, si es necesario, todos los tramites
aduaneros, para la importacion de la mercancia y, si es necesario, para transito de
cualquier otro pais.

3. “El Comprador” debera pagar todos los gastos relativos a la mercancia desde el
momento en que haya recibido la carga, asi como de cualquier otro gasto adicional en
que haya incurrido.

4. “El Comprador” debe pagar los gastos previos al embarque de la mercancia, excepto
cuando la inspeccion sea ordenada por las autoridades del pais de exportacion.

5. “El Comprador” debe cubrir todos los gastos que haya incurrido en obtener los
documentos y/o mensajes que confirmen la entrega de la mercancia, asi como
reembolsar aquellos gastos incurridos por “El Vendedor” al prestar su ayuda al
respecto.

CUARTA: (TRASPASO DE RIESGO Y DE LA PROPIEDAD)

La modalidad de entrega en el presente contrato sera a través del Incoterm FAS
(Franco al costado del buque), donde “El Vendedor” realiza la entrega cuando la

mercaderia se coloca al costado del buque designado por la empresa compradora.

Eso significa que, “El Comprador” debe soportar todos los costos y riesgos de pérdida

o dafio de la mercancia desde aquel punto.

“El Vendedor” debe entregar la mercancia poniéndola al costado del buque designado
por “El Comprador” en el punto de carga, si lo hay, indicado por el comprador en el
puerto de embarque designado, en la fecha o dentro del plazo acordado.

“El Vendedor” debe soportar los riesgos de perdida o dafio de la mercancia hasta el
momento en que la mercancia este al costado del buque designado, en el puerto de

embarque designado. Incoterm 2010.
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“El Comprador” debe soportar todos los riesgos de pérdida o dafio de la mercancia
desde el momento en que este al costado del buque designado, en el puerto de embarque

convenido.

“El Comprador” debe contratar el transporte de las mercancias desde el puerto de

embarque convenido.
QUINTA: (PRECIO Y MODALIDAD DE PAGO)

Como resultado de la valorizacion de la mercancia pactado por las partes es de
133,171.20 ddlares americanos el cual serd cancelado por “El Comprador” una vez
recibida la mercancia en correcto estado para su adecuado uso y/o distribucion. Para ello,
“El Comprador”, deberd confirmar a “El Vendedor” la llegada de la mercancia en la

nave y punto de llegada acordado por ambas partes.

Por tal hecho, “El Comprador” debera otorgar a “El Vendedor” una carta de crédito
a fin de garantizar el compromiso de pago en plazo acordado. Dicha carta de crédito sera
por un monto de CIENTO TREINTA Y TRES MIL CIENTO SETENTA Y UNO Y
20/100 délares americanos, de caracter irrevocable, confirmado y a la vista, el cual se
enviard través del BANCO INTERAMERICANO DE FINANZAS (Banbif)

En caso que el precio no sea pagado dentro del plazo acordado por las partes, se
ejecutard automaticamente la Carta de Crédito por parte de “El Vendedor”, a fin de
garantizar el pago de la mercancia vendida y embarcada al punto de embarque

determinado por “El Comprador”.

Ambas partes dejan expresa constancia de que el precio pactado por la Adquisicion de
la mercancia materia del presente contrato equivale al valor de las mismas, renunciando
en forma irrevocable al ejercicio de cualquier accion o pretension que tenga por objeto

cuestionar dicho precio.

SEXTA: MARCAS REGISTRADAS, SECRETO PROFESIONAL Y PROPIEDAD
INDUSTRIAL DE EL VENDEDOR
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“El Comprador” no utilizard las marcas comerciales, los nombres registrados ni
volara el secreto profesional de “El Vendedor” con fines de lucro sin autorizacion previa
de “El Vendedor”.

“El Comprador” se compromete a no registrar ni solicitar el registro de ningun
nombre, marca comercial o simbolos de “El Vendedor” (o de otros similares que
induzcan a confusion con los de “El vendedor™) en el territorio de llegada de la mercancia

0 en cualquier otro lugar.
SEPTIMA: CONDICION RESOLUTORIA

El presente contrato quedara resuelto sin responsabilidad alguna para las partes si, con
anterioridad a la fecha de entrega de la mercancia acordada en el presente contrato, tanto
“El Vendedor” como “El Comprador” no han obtenido las debidas autorizaciones,
licencias de exportacion e importacion y tramites aduaneros correspondientes de la
mercancia por parte de sus representantes legales. En caso de producirse la presente
condicidn resolutoria, “El Vendedor” procedera a la restitucion de todas las cantidades

entregadas por “El Comprador” en virtud del presente contrato.

En sefial de conformidad, los representantes legales de las partes debidamente
autorizados de acuerdo a lo sefialado en la parte introductoria suscriben el presente
contrato que se emite por duplicado y en los idiomas que correspondan tanto a “El

Comprador” como “El Vendedor”.

Toda controversia o desacuerdo entre las partes que se derive de la interpretacion o
ejecucion del presente acuerdo, seran sometidos a la decision inapelable de un Tribunal
Acrbitral compuesto por tres miembros, uno de los cuales sera nombrado por cada una de
las partes y el tercero sera designado por los arbitros asi nombrados. Si no existiera
acuerdo sobre la designacion de este tercer arbitro o si cualquiera de las partes no
designase al suyo dentro de los diez dias de ser requerida por la otra parte, el

nombramiento correspondiente sera efectuado por la Camara de Comercio de Lima.

El arbitraje serd de derecho y se sujetard a las normas de procedimiento establecidas

por el Centro de Arbitraje de la Camara de Comercio de Lima.
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Cualquier divergencia derivada o relacionada con el presente contrato se resolvera
definitivamente con el Reglamento de Conciliacion y Arbitraje de la Camara de Comercio

Internacional por uno o mas arbitros nombrados conforme a este Reglamento.

Toda cuestion relacionada con el presente Contrato que no esté expresa o tacitamente
establecida por las disposiciones de este Contrato, se regira por los principios legales

generales reconocidos en Comercio Internacional, con exclusion de las leyes nacionales.

Firmado en Lima, a los 25 dias del mes de abril de dos mil quince.

EL VENDEDOR EL COMPRADOR

3.2 Eleccion de medios de pago

La utilizacion de un medio de pago en el desarrollo de las operaciones comerciales
internacionales es imprescindible, es para los exportadores como importadores una
constante inquietud en obtener un equilibrio entre la seguridad del cobro de la mercancia
exportada y la adecuada recepcion por parte del importador y los costos que implica la

operacion de cobranza internacional.

Para el presente plan de negocios el mecanismo de pago, esta estipulado por el
comprador y el vendedor en un contrato de compra venta internacional, ademas del
objeto de la transaccion, los sujetos, la modalidad de entrega o INCOTERM, la forma de

pago, el cumplimiento o incumplimiento de las partes y otros pertinentes.

Es por ello, que teniendo en cuenta que la eleccion del medio de pago depende de

factores como:
» Tamafo y frecuencia de las operaciones y negociaciones

» Las normas legales existentes del pais del importador
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Los términos de negociacion (Incoterms)

El conocimiento y confianza entre el comprador y el vendedor (nivel de conocimiento

que se tenga del comprador extranjero)

Los antecedentes comerciales y financieros del importador (solidez econdémico-
financiera, y a su confiabilidad y reputacion internacional). El exportador podré recabar
este tipo de informacion a través del banco, ya que estos manejan un sistema de

inteligencia comercial y financiera a nivel local e internacional.

El entorno economico del pais del importador, el exportador debe tener una visién

general sobre el panorama econémico-politico del pais del importador.

Los costos bancarios que implican la utilizacion de determinadas formas y medios de
pago internacionales, en el cual el exportador deberia comparar la utilizacion de
determinado banco en funcion a costos, clasificacion bancaria, y finalmente por
disponibilidad y acceso de servicios y productos vinculados a medios de pago

internacionales.

La empresa Peruvian Gold Fruits SAC aplicara el pago mediante una carta de crédito

Irrevocable, confirmado, y a la vista.

3.2.1 Modalidad de cuenta abierta

Una transaccién de cuenta abierta es el menos seguro de los métodos de exportacion

disponibles. No debe usarse a menos que el exportador se ocupe de su propia filial o

subsidiario en el extranjero o esta completamente comodo con tomar el riesgo de que el

cliente esté en el extranjero.

En esta transaccion de cuenta abierta, no hay institucion financiera que actde como

intermediario entre el comprador y el vendedor, excepto para el flujo de fondos. El

exportador envia el producto, seguro de que el pago se enviara en breve, puntualmente y

de acuerdo con los términos acordados por el importador.

Caracteristicas de una transaccion de cuenta abierta
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Aplicabilidad.- se recomienda usar esta forma de pago en mercados o relaciones
comerciales de bajo riesgo y mercados competitivos a fin de ganar clientes con el uso de
técnicas adecuadas de financiamiento.

Riesgo.- existe riesgo significativo para el exportador ya que luego de entregar las
mercancias al comprador, éste puede no cumplir con el pago.

Ventajas.- se promueve la competitividad en el mercado y ayuda a establecer y
mantener una relacion comercial exitosa.

Desventajas.- hay un riesgo elevado de falta de pago y sus costos en los que incurriria

al buscar medidas de atenuacion del riesgo.

3.2.2 Cobranzas documentarias

Las cobranzas documentarias son una alternativa a las cartas de crédito, que ofrecen un
grado de proteccién tanto al importador como al exportador. Los bancos actian como
intermediarios para el intercambio de documentos de titulos para pagos pero no estan
obligados a pagar, como seria el caso con las cartas de crédito, las dos condiciones mas
comunes para la cesion de documentos son:

Documentos contra pago (D/P): Los documentos pueden ser liberados sélo si el
importador efectua el pago inmediato, segun el acuerdo concertado entre el exportador y
el importador. También conocido como cobranza a la vista.

Documentos contra aceptacion (D/A): los documentos podran ser liberados sélo si el
importador acepta la letra de cambio respectiva, de modo que el exportador contrae la
obligacién de pagar en una fecha futura especifica. Por medio de este acuerdo, el
exportador queda expuesto ante el riesgo crediticio del importador y el riesgo politico del

pais. También se lo conoce como cobro a plazo.

3.2.3 Créditos documentarios

El crédito documentario es un compromiso irrevocable que asume el banco emisor, por
cuenta de una entidad publica (importador—ordenante), para el pago al proveedor de bienes
o servicios (beneficiario), siempre que esté cumpla con la presentacion de los documentos

requeridos y con las condiciones ahi establecidas. Es considerada una modalidad mas
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segura para el exportador porque el banco del importador es quien asume la obligacion de

pago. Asimismo en una carta de crédito se negocian documentos y no mercancias.

Modalidad de crédito documentario a utilizar por la empresa Peruvian Gold

Fruits SAC:

el consentimiento de todas las partes.

Irrevocable.- una vez emitida la carta de crédito no puede modificarse o cancelarse sin

Confirmado.- El banco del exportador (“avisador”) afiade su compromiso de pago

irrevocable al del banco del importador (“emisor”™).

e A lavista.- el exportador recibe el pago, cuando el banco confirmador comunica que

los documentos de la exportacién estan conforme a los términos y condiciones de la

carta de crédito.

Ventaja | Desventaja II

El exportador tiene |a seguridad que
cobrara, si presenta los documentos de
acuerdo a los términos y condiciones

Exportador [———-——---————————————
Mayor velocidad de cobro, y por lo tanto
mayor liquidez para el exportador

Ofrece al exportador un medio de pago
que supone una garantia total de cobro,
por lo que puede obtener mejores
condiciones (precio, plazo, etc.)

Fija las cendiciones de la operacion y
tiene la certeza de que la mercancia le
sera entregada conforme a dichas
condiciones

Importador

Figura N° 27: Formas y medios de pago

4 - L __

. . |

Costos mas elevados que cualguier otro |
medio aungue la mayor parte de los |
costos los absorbe el importador

e
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exportador que pueda provocar la demora :
en el cobro

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
——db—

Costos mas elevados que afecta el limite |
crediticio

—A b ——

pactada en el contrato de compraventa :
internacional I
|

Fuente: Elaboracién Propia con base en MINCETUR (2006)

3.3 Gestion de régimen aduanero

Para nuestro caso, exportacion de pulpa de chirimoya sin azicar congelada a Santiago

de Chile, se utilizara se utilizard el INCOTERM® FAS, nuestra obligacion termina
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cuando la mercancia se coloca al costado del buque designado por la empresa compradora

en el puerto de embarque designado y los pasos para llegar a ese punto son los siguientes:

1. Identificar al cliente potencial: Realice una busqueda en internet a través de las
paginas amarillas de Chile y ahi nos figura una amplia relacion de empresas distribuidoras
que existen en el pais, y que pueden hacer las compras de mi producto la busqueda es
Gratuita no genera gasto alguno, y estd enfocado por regiones, que nos facilita la
busqueda.

2. Envio de correo a nuestro contacto: se contactara con los posibles clientes: se enviara
mediante e-mail o correo postal via courrier DHL, una carta de presentacion de la empresa
Peruvian Gold Fruits SAC, con el fin de dar a conocer a la empresa y los productos de

comercializacion. EI modelo de carta de presentacion seré:

Lima 11 de Mayo del 2015

Sefiores
FRUTOS DEL MAIPO LTDA

Presente.-




Figura N° 28: Carta de Presentacion.
Fuente: Elaboracion propia

3 .Negociar las formas de pago, plazos de entrega e INCOTERM,; Luego, de que el
cliente muestre interés a nuestra carta de presentacion, pasamos a negociar las formas de

pago, las cantidades a despachar, los plazos de entrega e INCOTERM a utilizar, el cual se
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realizara a través de correo electrénico, para que sirva como evidencia de los intercambios
de informacion y montos solicitados por el posible comprador.

4. Envio de la cotizacion: Luego de haber obtenido la respuesta de nuestro potencial
cliente, Se envia la cotizacion al cliente via correo electronico, a fin de que lo evalte. El
acuerdo al que se llegd es que la cotizacién debe ir en FAS Incoterms® 2010 y la forma
de pago mediante carta de crédito irrevocable, confirmada y a la vista.

5. Aceptacion de la cotizacion y envio de orden de compra luego que nuestro cliente
ha aceptado la cotizacion con sus condiciones, procede a enviar la orden de compra, la

cual nos confirma el pedido e iniciamos con el despacho en el plazo estipulado.

3.3.1 Proceso de despacho aduanero

1. El despachador de aduana transmite electronicamente la informacion de los datos
provisionales contenidos en la Declaracion Aduanera de Mercancias (DAM) a la
intendencia de aduana en la jurisdiccion donde se encuentra la mercancia.

2. Sevalida los datos de la DAM, procediendo con la conformidad de los datos.

3. Se procede a imprimir la DAM para el ingreso de la mercancia en zona primaria.

4. Seingresa la mercancia al deposito temporal requisito previo a la seleccién del canal
de control de la DAM.

5. Elalmacenero, concluira la recepcion de la mercancia, llevando el registro electrénico
donde se consigne la fecha y hora del ingreso total de la mercancia.

6. Se transmitira via electrdnica la informacion relativa a la recepcion de la mercancia.
El plazo estipulado es de dos horas computadas a partir del momento en el que el
despachador de aduana presenta el DAM al almacenista.

7. Luego se valida la informacion transmitida. Y con ello se le asigna el canal. Como
Peruandina SAC, es una empresa nueva, obligatoriamente le asignaran el canal rojo.

8. En el terminal de Almacenamiento, el almacenero debe estampar el sello de admitido
0 ingresado en la DAM.

9. Enel reconocimiento fisico, se verificaran la naturaleza, valor y peso de la mercancia.
Asimismo, se verifica que haya sido correctamente clasificada, esto se efectia en
presencia del exportador y/o despachador de aduana y/o representante del almacén es en

forma aleatoria.
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10. Las mercancias deben ser embarcadas dentro del plazo de treinta (30) dias calendario
contados a partir del dia siguiente de la fecha de numeracion de la DAM con datos
provisionales.

11. Las regularizaciones de la exportacion se efectian dentro del plazo méaximo de treinta

(30) dias calendario computados a partir del dia siguiente del término del embarque.

3.3.2 Estrategias para elegir alos proveedores de comercio exterior

El presente plan de negocios se esta realizando a través de una previa seleccion de

operadores mediante el analisis de un benchmarking, tomando en cuenta lo siguiente:

e Laexperiencia de la empresa y costos logisticos.
e Tener un personal calificado y dispuesto a ser atentos en la atencion al cliente

e Que brinden un servicio post-embarque detallado.
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3.3.3 Flujograma de gestion de comercio exterior
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Figura N° 29: Gestion de Comercio Exterior.
Fuente: SUNAT 2015
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3.4 Fijacion de precios de comercializacion

3.4.1 Estructura estandar de costos de exportacion e

importacion

Costos de los materia prima (Chirimoya)

Costo por acondicionamiento de materia prima
Costo por tuneleado y congelado de materia prima
Costo de bolsa de polietileno

Costo de caja de carton

Costo de pallet

Embalajes ( strech film, cinta de embalaje, etc)
COSTOS INDIRECTOS

Gasto de personal

Servicios

Alquileres

GATOS DE VENTAS

Promocion

GASTOS POR SERVICIOS DE EXPORTACION
Certificado de origen

Derechos de embarque

Trémite documentario

Gasto administrativo

Transporte de fabrica a Puerto

V°B - Agentes portuarios

Agenciamiento de Aduanas

Gastos Operativos

Aforo fisico

Figura N° 30: Estructura de costos de exportacion.
Fuente: Elaboracion propia
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3.4.2 Métodos técnicas y negociacion de precios

Las politicas de precio mas utilizados son las siguientes:

e Politica de maximizar ganancias.

e Politica sobre la participacion en el mercado.

e Politicas sobre el porcentaje del rendimiento de la inversion

¢ Politicas competitivas, dar seguimiento a los precios de los competidores o dar un precio

que desanime la entrada de nuevos competidores.

3.4.3 Aplicacién de reglas Incoterms 2010

Con la utilizacion del Incoterm correspondiente se puede definir lo siguiente:
e (Gastos y riesgos
e Obligaciones de entrega y recepcion de mercaderia.
¢ Responsabilidades sobre seguro, transporte de la carga y formalidades aduaneras.

El INCOTERMS® 2010 mediante el cual Peruvian Gold Fruits S.A.C realizara
sus exportaciones es en FAS, analizaremos los deberes, obligaciones y responsabilidades
de este INCOTERMS® 2010, los cuales se estipularan en el contrato con nuestro cliente,
asi mismo tendremos las siguientes consideraciones:

e Vendedor realiza la entrega cuando la mercaderia se coloca al costado del buque
designado por la empresa compradora.

o El riesgo de pérdida o dafio de la mercancia se transmite cuando la mercancia se coloca al
costado del buque designado por la empresa compradora.

e El comprador debe soportar costos y riesgos de pérdida o dafio de mercancia desde la
entrega.

e El vendedor despachara la mercancia en Aduana para exportacion.

e EIl término FAS solo puede ser utilizado para transporte por mar o por vias navegables
interiores.

¢ Si el comprador no da instrucciones sobre transporte, el vendedor puede contratarlo en

condiciones usuales a riesgo y expensas del comprador.
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3.4.4 Elaboracion del plan de comercio exterior

El presente plan de comercio exterior se aplico en base a las negociaciones y acuerdos con

el comprador.

La busqueda de nuestro cliente se pudo obtener por intermedio de internet y el contacto
se dio por medio de correo electronico, mediante el cual se le envié una carta de
presentacion de la empresa Peruvian Gold Fruits SAC, y se les invitd a que se interesen
en nuestro producto. Una vez que nuestro cliente potencial manifestd su interés, pasamos
a negociar el modo en el cual desea que le enviemos la cotizacion, el cual fue con el
INCOTERMS® FAS vy la forma de pago carta de crédito, irrevocable confirmada y a la

vista.

Se trabajara con el Banco Interamericano de Finanzas (BANBIF) cuya tasa de cobro
es de 0.25% del monto solicitado, el banco fue elegido porque ya somos clientes y su tasa
es igual a la de otros bancos. Luego que nuestro cliente aceptd la cotizacion con sus
condiciones, procedimos a enviar la orden de compra, la cual nos confirma el pedido e

iniciamos con el despacho en el plazo pactado.

Para el proceso de despacho se cotizd con tres (02) operadores logisticos, y Roma
Emporio Logistico SAC y Phoenix SAC, después de realizado comparacion y evaluacion
de precios, plazos y servicio, se vio por conveniente para la empresa contar con los
servicios de Roma Emporio Logistico SAC. La mercancia tomaria un aproximado de

cinco dias en llegar a Puerto Valparaiso.
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4.PLAN DE LOGISTICA INTERNACIONAL

El objetivo del plan de logistica internacional es proporcionar instrumentos de los
procesos logisticos para la exportacion de nuestro producto, identificando la cadena de
distribucion internacional més idénea. Mediante el plan de logistica internacional
podremos reconocer los diferentes procesos logisticos abocados a nuestro producto con la

finalidad de determinar la mejor cadena de distribucion a utilizar.

4.1 Proyeccion de la demanda agregada

4.1.1 Analisis del contrato de compra venta internacional para

evaluar obligaciones logisticas

En el contrato de compra venta internacional con nuestro cliente de Chile, se acordo el

Incoterm FAS y se han establecido los siguientes lineamientos:

A. Obligaciones de la empresa Peruvian Gold Fruit SAC:

- Poner a disposicion la mercancia, en el puerto de embarque designado, al costado del
buque designado por la empresa compradora.

- Solventar todos los gastos hasta entregar los productos al costado del buque designado por
la empresa compradora: transporte interno hasta el puerto convenido y cuando se aplicable

los costos de los trdmites aduaneros necesarios para la exportacion.

B. Obligaciones del comprador de Chile:

Eleccion del buque.

Paga el flete principal maritimo y el seguro.

Se encarga de las formalidades a la llegada de la mercancia.

Asume asi todos los gastos y riesgos de pérdida o de deterioro que pueden ocurrirle a la

mercancia desde el momento en que se encuentra al costado del buque designado
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- Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes )

- Tramites aduaneros de importacion (documentos, permisos, requisitos, impuestos).

FAS
PROCOMER Transferencia de Responsabilidad

%m Precio de mercancia:

Incluye fletes y seguros y
maniobras al costado del

==
B i n ad
" buque y despacho de Exp.

- - FAS

Aduana

Export |
T —-ﬁ ke 7T il
Vendedor Puertode' IPuenode Comprador
Embarque Destino

IS
>

r

Riesgo del Vendedor Riesgo y responsabilidad del Comprador
Subir la mercancia al buque

Contratar Transporte y Seguro hasta destino
Efectuar el despacho de Importacion

Entregar mercancia al costado del buque
Efectuar el despacho de Exportacion.

Figura N° 31: Transferencia de Responsabilidad INCOTERMS® FAS 2010.
Fuente: Procomer

4.1.2 Determinacion de requerimiento de insumos e

infraestructura

- Requerimiento de Insumo

Los insumos principales para la elaboracién del producto son:

Insumo Principal: Chirimoya
Envase Principal: Bolsas PE/NY 70uu
Envase Secundario: Cajas de carton corrugado.

Nuestra empresa busca contar con un envase que se siga la tendencia fuerte que se da
en el mundo; en el que se vea pueda observar que el desarrollo de productos sean
apegados con el medio ambiente y la entrada en vigencia de nuevas normativas
medioambientales respecto al manejo de residuos contaminantes de los procesos
productivos, la empresa PERUVIAN GOLD FRUIT SAC; estd buscando envases

alternativos, mas amigables con el medio ambiente como su prioridad.
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El insumo a utilizarse sera la chirimoya fresca, la que sera adquirida a la comuna de
Callahuanca en la provincia de Huarochiri, debido a que es una de las comunidades con
mejor calidad de chirimoya en el Per(, la cual nos ofrece y garantiza la mayor
disponibilidad del producto. La comunidad estd ubicada a tres horas de lima, Se accede a
él atraves de la Carretera Central que va desde Lima; al llegar a Chosica se toma el desvio
que lleva a santa Eulalia, pasando por la hidroeléctrica que abastece de energia a Lima

hasta llegar a Callahuanca.

La empresa encargara del procesamiento de la pulpa sera GRUPO EXAL SAC,
empresa a la cual se le suministrara la pulpa de chirimoya y los envases para su llenado.
La empresa nos entregara el producto final listo para ser colocado en el contenedor que
llevara el producto final hasta Chile.

Requerimiento de infraestructura

La empresa PERUVIAN GOLD FRUIT SAC cumplira sus funciones administrativas
en el Callao, la cual aprovechara el espacio disponible de manera dptima, La empresa
estard compuesta de escritorios, computadoras, sillones, equipos de comunicacion entre

otros.
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4.1.3 Establecer estrategias de suministro

1. 2. 3.
Confirmaci Cotizacion Negociacion

4. Obtencion >

Distribucion
de pedido.

on de proveedores de pagoy
orden de y cierre de preoduccion
compra. contrato. de pedido.

de pedido.

Figura N° 32: Estrategia de suministro
Fuente: Elaboracién propia

La cadena de suministro esta conformada por todas aquellas actividades y procesos que
involucran a clientes y proveedores para que juntos colaboren en la produccion y
distribucion de la mercancia en las cantidades necesarias, a los lugares correctos y en el
tiempo acordado con la finalidad de satisfacer los niveles de servicios requeridos por el

consumidor.

La estrategia de suministro que aplicara PERUVIAN GOLD FRUIT SAC se aprecia en el

siguiente gréfico:

1. Confirmacion de orden de compra: Se enviara una propuesta al cliente con la cantidad
de producto a entregar, tiempo de entrega, forma de pago entre otros, si la proforma
cumple con sus expectativas confirmara la orden de compra.

2. Cotizacion proveedores: Se enviara a los proveedores la orden de compra, para cuadrar
las cantidades de pedido tanto de materia prima, como de envases a necesitar.
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3. Negociacidon de pago y produccién de pedido: Una vez realizado el contrato con los
proveedores se negocia el pago y el tiempo de entrega de los insumos.

4. Obtencion de pedido: La obtencion de pedido depende de lo pactado al momento de

cerrar la propuesta con el cliente.

5. Distribucion de pedido: Se retira la mercaderia de la empresa envasadora GRUPO EXAL

4.1.4 Requisitos de acceso al mercado objetivo

Dentro de los requisitos de acceso al mercado objetivo podemos encontrar:
- ldioma espafiol

La presentacion de documentos de exportacion para el mercado chileno deben ser en
esparfiol, asi también cualquier producto destinado a ser comercializado en el mercado
chileno debe contar con etiquetas en espafiol, de no ser asi y estar en otro idioma se debe

proceder al re-etiquetado antes de ser puesto a la venta.
- Fitosanitario

El producto a exportar es un producto industrializado — congelado y segun la resolucion
emitida por (Servicio Agricola y Ganadero, 2012) N° 3.589 de 2012 nuestro producto que
encuentra en la categoria 1 categoria en la cual se encuentran los productos procesados a
tal punto que ya no son susceptibles a ser infestados por plagas por lo que no requieren

certificados fitosanitarios.
- Embalaje de madera

Chile aplica lanorma NIMF-15 desde el 1 de junio de 2005, el servicio agricola y ganadero
esta exigencia cumplimiento de la norma internacional de proteccion fitosanitaria Chile a
cargo de hacer cumplir la norma. Esta medida reduce el riesgo de dispersion de plagas

relacionadas con el embalaje de madera, la medida recae en: pallets, estibas, bloques, cajas
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y demas empaques y embalajes de madera. Es decir que los exportadores que usen este
tipo de embalajes, deben conseguir la autorizaciéon NIMF 15.

En el Pert, SENASA tiene la finalidad de reducir el riesgo de introduccion o diseminacién
de plagas cuarentenarias relacionadas con embalajes de madera, especificando los
procedimientos fitosanitarios para la autorizacion de funcionamiento y ejecucion de los
tratamientos a los embalajes de madera para la exportacion; asi como los procedimientos
para el ingreso al pais de mercaderia con embalajes de madera (Resolucion Directoral N°
105-2005-AG-SENASA-DGSV, Resolucion Directoral N° 350-2005-AG-SENASA.-
DGSV, Resolucion Directoral N° 518-2005-AG-SENASA-DGSV y Resolucion
Directoral N° 017-2006-AG-SENASA-DSV).

Sanitario

Para esto se tiene que tener en cuenta el reglamento sanitario de los alimentos D.S 997/96
(Ministerio de Salud , 1996) que contiene normas legales que son necesarias en la
aplicacion de produccion, elaboracion, envase, almacenamiento, distribucion, venta e
importacion de alimentos; rotulacion de productos alimenticios envasados, entre otras

normativas.

También es necesario comprobar si los aditivos de nuestro producto son autorizados en
Chile para esto es necesario comprobar en los articulos 130 y siguientes del reglamento;

asi como los requisitos de etiquetado establecidos en el articulo 107 del mismo texto.

Es importante también contar con el certificado sanitario oficial de exportacion de
alimentos y bebidas para consumo humano otorgado por DIGESA el cual se otorga a
solicitud de parte, previa conformidad de los requisitos, como: Habilitacion Sanitaria,

inspeccion del lote y analisis microbioldgicos establecidos en la norma sanitaria vigente.

99



Etiquetado

Para el ingreso al mercado chileno todos los productos importados deben indicar el pais
de origen, los alimentos empacados deben tener la siguiente informacion en la etiqueta,

esta informacion debe estar de manera visible en el conjunto del envase:

Nombre (descripcion del producto)
Pais de origen.
Pureza o descripcion de las materias primas mezcladas en el producto.

Peso neto y volumen en unidades del sistema métrico.

Se debe tener en cuenta que los producto destinados a ser comercializados en territorio
chileno debe llevar las etiquetas en espariol para todos los ingredientes, aditivos, fecha de
fabricacion y expiracién de los productos, el nombre del productor o importador. Si los
articulos etiquetados estan en otro idioma estos tienen que ser re-etiquetados en Chile

antes de que puedan ser destinados a la venta.
Los alimentos y bebidas deben contener la siguiente informacién:

Nombre especifico del producto (indicando la naturaleza, forma de empaque y
presentacion por ejemplo: mitades, partes, etc.)

Peso neto o volumen (para los liquidos, en litros, mililitros o centimetros cubicos; para los
solidos, en kilogramos o gramos)

Nombre y la direccién del importador, agente, o representante

Numero y fecha de permiso de importacion concedidas por el Ministerio de Salud Publica
Fecha de fabricacion o empaquetado

Fecha de vencimiento

Ingredientes principales en orden decreciente de proporcion

Los aditivos, especificando nombres

Las instrucciones para el almacenamiento

Instrucciones para el uso.
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4.2 Anélisis de los procesos

4.2.1 Determinacién del proceso productivo

El proceso productivo de la elaboracion de pulpa de chirimoya sin azlcar congelada se

divide en fases importantes, las cuales detallaremos a continuacion:

materia prima
|
\%
Desinfectado [ % Pulpeado
|
\%

Figura N° 33: Proceso Productivo pulpa de chirimoya
Fuente: Elaboracion propia

Es importante mencionar que Peruvian Gold Fruits SAC terceriza el proceso de
produccion, el proceso que se muestra en la Figura N° 33 es basicamente el trabajo que
realizard Grupo Exal hasta entregarnos el producto final listo para su ingreso al almacén

para su posterior exportacion
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4.2.2 Determinacién de caracteristicas del producto

En la actual tendencia de “alimentacion sana” de algunas poblaciones en el mundo, la
chirimoya es una fruta que debe considerarse como un producto sano y nutritivo ideal para

una dieta balanceada.

El producto se comercializa empacado en Bolsas de PE/NY 70 uu, color cristal y puestos
en cajas de 8 und de 1kg cada unidad. Empaque de 25 x 20 x 15 cm aprox.

- Nombre cientifico: Annona Cherimola
- Zona de Produccion en el Perud: Lima, Cajamarca y Piura.
- Usos y aplicacion: El uso de la pulpa de chirimoya sin azlcar congelada es variado, se

puede usar en la reposteria, pasteleria, para jugos, refrescos, etc.

- Contraindicaciones: No tiene.

VALOR NUTRICIONAL
COMPONENTES / COMPONENTS

PH

BRIX

Proteinas / Proteins

Fibra / Fiber

H. de carbono

Lipidos

Ac. Ascorbico

Calcio / Calcium

Fésforo / Phosphorus
Hierro / Iron

Vit. A

Tiamina (B1) / Thiamin (B1)
Riboflavina (B2) / Riboflavin (B2)

Por cada 100gr de parte comestible

Figura N° 34: Valor nutricional
Fuente: (Mariposa Andina, 2015)

v

CONT.PROMEDIO

35-42
18 - 20 ® Brix
13 gr
1.8 gr
22 gr
05gr
43 mg
24 mg
47 mg
04 mg
0.01 mg
0.06 mg
0.14 mg




4.2.3 Aspectos de calidad y certificaciones

Laempresa GRUPO EXAL, que realiza el proceso de produccion de la pulpa de chirimoya

congelada cuenta con diversas certificaciones, lo cual nos asegura un proceso confiable.

e Certificacion HACCP

Es la principal certificacion elaborada por el codex alimentarius a nivel
internacional para determinar el analisis de riesgo y puntos criticos de control de
nuestro producto alimenticio, mediante este se puede controlar un alto nivel de
proteccion hacia el consumidor y buenas practicas en el comercio internacional de
productos alimenticios.

e Global GAP (Buenas Practicas Agricolas)

Su objetivo comprende el cumplimiento de las regulaciones del comercio,

inocuidad de materiales e insumos, calidad de alimentos.

En un futuro PERUVIAN GOLDS FRUITS SAC desea incursionar en la
exportacion de otro tipo de productos organicos para lo cual también es necesario
certificarse como organico, los productos agricolas deben cumplir con ser
producidos a través de métodos aprobados que integran practicas culturales,
bioldgicas y mecanicas que fomentan la reutilizacion de los recursos, promoviendo
el equilibrio ecoldgico y conservacion de la biodiversidad, sin uso de fertilizantes

sintéticos, lodos de depuradora, la irradiacion y la ingenieria genética.

103



4.3 Analisis de la cadena de distribucion logistica

4.3.1 Eleccion de lacadena

Para la exportacion de nuestra carga consideramos dos métodos de transporte (aéreo y

maritimo).

VENTAJAS Tarifas de transporte mds baratas Rapidez en transporte
Transporta grandes volimenes de Costos reducidos de seguro
mercancias
Diversidad de buques y transporte Diversidad de aviones

adaptados

DESVENTAIJAS Costos de seguros elevados Tarifa de transporte elevada
Demora en llegar al puerto de destino ~ Mayor seguridad relativa

Figura N° 35: Cuadro comparativo — Transporte aéreo y maritimo.
Fuente: Elaboracién propia con base en Comercio Internacional 12

El modo de transporte que hemos decidido escoger es el maritimo, esto se debe a que
puede transportar grandes volumenes de mercancias entre dos paises tan distantes como
es el caso de Per( y Chile; ademas, permite cubrir largas distancias a un menor costo a
comparacion del aéreo.

Es importante mencionar que, a pesar de que el transporte aéreo es mas seguro para el
tipo de mercaderia que se va a exportar y el valor que éste representa, sin embargo, nuestra
mercaderia puede llegar a su destino de manera segura y sin ningun dafio si es que se tiene
un buen embalaje tanto interno como externo.

Asimismo, si se hace el proceso de preparacion de la carga de manera correcta; es decir,
el embalaje, marcado, unitarizacién y manipuleo, no habria mayor problema.

- Tipo de carga: General, se asegurara con flejes de plastico para asi tener un bulto compacto
gue no sufra deslizamientos ni derrumbes.

- Valor: EIl valor econdmico no es muy alto, por lo que se puede embarcar en un buque.
Ademas, esta mercaderia no presenta restricciones para su embarque.

- Naturaleza: La naturaleza es fragil por eso se encontrara dentro de los contenedores,

bodega especial dentro del buque.
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Distancia: La distancia hacia Chile no es muy amplia. Es por esta razon que se opta por
utilizar el transporte maritimo, que nos permitira abaratar costos.

Peso y volumen: La carga que se desea exportar tiene un peso y volumen que se adaptan
facilmente a un contenedor de carga maritima.

Flete: El flete es mas barato que un flete aéreo.

La cadena de distribucion que aplicara Peruvian Gold Fruit SAC se muestra en la Figura
N° 36

“ T8 BBy R

VENDEDOR ADUANA PUERTO DE PUERTO DE TRANSPORTISTA ADUANA COMPRADOR

%

Figura N° 36: Cadena de distribucion Logistica Internacional
Fuente: Camex

4.3.2 Determinacién de los operadores logisticos a intervenir

Los operadores Logisticos son los encargados de realizar la Distribucion Fisica
Internacional (DFI) de una compafiia. En una exportacion, incluye el transporte, los tramites
aduaneros, la llegada al puerto, el embarque a la naviera y el traslado al extranjero.

Nos comunicamos con dos operadores logisticos para solicitarles sus cotizaciones, ver el trato que
se brinda al cliente y escoger uno de ellos. Para la seleccién de una de ellas se procedié a

evaluarlos:
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Agencia de Aduanas ROMA EMPORIO PHOENIX SAC

LOGISTICO SAC

Experiencia 7 anos 6 afos

Precio Acorde al mercado Elevado

Meétodos de Seguridad Si Si

Personal 8 despachadores 4 despachadores

Proceso de despacho 1 semana 1 semana

Crédito 30 dias después de la DUA Pago contra DUA
regularizada

Figura N° 37: Criterios para seleccion del agente de aduana
Fuente: Elaboracion propia

De la evaluacion realizada el mejor candidato fue el operador logistico ROMA

EMPORIO LOGISTICO SAC con la cual se trabajara. Debido a que manejaremos toda
la cadena logistica ellos se encargaran de la exportacion de pulpa de chirimoya sin azucar
congelada en los siguientes aspectos:

- Transporte local: transporte del almacén de la empresa al terminal maritimo del Callao

- Almacenaje: El ingreso de la mercaderia al terminal maritimo para que sea inspeccionada antes
de que se realice el levante de la mercaderia.

- Agente de aduanas: Es el personal encargado de realizar todos los tramites de exportacion para
que la mercaderia salga del puerto.

- Agente de carga: Es la empresa encargada de brindarnos fletes competitivos para la exportacion a

Santiago de Chile.

4.3.3 Preparacion de la cargay determinacién del lote 6ptimo

Unitarizacion

Para la exportacion de la pulpa de chirimoya congelada sin azlcar a Santiago de Chile, se

realiza el siguiente proceso de unitarizacion de carga:

- Las medidas de la pulpa de chirimoya sin azucar congelada en su empaque primario
es de 19cm x 24cm x 3cm
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Se esta utilizando cajas de carton corrugado de 20x25x30 cm con la finalidad de crear
paquetes uniforme en los cuales quepan 8 unidades de producto.

En una paleta de 100x100x1,00 cm entran 15 cajas de carton corrugado con una altura
de 4 pisos, dando un total de 60 cajas por paleta y 480 unidades de pulpa de chirimoya

sin azUcar congelada por paleta.

Tenemos proyectado enviar 3840 unidades pulpa de chirimoya sin azucar congelada,
las cuales estaran repartidas en ocho pallets.

CONCEPTO

CARACTERISTICAS

EMPAQUE PRIMARIO

Bolsas de polietileno de nylon de 70 micras,

color cristal

CHIRIMOYA|

Medidas: 27cm X 17cm x 3cm

Ly
Qg’-—‘-—mm—

100% PULPA

Peso: 1Kg

Total de Unidades: 1 unidad

EMBALAJE EXTERNO

ajas de carton corrugado

|Medidas: 20cm X 30cm x 25cm

nidades x Caja: 8

Peso: 8.2 kg

UNITARIZACION DE 1 PALLET

Pallet de madera certificada

Medidas: 100 cm x 100 cm x 15 cm

Unidades : 1 Pallet

Cajas totales: 60 cajas

Unidades x paleta: 480 unidades

Peso: 492 kg

UNITARIZACION DE 6 PALLETS

Pallet de madera certificada

edidas: 100 cm x 100 cm x 15 cm

nidades: 8 Pallets

ajas totales: 480 cajas

nidades totales: 3840 unidades

[Peso: 3936 kg

Figura N° 38: Unitarizacion de la carga

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.4 Determinacién de los medios de transporte internacional

A continuacién se presenta los criterios de evaluacion considerador para la eleccién del

medio de transporte internacional:

Flete Més Caro Barato Mas barato
Mayor posibilidad
Disoonibilidad Mayor cobertura De acuerdo a la infraestructura de negociar
P geografica portuaria. (horarios,
precios...)

Gran variedad de carga,

Restricciones de Por tipo de carga y Por tipo de

envios de grandes capacidades

carga capacidad mercancia
(liquidos, granes y contenedores)
En funcion al buque icci

Rapidez Mas Répido . . a Restricciones de
y tipo de servicios Trafico

Figura N° 39: Evaluacion de principales medios de transporte internacional
Fuente: Elaboracion propia con base en (lvars, 2013)

Nuestro medio de transporte elegido es el maritimo, por un factor de costos (barato), no
tiene restriccion de tipo de carga.

4.3.5 Gestién aduanera de la cadena
La exportacion a realizar es una exportacién definitiva, debido que el producto a exportar
es para uso o consumo en el pais seleccionado asi mismo se indica que el monto a exportar

supera los $ 5000.00 délares americanos.

AGENTE AD. DESPACHO
INFORMACION e e ¥ NUMERA DUA

S |t e
| ——re ey

CONFORMIDAD DATOS

« NUMERO DUA - DATOS PROVISIONALES
- COMUNICA PLAZO (15 DIAS) PARA PRESENTACION
DE DUA -DATOS COMPLEMENTARIOS ¥
DOCUMENTACION SUSTENTATORIA

- CONFORMIDAD POR EL MISMO MEDIO

IMPRIME DUA - DATOS
PROVISIONALES

Figura N° 40: Gestion Aduanera de la Cadena

ING. MERCANCIA
A ZONA PRIMARIA
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No ok wdE

Fuente: Siicex.

Numeracion de la DUA

SIGAD : Convalidar Informacion

Ingreso de mercaderia a Zona primaria

Ingreso al terminal de almacenamiento y seleccion de canal
Reconocimiento Fisico

Control de embarque

Regularizacion

Etapas del procedimiento de exportacion

1. Numeracion de la DUA

El despachador de aduana transmite electronicamente la informacion de los datos
provisionales contenidos en la DUA a la intendencia de aduana en cuya jurisdiccion se

encuentra la mercancia.
La Aduana llevara a cabo los siguientes pasos:

SIGAD: Convalida informacion, genera el nimero de DUA y deja expedita la mercancia
para ser ingresada a la zona primaria.
Numeracion de la DUA — Datos Provisionales

2. Ingreso de Mercancias a Zona Primaria

El despachador de aduana ingresa la mercancia que va a ser embarcada en cualquier
puerto, aeropuerto o terminal terrestre, como requisito previo a la seleccién del canal de
control de la DUA.

Quedan exceptuadas del ingreso a terminales las mercaderias de gran peso y volumen,
a granel, embarques por tuberias, animales vivos y productos hidrobiologicos dentro de
las 200 millas.

3. Ingreso al terminal de almacenamiento y seleccion del canal de control

Se ingresa la informacidn sobre la recepcién via electronica, el SIGAD la valida y

asigna el canal de control (rojo o naranja).
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4. Reconocimiento fisico

Se verifica la naturaleza, valor, peso 0 medida de la mercancia. Asimismo, se verifica
que haya sido correctamente clasificada, transmision del terminal de almacenamiento de

la recepcién de la mercancia.

5. Control de embarque

Los terminales de almacenamiento son responsables del traslado y entrega de la
mercaderia al transportista. El transportista verifica el embarque de la mercancia y anota
en la casilla 14 de la DAM, la cantidad de bultos, peso bruto total, fecha y hora en que
termind el embarque, culminando su actuacion con su sello y firma. La mercancia debera
ser despachada dentro del plazo méximo de diez (10) dias Utiles contados a partir del dia
siguiente de la fecha de numeracion de la DAM. El terminal de almacenamiento permitira
el embarque de las mercancias en situacién de levante autorizado. Esta condicion la

obtienen DAMs con canal naranja y DAMSs con canal rojo debidamente diligenciadas.

6. Regularizacion

La regularizacion del régimen se realiza con la transmision por via electronica de la
informacién complementaria de la declaracién y la presentacion de los documentos que
la sustentan a satisfaccion de la autoridad aduanera, dentro del plazo de quince (15) dias

contados a partir del dia siguiente de la fecha de término del embarque.
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4.4 Costos logisticos

441 Costos directos

Tabla N° 32: Costo de producto tercerizado (expresado en dolares)

Producto Costo Cantidad Costo Costo

unitario mensual anual
Chirimoya fresca 0,21 8540 1816,44  21797,33
Transporte de Callahuanca a Lima 0,03 8540 244,00 2928,00
Costo de producto tercerizado por unidad 0,43 3840 1657,90 19894,86
Envase polietileno de nylon 0,13 3840 512,00 6144,00

Etiquetas 0,02 3840 60,95 731,43

Caja de cartdn corrugado 0,14 480 68,57 822,86

Embalaje y rotulados 0,03 480 12,19 146,29
Transporte al terminal de almacenamiento 0,16 3840 609,52 7314,29

Pallets 3,02 8 24,13 289,52
Almacenaje de pulpa 0,05 3840 195,05 2340,57

TOTAL INSUMOS EN PRODUCTOS

$5.200,76 562.409,14

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 32 podemos apreciar el costo que proviene de la tercerizaciéon del

proceso productivo de la pulpa de chirimoya sin azlcar congelada para un mes y para todo

el afio. Los montos ascienden a $5,200.76 y $62,409.14 respectivamente.

Tabla N° 33: Costos de exportacion (expresado en ddlares)

Descripcion Costo Costo mensual Costo anual
unitario
Certificado de origen 13.65 13.65 163.81
Derechos de embarque N 476.19 476.19 5,714.29
Tramite documentario 9.52 9.52 114.29
V°B - Agentes portuarios 190.48 190.48 2,285.71
Agenciamiento de Aduanas 79.37 79.37 952.38
Gastos Operativos 17.78 17.78 213.33
Gastos de Almacén 296.83 296.83 3,561.90
TOTAL 1,083.81 13,005.71

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 33 podemos apreciar el costo de exportacion el producto para un mes

y para todo el afio.
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4.4.2 Costos indirectos

Los costos indirectos son aquellos en los que se incurre exista o no exista produccion.

Tabla N° 34: Gasto de Personal (expresado en ddlares)

DESCRIPCION N° DE REMUNERA PAGO PAGO CTS1 GRATIFICA VACACIO SUB  ESSALU TOTAL

EMPLEA CION MENS  ANUAL SUELDO CION 2 NES TOT D 9% ANUAL
DOS UAL SUELDOS AL

Gerente 1 1,016 1,016 12,190 0 0 508 12,69 1,143 13,841

General 8

Asistente de 1 397 397 4,762 0 0 198 4,96 446 5,407

logistica 0

Asistente 1 397 397 4,762 0 0 198 4,96 446 5,407

Comercial 0

Asistente de 1 397 397 4,762 0 0 198 4,96 446 5,407

finanzas 0

Contador ( 1 48 48 571 0 0 0 571 0 571

Externo)

TOTAL 4 0 30,633

Fuente: Elaboracion propia
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En la Tabla N° 34 se puede apreciar las remuneraciones y beneficios sociales a los que accede

el personal de la empresa a lo largo de un afio de trabajo.

Tabla N° 35: Gastos fijos (expresado en délares)

Descripcion Mensual Anual
Pago de alquiler de local 80 M 2 190 2,286
Servicios (luz, agua, teléfono e internet) 76 914

Total Gastos fijos 267 3,200

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 35 se puede apreciar el nivel de gastos para el funcionamiento del local

en el cual Peruvian Gold Fruits SAC realiza sus operaciones administrativas.

Tabla N° 36: Gastos de Administrativos (expresado en ddlares)

Materiales de oficina Cantidad Costo mensual  Costo anual
Consumo de utiles 1 32 381
Total gastos administrativos 381

Fuente: Elaboracion propia

Los gastos administrativos mencionados en la Tabla N° 36 esta relacionado con el
material que se usa para el trabajo diario dentro de la oficina.

Tabla N° 37: Gastos de Ventas (expresado en dolares)

Descripcién Total
Pagina web 190

Participacion en ferias internacionales 1111
Merchandising y publicidad 1048
Gasto de venta total 2349

Tabla: Elaboracion propia

El gasto de ventas expresado en la Tabla N° 37 esta directamente relacionado con el
incremento en el nivel de ventas, es necesario que la empresa realice gastos de ventas que
se ven reflejados en la colocacion de un pagina web en la red de internet, la participacién

en ferias y la publicidad para poder captar clientes potenciales.
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Tabla N° 38: Gastos Financieros (expresado en dolares)

Descripcion Mensual Anual
carta de crédito 0.25% 69 827
Gasto financiero total 827

Elaboracion propia

El medio de pago a utilizar es un carta de crédito, confirmada irrevocable y a la vista
ya que brinda seguridad en la transaccion comercial tanto al exportador como al
importador. Es por eso que se negocio con el importador quien es el que apertura la carta
de crédito un pago que la empresa exportadora asumird un 50% del costo de la apertura

de la carta de crédito.

4.4.3 Elaboracion del presupuesto logistico

Para la elaboracion del presupuesto logistico se toma en cuenta dos aspectos
importantes, el costo de venta del producto que esta conformado por: El presupuesto de

costo de venta y el presupuesto de costos fijos, detallados a continuacion.

Tabla N° 39: Presupuesto de costo de venta (expresado en dolares)

Aios 2016 2017 2018 2019 2020

Costo de compra de producto tercerizado 62.409 72.676 82.942 93.209 103.476
Costos de Exportacion 13.006 14.532 16.059 17.586 19.112
Costo de venta 75.415 87.208 99.001 110.795 122.588

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 39 se tiene el detalle del costo de venta el cual esta conformado por el costo del
producto tercerizado y el costo de exportacién. La proyeccion para los cinco afios posteriores de

ambos conceptos ha sido realizada en base a la tendencia de mercado.

Tabla N° 40: Presupuesto de costo fijo (expresado en dolares)

Descripcién 2016 2017 2018 2019 2020
Gastos de personal 30,633 32,165 33,773 35,461 37,235
Materiales indirectos 50 50 50 50 50
Gastos fijos 3,200 3,342 3,490 3,645 3,807
Gastos administrativos 381 385 389 392 396
Gastos financieros 827 963 1,099 1,235 1,371
Gasto de ventas 2,349 5,234 5,335 5,438 5,543
Total 37,439 42,137 44,134 46,221 48,401

Fuente: Elaboracién propia

114



El presupuesto de costo fijo presentado en la Tabla N° 40 retlne los conceptos de gasto total
de personal, materiales indirectos, gastos fijos, gastos administrativos, financieros y de ventas

ya totalizados por afio.

4.4.4 Técnicas de cuantificacion de demora

Mediante la presente tabla se muestran los tiempos que demora la mercaderia desde
que se coloca la orden de pedido hasta el transporte de la mercaderia al puerto:

Tabla N° 41: Cuantificacién de demora

Proceso Tiempo (Dias)/ Horas
Compra de insumos 5 dias
Traslado a Lima

Elaboracién del producto 7 dias
Empaque primario

Congelado 2 dias
Unitarizacion de Pallets 1dia
Ingreso a terminal de almacenamiento 5 horas
Aduanas 1 dia

Fuente: Elaboracion propia

4.4.5 Elaboracién del plan de logistica internacional
La exportacion de pulpa de chirimoya sin azlcar congelada serd mediante la
exportacion definitiva, por lo que este régimen permite la salida del territorio aduanero de
las mercancias nacionales para su uso o consumo definitivo en el exterior y no esta

afectado a tributo alguno.
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COMPRA DE ELABORACION ENVASE Y UNITARIZACION
INSUMOS DEL PRODUCTO EMBALAJE DE PALLETS
\ J \ J
( 3 ( 3
TRANSPORTE AL
EMBARQUE DE LA ADUANAS TERMINAL DE N o
MERCANCIA ALMACENAMIEN EXPORTADOR
TO
\ J \ J
LLEGADA AL
SUERTO DE TRAMITES LEVANTE DE LA TRANSPORTE AL
VALPARAISD ADUANEROS MERCADERIA T

Figura N° 41: Plan de Logistica Internacional de Peruvian Gold Fruits SAC
Fuente: Elaboracion propia
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5 PLAN ECONOMICO FINANCIERO
5.1 Presupuesto de inversion

5.1.1 Activos tangibles

Tabla N° 42: Activos tangibles (expresado en délares)

Descripcion Cantidad Costo unitario Costo
Muebles y enseres

Escritorios 4 95 381
Sillas giratorias 4 32 127
Muebles de espera 1 476 476
Estante de madera 1 95 95
Mesa 1 302 302
Equipos

Computadoras 4 444 1,778
Impresora Multifuncional 1 127 127
Costo de equipos y herramientas 3,286

Fuente: Elaboracién propia

En la Tabla N° 42 podemaos apreciar la inversion que se realizara en activos tangible
con el propdsito de utilizarlos en la actividades que desarrollara la empresa y no con el
proposito de una venta. Los activos tangibles estdn formados por los muebles y enseres
como son los escritorios, mueble de computo y estante de madera, computadoras e

impresora funcional.

5.1.2 Activos intangibles

Tabla N° 43: Activos intangibles (expresado en délares)

Datos de inversién Inversién
Disefio de pagina web 344
Marca 175
Constitucion de empresa 145
Licencia de funcionamiento 179
Garantia de local 181
Permiso de DIGESA 367
Inversion intangible 1392

Fuente: Elaboracion propia
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En la Tabla N° 43 se observa la inversion en activos intangible que se va a realizar los
cuales comprenden los trdmites y documentos necesarios para cumplir con permisos,

registros, licencias, y desarrollo de la pagina web y la marca de la empresa.

5.1.3 Capital de Trabajo

Tabla N° 44: Capital de Trabajo
Capital de trabajo en USD

Concepto Costo Costo Costo
unitario mensual trimestral

Valor actual de capital de trabajo 23,259 41,079
Capital de trabajo 11,259 41,079
Caja 12,000 12,000
Costo de producto tercerizado 5,201 15,602
Chirimoya fresca 0.21 1,816 5,449
Transporte de Callahuanca a Lima 0.03 244 732
Costo de producto tercerizado por 0.43 1,658 4,974
unidad
Envase polietileno de nylon 0.13 512 1,536
Etiquetas 0.02 61 183
Caja de cartén corrugado 0.14 69 206
Embalaje y rotulados 0.03 12 37
Transporte al terminal de 0.16 610 1,829
almacenamiento
Pallets 3.02 24 72
Almacenaje de pulpa 0.05 195.05 585.15
Gasto de personal 2,254 6,762
Gerente General 1,016 1,016 3,048
Asistente de logistica 397 397 1,190
Asistente Comercial 397 397 1,190
Asistente de Finanzas 397 397 1,190
Contador ( Externo) 48 48 143
Materiales indirectos 4.13 12.38
Escoba 0.40 0.40 1.19
Recogedor 0.26 0.26 0.79
Acido muriatico (por galdn) 1.19 1.19 3.57
Plumero 0.16 0.16 0.48
Desinfectante 2.12 2.12 6.35
Gastos fijos 266.67 800
Pago de alquiler de local 100 M 2 190 190.48 571
Servicios (luz, agua, teléfono e internet) 76 76.19 229
Costo por distribucion y embarque 1,084 3,251
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Certificado de origen 14 14 41

Derechos de embarque N 476 476 1,429
Tramite documentario 10 10 29
V°B - Agentes portuarios 190 190 571
Agenciamiento de Aduanas 79 79 238
Gastos Operativos 18 18 53
Gastos de Almacén 297 297 890
Gastos administrativos 32 95.2
Consumo de utiles 31.75 31.75 95
Gastos Financieros 68.89 207
carta de crédito 68.89 68.89 207
Gastos de ventas 2,349 2,349
Pagina Web 190 190

Viajes 0 0

Estadia 0 0

Feria internacionales 1111 1111

Merchandising y publicidad 1048 1048

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 44 se puede observar que al calculo de la inversion en capital de trabajo,
supone calcular cuanto es la inversion necesaria para ser frente los principales egresos
operativos hasta que los ingresos puedan cubrir los egresos. La empresa toma un capital
de trabajo trimestral ya que es una empresa nueva, aun no maneja al 100% los procesos
de exportacion, no conoce al 100% el mercado de destino y prefiere cubrir cualquier
eventualidad que pudiera presentarse con este capital de trabajo que recurrir al banco

como primera opcion.
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5.2.- Estructura de inversién y financiamiento

5.2.1 Estructura de la inversion y determinacion del horizonte

Tabla N° 45: Estructura de la inversion y determinacién del horizonte (expresado en

délares)
Datos de inversion Inversion
Disefio de pagina web 344
Marca 175
Constitucion de empresa 145
Licencia de funcionamiento 179
Garantia de local 181
Permiso de DIGESA 367
Inversidn intangible 1392
Equipos y maquinaria 1905
Muebles y enseres 1381
Inversion Tangible 3286
Capital de trabajo 41,079
INVERSION TOTAL
Inversion tangible 3,286
Inversidn intangible 1,392
Capital de trabajo 41,079
Total 45,757

Elaboracion Propia

En la Tabla N° 45 se detallan las inversiones que se requieren para la comercializacién
de la pulpa de chirimoya sin azucar congelada. Los montos estan expresados en ddlares.
El total de dinero a invertir en activos tangibles sera de $ 3.286, La inversién en activo
intangible es de $ 1.392 vy el capital de trabajo que considera aquellos recursos que
requiere la empresa para poder operar es de un monto de $ 41.079. Por lo tanto, la
inversion total requerida para este proyecto es de $ 45.757. Se observa que el mayor
porcentaje esta representado por el capital de trabajo con unos 89.8 % del total, asimismo

activos tangibles representan el 7.2% del total y activos intangible el 3.0% del total.
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5.2.2 Presupuesto de costos

Costos directos

Tabla N° 46: Presupuesto proyectado de costos de produccion (expresado en dolares)

Aios 2016 2017 2018 2019 2020

Costo de compra de producto tercerizado 62,409 72,676 82,942 93,209 103,476

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N° 47: Presupuesto proyectado de costos de exportacion (expresado en délares)

Aios 2016 2017 2018 2019 2020
Costos de Exportacion 13,006 14,532 16,059 17,586 19,112

Fuente: Elaboracion propia

Costos indirectos

Tabla N° 48: Presupuesto proyectado de materiales indirectos (expresado en délares)

MATERIALES DE LIMPIEZA 2016 2017 2018 2019 2020
Utiles de limpieza 49.5 49.5 49.5 49.5 49.5
Total de materiales indirectos 50 50 50 50 50

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N° 49: Presupuesto proyectado de gastos de personal (expresado en délares)

Descripcidn 2016 2017 2018 2019 2020
Gerente General 13,841 14,533 15,260 16,023 16,824
Asistente en operaciones y logistica 5,407 5,677 5,961 6,259 6,572
Asistente Comercial 5,407 5,677 5,961 6,259 6,572
Asistente de administracion y Finanzas 5,407 5,677 5,961 6,259 6,572
Contador ( Externo) 571 600 630 662 695
Gasto de personal total 30,633 32,165 33,773 35,461 37,235

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N° 50: Presupuesto proyectado de gastos fijos (expresado en délares)

Descripcion 2016 2017 2018 2019 2020
Pago de alquiler de local 80 M 2 2,286 2,400 2,520 2,646 2,778
Servicios 914 942 970 999 1,029
Total Gastos Indirectos 3,200 3,342 3,490 3,645 3,807

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla N° 51: Presupuesto proyectado de gastos administrativos (expresado en dolares)

MATERIALES DE OFICINA 2016 2017 2018 2019 2020
Utiles de oficina 381 385 389 392 396
Total de gastos administrativos 381 385 389 392 396

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N° 52: Presupuesto proyectado de gastos de ventas (expresado en délares)

Descripcidn 2016 2017 2018 2019 2020
Pagina Web 190 190 190 190 190

Viajes 0 1821 1,858 1,895 1,933
Estadia 0 1020 1,040 1,061 1,082
Participacion feria internacionales 1111 1133 1156 1179 1203
Merchandising y publicidad 1048 1069 1090 1112 1134
Total gasto de ventas 2349 5234 5335 5438 5543

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N° 53: Presupuesto de gastos financieros (expresado en dolares)

Descripcion 2016 2017 2018 2019 2020
Carta de crédito 0.25% 827 963 1099 1235 1371
Gasto financiero total 826.7 963 1099 1235 1371

Fuente Elaboracion propia

5.2.3.- Punto de equilibrio

Tabla N° 54: Costos fijos (expresado en délares)

Descripcion 2016 2017 2018 2019 2020

Gastos de personal 30,633 32,165 33,773 35,461 37,235
Materiales indirectos 50 50 50 50 50
Gastos fijos 3,200 3,342 3,490 3,645 3,807
Gastos administrativos 381 385 389 392 396
Gastos financieros 827 963 1,099 1,235 1,371
Gasto de ventas 2,349 5,234 5,335 5,438 5,543

Total 37,439 42,137 44,134 46,221 48,401

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 54 se observa los costos fijos en el que va incurrir la empresa. Los costos fijos
son aquellos costos que la empresa debe pagar independientemente de su nivel de operacion, es
decir, comercialice o no comercialice debe pagarlos. Los costos fijos de la empresa esta

constituido por gastos de personal indirecto, materiales indirectos, gastos fijos, gastos
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administrativos, gastos financieros y gastos de ventas lo que hacen un total de $ 37,439 para el

primer afo.
Tabla N° 55: Costos variables (expresado en dolares)
Costo de producto tercerizado 62,409
Costo de exportacidn 13,006
TOTAL COSTO VARIABLE 75,415

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N° 56: Costos totales (expresado en dolares)

Costo Fijo Costo variable Costo Total

37,439 75,415 112,854
Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 56 se observa el costo total en el que va incurrir la empresa. El costo
total de la empresa esta constituido por la suma del costo fijo y costo variable que hacen

un total de $112,854 para el primer afo.

Tabla N° 57: Estructura de precio (expresado en doélares)

Cvu 1.64

CFU 0.81

COSTO UNITARIO 2.45

MARGEN DE GANANCIA 18%

VALOR DE VENTA 2.89

IGV 0.00

PRECIO DE VENTA FOB 2.89
PUNTO DE EQUILIBRIO ( EN CANTIDAD) 29,872
PUNTO DE EQUILIBRIO ( EN DINERO) 86,328

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, se calculara el punto de equilibrio para el primer producto.

Donde:

Q = Cantidad en unidades

Pv = Precio de venta por unidad
Cvu = Costo variable por unidad
CF = Costo fijo total

Produccion minima en unidades: Q = CF/ Pv-Cvu
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<N S X

Para cubrir los costos entonces:

Productos en un afio : 29,872 unidades
Costos Fijos: $ 37,439

Precio : $ 2.89 por unidad

Costo Variable unitario por caja $ 1.64

Desarrollando:

37,439
.................. = 29,872 unidades
2.89-1.64

Por lo tanto, la cantidad minima que se debe comercializar en donde los ingresos son
iguales a los egresos es 29,872 unidades anuales para no ganar ni perder y la venta

adicional de una unidad representara la ganancia para la empresa.

5.2.4.- Fuentes de financiamiento a corto y largo plazo y sus

costos

Tabla N° 58: Estructura de financiamiento (expresado en dolares)

DATOS DE FINANCIAMIENTO

% Aporte propio 40%
% Financiado 60%
Préstamo a mediano plazo 27,454
Aporte propio 18,303
Total 45,757

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 58 se observa la estructura de financiamiento de la empresa, la cual esta
constituida por el aporte de capital propio de 40% que es necesario para poder
comercializar el producto, con lo cual se deduce que el 60% restante sera financiado con
un préstamo. El aporte de capital propio es de $18,303 mientras que el financiado con un

préstamo bancario es de $27,454
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Tabla N° 59: Créditos bancarios — capital de trabajo para microempresas (expresado en

délares)

Moneda BCP Interbank BIF Scotiab BBVA
nacional ank Continental
Ta Min 25%/ Min 30%/ Min 18.99%/ 25% 32
sa efectiva Max 60% Max 55% Max 75%

anual
(Capital de
trabajo)

Fuentes: Elaboracion propia con base en BCP, INTERBANK, BIF, SCOTIABANK, BBVA
CONTINENTAL

Tabla N° 60: Créditos — capital de trabajo para microempresas (expresado en dblares

Moneda EDYPY COFI Financiera Caja Rural “Sefior de Caja

Nacional MES Pro DE TFC Luren” metropolitana
empresa

Tasaefectiva Min 25%/ 24% Min 25%/ Min 26,82%/ Max Min 26,55%/

anual Max 50% Max 60% 101,22% Max 56,55%

(Capital de

trabajo)

Fuentes: Elaboracién propia con base en EDPYMES Proempresa, COFIDE, Financiera TFC, Caja
rural sefior de Luren y caja metropolitana.

En las Tablas N° 60 se investigé dentro de las principales entidades en el mercado
financiero las tasas efectivas para inversion de capital de trabajo: En ambos cuadros
mencionados, se puede apreciar que nuestro costo efectivo anual del 25 % esta fluctuando
en el promedio de créditos que las entidades bancarias estarian brindando para las

empresas que desean obtener un capital del trabajo.

Tabla N° 61: Préstamo (expresado en dolares)

Préstamo 27,454
Tiempo (mensual) 24
Tasa mensual 1.88%
Periodo de gracia con pago de intereses 0
Valor de la Cuota 1,431

Fuente: Elaboracién propia

En la Tabla N° 61 se observa las caracteristicas del préstamo de la empresa, la cual esta

constituida por un préstamo bancario de $ 27,454 en 2 afios, con un costo efectivo mensual
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del 1.88%, no hay periodo de gracia y el valor de la cuota es de $ 1,431. Se ve conveniente
financiar parte de la inversion total con la finalidad de obtener una mayor rentabilidad en
lo invertido con el capital propio, es decir tener apalancamiento financiero, ademas de
poder aprovechar el escudo fiscal que esto nos brindaria, ya que al adquirir préstamos del
banco tendriamos que pagar intereses como costo del financiamiento, lo cual es deducible
del impuesto a la renta.

Tabla N° 62: Flujo de caja de deuda (expresado en ddlares)

Meses Saldo deudor Interes  Amortizacion Renta Ahorro Flujo de caja
tributario  despues de
0 escudo impuesto
fiscal
0 27,454
1 26,538 515.29 916.08 1,431 7.73 1,423.64
2 25,605 498.10 933.27 1,431 7.47 1,423.90
3 24,654 480.58 950.79 1,431 7.21 1,424.16
4 23,685 462.74 968.63 1,431 6.94 1,424.43
5 22,699 444,56 986.82 1,431 6.67 1,424.70
6 21,693 426.04 1,005.34 1,431 6.39 1,424.98
7 20,669 407.17 1,024.21 1,431 6.11 1,425.26
8 19,626 387.94 1,043.43 1,431 5.82 1,425.55
9 18,563 368.36 1,063.01 1,431 5.53 1,425.85
10 17,480 348.41 1,082.97 1,431 5.23 1,426.15
11 16,376 328.08 1,103.29 1,431 4.92 1,426.45
12 15,252 307.37 1,124.00 1,431 4.61 1,426.76
13 14,107 286.27 1,145.10 1,431 4.29 1,427.08
14 12,941 264.78 1,166.59 1,431 3.97 1,427.40
15 11,752 242.89 1,188.49 1,431 3.64 1,427.73
16 10,541 220.58 1,210.79 1,431 3.31 1,428.06
17 9,308 197.85 1,233.52 1,431 2.97 1,428.40
18 8,051 174.70 1,256.67 1,431 2.62 1,428.75
19 6,771 151.11 1,280.26 1,431 2.27 1,429.11
20 5,467 127.08 1,304.29 1,431 1.91 1,429.47
21 4,138 102.60 1,328.77 1,431 1.54 1,429.83
22 2,784 77.66 1,353.71 1,431 1.16 1,430.21
23 1,405 52.26 1,379.12 1,431 0.78 1,430.59
24 0 26.37 1,405.00 1,431 0.40 1,430.98

Fuente: Elaboracion propia
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En la Tabla N° 62 se observa el flujo caja de deuda del préstamo de la empresa, la cual esta
constituida por el saldo deudor que es el préstamo que va a ir disminuyendo a medida que se
amortice la deuda. La renta que es constante a lo largo del periodo por ser el método de pago
francés estd constituida por la suma del interés y la amortizacién. Asimismo, creimos
conveniente financiar parte de la inversion total con la finalidad de obtener una mayor
rentabilidad en lo invertido con el capital propio, es decir tener apalancamiento financiero,
ademas de poder aprovechar el escudo fiscal que esto nos brindaria, ya que al adquirir préstamos
del banco tendriamos que pagar intereses como costo del financiamiento, lo cual es deducible
del impuesto a la renta. Por Gltimo, El ahorro tributario se calcula del impuesto a la renta
multiplicado por el interés, lo cual es restado a la renta para calcular el flujo de caja después

de impuesto.
5.3.- Flujo de caja

El flujo de Caja o dinero en efectivo es un informe financiero que muestra el flujo o
el movimiento del dinero que recibimos a través de nuestros ingresos netos u otras fuentes
y lo que gastamos. El saldo de esta diferencia nos dara un flujo de efectivo excedente o
deficiente, en dependencia si la cantidad es positiva o negativa.

Tabla N° 63: Ventas en los proximos afios (expresado en ddlares)

Afos 2016 2017 2018 2019 2020
Ventas 133,168 155,075 176,982 198,888 220,795
Tasa de crecimiento 0 16% 14% 12% 11%

Fuente: Elaboracion propia

Segun la Tabla N° 63 las ventas, refleja los cinco afios proyectados de la evaluacién
del negocio. El valor representado por los ingresos por ventas del primer afio es $ 133,168
el cual se explica de la siguiente forma:

Se exportara 104,000.00 kilogramos de pulpa de chirimoya sin azucar congelada que por la
proporcion que esta cantidad representa es de un total de 46,080 kilogramos a comercializar
para el primer afio, a la par se ha evaluado el precio de venta por unidad y este es igual a $ 2.89
luego de estas dos premisas ya podemos conocer nuestra venta del primer afio, es decir de los $
133,168. En el transcurso de los cuatro afios restantes nuestra tendencia de crecimiento sera de
16%, 14%, 12% y11% segun lo proyectado.
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Depreciacion y amortizacion

Tabla N° 64: Depreciacion de activos fijos tangibles (expresado en délares)

Concepto / Periodo  Valor inicial Tasa Anual 1 2 3 4 5

Computadoras 1,778 25% 444 444 444 444 O
Impresora Multifucional 127 25% 32 32 32 32 0
Muebles y enseres 1,381 10% 138 138 138 138 138
Total 614 614 614 614 138

Fuente: Elaboracién propia

Tabla N° 65: Amortizacion de activos fijos intangibles (expresado en délares)

Disefo de pagina web 344
Marca 175
Constitucion de empresa 170
Licencia de funcionamiento 208
Garantia de local 181
Permiso de DIGESA 367
Inversion intangible 1445

Fuente: Elaboracién propia

Tabla N° 66: Amortizacion de activos fijos intangibles (expresado en ddlares)

Cuadro de Amortizacién de Activos Intangibles

Concepto / Valor Tasa 1 2 3 4 5
Periodo inicial  Anual

Amortizacion 1445 20%

Intangibles 289 289 289 289 289
Acumulado 289 578 867 1,156 1,445

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N° 67: Depreciacién y Amortizacion de activos fijos (expresado en dolares)

Depreciacion + Amortizacion 903.30 903.30 903 903 @ 427.11
Fuente: Elaboracién propia
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Tabla N° 68: Crédito fiscal y Drawback (expresado en ddlares)

Afos 0 2016 2017 2018 2019 2020

Costo de compra de producto 62,409 72,676 82,942 93,209 103,476

tercerizado

Costo por compra total 62,409 72,676 82,942 93,209 103,476

IGV de ventas 18% 0 0 0 0 0

IGV Compras 18% 11,234 13,082 14,930 16,778 18,626

IGV de inversiones 591.43

Diferencias de IGV 591.43 11,234 13,082 14,930 16,778 18,626

Devolucién del IGV 11,825 13,082 14,930 16,778 18,626
Fuente: Elaboracion propia

Aios 2016 2017 2018 2019 2020

Ventas 133,168 155,075 176,982 198,888 220,795

Tasa de crecimiento 3,995 4,652 5,309 5,967 6,624

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 68 se observa el crédito fiscal que es la diferencia del IGV de ventas

menos el

IGV de compras. Sin embargo, se trata de una exportacion, el cual esta

exonerado al pago de IGV. Por lo tanto, la diferencia del IGV de ventas menos IGV

compras es el saldo a favor del exportador. Esta devolucion de IGV de compras esta

considerada dentro de los ingresos tanto en el estado de ganancias y pérdidas como en el

flujo de caja economico.
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5.3.1 Flujo de caja econdmico

Tabla N° 69: Flujo de caja econémico (expresado en dolares)

Periodo (afios) 0 2016 2017 2018 2019 2020
Ingresos Operativos 148,988 172,809 197,221 221,633 246,045
Egresos Operativos 125,982 144,881 166,762 184,751 202,741
Flujo de Caja Operativo 23,006 27,928 30,459 36,882 43,303
Inversiones en Activo Fijo 3,286

Tangible

Inversiones en Activos Fijo 1,392

intangible

Inversiones en Capital de 41,079 4,725 5,470 4,497 4,498 60,269
Trabajo

Total flujo de Inversiones 45,757 4,725 5,470 4,497 4,498 60,269

Flujo de Caja Econémico sin -45,757 18,281 22,458 25,961 32,384 103,572

inflacion
Tasa de inflacién 3.29% 3.34% 3.39%  3.44% 3.49%
Flujo de Caja Econémico -45,757 17,699 21,030 23,491 28,286 87,247

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 69 se observa el flujo de caja econémico, el cual estd constituido por
ingresos operativos menos egresos operativos, los cuales se detalla en el estado de

ganancias y pérdida.

5.3.2 Flujo de caja financiero

Tabla N° 70: Flujo de caja financiero (expresado en dolares)

Flujo de Caja -45,757 17,699 21,030 23,491 28,286 87,247
Econémico

Flujo de deuda

- Ingresos por 27,454

préstamos
- Egresos por 17,102 17,148

servicio de deuda
Total flujo de 27,454 17,102 17,148

deuda - -

Total Flujo de Caja -
Financiero 18,303 597 3,882 23,490.5 28,286 87,247
8

Fuente: Elaboracion propia

130



En el Tabla N° 70 se observa el flujo de caja financiero, el cual incluye la deuda por el
préstamo, asimismo dentro del egreso por servicio a la deuda ya esta considerado el escudo

fiscal por el ahorro tributario.

5.4 Estados financieros

5.4.1 Elaboracion de los estados financieros

Tabla N° 71: Estado de ganancias y pérdidas econémico (expresado en doélares)

Periodo 2016
Ingresos 148,988
Costo de venta 75,415
Utilidad bruta 73,573
Gastos de ventas 2,349
Gastos fijos 3,200
Otros costos fijos 31,890
Depreciaciéon y amortizacion 903
Costo neto de enajenacion

Marketing 7,449
Utilidad operativa 27,781
Gastos Financieros 827
Utilidad Ante de Impuestos 26,954
Impuesto a la renta 4,852
Utilidad neta 22,103

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 71 se presenta el estado de pérdidas y ganancias de la empresa que
inicia con el ingreso por ventas, es decir el monto total en dolares de las ventas durante el
periodo del cual se reduce el costo de venta. La utilidad bruta resultante de $ 73,573 en el
primer afo representa el monto restante para cubrir los costos operativos, financieros y

fiscales.

A continuacion, los gastos operativos que incluyen los gastos de ventas, los gastos
fijos, otros costos fijos, depreciacién y amortizacion y marketing se deducen de la utilidad

bruta. La utilidad operativa resultante de $ 27,781 representa la utilidad obtenida por
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vender los productos; este monto no considera los costos financieros ni fiscales. Después

la empresa obtuvo $ 26,954 de utilidad neta antes de impuestos.

Posteriormente se calculan los impuestos a las tasa fiscales adecuadas y se deducen
para determinar la utilidad neta después de impuesto. La utilidad neta después de impuesto
de la empresa fue de $ 22,103

5.4.2 Proyeccion de los estados financieros

Tabla N° 72: Proyeccion del Estado de ganancias y pérdidas econdémico (expresado en
doélares)

Estado de Ganancias y perdidas

Periodo 0 2016 2017 2018 2019 2020
Ingresos 148,988 172,809 197,221 221,633 246,045
Costo de venta 75,415 87,208 99,001 110,795 122,588
Utilidad bruta 73,573 85,600 98,219 110,838 123,457
Gastos de ventas 2,349 5,234 5,335 5,438 5,543
Gastos fijos 3,200 3,342 3,490 3,645 3,807
Otros costos fijos 31,890 33,562 35,310 37,138 39,051
Depreciaciéon y amortizacion 903 903 903 903 427
Costo neto de enajenacion 690
Marketing 7,449 8,640 9,861 11,082 12,302
Utilidad operativa 27,781 33,920 43,321 52,632 61,636
Gastos Financieros 827 963 1,099 1,235 1,371
Utilidad Ante de Impuestos 26,954 32,957 42,222 51,398 60,265
Impuesto a la renta 4,852 5,932 12,667 15,419 18,080
Utilidad neta 22,103 27,025 29,555 35,978 42,186

Fuente: Elaboracion propia

5.5 Evaluacién de lainversion VAN, TIRE, etc.

¢Cual seria el costo de oportunidad del inversionista?

El Costo de oportunidad o también conocido como tasa de descuento (COK), es lo

minimo que el inversionista espera recibir, a partir del COK las empresas generan valor
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para el propietario, ya que lo retornos de los proyectos de inversion deberan ser iguales o

mayores.

El COK tiene implicito la relacion riesgo retorno que existe en el mercado, en este caso
el retorno esperado esta en funcién a los rendimientos en el mercado que tiene la empresa
y el riesgo es la variacion que existe entre el retorno real y el esperado. En un conjunto de
posibilidades de inversion, el inversionista debe comparar todas las posibilidades que

tiene, en el cual mida el riesgo retorno de cada eleccion.
Es decir: Cok = f (X, y)
Donde:

X: Costo de oportunidad
Y: Rentabilidad del mercado

Tabla N° 73: Datos de financiamiento

DATOS DE FINANCIAMIENTO

% Aporte propio 40%
% Financiado 60%
Préstamo a mediano plazo 27,454
Aporte propio 18,303
Total 45,757

Fuente: Elaboracion propia

Se tiene un capital propio de $ 18,303 de acuerdo a este capital el inversionista realiza
una evaluacién de mercado para conocer cual es la rentabilidad maxima que podria

obtener por dicha inversion. Se tienen las siguientes tasas pasivas en el mercado:
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Tabla N° 74: Tasas de rentabilidad

Entidad Financiera Tasas a Plazo Fijo

%

(Rentabilidad)
Banco Continental 2.15%
Banco del Comercio 5.53%
Banco de Crédito del Peru 4,19%
Banco Financiero 5.08%
BANBIF 4.20%
Scotiabank 3.53%
Citibank 4.40%
Interbank 2.34%
Mibanco 4.80%
Banco GNB 6.06%
Banco Falabella 5.57%
Santander Peru 5.95%
Banco Ripley 5.01%
BANCO AZTECA 9.27%
Banco Cencosud 5.29%

Fuente: SBS

Tabla N° 75: Tasas de rentabilidad

Cajas Municipales Tasas a Plazo Fijo
%
CMAC Arequipa 5.46%
CMAC Cusco 6.01%
CMAC del Santa 5.21%
CMAC Huancayo 4.49%
CMAC Ica 5.54%
CMAC Maynas 5.93%
CMAC Paita 5.73%
CMAC Piura 5.74%
CMAC Sullana 5.96%
CMAC Tacna 6.22%
Fuente: SBS

Tabla N° 76: Tasas de rentabilidad

Negocio Propio Rentabilidad

Servicio de calzado 26%
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De acuerdo a la rentabilidad que otorga el mercado por el capital propio, lo maximo
que se deja de ganar por invertir en este proyecto teniendo en cuenta a una entidad
financiera es 9.27%, pero existe un negocio familiar que da una rentabilidad de 26%, por
lo tanto se determina un costo de oportunidad de 26% .Asimismo, como explicamos en
parrafos anteriores nuestro costo de la deuda (Kd) es igual a un 25%, por ende nuestro
costo de oportunidad (Cok) debera ser el 26%, es decir mayor.

| Cok > Kd |

Tabla N° 77: Costo de oportunidad

- Capital 40.00%
- Deuda 60.00%
- Kd 25.00%
- Tax Peru 18.00%
-WACC 22.700%

Fuente: Elaboracion propia

5.5.1 Evaluacién econdmica

Tabla N° 78: Periodo de recuperacion econémica (expresado en délares)

Periodo de recuperacion 0 1 2 3 4 5
FCEO -45,757 14,425 13,968 12,716 12,480 31,371
FCE 0 Acumulado 14,425 28,393 41,109 53,589 84,960

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 78 se observa el periodo de recuperacién econémico, teniendo en cuenta
el COK es de 26%. Asimismo, actualizando los flujos futuros al presente y teniendo en

cuenta el costo de oportunidad, la inversion se recuperara en 41 meses.
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Tabla N° 79: Resultados econémicos

Periodo de recuperacion de la inversion 41 meses
VANE $31,950.17
TIRE 49.35%
B/C (FCE) 1.86

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 79 se observa la evaluacion econdémica de la empresa, se puede observar
que este proyecto es rentable, ya que el flujo de efectivo econdmico cumplen con las
condiciones para que un proyecto pueda ser aceptado y nos dio un resultado de VANE
igual a $31,950.17, un TIRE de 49.35 % y un beneficio / costo de 1.86. Esto significa que
se cumple la regla para que un proyecto sea rentable como que el VAN sea > 0, que el
TIR>COKyel B/C>1.

5.5.2 Evaluacioén financiera

Tabla N° 80: Periodo de recuperacion financiera (expresado en délares)

Periodo de recuperacion 0 1 2 3 4 5
FCE -18,303 474 2,445 11,743 11,223 27,473
FCE Acumulado 474 2,919 14,662 25,885 53,357

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 80 se observa el cuadro de periodo de recuperacion financiera teniendo
en cuenta el costo de oportunidad de 26%. Asimismo, Actualizando los flujos futuros al

presente y teniendo en cuenta el costo de oportunidad, la inversion se recuperara en 40

meses.
Tabla N° 81: Resultados financieros
Periodo de recuperacion de la inversion 40 meses
VANF $27,821.16
TIRF 64.22%
B/C (FCE) 2.92

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 81 se puede observar que por tratarse de un flujo de caja financiero el

VanF < VanE, el TirF> TirE tasa de interés del banco con lo que se produce un escudo
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fiscal en beneficio del inversionista. Entre los valores que se obtuvo se tiene un resultado
de VANF igual a $ 27,821.16, un TIRF de 64.22% y un beneficio / costo de 2.92, con lo
que se puede observar que el proyecto es muy rentable. De acuerdo al analisis financiero

en ambos casos el proyecto es bueno, pero el financiero presenta mejores indicadores.

5.5.3 Evaluacion social
El presente proyecto de negocio, es una produccion de pulpa de chirimoya sin azucar
congelada para su posterior exportacién, no genera ningun conflicto social y apoya
positivamente a la economia peruana al generar puestos administrativos de trabajo,
mejorando la calidad de vida de todos los participantes que se involucren en el proceso.
Finalmente el proyecto es viable desde el punto de vista social.

5.5.4 Impacto ambiental

La empresa serd una comercializadora de productos alimenticios nutritivos y sera
respetuosa con el medio ambiente, buscando criterios de desarrollo sostenible, los residuos
serén desechados de manera adecuada para no causar ningin dafio.

Los procesos realizados dentro de las empresas que tercerizan el proceso de produccion
no presentan ningln impacto negativo en el ambiente, por lo tanto consideramos que

nuestro plan de negocios es viable desde el punto de vista ambiental
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5.6 Analisis de sensibilidad y cambios en el tamafio, tipo de

cambio, etc.

El analisis de sensibilidad consiste en suponer variaciones que castiguen el presupuesto
de caja, por ejemplo una disminucion de cierto porcentaje en ingresos por ventas o un
aumento porcentual en los costos y/o gastos que podrian darse por un incremento del tipo
de cambio , escenario negativo para cualquier importador .

Para el caso de variaciones en el tipo de cambio, nuestra empresa podria utilizar
FORWARD DE DIVISAS.

Una OPERACION FORWARD de moneda extranjera es un acuerdo entre dos partes,
por el cual dos agentes econdmicos se obligan a intercambiar, en una fecha futura
establecida, un monto determinado de una moneda a cambio de otra, a un tipo de cambio
futuro acordado y que refleja el diferencial de tasas. Esta operacion no implica ningln
desembolso hasta el vencimiento del contrato, momento en el cual se exigira el
intercambio de las monedas al tipo de cambio pactado.

El propdsito del forward de divisas es administrar el riesgo en el que se incurre por los
posibles efectos negativos de la volatilidad del tipo de cambio en el flujo esperado de
ingresos de una empresa (por ejemplo, en el comercio exterior) o en el valor del portafolio
de un inversionista (una administradora de fondos de pensiones que posee activos
denominados en moneda extranjera). En tal sentido, el mercado de forwards de monedas
permite que los agentes econdmicos se cubran del riesgo cambiario, dando mayor certeza
a sus flujos.

Las transacciones se realizan normalmente bajo un contrato marco (master agreement),
elaborado por asociaciones profesionales de los agentes que operan en el mercado
financiero internacional, los mismos que son ajustados a las normas de derecho del pais
que le resulten aplicables (BANCO CENTRAL DE RESERVA DEL PERU). Cada
operacion genera un contrato adicional en donde se establecen, de comdn acuerdo, las
condiciones especiales para dicha operacion. A continuacion se presenta un analisis de
sensibilidad teniendo al tipo de cambio en diferentes escenarios y como afecta la variacién
al VAN, TIR Y AL B/C.
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Tabla N° 82: Andlisis de sensibilidad

Tipo de cambio VANE TIRE B/C VANF TIRF B/C
3.22 $37,749 59% 2.07 $ 34,156 85% 3.48

3.18 $ 35,078 56% 1.98 $31,730 79% 3.29

3.15 $ 31,950 49% 1.86 $27,821 64% 2.92

3.1 $29,531 48% 1.82 $ 26,690 62% 2.89

3 $22,180 43% 1.60 $20,011 57% 2.39

2.9 $14,323 35% 1.38 $12,872 45% 1.87

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 82 se muestra el analisis de sensibilidad y como el tipo de cambio
impacta en los diferentes indicadores, tanto en el econdmico como en el financiero. Por
ejemplo para un tipo de cambio S/. 3.22 se obtiene un b/c econémico de 2.07 lo que
significa que por cada dolar que se invierte se esta ganando $ 1.07, a mayor tipo de cambio
mayor beneficio costo para el caso de las exportaciones, ya que se tendra mas nuevos soles
por cada ddlar que nos pague. Para un tipo de cambio de S/. 2.90 se obtiene un beneficio
costo de 1.38, con lo que la empresa gana por cada dolar que invierte $ 0.38 y hay una

disminucion con respecto al tipo de cambio S/. 3.15.

Tabla N° 83: Analisis de sensibilidad por costo de oportunidad

Costo de oportunidad VANF B/C
35% S 18,235.00 2.40
30% S 23,766.00 2.76
26% $27,821.00 2.92
25% $ 30,838.00 3.19
22% S 36,029.00 3.50

Fuente: Elaboracion propia

Se muestra el anlisis de sensibilidad con el costo de oportunidad, por ejemplo con una
tasa de descuento de 35% hay una mayor exigencia al proyecto por lo tanto el VAN y el
B/C disminuyen, pero el proyecto sigue siendo rentable ya que se cumple con los criterios
de rentabilidad como que el VAN sea >0y el B/C > 1. Asimismo, se puede apreciar que
a menor costo de oportunidad la rentabilidad aumenta, ya que el Van y el B/C son

mayores.
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Tabla N° 84: Analisis de sensibilidad del costo promedio ponderado de capital

Wacc VANE B/C
30.0% $20,096.00 1.59
25.0% $ 28,038.00 1.80
22.7% $ 31,950 1.86
20.0% $ 38,231.00 2.04
U0 B . .
18.0% $43,102.00 2.16

Fuente: Elaboracion propia

Se muestra el analisis de sensibilidad con el costo promedio ponderado de capital, por
ejemplo con una tasa de descuento de 30% hay una mayor exigencia al proyecto por lo
tanto el VAN y el B/C disminuyen, pero el proyecto sigue siendo rentable ya que se
cumple con los criterios de rentabilidad como que el VAN sea >0y el B/C > 1. Asimismo,
se puede apreciar que a menor costo promedio ponderado de capital la rentabilidad

aumenta, ya que el Van y el B/C son mayores

Tabla N° 85: Andlisis de sensibilidad de precios

Precio VANE TIRE B/C VANF TIRF B/C
2.97 $34,930 56% 195 $29,486  71% 3.15
2.92 $32,850 52% 1.92 $28359  68% 3.02
2.89 $31,950 49% 1.86 $27,821  64% 2.92
2.77 $31,329 48% 1.81  $26,653  62% 2.89
2.72 $30,826 43% 172 $25556  61% 2.81

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a las variaciones de acuerdo al consumo del producto es necesario evaluar
los escenarios en cuanto al aumento o disminucion de precios. ESs por esto que a un precio

de entre 2.72 y 2.97 los indicadores varian pero se encuentran positivos.
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5.7 Conclusiones y recomendaciones

5.7.1 Conclusiones
A través de la elaboracion de nuestro plan de negocios creemos conveniente
revalorar las exportaciones en el Perd. Cabe resaltar que en el presente plan de negocios
se cumplieron todos los objetivos especificos, 1o que permitié el logro del objetivo
general. Detallamos a continuacion los aspectos mas relevantes que se obtuvo de cada

objetivo especifico:

Se concluye del estudio de mercado, que el mercado chileno es el mejor destino para pulpa
de chirimoya congelada debido a su caracter importador y su aumento en la demanda de

productos nutritivos y saludables.

Se concluye que la idea de negocio de Peruvian Gold Fruits S.A.C permitird generar
fuentes de trabajo. Actualmente existe una tendencia alta sobre el consumo de productos
de facil uso y consumo y a su vez nutritivos en el exterior lo cual hace que su precio se

incremente, a pesar de la oferta existente.

El mercado seleccionado es un mercado atractivo y con posibilidades para el exportador,
sobre todo en los productos con mayor valor afiadido, como el que ofrece nuestra empresa
a pesar de la competencia que existe como consecuencia de la presencia de otras pulpas

de frutas en el mercado elaboradas por empresas chilenas principalmente.

Para llegar a nuestro consumidor final es necesario el uso de un importador/distribuidor

gue demuestre conocimiento del mercado para llegar a Santiago de Chile.

De acuerdo a la evaluacion econdmica — financiera del proyecto del Plan de Negocio se
llega a la conclusion que el mismo es viable, teniendo una TIR Econdmica de 54.88% y
una TIR Financiera de 77.07% por encima del costo financiero y del costo del accionista
en solicitud. A su vez nos genera un VAN Econdmico de $ 35,042 y un VAN Financiero
de positivo y muy alentador para poder incursionar en este tipo de negocio y mercado de

destino.
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5.7.2 Recomendaciones

Recomendamos cumplir con las estrategias de promocion y distribucion a fin de que nos

garantice cumplir con lo pronosticado y asi poder llegar a nuestras ventas programadas

Se recomienda buscar nuevos canales de comercializacion a fin de que podamos llegar a
nuestro mercado meta, generando una mayor rentabilidad en el negocio, comercializando

nuestro producto a través de la pagina Web que permitird incrementar las ventas.

Se recomienda invertir en el proyecto, ya que como hemos demostrado resulta rentable
con indicadores atractivos. Debemos también sefialar que las caracteristicas de este
negocio aseguran la perpetuidad del mismo, es un negocio basado en las condiciones de

nuestros clientes en Bogota.
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