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RESUMEN EJECUTIVO

En el Per( existen diversas riquezas, en el tema organico aun no se aprovecha todo lo
disponible, en su mayoria se comercializa a granel o frescos, los cuales son ofrecidos en
los supermercados. ElI mercado orgénico no solo requiere productos de esas
caracteristicas, sino también se exige productos de calidad. De tantos productos
rechazados por no cumplir con los estandares internacionales, se encuentra el banano
organico. En el presente plan de negocio se abordard la oportunidad que tiene el
mencionado producto en una presentacion innovadora en forma de compota para los
mas pequefios del hogar. Cultivado en nuestro pais, teniendo como foco principal el
Valle del Chira en Sullana.

Se cuenta con la ventaja de la existencia de la Asociacion Valle del Chira, los mismos
que exportan banano organico hacia otros paises, teniendo el insumo principal de
manera organica, se realizara el proceso productivo con proyeccion a la sustentabilidad
y envasara para su posterior distribucion.

Manteniendo el medio ambiente haciendo uso racional de los recursos natural y
preservando la biodiversidad, también se optimizara el impacto social, ya que existiran
mujeres emprendedoras, quienes nos ayudardn a realizar la labor productiva y que
actualmente se encuentran en pobreza debido a los constantes desastres naturales que
afectaron la zona.

El mercado objetivo es Amsterdam — Holanda, los motivos por los cuales fue elegido
son la tendencia sobre el consumo de productos organicos con alto valor nutritivo se ha
incrementado, existen facilidades para el acceso al mercado destino debido al TLC
firmado por Pert y la Unién Europea, el gasto per capita asciende a los.



2.-ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

2.1. Nombre o razon social

El presente plan de negocio cuenta como razon social elegida Banan - Organik S.A.C.
Este nombre denota de la actividad principal de la empresa, la cual brindara un producto
innovador con el valor agregado de ser organico, mediante el respectivo control de
calidad segun el rubro de negocio para consumo humano. Luego de haber realizado una
basqueda registral en los registros pablicos, no se encontré consignado el nombre
elegido, por lo tanto, se procede a solicitar la reserva del nombre y posteriormente se
tramitara la escritura pablica ante un notario.

2.2. Actividad Econémica y Codificacién Internacional (Cl11U)
De acuerdo al sistema de clasificacion internacional industrial uniforme, el cédigo de la
actividad econdmica de la empresa se encuentra detallado a continuacion:

SECCION C

C Industrias manufactureras

C10 Elaboracién de productos alimenticios

€103 Elaboracion y conservacion de frutas,
legumbres y hortalizas

C1030 Elaboracion y conservacion de frutas,
legumbres y hortalizas

Gréafico N°1 ClIU
Fuente: INEI
Elaboracion propia



2.3. Ubicacion y Factibilidad Municipal y Sectorial

Se determind la ubicacion de la oficina y ubicacion del area de produccion, tomando en
cuenta una ponderacion de los factores elegidos por algunos competidores de productos
similares. Se tomaron en cuenta los distritos de: callao y los olivos. El primero por su
cercania al puerto, aeropuerto, aduana aérea y aduana maritima - el segundo por la
disponibilidad de un local. Los resultados de la Tabla N° 01 indican que el Callao es el
distrito mas adecuado para las oficinas, luego de tomar en cuenta los factores sefialados
por los accionistas en donde se le dio mayor peso a el costo de alquiler, facilidad de
acceso y proximidad a los clientes.

Factores Peso | Callao Los olivos

Calificacion | Ponderado | Calificacion | Ponderado
Precio de alquiler 0.30 |3 0.9 2 0.6
Facilidad de acceso | 0.28 | 4 1.12 3 0.84
Proximidad a clientes | 0.25 | 3 0.75 3 0.75
Seguridad de lazona | 0.17 | 4 0.68 3 0.51
TOTAL 1 3.45 2.70

La oficina se ubican en la Provincia Constitucional del Callao, en la direccion: Av. Juan
Pablo 11 070 Callao — Lima, tal como muestra la Figura N° 01. El local cuenta con 60m 2
y se encuentra ubicado en una zona muy accesible y segura, cercana al aeropuerto y
demés almacenes aduaneros (Neptunia), con quienes realizaremos el proceso de
exportacion.
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2.4. Objetivos de la Empresa, Principio de la Empresa en Marcha.
Vision

La vision de Banan-Organik es convertirse en uno de los principales proveedores en los
préximos 5 afios de comporta de banano organico en el Peru para el afio 2017,
laborando bajo los mejores estandares de calidad, teniendo en cuenta la proteccion del
medio ambiente y el bienestar de sus trabajadores, asi como también buscar expandir
sus funciones mediante la asociacion a productores (Valle del Chira — Sullana).

Misién

La empresa busca producir la compota de banano organico, mediante el cultivo de los
productores del Valle del Chira, ubicado en Sullana, ello contribuira con el desarrollo y
la mejora de la situacion social y econdmica de esta poblacion, después de ello se
elaborara el producto final, es decir la compota, la cual considerando las caracteristicas
y propiedades de la misma se busca obtener la satisfaccion total del cliente.

Valores

e Calidad: La empresa garantiza que la calidad de sus productos sea excelente y a
su vez se encuentre dentro de las expectativas del consumidor.

e Honestidad: se cumplira con cada punto establecido en el contrato, el producto
final prometido seré el que recibird el cliente sin variacion alguna.

e Responsabilidad: la empresa se compromete a cumplir con la entrega del
producto segun lo establecido en el contrato, para ello desarrollara sus funciones
de la manera mas eficiente posible.

e Trabajo en equipo: Las funciones de cada trabajador seran asignada de forma
especifica, sin embargo ello no impedira, que estos realicen sus labores
compartiendo ideas, experiencias, opiniones, cooperando en todo momento.

e Puntualidad: El producto final sera estregado antes o como maximo en la fecha
establecida en el contrato respetando lo méximo posible el tiempo de los
clientes.

Objetivos

 Ser la empresa lider en exportacion de compota de banano dentro del mercado
de Amsterdam.

e Vender el producto a un precio razonable que permita a la empresa ser la mejor
dentro frente a la competencia sin dejar de ser rentable.

e Mantener los costos de operacion en un nivel no mayor al 45% de ingresos por
exportaciones, para ello se desarrollara la estructura de procesos y organizacion
correspondiente.

e Lograr ingresar al mercado de Amsterdam con una estrategia de diferenciacion
del producto.



Principios

Los principios que considera la empresa ser los mas importantes para mantener el
adecuado funcionamiento de sus actividades son los siguientes:

e Eficiencia: Las labores de la empresa se desarrollaran teniendo siempre en
cuenta los objetivos de la empresa, siendo eficientes se aprovecharan los
recursos con los que cuenta la empresa.

e Satisfaccion del cliente: El cliente se encontrara totalmente satisfecho al
momento de recibir el producto, se tratara de cumplir con todas las expectativas
que se tengan sobre el mismo.

e Transparencia: Cada parte del proceso de produccién y comercializacion se
realizara de forma transparente, sin ocultar informacion al cliente, siendo claros
en los procesos productivos durante cada comunicacion que exista con este.

e Innovacion: Se buscara actualizar de forma constante, cuando sea posible, los
procesos de produccion para poder mantenernos en el nivel de la competencia y
mejorarlos.

e Cuidado del medio ambiente: Lograr preservar y mejorar el medio ambiente
involucrado en el proceso productivo o funcionamiento de la empresa.

2.5. Ley de Micro y Pequefia empresa, caracteristicas.

La ley vigente N° 30056, publicada con fecha 02 de Julio de 2013, modifico diversas
leyes para poder facilitar la inversion, el crecimiento empresarial y promover el
desarrollo productivo la modificacion principal aplicada al régimen laboral especial de
las micro y pequefias empresas es el haberse eliminado el nimero maximo de
trabajadores como elemento diferenciador para categorizar las empresas, ahora se
considera unicamente el volumen de ventas para categorizarlas, se cre6 también un
nuevo nivel de empresas.

Se determind que la empresa BANAN — ORGANIK S.A.C, debe ser una Microempresa
debido a que las caracteristicas de la empresa se encuentra dentro del tipo mencionado,
caracteristicas tales como que el volumen de ventas no excedera las 150 UIT (S/. 607
500), debido a ello la empresa puede acogerse al régimen laboral especial. Con respecto
a los libros contables la microempresa se encuentra obligada a llevar un registro de
ventas y un registro de compras como minimo



2.6. Estructura Organica

Gerente General

Jefe de Marketing y
Ventas

Jefe de Jefe de Produccion
Administracion y y calidad
finanzas

Figura N° 02 Organigrama

Elaboracion propia
Las funciones de la organizacion son las siguientes:

- Gerente General: Encargado de administrar, dirigir, planificar, organizar y
delegar el desarrollo de las actividades globales de la empresa. Encargado de
coordinar el planeamiento estratégico, definir las metas y objetivos para la
empresa en el corto, mediano y largo plazo.

o

o

Requisitos: Ingeniero Industrial, administrador de empresas o
economista, deseable curso de postgrado en administracién de empresa
con experiencia minima en cargos gerenciales de 2 afios, idioma inglés a
nivel avanzado, conocimiento de herramientas y productos de gestion
financiera.

Competencias: Liderazgo, conduccion de grupos de trabajo, direccion de
personas, gestion de cambio y desarrollo, orientacion al logro y
conciencia organizacional.

Remuneracion: $712 mensuales

- Jefe de Marketing y ventas:

o

Responsable de la gestion de los clientes, encargado de velar por
incrementar la cartera de clientes, supervisar las ventas, y coordinar el
desarrollo de proyectos especiales, establecer estrategias e investigacion
de mercados y proponer innovaciones para la venta del producto.
Requisitos: Egresado en Marketing o administracion de negocios
internacionales, idioma inglés a nivel avanzado, con estudios en
investigacion de mercados y comercio exterior, minimo 2 afios en
puestos similares, dominio avanzado de office.



o Competencias: Trabajo en equipo, proactivo, negociacion, comunicacion
oral, persuasion, planificacion y organizacion, control.
o Remuneracion: $305 mensuales

Jefe de Administracion y Finanzas: Encargado de dirigir, controlar y
supervisar las actividades contables en relacion al patrimonio de la empresa.
Planificar, ejecutar y supervisar el presupuesto de gastos asignados por
departamentos. Gestionar los cobros y facturaciones generadas en las actividades
de compra, pagos y ventas. Mantiene el registro permanente y actualizado de los
bienes de la empresa, mediante la consolidacion del inventario. Se encuentra en
coordinacion con el departamento marketing y ventas y de produccion. Reporta
sus actividades a la gerencia.

o Requisitos: Titulado de contabilidad o finanzas, experiencia de al menos
tres afios en posiciones directivas dentro de areas financieras de empresas
en empresas exportadoras, estudios complementarios en tributacion de
importacion y exportaciones, dominio de office avanzado.

o Competencias: Capacidad de andlisis, proactivo, busqueda de
informacién, planificacion y organizacion, delegacion, tolerancia al
estrés.

o Remuneracion: $509 mensuales

Jefe de produccién: Encargados de gestionar el aprovisionamiento,
planificacion de la logistica interna y externa de la empresa, controlar y
coordinar la cadena de suministro y operadores logisticos adecuadamente.
Satisfacer las demandas internas y externas con las mejores condiciones de
servicio, coste y calidad.

o Requisitos: Egresado en tecnologias alimentarias, deseable cursos de
administracion, con experiencia minima de 3 afios en puestos similares
en empresas agroindustriales (de preferencia alimentos en conservas o
perecibles).

o Competencias: Desarrollo de subordinados, trabajo en equipo, capacidad
analitica, liderazgo, preocupacion por la precision, responsabilidad,
planificacion, disciplina, manejo de conflictos.

o Remuneracion: $509 mensuales

2.7. Cuadro de asignacion de personal

PLANILLA Cantidad Rem.Basica | Rem.Anual | CTS Anual | Gratificacion | Essalud9% | Total Anual

Gerente General 1 $ 71200 $ 8544001 356001  71200]$ 76896 $ 10,380.96

Jefe de Administracion y finanzas 1 $ 509.00( $ 6108001 $ 25450 $  500.00]1$  549.72|$ 742122
Jefe de produccion 1 $ 509.00 $ 6,08001$  254501$  509.00] $  549.72|$ 742122

Jefe de marketing 1 $ 305.00 $ 366000  152501$  305.00{$ 32940 $  4446.90

Operarios 4 $ 100.00 $ 1,200.00( $ 5000{$  10000{ §  10800f{$ 1458.00

TOTAL$ 8 $ 213500 $ 25620000 $ 106750 $ 2135001 $ 230580| § 3112830

Tabla N° 01

Elaboracion propia



2.8. Forma Juridica Empresarial

La empresa Banan-Organik SAC fue constituida bajo una Sociedad Anonima Cerrada,
regularizada por la Ley General de Sociedades 26887, esta sociedad se adecu6 de mejor
manera a las actividades de la empresa, dando paso a la incorporacion de nuevos
accionistas conforme la empresa se vaya posicionando. A fin de constituir la empresa
como una SAC fue necesario el aporte en efectivo para constituir el capital social, estos
aportes se dividieron en dos socios.

La Tabla N° 02, detalla el aporte en efectivo y la participacion en el capital social de
los accionistas. El aporte inicial propio asciende a USD 11, 883.

N° de

Nombre del accionista Capital en S/. : %
acciones

Tiago Carrera Valencia 11,883 11,883 35

Financiamiento 22,068 22,068 65

2.9. Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI

Para registrar nuestra marca Bana-Organik, nos dirigiremos al Instituto Nacional de
Defensa de la Competencia y de la Proteccion de la Propiedad Intelectual (INDECOPI)
a la Oficina de Registros Distintivos. El registro de marca es otorgado por 10 afios los
cuales pueden ser renovados dentro de ese mismo tiempo. Antes de solicitar el registro
de marca, se recomienda hacer un paso previo una busqueda de alguna marca igual y/o
similar: antecedentes gréficos y fonéticos con el propdsito de saber si hay alguna
previamente registrada en el INDECOPI.

- Presentacion formato de la solicitud (3 ejemplares). Precio S/. 535. En la
solicitud se consignara la siguiente informacion:

1. Datos de identificacion de solicitante.

2. Datos de identificacion del representante (de ser el caso).

3. Indicacion de signo a presentar.

4. Indicacion expresa de los productos o servicios por los cuales se solicito la
marca.

5. Comprobante de pago de las tasas correspondientes.

Después de cumplir con los requisitos detallados, INDECOPI tiene un plazo de 15 dias
para realizar un examen formal, después de ello se otorgara la orden de publicacion,
con la cual seréd posible ir al diario EI Peruano, después de 30 dias habiles de haber
recibido la orden de publicacion, esta informacion se divulgara por Unica vez.

2.10. Requisitos y Tramites Municipales

La empresa Banan-Organik SAC, luego de haber cumplido y presentado a la
municipalidad del Callao los requisitos para la obtencion de la licencia de
funcionamiento, se procedio a cancelar la tasa de licencia la cual ascendio a S/. 527.21
(&rea hasta 55m2). Tras la evaluacion de los documentos presentados, se consiguié la



licencia de funcionamiento, dentro de los quince dias calendarios siguientes a la
presentacion del expediente.

Régimen Tributario procedimiento desde la obtencién del RUC y Modalidades

Se realiza el trdmite para la obtencién del RUC de la empresa Banan-Organik, mediante
el ingreso al portal del Servicio al ciudadano. Se detalla el paso a paso para la obtencion
del RUC y clave SOL.

Otra modalidad de obtencion del RUC y demas tramites relacionados a la creacion de la
empresa, es la asistencia a los centros de servicios MAC (Mejor Atencion al
Ciudadano).

Registro de Planillas Electrénica (PLAME).

2.11. Régimen Tributario procedimiento desde la obtencion del RUC vy
Modalidades

Obtencion del RUC

En el caso de la empresa Banan-Organik SAC la representante legal, se acercara a
cualquier Centro de Servicios al Contribuyente cercano dependencia de la SUNAT,
portando lo siguiente:

- El original y copia fotostatica de su DNI vigente.

- El original y copia fotostatica del documento que sustenta su domicilio fiscal
con una antigiedad no mayor a 2 meses, segin haya marcado cuando realizé su
inscripcion por Internet (recibo de agua, recibo de luz, recibo de cable, contrato de
alquiler, etc.) o cualquiera de ellos si no marcé alguno.

- Copia de la minuta de inscripcion en la notaria o Escritura.

El tramite es personal, sin embargo, en caso la persona que va a activar su RUC sea un
tercero autorizado, debera adicionalmente exhibir el original de su DNI y copia
fotostatica, asi como una carta poder legalizada notarialmente. En este caso ya no se
requiere el original y copia del DNI del titular.

Al momento de activar su RUC, solicite su codigo de usuario y clave de acceso (Clave
SOL), la cual le permitira realizar diversos trdmites a través de Internet, tales como:
pagar y presentar sus declaraciones, solicitar autorizacion de impresion de
comprobantes de pago a través de imprentas conectadas a este sistema, entre otros.
Ingrese aqui para descargar su solicitud de Clave SOL.

En materia tributaria, la empresa estara sujeta a los siguientes tributos:
- Impuesto a las Renta (IR)

El Impuesto a las Renta es un régimen tributario que se aplica a las rentas de 3ra
categoria, es decir, las que se generen del capital, del trabajo o de la aplicacidén conjunta
de los dos factores. Actualmente, el impuesto a la renta es de 30% sobre la renta neta
imponible.

Deberemos solicitar autorizacion para emitir facturas, boletas y recibo por honorario
para los accionistas, cada vez que compremos algin bien o solicitemos un servicio que

9



nos genere renta, que nos permita sustentar gasto y/o costo en materia tributaria.
Asimismo, se deberd emitir una factura al cliente que tenga RUC y debemos sustentar el
traslado con guias de remision. Los contribuyentes deben hacer anticipos mensuales de
este impuesto.

2.12. Registro de Plantillas Electrénicas (PLAME)

PASO 7:
Legalizaci
PASO 3: PASO 5: 6n de
Seleccionar Descargar libros
PASO 1: el tipo de el Acto societario
Reservar el persona Constitutiv sy
nombre de juridica ele o0, antes contables
la empresa. gida. llenado.
PASO 2: PASO 4: PASO 6:
Seleccionar Completar Adjuntar
la notaria informacio el Acto
para inciar n del Constituti
los solicitante Vo antes
tramites. y datos de descargad
la empresa. o.

2.13. Régimen Laboral Especial y General Laboral

La empresa se acogerd a la Ley de Promocion de la Competitividad, Formalizacion y
Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa y del Acceso al Empleo Decente
promulgado mediante el Decreto Supremo No. 007-2008-TR.

Cuando esta Ley se hace mencion a la sigla MYPE, se esta refiriendo a las Micro y
Pequefias Empresas, las cuales no obstante tener tamafios y caracteristicas propias,
tienen igual tratamiento en la presente Ley.

La micro y la pequefia empresa se diferencian segin el No. de trabajadores, cuyas
caracteristicas se muestran a continuacion:

No. Total del.,..
. Niveles de ventas anuales
trabajadores
MICROEMPRESA | 1-10 inclusive Hasta 150 UIT S/. 607,500.00
PEQUENA . )
EMPRESA 1-100 inclusive Hasta 1700 UIT S/. 6,885,000.00
Tabla N°2

Fuente: Elaboracion Propia

1 UIT equivale para el afio 2017 a S/.4,050.00 (Cuatro mil cincuenta nuevos soles).

Por tanto, Banan-Organik SAC segun las caracteristicas mencionadas estara en el
régimen de micro empresa, pues contaremos con 4 trabajadoras, y segun nuestra
proyeccion de ventas del primer afio éstas no superarian los S/ 607,500.00 en el afio 1.
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Como nuestra empresa ha sido concebida como una MYPES entonces nos regiremos
por la Ley de Promocién de la Competitividad, Formalizacion y Desarrollo de la Micro
y Pequeiia Empresa y del Acceso al Empleo Decente promulgado mediante el Decreto
Supremo No. 007-2008-TR, nueva Ley MYPE.

Con este régimen nuestros trabajadores gozaran de los siguientes derechos laborales:
-Essalud: El empleador debera aportar 9% de lo que perciba el trabajador.

-Sistema Nacional de Pensiones (ONP) o al Sistema Privado de Pensiones (AFP).
2.14. Modalidades de Contratos Laborales.

Los tipos de contratos mas usados son los siguientes:

-Contratos indeterminados. Se llaman asi porque no se fija un plazo de término.

-Contratos sujetos a modalidad. Tienen un inicio, un plazo de vencimiento y
necesariamente deben estar por escrito.

-Contratos de tiempo parcial. Son contratos de una jornada diaria menor de 4 horas sin
incluir horas extras.

En el caso de Banan-Organik SAC, utilizaremos los contratos de trabajo sujetos a
modalidad para todo nuestro personal en planilla, todo regulado por el Ministerio de
Trabajo. Los contratos tendran una duracion de 6 meses, los mismos que seran
renovados si el trabajador cumple las expectativas del puesto.

2.15. Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas

De acuerdo a la Ley General de Sociedades, Art. 51. Capital y responsabilidad de los
socios. En la sociedad andnima el capital esta representado por acciones nominativas y
se integra por aportes de los accionistas, quienes no responden personalmente de las
deudas sociales. No se admite el aporte de servicios en la sociedad anénima.

De acuerdo al Articulo 71.- Responsabilidad de los fundadores

En la etapa previa a la constitucion los fundadores que actian a nombre de la sociedad o
a nombre propio, pero en interés y por cuenta de ésta, son solidariamente responsables
frente a aquellos con quienes hayan contratado.

Los fundadores quedan liberados de dicha responsabilidad desde que las obligaciones
asumidas son ratificadas por la sociedad dentro del plazo sefialado en el articulo 7. A
falta de pronunciamiento de la sociedad dentro del citado plazo, se presume que los
actos y contratos celebrados por los fundadores han sido ratificados.

Adicionalmente los fundadores son solidariamente responsables frente a la sociedad, a
los demas socios y a terceros:

1. Por la suscripcién integral del capital y por el desembolso del aporte minimo exigido
para la constitucion;

2. Por la existencia de los aportes no dinerarios, conforme a su naturaleza,
caracteristicas y valor de aportacion consignados en el informe de valorizacion
correspondiente.
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3. Por la veracidad de las comunicaciones hechas por ellos al pablico para la
constitucion de la sociedad.

3.-PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL

3.1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

FICHA TECNICA COMERCIAL

a) Referencias normativas:

NORMA DEL CODEX PARA COMPOTAS (CONSERVAS DE FRUTAS) Y
JALEAS CODEX STAN 79-1981

CONTENIDO DE FRUTA

Para las confituras y jaleas (compotas) se deberan aplicar los siguientes porcentajes de
contenido de fruta segun se especifican en las Secciones 3.1.2 (a) o (b) y deberan
etiquetarse de conformidad con las disposiciones de la Seccion 8.2.

(@) Los productos, segun se definen en la Seccion 2.1, deberan elaborarse de tal manera
que la cantidad de fruta utilizada como ingrediente en el producto terminado no debera
ser menor a 45% en general a excepcion de las frutas siguientes:

- 25% para la banana (platano), “cempedak”, jengibre, guayaba, jaca y zapote.

En cuanto al envasado nos indica lo siguiente:

LLENADO MINIMO

Llenado del envase

El envase debera llenarse con el producto, el cual debera ocupar no menos del 90% de
la capacidad de agua del envase (menos cualquier espacio superior necesario de acuerdo
a las buenas précticas de fabricacion). La capacidad de agua del envase es el volumen
de agua destilada a 20°C, que cabe en el envase cerrado cuando estd completamente
lleno, los envases que no cumplan con esos requisitos seran considerados como
defectuosos.

Instrucciones de uso

El etiquetado debera contener las instrucciones que sean necesarias sobre el modo de
empleo, incluida la reconstitucion, si es el caso, para asegurar una correcta utilizacion
del alimento.

Lista de Aranceles UE L .
Descripeion Tasa Base Categoria

NC 2007

0802 90 20 == Nueces de areca (o de betel), nueces de cola y pacanas Exento de arancel 0
0802 90 50 -- Pifiones 0
0802 90 85 - Los demas 0

[ERIS]

0803 00 Bananas o platanos, frescos o secos

- Frescos

0803 00 11 == Platanos hortaliza 16 0
0803 00 19 - Los demas 176 €/1 000 kg/net BA
0303 00 90 - Secos 16 0

Drtiles, higos, pifias (ananis), aguacates (paltas), guayabas, mangos y mangostanes, frescos o
SECOs

0804

0804 10 00 - Datiles 7.7 0
0804 20 - Higos
0804 20 10 == Frescos 5.6 0
0804 20 90 - Secos 8 0

3.1.1. Clasificacién arancelaria: 200799 - Jams, jellies, marmalades, purées or pastes
of fruit, obtained by cooking, whether or not containing added sugar or other
sweetening matter (excluding citrus fruit and homogenised preparations of subheading
2007.10)
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3.1.2.- Definir propuesta del valor del producto

El valor agregado que presenta la idea de exportacion de compota de banano orgénico,
es precisamente la comercializacion de un subproducto derivado de esta fruta rica en
proteinas, no se busca exportar la fruta en su forma natural, el creciente interés por
consumir productos organicos es parte de una tendencia mundial y se ve reflejado en el
consumo mundial, las ventas de alimentos organicos crecieron en varias zonas de 10
000 millones de dolares en 1997 a 20 000 millones de dolares en el 2000. EIl destino del
negocio es exportar este producto, el cual presenta diferentes valores nutricionales y
beneficios que pueden obtenerse de la condicidn organica tales como reducir niveles del
colesterol, regula el nivel de glucosa en la sangre, contiene vitamina C, minerales, fibra,
potasio, es de facil digestion, ademés de ello también se preserva el medio ambiente,
son frescos, entre otros. Considerando que la elaboracién del mismo se realice teniendo
la infraestructura necesaria, el uso adecuado de la tecnologia disponible, cuidado
extremo en el procesos de obtencion y elaboracion del producto, ademéas de la
aplicacion de las medidas sanitarias establecidas y certificadas, aseguraran la total
calidad y la satisfaccion de los clientes, ello permitira al consumidor darle una mejor
utilidad al producto, ya que a partir de ello se pueden preparar diversos alimentos a base
de este sin que el sabor original haya sido modificado.

- Aspectos relativos a la presentacion:

Homogeneidad: El contenido de cada envase deberd ser homogéneo y estar
constituido Unicamente por la presentacion del banano del mismo eco tipo,
calidad, coloracion y tipo de presentacion. La parte visible del envase debera ser
representativa de todo el contenido.

Envase: La compota de banano orgénico debera envasarse de tal manera que el
producto quede debidamente protegido. Se permite el uso de materiales, en
particular papel o sellos, con indicaciones comerciales, siempre y cuando estén
impresos o etiquetados con tinta o pegamento toxico.

Descripcion de los envases: Los envases deberan satisfacer las caracteristicas
de calidad, higiene, ventilacion y resistencia necesaria para asegurar la
manipulacion, el transporte y la conservacién apropiados de la compota de
banano orgénico. Los envases deberén ser de calidad alimentaria y estar exentos
de cualquier materia y olores extrafos.

- Marcado o etiquetado
Para envases destinados al consumidor del mercado de Amsterdam, se aplicaran
las siguientes disposiciones especificas:
Naturaleza del producto: Si el producto no es visible desde el exterior, cada
envases debera etiquetarse con el nombre del producto y facultativamente, con el
ecotipo comercial.

Identificacion: Nombre y direccion del productor, envasador y/o expedidor.
Cadigo de identificacién (lote).

Origen del producto: Pais de origen, nombre del distrito, provincia,
departamento o region de produccion.
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Especificaciones comerciales:
- Categoria, Calibre (codigo de calibre o didmetro minimo y maximo en
mm) y Peso neto.

Residuos de plaguicidas

Los frutos de banano deberdn cumplir con los limites méaximos para residuos de
plaguicidas, siendo organico da por garantizado que se cultivan de la manera mas
Optima previa certificacion, establecidos por la Comision del Codex Alimentarius
para este producto.

En resumen, la propuesta de diferenciacion del producto compota de banano organico
en pote de 100 gramos radica en la presentacion del envase, el cual sera de plastico, de
facil agarre y permeabilidad. Los competidores presentan este producto en envases de
vidrio tradicional, donde se tiene que estampar la etiqueta.

El envase de plastico idoneo para este tipo de producto presenta las siguientes
caracteristicas:

- Tapa de metal

- Higiénico

- Caracteristica es reutilizable

Oaxaca, J.; Guerra, R.; Martinez, G. (2011). Nos indican que los precios de los
productos organicos y su similar convencional varian entre 20% y 30% mas. Entre
los méas importantes estan: el café, el mango, la miel, el platano, etc.

Beltran, L., Salgado, L.; (2011). Mencionan que se debe poner mayor esfuerzo en la
estrategia de Marketing, ya que es lo esencial para poder insertar los productos
orgénicos en el mundo, con ello se busca reforzar la comunicacién entre el
consumidor, el vendedor y la situacion ecoldgica, presentando una imagen
corporativa de responsabilidad ambiental, sumandole un estilo de vida saludable.

3.1.3. Adecuacién vs universalizacion del producto

Los diferentes elementos examinados en los puntos anteriores influyen de
manera importante a la hora de conformar la demanda potencial de la compota de
banano organico. Los factores que explican este nivel de consumo se detallan a
continuacion:

Dado que no existe partida exacta de la compota de banano orgéanico, se toma como
referencia la preferencia de este fruto a nivel mundial, mostrando a Holanda como el
mercado con un mayor porcentaje registrando un 42%, en cuanto al banano, superior al
mercado de Estados Unidos (23%) y Alemania (13%), lo que le permite diferenciarse
como un pais que tiene la disposicion a comprar productos derivados del banano o
procesados, sin mencionar la preferencia que tiene por los productos organicos desde ya
hace muchos afios, y la compota de banano organico tiene ese perfil.

Se plantean las siguientes estrategias de adecuacion del producto:

- Segmentacién del mercado: El presente producto BANAN-ORGANIK tiene
como mercado objetivo todos los laboratorios/empresas de la industria alimentaria, de la
misma forma se debe tener en cuenta que este producto es aplicable segun el tipo de
industria, alimentaria, farmacéutica, etc.
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- Diferenciacion del producto: El producto presenta caracteristicas diferenciadoras
como: Su fabricacion, su composicion (organico), novedad en su presentacion.

EXPORTACION MANGOS EN CONSERVAS
FOB US$ MILES

UNITED STATES NETHERLANDS CANADA CHILE GERMANY
@2017 ®m2016 ®=2015

GRAFICO N°2

Otro producto similar en la presentacion de conservas es el mango, el principal
comprador es Estados Unidos, seguido de Holanda, en ambos casos se incrementd la
compra de estos productos.

Lista de Aranceles UE Descripcion Tasa Base Categoria
NC 2007

0802 90 20 -- Nueces de areca (o de betel), nueces de cola y pacanas Exento de arancel 0
0802 90 50 -- Pifiones 2 0
0802 90 &5 -- Los demas 2 0
0803 00 Bananas o platanos, frescos o secos

- Frescos
080300 11 -- Plitanos hortaliza 16 0
080300 19 - Los demis 176 €/1 000 kg/net BA
0803 00 90 - Secos 16 0
0804 Ditiles, higos, pifias (anands), aguacates (paltas), guayabas, mangos y mangostanes, frescos o

SECOS
0804 10 00 - Datiles 1.7 0
0804 20 - Higos
0804 20 10 - Frescos 56 0
0804 20 90 - Secos 8 0

3.1.4. Determinacion de la marca.

La marca tendra como objetivo dar a conocer el producto y el pais al mismo tiempo. La
estrategia serd la de crear una ventaja competitiva que atende el riesgo de ingreso y
poder comercializar el producto de manera rapida.

Es necesario considerar que la marca de una empresa representa la imagen de la misma
ante el resto del mundo, al ser una de las variables estratégicas mas importantes de una
empresa, la marca BANAN — ORGANIK S.A.C, ha sido elegida en base a los
siguientes criterios:

- Nombre facil de memorizar.

- Lograr que los clientes se identifiquen con la marca y la cultura peruana.
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- Buscar diferenciarse de la competencia.
- Lograr que haya una percepcién de calidad.
- Obtener un buen posicionamiento en el mercado.

3.2.  Investigacion del Mercado Objetivo
3.2.1. Segmentacion de mercado objetivo macro y micro segmentacion

La tendencia mundial actual sobre la preferencia por alimentos naturales y los hébitos
de consumo actuales han hecho que la demanda por productos saludables se haya
incrementado, productos como los organicos se encuentran dentro de este grupo de
alimentos saludables por el alto contenido nutritivo que contiene.

3.2.2. Perfil de consumidor y posicionamiento

Los consumidores holandeses valoran, la calidad y estan dispuestos a comprar algo
cuando consideran que el precio esta acorde con esa calidad. Por lo general, no suelen
preferir los productos holandeses por encima de sus equivalentes extranjeros. También
estd muy presente la conciencia medioambiental al momento de realizar una compra o
uso de un servicio.

Por naturaleza, los holandeses, pioneros en la historia, estan abiertos a experimentar con
productos innovadores, no ponen necesariamente como prioridad a lo nacional.

La empresa MOTIVACION, clasifico de la siguiente manera a los consumidores
holandeses:

* Burgueses Tradicionales (18%)

Grupo que busca un status moral y consciente. Se aferran a las tradiciones y a sus
posesiones materiales. Son conservadores, nacionalistas y adversos al riesgo, orientados
hacia un tipo de entretencion pasiva. Mas hombres que mujeres, de mayor edad. De
ingresos medios.

* Burgueses Modernos (22%)

Es un grupo que representa el conformismo, con un equilibrio razonable entre la
tradicion y valores modernos como consumir y disfrutar, buscan reglas y autoridad. La
familia es muy importante para ellos. Consumen entretencion diversa basica y usan
tecnologia para buscar estatus.

* Arribistas Sociales (13%)

Son individualistas, orientados a una carrera importante con una fascinacion especial
hacia su condicion social, las nuevas tecnologias, el riesgo y el estrés. Se sienten libres
de obligaciones. Son impulsivos en el consumo de entretencion y de tecnologia.
Principalmente, jovenes de todo tipo de ingresos. Mas hombres que mujeres.

* Post-materialistas (10%0)

Son un grupo idealista. Criticos sociales que quieren desarrollar o adoptar una postura
contra la injusticia social y la defensa del medio ambiente. Son sobrios, usan poca
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tecnologia, consumen en locales muy definidos. Son poco ambiciosos y evaden las
responsabilidades. Méas mujeres que hombres, ingresos medio/bajo. Jovenes.

» Hedonistas Post-modernos (10%o)

Son pioneros de la cultura vivencial en la que la experimentacién y la ruptura son parte
de los valores morales. Quieren ser libres, sin ataduras, propensos al riesgo y a los
cambios. Orientados al arte y a la cultura POP.

* Nuevos Conservadores (8%)

Forman parte de una clase alta liberal-conservadora donde se da espacio al desarrollo
tecnoldgico, pero se opone a la renovacion social y cultural. Promueven valores morales
y tradicionales. Las etiquetas y la sobriedad son muy importantes. Mas hombres que
mujeres. Mayor rango de edad con ingresos altos.

* Cosmopolitas (10%)

Ciudadanos del mundo que poseen valores posmodernos abiertos y criticos. Tiene
valores integrados como el éxito social, el materialismo y disfrutar del tiempo libre. Han
vivido afuera. Son abiertos de mente, pero consumen por tendencias. Impulsivos con la
tecnologia. Principalmente, jovenes de altos ingresos.

* Practicos (9%)

Son un grupo de consumidores impulsivos pero pasivos que busca ante todo una vida
despreocupada, agradable y comoda. Informales, consumen experiencia Yy
entretenimiento. Conformistas y buscan trabajos estables. Mas mujeres que hombres de
mediana edad y con ingresos medios/bajos.

Estilos de Vida Deportistas — Ejecutivos (as), amas de casa, estudiantes, nifios.

Pensadores Bebés, nifios de kinder, satisfechos y reflexivos que son
motivadas por los nuevos productos exéticos.

Innovadores Personas que reflejan gustos refinados y de garantia.

Triunfadores Personas orientadas al bienestar familiar y la satisfaccion.

CARACTERISTICAS CONDUCTUALES
Motivos de compra | Valor nutricional y funcional.
Nivel de uso del | Presentacion en golosinas (bafiadas en chocolate), harina de

banano banano, producto bruto (banano orgénico).

Frecuencia de uso | Media — esporadica

Ocasiones — | Se consume en todo el afio como producto bruto, pero se

momento de uso incrementa en febrero, marzo y abril (inicio de las labores
escolares).

Actitud hacia el | Entusiasta, positiva y reflexiva.

producto

Nivel de fidelidad / | Cambiantes

lealtad

Disposicion Conocen al banano, pero al mismo tiempo son consumidores
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interesados en nuevos productos.

Beneficios Buscan productos sanos y con algun beneficio
buscados

Categoria de | Usuarios potenciales

usuarios

Nivel de inclinacion | Conocen la existencia de los productos exéticos y organicos
de compra

Tabla N°3
Fuente: Prochile

3.2.3. Influencia de los acuerdos internacionales para el acceso al mercado.

Con el tratado de libre comercio vigente con la UE, se pudo permitir y dar facilidades
en los siguientes aspectos:

* Productos industriales y pesca (NAMA)

* Productos agricolas y organicos.

* Defensa Comercial.

* Aduanas y Reglas de origen.

* Medidas sanitarias y fitosanitarias.

* Obstaculos técnicos.

* Servicios e Inversion.

« Eliminacion de subvenciones a la exportacion.
3.2.4. Medicion del mercado objetivo.

Estableceremos la definicion del mercado objetivo a partir del banano organico, ya que
la compota aln no se encuentra en el mercado destino.

a) Mercado Potencial:

El mercado potencial de acuerdo a nuestra segmentacion va a incrementando de acuerdo
a las proyecciones teniendo para el presente afio 2017, el consumo de 929207TM.

Obtenido las cifras debido al consumo en kilogramos de cada persona, y a la poblacion
que se obtuvo después de la filtracion de datos de acorde a la segmentacion.

Mercado Potencial
= (Consumo Per Capita)x( Poblacion Segmentada)
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Mercado Potencial Anual en Kilogramos (2017-2022)

Afos 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Consumo Per|
Cépita (KG) 19.2 19.6 20 20.4 20.8 21.2
Poblacién
segmentada 460000 | 2300000 | 11500000 | 23000000 | 46000000 | 115000000
(Personas)
Mercado
Potencial en| 8832000 45080000] 230000000 469200000 |956800000{2438000000
Kilogramos
Mercado
Potencial en| 8832 45080 230000 469200 956800 2438000
Toneladas

Tabla N°4

Fuente: Elaboracion Propia

b) Mercado Disponible:

El Mercado disponible es aquel el cual aiin no se encuentra copado, en pocas palabras se
puede decir aquellos que no cuentan con un proveedor o la cantidad demandada que no
pueden cubrir, debido a que no hay la oferta suficiente.

Para poder hallar dicha cantidad, se ha realizado la siguiente formula, la cual nos

determina afo tras afo el

mercado disponible, teniendo como factores:

las

importaciones, exportaciones y produccion de Banano organico, ello nos dard una
vision del éxito que tendria un producto terminado en base a esa fruta en Paises Bajos.

Mercado Disponible

= Mercado Potencial + ( Produccion + importacion)
— Exportaciones)
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Mercado Disponible Anual en Kilogramos (2017-2020)

Toneladas

ANoS 2017 2018 2019 2020
Mercado Potencial (KG) | 319497007.2 327128172.8 |328721094.4 |335537704.8
Importaciones $ 362,542.00 $396,145.00 | $429,748.00 | $463,351.00
Precio Promedio $ 0.84 $ 0.84 $ 0.84 $ 0.84
Cantidad Importada (KG) | 432989 473122 513255 553387
Produccién 0 0 0 0
Exportaciones $ 274,620.00 $303,804.00 | $332,988.00 | $362,172.00
Precio Promedio $ 0.84 $ 084 | $ 084 | $ 0.84
Cantidad Exportada (KG) | 327983 362838 397693 432547
EEEED DIEZIRICE G | crepan 45080000 | 230000000 | 469200000
Kilogramos

BRGNS DIFTEilels B0 g 45080 230000  |469200

Tabla N°5
Fuente: Elaboracién Propia

c) Mercado Obijetivo:

El mercado objetivo el cual queremos cubrir depende mucha de nuestra capacidad de
produccion por lo cual queremos cubrir el 0.068% del mercado disponible en los

préximos 5 afios.

Afio 2018, 2019, 2020, 2021 y 2022:

Mercado Objetivo = 0.068%( Mercado Disponible)
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Proyectado:

Mercado Disponible Anual en Kilogramos (2018- 2021)

Afios 2018 2019 2020 2021

Mercado Disponible en

. 8832000  [45080000 |230000000 |469200000
Kilogramos

Capacidad de Produccion 0.068% 0.068% 0.068% 0.068%

Mercado Objetivo en

. 6005.76 30654.4 156400 319056
Kilogramos

Mercado Objetivo en

Toneladas 6.00576 30.6544 156.4 319.056

Tabla N°6
Fuente: Elaboracion Propia
d) Acceso al Mercado
Para el acceso al mercado de Holanda se tomaran en cuenta a los principales
exportadores de banano orgéanico:

En el presente cuadro presentamos los diez principales paises que exportan bananos
orgénicos durante el periodo 2012-2016, cuyo valor exportado esta en unidades de
dolar:

valor valor valor valor valor
Exportadores exportado exportado exportado exportado exportado en

en 2012 en 2013 en 2014 en 2015 2016

Ecuador 1995950 |2033794 |2246350 [2081987 |43779

Filipinas 360289 319296 471152 647880 912705

Honduras 180353 190776 193955 257445 51714

Camerln 71351 82138 88700 74852
Belice 33346 41283 33903 47445 44235
Mozambique |4492 13797 168776 23794
India 21655 25053 17225 23553

Taipei Chino |12778 13459 13517 12184

Panama 61268 66242 88140 10007
Cote d'lvoire

(Costa de

Marfil) 112529 136234 133389 8759

Fuente: Trademap
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De esta manera podemos observar que nuestros competidores potenciales en el exterior

son:

Ecuador, sigue siendo el mayor exportador de bananas del mundo forma
parte del grupo de banano-ddlar, obtuvo menores resultados debido a que
las inundaciones causadas por los huracanes dafiaron vastas superficies
de todas sus plantaciones de bananos. Sus envios de bananas se redujeron
hasta en 410.000 toneladas métricas o alrededor del 5,6 por ciento en
2011, segun el informe de la FAO.

Filipinas, segun el Informe Estadistico sobre el Mercado de la Banana
publicado por la Organizacion para la Alimentacion y la Agricultura
(FAO), Filipinas se ha convertido en el segundo pais mayor exportador
de bananas. Los datos de la FAO para 2011 indican que las exportaciones
procedentes de Asia han mostrado una recuperacion tras reducciones de
las exportaciones entre 2015 y 2016.

Como segundo mayor exportador de bananas del mundo después de
Ecuador, Filipinas mostro una tasa de crecimiento significativa tanto en
2011 como en 2012, alcanzando el maximo de exportacion en 2012 con
2,6 millones de toneladas métricas de bananas frescas destinadas a los
mercados globales.

Honduras, La fruta hondurefia aument6 20,6% sus indices de exportacion
segun cifras emitidas por el Banco Central de Honduras, siendo Estados
Unidos el principal comprador de la fruta.

Las exportaciones de banano dejaron 490,1 millones de dolares en
divisas al cierre del 2013, monto superior en 10,8 por ciento en
diciembre del 2012, segln cifras emitidas por el Banco Central de
Honduras.

El crecimiento de 20,6 por ciento en su volumen exportado, se Vvio
influenciado por los altos rendimientos en la produccion, inducidos por la
regeneracion de las plantaciones y la mejora de los procesos de
fertilizacion.

3.3.  Analisis de la oferta 'y la demanda

3.3.1. Analisis de la oferta

En Holanda se encuentran actualmente muchas tiendas y supermercados que promueven
los productos organicos, inclusive tiendas especializadas, como se mostrard a
continuacion, los cuales tienen acogida entre los consumidores, quienes son asiduos
compradores de los productos naturales y estan dispuestos a probar nuevas opciones.
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Principales productos organicos en el mercado holandés:

1013 5. Washington Ave. = Holland, MI 49423 = (616) 394-5250 = www.naturesmarketholland.com

March 2017

Jovill 1 EnjoyLife | Eden Foods |
100% Organic ' @23 *Chocolate Chips : 100% 1
Tomatoes ' *Semi-Sweet Mini | ! Organic
All ' Chocc:‘ﬂeloc,:m"s : A Canned Beans)
$1s.3 or U 5479 | | 150z |
299 ! ! L Ry '

. 1 ' 1
Reg: $5.19 1 !l Reg: $6.39 | £ 25% Off |
T T ebsredmin \ | —— Nutha || Back ToNature |
Flour ' | 100% + 8 Crackers |
Almond Meal 1 ! o'c";'TTC. | Organic Al
10z ! , = —~m=== Coconut Oil ! Varieties |
1 : = U' f Extra ngm 1 Wheat & !
i g 140Z ' GlutenFree |

1

! 9.99 ! 8oz |
i L Reg: $13.69 , 2 99 1
B Weetck ! | e paicafek |
_ Organic Organic :
wacs puagm Sugar Pasta Sauce 1
SUGM Pure Cane Tomato Basil |
ige| 24 OZ 250Z
1
1
9°4.29 %4 .99 .
SERSRS Reg: $5.99 , Reg: $8.69 |

Organic Juice ' Tuna. Organic Olive 1
*Just Cranberry z Low Mercury | Oil i
*Just Pomegranate : Wild Albacore 4 ExtraVirgin 1
1+ withand w/o salt | 254FLOZ |
y 50Z ' '
1
. 53 49 | "11.98 !
1 .
. Reg: $5.39 : Reg: 19.29 :
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1
Burrito i
*Bean, Rice & Cheese |
*Chicken Lemon & Cilantro :
6 OZ 1
1

1

1

1

1

1

1

1 ] 1
1 1 1
1 1 1
1
Golden - | :
Temp'e Mo : ‘L’ : 1 : :
French AR L ! :Shredded J '
Vanilla ' 1 Coconut 1 1
1 1 1 1
2"‘”""’ %299 ! 52.69 . ! $6.49 . !
ranola  Reg: $4591b. 1 Reg: $4.151b. Reg: $9.35 1b. 1
________________ 1 |________________I ________________l
TIENDA: “ORGANIC FOOD FOR YOU”:
CONFITURA FRESAS CONFITURA MANZANA
flor de sauco
BEERENBAUERN BEERENBAUERN
200 GR 200 GR
Precio €349€ 3,19 Precio €3 49€ 3,19
Miembros de precic € 2 .65 Miembros de precio € 2. 65

EKOPLAZA:

20% korting

Chia breakfast incan berry &
goji

Superfoodies - 200 Gram



3.3.2. Analisis de la demanda

El banano orgénico se exporta principalmente como producto en bruto, el nivel de
exportaciones de los derivados de esta fruta es menor. A continuacion, se muestran
cuales han sido las exportaciones del banano durante el afio 2016 en promedio.

EXPORTACION BANANO-PLATANOS 2017
FOB %

E FINLAND; 4%

B KOREA, REPUBLIC OF; 5%

B BELGIUM; 7

- VARIOS ; 5%

B GERMANY; 13%

5 3 & NETHERLANDS; 42%

O UNITED STATES; 23%

Gréafico N°3
Fuente: Agrodata
Elaboracion: Agrodata Per(

3.3.3. Analisis de competitividad Benchmarking
a. Condiciones de los factores

Los factores del negocio de exportacién de compota de banano orgéanico, se dividen en
dos: factores basicos y factores avanzados:

- Recursos humanos: Las empresas lideres en exportacion de banano organico
como materia prima, cuentan con el personal necesario en cada area, con experiencia en
la labor que desempefian dentro del proceso productivo, sin embargo ain no se
especializan en productos terminados adn.

- Recursos fisicos: La empresa que lidera las ventas de banano orgéanico son los
productores del Valle del Chira — Sullana.

- Recursos de capital: Las empresas competidoras que exportan el mismo
producto, cuentan con capital necesario obtenido mediante financiamientos, con lo cual
presentan la liquidez necesaria para poder cubrir los pedidos solicitados.

b. Condiciones de la demanda

El mercado internacional requiere y exige productos con altos valores nutritivos, con
caracteristicas que pueden ayudar a mejorar la salud de las personas, la compota de
banano organico tiene aceptacion en paises como Canada, Estados Unidos y Holanda
debido a las propiedades que presenta este producto, que sobre todo benefician a la
salud, ademas de presentar un sabor muy agradable para los bebés.
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C. Industrias relacionadas y de apoyo

- Proveedores: La parte esencial de una empresa agroexportadora es el insumo, el
cultivo no es tan exigente en cuanto a este elemento, los productores poseen semillas,
abonos, procesos técnicos y maquinaria agricola.

- Sectores de apoyo: Promperu, Adex, Sierraexportadora, son instituciones que
apoyan la exportacion de productos como los productos terminados.

d. Gobierno

La contribucion del gobierno para el desarrollo de las agro exportaciones de productos
como el banano son las siguientes:

3.4. Estrategias de Ventas y Distribucion
3.4.1. Estrategias de segmentacion

Estrategia del Marketing Mix
Estrategia de producto

Brindaremos un producto novedoso, sin embargo, a primera vista puede ser una
conserva mas que el consumidor puede conseguir en cualquier lugar. Ademas, no
poseemos una marca reconocida que sirva de respaldo para llamar la atencion del
consumidor, con lo cual la estrategia a seguir sera la de resaltar los beneficios del
producto, para que se diferencie de las muchas conservas de frutas que circulan por el
mercado sin brindar algan beneficio adicional, Gnicamente, el sabor.

Estamos en una etapa de introduccion. En esta etapa nuestra competencia directa sera
poca (como se ven en los gréaficos de productos similares), eso nos dara una ventaja
inicial y la posibilidad de hacer conocido nuestro nuevo concepto, y la marca de nuestro
producto.

Por otro lado, el precio nos ayudara a captar la atencion de nuestro mercado potencial, si
bien sabemos que en esta etapa nuestro crecimiento sera un poco lento mezclando
nuestras estrategias de promocion y precio lograremos ser reconocidos y recomendados.

En cuanto al empaque a utilizar, sera muy sencillo, ya que el objetivo de la compota es
que se use inmediatamente o también se pueda conservar el resto y no pueda servir para
otro momento del dia del bebé.

Politica de Precios

Para definir el precio del producto, hemos tomado en consideracion que —si bien existen
diferentes competencias indirectas, no existe una competencia directa que contenga los
mismos beneficios del producto.

Asimismo, hemos considerado que el publico objetivo posee un poder adquisitivo

medio-alto que le permite pagar un precio relativamente superior por un producto que
realmente le genere valor. De esta manera, y considerando el resultado de la muestra
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cuantitativa al publico objetivo, hemos determinado que el precio mas adecuado para el
mismo nuestro producto debe ser de $. 6.20.

Grafico N°2
Cual es la razon principal por la cual compra productos
organicos?

Mas saludable

Pata i
&%

Mas saludable
para mis hijos

Es mejor para
el ambiente

Por amabilidad
alos animales

Omas razones

1
1'&
t!.
.
% )
e

Promedo Global [l] Asiz Pacfico [ Ewops [l Mercadeos Ervergentes [l Moreaménics | Latinceménca

Fuente: Nielser 2007 Invesfigach n Global de slinrenfos organices y Funcionales

Base: Respuesias sobre quién conprd producios organicos

Fuente: MINAGRI

El gréafico en mencién corresponde a las estadisticas de las compras de productos
organicos por continentes, como se puede apreciar las personas se inclinan por lo
orgénico debido a que tienen conciencia de la importancia para su salud y la de sus
hijos.

-Estrategia de Promocion

Se invertird un promedio de S/.500 a S/.1500 en publicidad online, monto que estara
destinado a los siguientes conceptos:

- Creacion de una pagina web con domino “.com” donde se colgard
informacién de los beneficios de nuestro producto organico, videos con
demostraciones, y con vision a futuro de ampliar la gama de conservas,
afladiendo quinua u otras frutas para hacerlo méas atractivo También por
comentarios de personas que las hayan probado, distribucién de los puntos
de venta, etc. Inicialmente tenemos pensado que la pagina web esté
disefiada principalmente para brindar informacién y dar a conocer el
producto, pero luego se podria implementar la venta online para que el
proceso de compra sea mas sencillo.

- Uso de las principales redes sociales: Facebook, Twitter y Youtube. Todo
esto para hacer mas cercano el producto a los consumidores.
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Ademas, se empleara la publicidad mdvil, invitando a nuestros amigos y
allegados para que asistan a una demostracion.

3.4.2. Estrategia de Distribucion

Emplearemos una estrategia de distribucion indirecta, ya que el producto no es de
consumo masivo, sera necesario utilizar intermediarios. Se podra tener un mayor control
sobre las demostraciones; y evitar engafiarlos respecto a los beneficios y usos de la
compota de banano orgéanico.

Cabe sefialar que la compota tendra inicialmente como puntos de venta los
supermercados Yy tiendas especializadas de productos organicos.

De esta manera, nuestro publico objetivo tendra la facilidad de encontrar disponible el
producto cuando lo desee adquirir. Todo ello, se lograra con la estrategia promocion que
estableceremos para comunicar a los clientes acerca de nuestro producto y puedan
acceder rpidamente al punto de venta.

Conforme la empresa crezca, se buscaré acceder hacia nuevos puntos de venta como por
ejemplo, los centros comerciales y supermercados.

Estrategia de Ventas

e Demostracion del aumento de la fuerza
e Demostracion del aumento de flexibilidad
e Demostracion del aumento de la capacidad de equilibrio

Estas demostraciones se realizan convocando al publico objetivo en el mercado destino
que se encuentre alrededor del moédulo. Los vendedores constantemente invitaran al
publico para que presencien y experimenten la demostracién. Esto ayudard a que
nuestro producto sea creible y que la marca sea conocida.

3.4.3 Estrategias de posicionamiento

La empresa busca posicionar su producto en el mercado objetivo, es decir buscara
establecer ésta posicion en la mente del consumidor en relacion con otros bienes que
ofrece la competencia, dentro del mercado orgéanico existen algunos sustitutos, pero
poco para los bebés. De acuerdo a la segmentacion a la que se orienta el producto, el
posicionamiento esta determinado de la siguiente manera: Para hombres y mujeres de
Amsterdam que estan interesados en el bienestar de su familia, contribuyendo al
cuidado de la salud y bienestar, porque tiene una férmula nutritiva avanzada.

a) Estrategias de ingreso al mercado objetivo

Se tomaran en cuenta los siguientes puntos para ingresar al mercado holandés, de su
capital Amsterdam:

- Consumidor presenta interés por probar productos nuevos, frutos tropicales y sus
derivados.

- Es exigente en cuanto a estandares de calidad, ya que no tiene problemas en
pagar por un producto de calidad.
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- La presentacion del producto es un factor importante al momento en que elige un
producto.

- Eleccidn de sus productos es rapida.
- Llaman su atencién los productos frescos y saludables.

- Consumen productos que no hayan dafiado el medio ambiente en el proceso de
produccion.

- Hay un control con respecto al uso de quimicos en los alimentos, asi como
también de pesticidas.

- Presenta un nivel de fidelizacién cambiante.
b) .Estrategias de distribucion comercial

Entre los principales mayoristas que abastecen de conservas a los minoristas de los
mercados internacionales son:

PRINCIPALES MAYORISTAS A NIVEL MUNDIAL

Importador y distribuidor de alimentos tropicales de comercio justo,
AgroFair  presente en 13 paises de Europa y EE. UU. Concentra el 90% del
volumen de bananos orgénicos del mercado minorista francés.

Biofresh Segundo proveedor de fruta organica en Bélgica.

Fuente: Trademap

En Holanda los principales distribuidores son los siguientes, recordando que cubren el
75 % de mercado, mientras que el resto se cubre por otras empresas pequefias con
menor proporcién de participacion.

PRINCIPALES DISTRIBUIDORES EN HOLANDA

Supermercados: Participacion
AHOLD -SUPERMERCADOS KONINKLIJKE AHOLD

(33.6%)
N.V.
SUPERUNIE (29.6%)
C1000 SUPERMARKTEN (11.5%)
Tabla N°7

Fuente: SIICEX
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3.5.  Estrategias de Promocion
3.5.1. Establecer mecanismos adecuados de promocion
1. Ferias y exposiciones

La participacion en ferias y exposiciones es una herramienta valiosa y efectiva tanto
para las empresas que intentan iniciarse en la actividad de exportacion como para las
que ya estan establecidas en el mercado. Estas permiten:

- Un efectivo uso de los recursos invertidos en wuna sola visita; sin
desplazamientos se puede mantener en un ambiente relajado reuniones con un gran
numero de operadores incluyendo aquellos que de otra manera serian inaccesibles.

- Tomar conocimiento en s6lo dos o tres dias de las novedades, nuevas tendencias
y avances tecnoldgicos del sector.

- Analizar la situacion de precio y calidad de los principales competidores y
evaluar el “posicionamiento” del producto en el mercado.

No obstante, es indispensable el desarrollo de un detallado trabajo previo a fin de
garantizar el éxito de la exposicion. Preparar las muestras con un total cuidado teniendo
en consideracion detalles previamente recopilados sobra las exigencias del mercado
incluyendo etiquetado, empaquetado, etc.

Finalmente, se requiere una adecuada seleccion del evento ferial conforme a cada
situacion particular, lo que implica evaluar el perfil de los expositores y publico de las
mismas, asi mismo como el segmento del mercado al que responden. A continuacion se
detallan los principales eventos feriales:

Evento Sector Industrial Fecha y lugar

Productos naturales,

L Marzo 06-09 Anaheim,
Matural Products Expo West |ropa, cosméticos,

i California
alimentaos, etc.

Fancy Food Show (Summer) |Alimentos v bebidas |Junio 29-Julio 1 Nueva York

Farm Progress Show Sector agricola 26—28 de agosto Boone, 1A

Grafico N° 4 Ferias internacionales

Fuente: www.buyusa.gov
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a. Visitas comerciales

Lo ideal serd realizar visitas presenciales a las empresas o mayoristas
importadores, es necesario realizar una preparacion previa a ello, en cuanto a
investigaciones sobre el importador a visitar, realizar la organizacion logistica a
fin de conocer la trazabilidad de nuestro producto.

b. Publicaciones

Otra opcion que le permitira a la empresa mantenerse informada sobre
novedades es mediante la suscripcion a revistas especializadas agricolas y
buenas préacticas que pueda requerir con el tiempo el mercado destino. En las
siguientes paginas se visualiza informacion acorde a nuestros intereses:

Food Marketing Institute: http://www.fmi.org

Natural Business: http://www.naturalbusiness.com/

New Hope Natural Media: http://www.newhope.com/

Specialty Food America: http://www.specialtyfoodamerica.com/
Specialty Food Magazine: http://www.specialtyfoodmagazine.com/
Supermarket Business: http://www.supermarketbusiness.com
Supermarket News: http://www.supermarketnews.com/

The Gourmet Retailer: http://www.gourmetretailer.com

c. Asociaciones

Las asociaciones empresariales son necesarias considerando el incremento de la
demanda, el desarrollo de los mercados, los avances tecnoldgicos debido a que
en casos es necesario afrontar estos cambios de manera conjunta. Se empezara
investigando con profesionales, en el caso de ser pequefia los empleados
profesionales pueden formar parte solo del area administrativa.

3.5.2. Propuesta de valor con uso de e-commerce

Las empresas inician sus actividades de exportacion mediante un proceso de
internacionalizacion, al principio dicho proceso es pasivo debido a que las
exportaciones se realizan de manera puntual a mercados internacionales, esta etapa tiene
como caracteristicas realizar las exportaciones desde el pais de origen a algunos
mercados extranjeros y las actividades de la empresa de desarrollan también en el pais
de origen. La empresa se propone contar con una oficina de representaciones en la
ciudad de Amsterdam, ello en un mediano plazo, esto permitira que la negociacion con
los clientes sea poco a poco mas directa.  El uso del internet para la comercializacion
de nuestro producto constituye la tendencia mas reciente en la distribucion de éstos
productos organicos.

3.5.3. Estrategia de internacionalizacion

Nuevamente el tema de la participaciéon en ferias sera de vital importancia, ya que
normalmente los nuevos productos ingresan de esta manera, para captar el interés de
grandes empresarios 0 compradores interesados en adquirir nuevos productos.
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3.6 Tamanio de planta y factores condicionantes

TAMANO DE LA PLANTA : Tamafio de la planta (Asociacion de Productores) es
20000 m2 , sus oficinas son de 50m2, un total de 5 oficinas para sus diferentes
departamentos los cuales estdn adecuados para brindar servicio de informes de
pedidos para las exportacion de esparrago. El area donde se realiza los procesos de
seleccion, unitarizacion, palatizacion, embalaje, cAmara de enfriamiento y finalmente la
carga al contenedor refrigerado tiene un area de 550 mts.

Ubicacion: Asociacion Valle del Chira - Querecotillo - Sullana / Piura

Ca. Galvez N° 338 — Querecotillo

PLMA SHOW

Lider mundial de promocian de marca propia

Periodicidad: Una vez al afio en el mes de mayo.

Fecha 2017: 16 al 17 de mayo de 2017, Amsterdam, Paises Bajos.
Contacto: Amsterdam RAI , Europaplein 22

International Council

PLMAS
WO T World Trade Center
"li' [ ‘tD Strawinskylaan 671

b T} .
Vj‘u E!.Fl 1077 XX Amsterdam, Paises Bajos

i,,ﬂ B [" ' Tel: (31) 20 5753032

4

- Fax: (31) 20 5753093
E-mail: info@plma.nl

Grafico N°4
Feria de promocion de marcas
Fuente: Prochile

Ferias Europeas:
-Feria Fruitlogistica: Feria de frutas. Berlin, Alemania.

FRUIT
LOGISTICA

5|6|7 FEBRUARY 2014, BERLIN

-Biofach: Feria de productos organlcos Nuremberg Alemania.

Nurnberg, Germany 15.-18.2.2017

BIOFACH

BIOFACH 2017:

Germany, country of the year - the German organic 1 "
sector will be presented at the world’s leading 3
exhibition o0 h

..........
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La sustentabilidad y el comercio justo, productos organicos y produccion local han sido
aspectos que han crecido en los ultimos afios. En Holanda se ha lanzado el sello “Beter
leven” (hol. “vivir mejor”), que es un sistema de marcacion de productos sostenibles
exitosamente en el mercado. La tendencia a consumir alimentos locales ha ido en
aumento en los Paises Bajos, y los casos mas tipicos son la industria de productos
artesanales locales como cervezas especiales y miel de algunas zonas.

Para cumplir con los estandares internacionales y obtener la certificacion organica se
deben tener en cuenta los siguientes aspectos:

e Tener un adecuado sistema de produccion.

e Si el sistema esta conforme, todos los productos que provienen de este sistema
se consideran como organicos.

e Se inspecciona desde el sistema agricola hasta el consumidor final. En las
diferentes etapas que abarca esta cadena.

e Se verifica el historial del campo, el manejo que tiene. Esto debe de estar
documentado para su posterior comprobacién. Lo cual es uno de los puntos mas
relevantes dentro de la obligacion del productor para certificarse.

Se certificard mediante CONTROL UNION, empresa certificada por SENASA, con ello
podremos tener en consideracion:

Certificacion orgénica para productos agricolas, pecuarios, de recoleccién silvestre,
insumos para la agricultura organica, y miel, bajo las normas del mercado Europeo.

La agricultura organica se puede caracterizar en algunas ideas basicas, como por
ejemplo que se mantiene o se mejora la fertilidad del suelo, no se usan ni se producen
productos quimicos como pesticidas o fertilizantes de nitrogeno artificiales, se asegura
el bienestar de los animales.

La certificacion organica Europea se basa en las Normas de produccion orgéanica: EU
834/2007 - EU 889/2008, creadas por la Comunidad Econémica Europea.

Este certificado es necesario para clientes que desean exportar su produccién organica a
Europa, incluso aungue tengan certificados para otros paises.

Dado que no solo es para el proceso productivo, es decir la materia prima (banano
organico), sino también presentan certificaciones para estas etapas:

CAMPO: tierras cultivadas, productos
PROCESO: almacenes, proceso de transformacion, empaque
TRADER: exportador que solo comercializa

El alcance que uno quiera tener en su certificacion dependera de la extension del
proyecto o empresa, asi como de las condiciones que te exigira tu cliente en destino (o
en el mercado nacional
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4.- PLAN DE LOGISTICA INTERNACIONAL
4.1.- Envases, empaques y embalajes.

El envase seré en la siguiente presentacion:

g
o

Envase y empague

e Presentacion: envase de plastico, facil de
e Medidas: 6x6x22

S aricar sttt oo

consumir.

Pallet

Peso y cantidad en cada caja

Largo: 1.2m
Ancho: I m
Alto=0.2m

80 paquetes por cajas
4800 envases de compota.

e Medida de la botella (LxAxH): 0.9x6x22 cm
e Peso de cada botella: 500ml

34



Cantidad de botellas a exportar: 4 800 unidades
Agrupamiento de botellas de una cantidad de 80 botellas en cajas
Medida de la caja: 60x49x23 cm (10 columnas y 8 filas)
Cantidad de cajas 60

Peso del agrupamiento: 40.5kl

Medida del Pallet universal: 1.2x1.0x0.2 cm

Peso del pallet: 20kg

Resistencia del pallet: 1.4 Ton

Limite de apilamiento: 2.24 mts

Medida del CNTD de 20 pies: 5.90x2.35x2.39

1 Volumen del CNTD de 20 pies: 33.2 m3

Contendor LCL

Produccion diaria de puré de banano por dia: 950 kg.

Puré disponible: 1000 kg. (100%)

Calculo de cubicaje:

1. Calculo de la base de la paleta

Largo de paleta/ Largo del bulto 1.2/0.6=2

Ancho de paleta/ Ancho del bulto 1.0/0.49=2
BASE=2X24

2. Célculo de agrupamientos por paleta

Altura real de apilamiento

Altura del CNTD-Altura del pallet 2.24-0.2= 2.04

Altura del CNTD-Altura del bulto 2.04/0.23= 9 Apilamiento permitido 6
Base x Apilamiento x Peso del agrupamiento 4x6x40.5= 972
3. Calculo de la cantidad de paletas por el embarque

Total de bultos/Total de bultos por paleta 60/24= 3

3 pallets

4. Célculo de la base del contenedor

Largo del CNTD/ Largo del pallet 5.9/1.2=5

Ancho del CNTD/ Ancho del pallet 2.35/1= 2

Total 2x5= 10

5. Célculo de la cantidad de contenedores por embarque

Total de CNTD 3/10=0.3
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Total por el embarque

1 CNTD LCL : En total se enviaran 3 pallets en un solo contenedor de 20 pies LCL
(Carga Consolidada para varios consignatarios), que ayudara a disminuir gastos.

Alto Dimensiones internas 5.90m 2.35m 2.39m
Apertura de la puerta 2.34m 2.282m
Peso Méaximo 24, 000kg

Cubicaje 33.2m3

Tara 2, 080kg

Tabla N°7

Elaboracion propia

4.2. Disefio del rotulado y marcado en Holanda:

-Etiquetado de productos alimenticios:

* Ministerio de Salud Publica, Bienestar y Deporte

* Direccion General de Salud Publica (www.minvws.nl)

* Direccion de Salud Publica, Proteccion y Prevencion de Salud (www.minvws.nl)

* Departamento de Alimentacién y Salud Alimentaria (www.minvws.nl)

* Autoridad para la seguridad alimentaria y la Seguridad de los productos (www.vwa.nl)

Perd: Estacionalidad del banano orgénico

Caracterizacion de la oferta de Banano Organico Meses

E(FIM|A|M[IJ[J|A|S|O|N|D

Volumen de Produccion

Meses de alta produccion
Meses de baja produccion

Meses de moderada produccion
Fuente: MINAG"™

4.1.1.-Analisis del contrato de compra venta internacional para evaluar
obligaciones logisticas.

El contrato de compra — venta se establecieron los siguientes lineamientos en lo que
respecta a las obligaciones logisticas:
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a. Obligaciones de la empresa BANAN-ORGANIK S.A.C.

- Entregar la mercaderia y documentos necesarios

- Lacompota de banano sera empacada en envases de plastico de 100g.

- Asume gastos de carga en almacen, transporte interno y aduana de exportacion.
b. Obligaciones de empresa importadora en Amsterdam

- Realizar el pago de acuerdo al precio acordado en contrato de compra — venta
bajo la modalidad de carta de crédito.

- Realizar trdmites de licencias y autorizaciones que se requieran en el pais
destino.

- Asumir gastos de transporte desde la recepcion de la mercaderia.

4.4.- Cadena de DFI.
BALANCE GENERAL DE MERMAS:

PROCESO ENTRADA |SALIDA
Flujo de | Flujo de banano
banano seleccionado 970 kg
en recepcion | Flujo de banano rechazado |30 kag.
(1000 kg./ 1000 kg. Al
RECEPCION dia) TOTAL dia
Flujo de F|UJ:0 de bzlinano pelado 960 kg. :
banano pelado Flujo de céscaras 10kg. Al dia
(970kg./ dia) 970 kg. Al
PELADO TOTAL dia
955 kg. Al
Flujo de | Flujo de pulpa obtenida dia.
DESPULPADO |banano (960 |Flujo de semillas de banano
kg.) despulpado 5 kg.
TOTAL 960 kg.
Flujo de puré pasteurizado | 950 Kkg.
Flujo masico de agua
PASTEURIZADO evaporada en la etapa de
Flujo de puré | pasteurizado 5 kg.
desairado 955 kg. Al
(955 kg.) TOTAL dia.
Tabla N°8

Elaboracion propia

El principal medio de transporte a utilizar para el presente plan de negocios es el
medio maritimo. Estos servicios seran tercerizados a empresas especializadas, en
quienes NOs apoyaremos como nuestros socios estratégicos.
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o Gestidn de exportacion (Por parte del Exportador y su agente)
« Transporte maritimo internacional (Operador Logistico Neptunia)
« Gestidn y operacion aduanera (Operador Logistico Neptunia)

Carga y Estiba en el
pais de origen—
aeropuerto
Barcelona

Travesia aérea —
operador South
Express cargo Peru

ADUANAS —
transmision —almacén de la
electronica— aerolinea
numeracion y pago

) = ®
=i = o =

Levante y entregs Transporte interno Comercializacion CADENA
de mercancia almacén del cliente final — LOGISTICA
importador — transporte Marvin

laboratorio
quimica Service

Figura N° 20. Flujo de la cadena logistica
Fuente: SUNAT

Elaboracion: Propia

4.1.2 Determinacién de requerimientos.
Operadores logisticos a intervenir

Para determinar al Operador Logistico a elegir, consideramos que debemos evaluar
los siguientes puntos:

« El operador debe encontrarse legalmente constituido y con experiencia en el
rubro.

« Optar por un servicio personalizado y calificado.

« Trayectoria en el mercado.

« Hacer una comparacion entre agentes del mismo nivel para saber qué servicios
ofrecen. De ser posible solicitar recomendaciones.
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Se decidié por la empresa Neptunia como nuestro socio estratégico quienes nos
brindaran los servicios de: Agente de aduana, agente de carga. Seguro internacional y
transporte local - Dentro de las principales ventajas de este operador podemos
mencionar:

Servicio especializado de acuerdo con el sector econdmico en el que se
desarrolle el negocio y los requerimientos especificos de su cadena de
abastecimiento.

Optimizacion de la cadena de suministros

Reduccion de los costos administrativos

Obtencidn de informacion til y precisa para la toma de decisiones

Flexibilidad para adaptarse a los cambios del mercado

Seguridad y compromiso social y ambiental en cada una de sus operaciones
Cuenta con lineamientos de calidad de nivel mundial que ofrecen un servicio
que le agregue valor a las operaciones: Certificacion I1SO 9001:2000,
certificacion BASC.

4.5- Seguro a la mercancia

A conti

nuacién, se presenta el detalle de costos de acuerdo al precio de mercado hallado

en relacion al kilogramo precio FOB del banano orgéanico para el primer afio de
exportacion, de acuerdo a la demanda se proyecta exportar 18144 Unidades de 100
Gramos equivalente a 38,400 Kilogramos de compota de banano organico.

FIJACION DE PRECIOS
Fases Margenes (m) (1-m/100) |Coste |Precio del producto
En fabrica 15% 0,85 3,61€ |425%
Distribucion | 15% 0,85 425€ (530%
Detallista 40% 0,60 5,00€ |8,33%
Tabla N°8

Elaboracion propia

Se optaréa por encargar al producto al distribuidor, con objetivo de entregar directamente
a los minoristas, conociendo el mercado luego de la primera insercion.
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LLENADO EN OPERADOR LOGISTICO NEPTUNIA

ESCENARIO 2: LLENADO EN NEPTUNIA

TIPO DE SERVICIO MONTO ($) DETALLE
Incluye:
Embarque de
Contenedor
Lleno,
Senvcios Integrado de Deposito Temporal (APM) 288.19 Traccion, Gast
os
Administrativos
e incremento
APM.

Llenado del
contenedor por
Senvicio de llenado de contenedor 81.00 Neptunia con
cuadilla o
montacarga
Incluye la
conexion del
cntr. reefer a
las tomas del
terminal y
desconeccion
hasta su
embarque

No incluye
paleta pero Si
incluye
cuadrilla para
armado de
paleta,
enzunchado y
plastificado
De lunes a
\viernes a partir
de las 24.00
hrs ., sabados
Senvicio Extraordinario (por hora/fraccién) 24.50 a partir de las
17.00 hrs.;
Domingos a
partir de las
00:00 horas
Incluye paleta,
cuadrilla para
armado de
paleta,
enzunchado y
plastificado

Consumo energia eléctrica (hr./frac.) 2.00

Armado de Paleta (por cont.) 103.00

Senicio de Paletizado (por cont.) 514.00

$1,012.69

Se optara por el escenario 2, mediante un servicio integral.

4.6.- FLUJOGRAMA DE PRODUCCION Y/O COMERCIALIZACION.

Al momento de ser aprobado el pedido se realizaran los tramites aduaneros,
BANANORGANI-K SAC se pondra en contacto con el agente de aduana, donde se
determinara lo siguiente:

- Determinar el Régimen aduanero aplicable a las mercancias en libre
comercializacion que salen del territorio aduanero, para uso o consumo definitivo en el
exterior.

- Determinar si la exportacion de bienes esta afecta a los tributos. Se toma en
cuenta el Reglamento de la Ley General de Aduanas. Decreto Supremo 011-2005-EF,
gue entro en vigencia el Febrero de 2005.
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MAPA DE PROCESOS

Se parte del puré del banano para el siguiente proceso:

Captacion de

fruta Lavado

v

Finisher
(semillas)

Tolva 60 °C —>

v

Esterilizacion

Desaireador —> —> Enfriamiento

122 °C

Se recepto el banano con un grado de madurez 3.

PROCESO PRODUCTIVO:
Captacion de banano

Después de la recepcién de la materia prima, se procede a seleccionar y a separar el
banano que en mejor estado y el grado de madurez requerido.

Lavado

Se llevo a cabo el lavado del banano por medio de inmersion y aspersion de agua a una
temperatura de 26°C sobre una banda transportadora con el fin de eliminar tierra y
materia.

Pelado

El pelado se llevo a cabo de forma manual con el fin de eliminar la cascara. Con la
cascara que se obtiene de este proceso se la podra vender como alimento de ganado o
como mejorador de suelo.

Escaldado

El escaldado se realiz6 con una marmita a 100°C en la cual se colocan los bananos
durante 40 segundos para inhibir a la enzima més resistente y asi evitar el pronto
oscurecimiento.
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Finisher

Este proceso se hizo con el fin de obtener un puré libre de semillas. Se realizara con una
despulpadora de acero inoxidable.

Homogenizado

El homogenizado, después del despulpado, permite integrar perfectamente todo el puré:
elevando la temperatura a 40°C para facilitar el movimiento del flujo (bajando la
densidad), dicha temperatura no afectara las otras propiedades del pure.

Desaireado

Desde el proceso de trituracion por el que ha pasado el banano, se produce una oclusion
de aire dentro de la misma que es necesario eliminar. Se realiz6 esta operacion pasando
al producto por un desaireador con bomba de vacio. De esta forma se evitaron riesgos
en cuanto a la estabilidad final del producto.

Pasteurizado

Este proceso se realizé a 70°C durante 8 minutos en un Tanque enchaquetado con
agitacion, para evitar el crecimiento de microorganismos en el producto y la pérdida de
nutrientes en el mismo.

Envasado

El tipo de material utilizado en el proceso envasado fue vidrio con una capacidad de 100
g por envase. Para nuestro proceso se dispondrd de una llenadora que dosificara el
volumen requerido en menor tiempo. El ingreso del puré pasteurizado en los envases,
debe de tener una temperatura minimo de 65°C.

Sellado

En esta etapa se asegurd la hermeticidad del producto frente a diversos factores
ambientales. El sellado se realiz6 con tapas de aluminio a través de una maquina
selladora asegurando un cierre seguro. Para el transporte de los envase, de la envasadora
a la selladora, fueron ayudados por una banda transportadora.

Medidas del contenedor 20 pies:

Alto Dimensiones internas 5.90m 2.35m 2.39m
Apertura de la puerta 2.34m 2.282m
Peso Maximo 24, 000kg

Cubicaje 33.2m3

Tara 2, 080kg

Tabla N°9

Elaboracion propia
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« Envio de « Envio de
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comunicacion.
* Envio de muestras
+ Ewvaluacion de la

+ Envio de cotizacion muestra
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Compra - Venta Aceptacion
Figura 7

Flujograma de exportacion de bienes para la empresa “BANANORGANI-K SAC SAC”

Transito

Pais del Exportador .
Internacional

Pais del Comprador

Agente de Carga
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Agente de Aduana | Agente de Ad
Exportador Comprador
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A continuacion, en el siguiente flujograma se presenta el proceso:

PROCESOS

ENTRADA PROCESOS OPERATIVOS ADMINIS TRA TIVOS

EX PORTADOR +:>

()

> ®

Figura 8. Flujograma del proceso de comercializacion
Fuente: Elaboracién propia

Los procesos que se pueden describir en el flujograma anterior determinan las siguientes
actividades:

1. El exportador (BANANORGANI-K SAC) como primer Stakeholder que
participa en el proceso de exportacion. Es el encargado de realizar toda la parte
administrativa y operativa en Lima.

2. Agente de carga. El Agente de Carga es un prestador de servicios especializado
en Comercio Exterior que desarrolla actividades para solucionar, por cuenta de su
cliente, todos los problemas implicitos en el flujo fisico de las mercancias. El agente de
carga resuelve al importador/exportador cualquier problema vinculado con el transporte,
consolidacién, almacenaje, manejo, embalaje o distribucién de productos. También se
encarga de los servicios auxiliares y de asesoria involucrados con materia fiscal y
aduanal, declaraciones de bienes para propoésitos oficiales, aseguramiento de los
productos y recoleccion o procuracion de pagos o documentos relacionados con las
mercancias.

3. Agente de Aduana. Se contara con los servicios de la Agencia de Aduana
HANSA ADUANAS encargada de realizar los tramites de para poder exportar la
mercaderia a Amsterdam.

4. Almacén. Se alquilaran los almacenes que tiene el agente de aduana en el
Callao.
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5. Transito Internacional. Es el proceso de embarque de la mercaderia desde que
sale del almacén hasta la nave que seré contratada para el envio.

6. El tramite de agente de aduana se realiza para proceder a enviar la mercaderia al
pais de destino. De esta forma se formaliza toda la documentacion y le procede enviar al
importador en Amsterdam.

7. El flujo de desaduanaje y recepcion de mercaderia en Amsterdam es realizada
por el importador, el cual realiza el tramite con la documentacién sera enviada via email
por la empresa BANANORGANI-K SAC.

A continuacion se procede a describir las modalidades de exportacion en la cual la
empresa BANANORGANI-K SAC podria trabajar.

- Existen dos modalidades de exportacion:

- Exportacion mayor a US$ 2,000.00, modalidad que implica trabajar con un
agente de Aduanas.

- Exportacion menor a US$ 2,000.00, conocida también como la exportacion de
menor cuantia. Se requerird, una declaracion simplificada que el usuario debe tramitar
en Aduanas.
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4.4. Costos logisticos

CONCEPTOS COSTO TOTAL | COSTO UNIT.
Costos del Producto
Materia Prima 14,545.89 0.80
Transporte de MP 362.85 0.02
Servicio de Maquila 24,129.77 1.33
Envase Doypack 100 gr. 11,775.46 0.65
Servicio de envasado 3,291.81 r 0.18
Cajas de carton 508.50 0.03
Europallet certificado 191.59 0.01
Costo Total EXW USD 54,805.86 UsD 3.02
Gastos en Origen
Unitarizacién incl. Materiales y 119.74 0.01
estiba a contenedor
Certificado de Origen 13.06 0.0007
Certificado Sanitario 21.77 0.0012
Servicio Logistico Integral 1,150.50 0.06
¢ Transporte Local
¢ Terminal de Almacenamiento
+ Retiro de cnt vacios
+ Gate Out
+ Derechos de embarque
+ Traccion de los contenedores
+ Cobro de alto cubicaje
¢ Agencia de Aduanas
¢ Gastos Portuarios
+Transmision de BL
+ Vistos Buenos
+ Control de precintos
+ Gastos Administrativos
e Courier
Movilizacién para AFORO 77.88 0.0043
Cuadrilla 69.62 0.0038
Costo Total FOB USD 56,258.44 USD 3.10
Margen de Utilidad (100%) USD 56,258.44 USD 3.10
Precio de Venta Total FOB USD 112,516.87 USD 6.20

FLUJOGRAMA DE EXPORTACION.

La empresa BANAN-ORGANIK SAC lo transmitira electronicamente al agente de
carga y almacén provisional Neptunia, quienes se encargaran de realizar todo el servicio
logistico.
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PROCESO DE EXPORTACION DEFINITIVA
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5.- PLAN DE COMERCIO EXTERIOR
5.1.- CONTRATO DE COMPRA VENTA INTERNACIONAL.

A continuacion se presenta el Modelo de Contrato que utilizard la empresa
BANANORGANI-K SAC para el proceso de exportacion:

5.1 CONTRATO DE COMPRA: EXPORTACION DE COMPOTA DE BANANO
ORGANICO

Conste por el presente documento, el Contrato de Compra Venta que celebran de una
parte BANANORGANI-K SAC, empresa constituida bajo las leyes de Perd, inscrita
en la ficha 1220 en el Registro de Empresas, sefialando domicilio para efectos del
presente contrato en Av. Benavides 5410 Santiago de Surco, debidamente representada
por el sefior Tiago Carrera Valencia, identificado con RUC 10167085675 (a quien en
adelante se le denominard “El Vendedor”); y, de la otra parte, EKO PLAZA SAC
identificada con Registro Comercial 109872., sefialando domicilio para efectos del
presente contrato en Calle Haarlemmerdijk 164, 1013 JK Amsterdam, debidamente
representada por el sefior Joseph Bianzic, identificado con Ficha RUT 1097830 segln
poder inscrito, quien en adelante se le denominara “El Comprador™), en los términos y
condiciones siguientes:

ANTECEDENTES

1.1. BANANORGANI-K SAC es una sociedad constituida por escritura publica de
fecha 1220 ante el Notario Publico de Lima Dr. Juan Puccio objeto social es
comercializacion de productos alimenticios.

1.2. EKO PLAZA SAC es una Sociedad constituida por escritura publica de fecha
12.09.2000, RUT 1097830 otorgada por el Notario Publico, cuyo objeto social es la
importacion y distribucion de producto alimenticios.

PRIMERA: (OBJETO DEL CONTRATO)

Teniendo en consideracion las actividades que cada una de las partes realiza, éstas dejan
constancia por el presente documento, que consienten en celebrar un Contrato de
Compra Venta, mediante el cual, “El Comprador” se compromete a pagar la
mercancia enviada una vez recibida 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”:
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“El Vendedor” se compromete a transportar y entregar la mercancia en el lugar y
plazo determinado, previo acuerdo y en las condiciones requeridas por “El
Comprador”.

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

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

“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 compraventa. El
embalaje ha de ser marcado adecuadamente.

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

“El Vendedor” debe proporcionar, a pedido de “El Comprador”, la informacion
necesaria para obtener un seguro.

TERCERA: (OBLIGACIONES DE EL COMPRADOR)

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

“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.

“El Comprador” deberd 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.

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

“El Comprador” debe cubrir todos los gastos que haya incurrido en obtener los
documentos y/o mensajes electronicos que confirmen la entrega de la mercancia, asi como
rembolsar 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 FOB (Free on Board),
donde “El Vendedor” realiza la entrega cuando la mercancia sobrepasa la borda del
buque en el puerto de embarque convenido. Eso significa que, “El Comprador” debe
soportar todos los costes Y riesgo de pérdida o dafio de la mercancia desde aquel punto.

“El Vendedor” debe entregar la mercancia a bordo del buque designado por “El
Comprador” en la fecha o dentro del plazo acordado, en el puerto de embarque
convenido.
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“El Vendedor” debe soportar los riesgos de perdida o dafio de la mercancia hasta el
momento en que haya sobrepasado la borda del buque en el puerto de embarque
convenido.

“El Comprador” debe soportar todos los riesgos de pérdida o dafio de la mercancia desde
el momento en que haya sobrepasado la borda del buque 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 valorizacién de la mercancia, el precio pactado por las partes es de
US$ 150,000 ddlares americanos el cual serd cancelado por “El Comprador” al
contado una vez recibida la mercancia en correcto estado para su adecuado uso y/o
distribucion. Para ello, “El Comprador”, debera confirmar a “El Vendedor” la llegada
de la mercancia en el buque y punto de carga acordado por ambas partes.

Por tal hecho, “El Comprador” deberd 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 el un monto de 150,000 DOLARES AMERICANOS, de carécter irrevocable y con un
plazo de vigencia de 2 meses, emitida por el Banco de Crédito del Pert, EI monto de la
Carta de Crédito incluye los intereses compensatorios a una Tasa Efectiva Mensual de
5%.

En caso que el precio no sea pagado dentro del plazo acordado por las partes, se ejecutara
automéaticamente 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 accién o pretension que tenga por objeto
cuestionar dicho precio.

SEXTA: MARCAS REGISTRADAS, SECRETO PROFESIONAL Y PROPIEDAD
INDUSTRIAL DE EL VENDEDOR

“El Comprador” no utilizara las marcas comerciales, los nombres registrados ni violara
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 ningiin nombre,
marca comercial o simbolos de “El Vendedor” (0 de otros similares que induzcan a
confusion con los de “El Vendedor”) en el territorio de Ilegada de la mercancia o en
cualquier otro lugar.
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SEPTIMA: SERVICIOS POST VENTA

“El Vendedor” se compromete a ofrecer en forma gratuita, el servicio de reparacion y
mantenimiento de la mercancia otorgada a “El Comprador”, sin incluir los gastos y
tramites documentarios para la exportacion de la mercancia en cuestion, por un lapso de
dos afios. Pasado dicho lapso de tiempo, “El Vendedor” hara un cargo adicional de una
comision del 10% sobre el valor FOB de cada exportacion que realice “El
Comprador” al territorio asignado a “El Vendedor”. EN CASO QUE LA
MERCANCIA NECESITE MANTENIMIENTO CONSTANTE PARA SU USO
ADECUADO

OCTAVA: 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 condicién 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”.

NOVENA: ARBITRAJE

Toda controversia 0 desacuerdo entre las partes que se derive de la interpretacion o
ejecucion del presente acuerdo, seran sometidos a la decision inapelable de un Tribunal
Avrbitral compuesto por tres miembros, uno de los cuales serd 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 sera de derecho y se sujetara a las normas de procedimiento establecidas por el
Centro de Arbitraje de la Camara de Comercio de Lima.

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
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generales reconocidos en comercio internacional, con exclusién de las leyes nacionales.

Firmado en Lima, a los 05 dias del mes de Mayo de dos mil diecisiete.

Solicitud de Cotizacidn

COMPRADOR

Cotizacion - Oferta inicial

VENDEDOR

Propuesta de modificacion, Aceptacion
(contraoferta) ]

VENDEDOR|

Respuesta parcial de aceptacion 2da

contraoferta
VENDEDOR

Obligaciones del
vendedor

Entrega de docu! sy

Obligaciones del

comprador
|

Pagar el precio

Ll ReCepcionar la
ercaderia. [r—

6.- PLAN ECONOMICO FINANCIERO
6.1. Presupuesto de inversion

6.1.1. Activos tangibles

CONCEPTO PROVEEDOR um CANTIDAD | PRECIO UNIT. TOTAL

Laptop HP ProBook 450 Core i7 HIRAOKA Unidad 4 S 500.00( $ 2,000.00
Impresora HP LASERJET PRO MFP M476 HP Unidad 2 S 130.00| $ 260.00
Escritorios de melamine con asientos WAGNER Unidad 4 S 95.00| $ 380.00
Estante para archivadores SODIMAC Unidad 3 S 112.00| $ 336.00
Telefono fijo HIRAOKA Unidad 4 S 34.00| $ 136.00
Muebles de espera SODIMAC Unidad 1 S 600.00| $ 600.00
Maquinarias MPO MACHINE Unidad 5 S 500.00( $ 2,500.00

TOTALS/ S 6,212.00

Tabla N°10 Activos tangibles
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CONCEPTO COSTO MENSUAL USD C. UNIT

Capital de trabajo S 21,373.03 1.18
Caja S 5,000.00
Insumos S 5,089.00
Costo de materia prima S 2,086.00
Transporte Nacional S 417.00
Caja de cartén corrugado S 590.00
Etiquetas S 209.00| POR 1x20'
Embalaje x unidad (caja, strech film, paleta $ 745.00
Gasto de personal S 2,135.00
Gerente General $ 712.00
Asistente de gerencia $ 509.00
Asistente de administracion y finanzas 3$ 509.00
Asistente de ventas y marketing $ 305.00
Operarios $ 100.00
Materiales indirectos S 42.41
Utiles de limpieza S 42.41
Gastos fijos S 810.34
Pago de alquiler de local 60 M 2 S 551.72
Servicios (luz, agua, teléfono e internet) S 258.62
Costo por exportacion S 1,113.00
Certificado de origen S 34.48
Tramitacién aduanal S 80.00
Gastos operativos S 70.00
Aforo S 200.00
Transporte local S 200.00
Estibadores S 122.00
V°B - Agentes portuarios S 406.80
Gastos administrativos S 135.00
facturas y Gtiles de oficina S 135.00
Gastos de ventas S 7,048.28
Pagina web S 207.00
Viajes S 1,241.00
Estadia S 690.00
Feria S 3,186.00
Merchandising S 1,724.00

En el cuadro se puede observar que el calculo de la inversion en capital de trabajo
implica calcular cuanto es la inversion necesaria para afrontar los principales egresos
operativos hasta que los ingresos puedan cubrir los egresos.
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6.2.- Estructura de Inversion y Financiamiento

6.2.1.-Estructura de la inversion y determinacion del horizonte

Tabla N° 12 Estructura de la inversion y determinacion del horizonte

(Expresado en Dolares)

CONCEPTO TOTAL
Inversion Fija S/ 6212

Inversion Intagible S/ 2 857

Capital de Trabajo S/ 21373

TOTAL INVERSION S/ 30442

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4

INVERSIONES s/ 9069 [ S/ s/ S/ S/
MOVILIARIO Y EQUIPOS S/ 6212
INTANGIBLES S/ 2857
COSTO DE LA MERCADERIA (FOB) s/ 21582|s/ 107910|Ss/  86328|s/ 107910|s/ 129492
GASTOS OPERATIVOS s/ 1113|S/ 45822 s/ 45822 | S/ 45822 S/ 45 822
Alquiler de local S/ 80(s/ 960 | S/ 960 | S/ 960 | S/ 960
Planilla de sueldos S/ 34|5S/ 31128|S/ 31128 S/ 31128|S/ 31128
Gastos de Ventas S/ 407 | S/ 10941 S/ 10941 S/ 10941 S/ 10941
Gastos de Seguro S/ 200 S/ 2400|S/ 2400|S/ 2400|S/ 2400
Gastos Generales S/ 392|S/ 392|S/ 392|S/ 392|S/ 392
TOTAL CON IGV s/ 31764 | S/ 153732 | S/ 132150 | S/ 153732 | S/ 175 314

Elaboracion propia

En el cuadro anterior se detallan las inversiones necesarias para poder comercializar el
producto. El total de dinero a invertir en activos tangibles sera de $ 6 212, la inversion
en activo intangible es de $ 2 857 y el capital de trabajo que considera aquellos
recursos que requiere la empresa para poder operar es de un monto de $ 21 373. Por lo

tanto, la inversion total requerida para este proyecto es de $ 30 442.
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6.2.2.- Presupuesto de costos

6.2.2.1 Costos directos

Tabla N° 13 Presupuesto de Costos de exportacion proyectado

(Expresado en Dolares)

Descripcion 2017 |2018 |2019 [2020 |2021
Certificado de origen 207 207 227 249 275
Tramitacion aduanal 480 598 657 719 793
Gastos operativos 420 523 575 629 694
Aforo 1,200 |1,494 11,643 |1,797 [1,983
Transporte local 1,200 |1,494 1,643 [1,797 |1,983
Estibadores 732 911 1,002 1,096 |1,209
V°B - Agentes portuarios 2,441 3,039 [3,341 [3,655 [4,033
Total 6,680 [8,265 |9,087 ]9,942 |10,969

Elaboracion propia

6.2.2.2 Costos indirectos

Tabla N° 14 Presupuestos de costos de materiales indirectos proyectados

(Expresado en Dolares)

CONCEPTOS MENSUAL S/
SUELDOS $ 2,135.00
ALQUILER DE OFICINA $ 2,000.00
PAGO DE SERVICIOS $ 760.20
COMPRAS ADMINISTRATIVAS $ 399.80
GASTOS OPERATIVOS $ 2,300.00

TOTAL $ 7,595.00

SERVICIOS
AGUA $ 118.00
LUz $ 236.00
DUO MOVISTAR $ 106.20
MUNICIPALIDAD $ 300.00

TOTAL $ 760.20

Elaboracion propia

Tabla N° 15 Presupuesto de gasto de personal proyectado

(Expresado en Dolares)
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PLANILLA Cantidad Rem. Basica Rem. Anual
Gerente General 1 $ 712.00| $ 8,544.00
Jefe de Administracién y finanzas 1 $ 509.00] $ 6,108.00
Jefe de produccion 1 $ 509.00] $ 6,108.00
Jefe de marketing 1 $ 305.00| $ 3,660.00
Operarios 4 $ 100.00| $ 1,200.00
TOTALS$ 8 $ 2,135.00| $ 25,620.00
Elaboracion propia
Tabla N° 16 Depreciacion de activos tangibles
(Expresado en Dolares)
VALOR RESIDUAL DE EQUIPOS
CONCEPTO 2018 2019 2020 2021
Laptop HP ProBook 450 Core i7 S/ - S/ - S/ - S/ 3000
Impresora HP LASERJET PRO MFP M476 S/ - S/ - S/ - S/ 1619
Escritorios de melamine S/ - S/ - S/ - S/ 228
Estante para archivadores S/ - S/ - S/ - S/ 202
Sillas de oficina S/ - S/ - S/ - S/ 360
Total USD S/ - S/ - S/ - S/ 5409
Elaboracion propia
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS
CONCEPTO 2018 2019 2020 2021
Laptop HP ProBook 450 Core i7 S/ 500|S/ 500|S/ 500(S/ 500
Impresora HP LASERJET PRO MFP M476 S/ 26|S/ 26|S/ 26|S/ 26
Escritorios de melamine S/ 38(S/ 38|S/ 38|S/ 38
Estante para archivadores S/ 34|(S/ 34(Ss/ 34(S/ 34
Sillas de oficina S/ 60|S/ 60(S/ 60|S/ 60
Total USD S/ 658 | S/ 658 | S/ 658 | S/ 658
AMORTIZACION DE INTANGIBLES
CONCEPTO 2018 2019 2020 2021
Licencia Office 365 S/ 167 |S/ 167|S/ 167 |S/ 167
Total USD s/ 167 | s/ 167 S/ 167 s/ 167

6.2.3 Punto de Equilibrio

A continuacion, se calculara el punto de equilibrio para el producto.

Donde:
Q = Cantidad en unidades

Pv = Precio de venta por unidad
Cvu = Costo variable por unidad
CF = Costo fijo total
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Produccion minima en unidades: Q = CF / Pv-Cvu

Para cubrir los costos entonces:

v" Productos en un afio : 15, 015 unidades
v Costos Fijos: $ 6 212
v Precio : 6.20 por unidad
v" Costo Variable unitario = $ 3.18
v" Desarrollando
15015
---------------------- =4 971 unidades
6.20 — 3.18

La cantidad minima que se debe comercializar en donde los ingresos son iguales a
los egresos es unidades anuales para no ganar ni perder, considerando ello la venta
adicional de una unidad generara ganancia para la empresa.

6.2.4.- Fuentes de financiamiento a corto y largo plazo y sus costos

Tabla N° 17 Estructura de financiamiento

(Expresado en Dolares)

Inversion Fija S/ 6212 |S/ - S/ 6212 20.41%

Inversién Intagible S/ 2857 |S/ - S/ 2 857 9.39%

Capital de trabajo neto S/ - 695 S/ 22068 | S/ 21373 70.21%
8374 | S/ 22068 | S/ 30442 100.00%

S/
Porcentaje

27.51%

Elaboracion propia

En la tabla anterior se observa la estructura de financiamiento de la empresa, la cual esta
constituida por el aporte de capital propio de 27.51% que es necesario para poder
comercializar el producto, la diferencia, es decir el 72.49% restante sera financiado
mediante un préstamo. El aporte de capital propio es de $8 374, con lo cual el importe
financiado con un préstamo bancario es de $ 22 068.

Tabla N° 18: Préstamo
(Expresado en Dolares)

Préstamo 22,068
Tiempo (mensual) 36

Tasa mensual 0.027821%
Valor de la cuota mensual 978.22

Elaboracion propia
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28/11/2017
27/01/2018
27/02/2017
27/03/2017
27/04/2017
27/05/2017
27/06/2017
27/07/2017
27/08/2017
27/09/2017
27/10/2017
27/11/2017
27/12/2017
27/01/2018
27/02/2018
27/03/2018
27/04/2018
27/05/2018
27/06/2018
27/07/2018
27/08/2018
27/09/2018
27/10/2018
27/11/2018
27/12/2018
27/01/2019
27/02/2019
27/03/2019
27/04/2019
27/05/2019
27/06/2019
27/07/2019
27/08/2019
27/09/2019
27/10/2019
27/11/2019
27/12/2019

Monto a financiar = | S/ 22068.00 TEA a TEM: 0.027821978
Nro Cuotas 36
MES SALDOINICIAL | SALDO FINAL INTERES AMORTIZACION CUOTA
0 S/ 22068.00
1 S/ 22068.00(S/ 22681.98(S/ 613.98|S/ 364.24| S/ 978.22
2 S/ 21703.76 S/ 22307.60|S/ 603.84|S/ 374.38| S/ 978.22
3 S/ 21329.38|S/ 21922.80|S/ 593.43 S/ 384.79 S/ 978.22
4 S/ 20944.59(S/ 21527.31(S/ 582.72| S/ 395.50| S/ 978.22
5 S/ 20549.09|S/ 21120.80(S/ 571.72|S/ 406.50 | S/ 978.22
6 S/ 20142.58|S/ 20702.99(S/ 560.41|S/ 417.81|S/ 978.22
7 S/ 19724.77(S/ 20273.55|S/ 548.78 | S/ 429.44|s/ 978.22
8 S/ 19295.34[S/ 19832.17|S/ 536.83|S/ 441385/ 978.22
9 S/ 18853.95[S/ 19378.51|S/ 524.55|S/ 453.66 | S/ 978.22
10 S/ 18400.29|S/ 18912.22|S/ 511.93[S/ 466.29 | S/ 978.22
11 S/ 17934.00(S/ 18432.96(S/ 498.96 | S/ 479.26 | S/ 978.22
12 S/ 174547415/ 17940.37]|S/ 485.63| S/ 492.59 S/ 978.22
13 S/ 16962.15|S/ 17434.07|S/ 471.92|S/ 506.30 [ S/ 978.22
14 S/ 16455.85|S/ 16913.68(S/ 457.83|S/ 520.38| S/ 978.22
15 S/ 15935.47|S/ 16378.82|S/ 44336 S/ 534.86 | S/ 978.22
16 S/ 15400.60|S/ 15829.08 S/ 428.48|S/ 549.74 | S/ 978.22
17 S/ 14850.86|S/ 15264.04|S/ 413.18|S/ 565.04 S/ 978.22
18 S/ 14285.82|S/ 14683.28(S/ 397.46 | S/ 580.76 | S/ 978.22
19 S/ 13705.06 S/ 14086.36S/ 381.30|S/ 596.92| S/ 978.22
20 S/ 13108.15|S/ 13472.84|S/ 364.69 | S/ 613.52|S/ 978.22
21 S/ 12494.62(S/ 12842.25(S/ 347.63|S/ 630.59 | S/ 978.22
22 S/ 11864.03|S/ 12194.11(S/ 330.08|S/ 648.14 | S/ 978.22
23 S/ 11215.89|S/ 11527.94|S/ 312.05[S/ 666.17 [ S/ 978.22
24 S/ 10549.72(S/ 10843.23|S/ 293.51(S/ 684.70 [ S/ 978.22
25 S/ 9865.02(S/ 10139.48(S/ 274.46 | S/ 703.75| S/ 978.22
26 S/ 9161.26|S/ 9416.15(S/ 254.88|S/ 723.33|S/ 978.22
27 S/ 8437.93|S/ 8672.69(S/ 234.76 | S/ 743.46 | S/ 978.22
28 S/ 7694.47(S/  7908.54|S/ 214.08|S/ 764.14 | S/ 978.22
29 S/ 6930.32|S/ 7123.14|S/ 192.82|S/ 785.40| S/ 978.22
30 S/ 6144.92|S/ 6315.88|S/ 170.96 | S/ 807.25[S/ 978.22
31 S/ 5337.67|S/ 5486.17|S/ 148.50 | S/ 829.71 |5/ 978.22
32 S/ 4507.95[S/ 4633.37[S/ 125.42|S/ 852.80| S/ 978.22
33 S/ 3655.15[S/ 3756.85[S/ 101.69 | S/ 876.53|S/ 978.22
34 S/ 277863|S/  2855.94(S/ 77.31|S/ 900.91|S/ 978.22
35 S/ 1871.72(S/ 1929.96|S/ 52.24|S/ 925.98 S/ 978.22
36 S/ 951.74| S/ 978.22|S/ 26.48|S/ 951.74| S/ 978.22
s/ 22 068.00

En la tabla anterior se observan las caracteristicas del préstamo de la empresa, la cual
esta constituida por un préstamo bancario de $ 22 068 en 3 afios, con un costo efectivo
mensual de 1.88%, no hay periodo de gracia y el valor de la cuota es de $978.22. Se
decidié financiar parte de la inversion total para con ello poder obtener mayor
rentabilidad en lo invertido con el capital propio, tener apalancamiento financiero, al

obtener un préstamo bancario,
financiamiento, esto es deducible del impuesto a la renta.

la empresa pagard intereses como costo del
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6.3.- Flujo de caja
6.3.1.- Flujo de caja econémico

El flujo de Caja o dinero en efectivo muestra el movimiento del dinero recibido
mediante los ingresos netos u otros ingresos obtenidos por la empresa y los gastos
realizados por la misma. El saldo de esta diferencia nos dard un flujo de efectivo
excedente o deficiente, dependiendo de si la cantidad es positiva o negativa.

PRODUCTO 2018 2019 2020 2021
Paquete de compota de banano orgdnico (100gr.) | USD 279,339 | USD 384,464 | USD 503,102 | USD 621,741
TOTAL $279,338.76 | $384,463.68| $503,102.10 | $621,740.52

Tabla N° 19 Ventas en los proximos afios
(Expresado en Dolares)

Elaboracion propia

En la tabla anterior se pueden observar cuéles seran las ventas reflejadas para los 5 afios
proyectados de la evaluacion del negocio. EI importe que representa los ingresos por
ventas del primer afio es $ 279, 339, ello cual se explica de la siguiente forma:

e 18 144 unidades equivalen a : 18 144 kilos al afio
e Precio de venta: $6.20
e Venta (afio 1): Cantidad en unidades x Precio de venta = $ 279, 339.

Tabla N° 20 Flujo de caja econdémico

(Expresado en Dolares)

018
VENSUALIZADO Afioo fnero | Febreo | Mano Abril Mayo | Junio Julio | Agosto | Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre
ENTRADAS D EFECTIVO N U D N D I I (N I I D L |
Ventes R LR LR D DR I I I D N LI |
Restitucidn de Derechos Arancelarios § . § . § - § - § - §
SALIDAS DEEFECTIVO R L I Y Y L I O I A I O
Inversiones 9,069
Pago costos del producto 13n 3R 3R ki 31
Pago costos de exportacidn 5209 519 5209 5109 5209
Pago gastos administrativos $592| §59) §9 §9 L7 ) §9 §592 7 A7 N ) ) IO
Planillade Sueldos !l 230 30 Q30 Q3 skl 3 S 2 3 Q3 L8l 8%
Pago gastos de venta 07 §139 5139 §13 5139 5139 §13 §13 5139 513 §13 5139 407
(Comision de Bco. por ingreso Exterior SE L) SE S0 L) 3 S5 L) L) S5
Pago de alquiler de oficing 5 52000 Q00 52000 00 S0 Q0 00 S0 S S0 00 S0
Pago de Impuesto a Renta 5803 288 5808 28 288 803 5808 98 98 e 8 98
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 531,764 S8 9581 B AL ) N | NN ) NS L) Y ' | A

Elaboracion propia
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6.3.2.- Flujo de caja financiero

Tabla N° 32 Flujo de caja Financiero

(Expresado en Dolares)

Financiamiento

Préstamo $22,068

Amortizacién -$5,106 -$7,097 -$9,865

Escudo Fiscal $1,957 $1,369 $553

Intereses -$6,633 -$4,641 -$1,874

FLUJO DE CAJA FINANCIERO -$9,696 -$197,415 $159,564 $229,915 $312,532

SALDO INICIAL DE CAJA $9,696 SO -$197,415 -$37,851 $192,064

SALDO FINAL DE CAJA SO -$197,415 -$37,851 $192,064 $504,596

Elaboracion propia

6.4.- Estados financieros

6.4.1.- Elaboracion de los estados financieros
Tabla N° 33 Estado de ganancias y pérdidas econémico
(Expresado en Délares)
ESTADO DE GANACIAS Y PERDIDAS - BANAN-ORGANIK SAC
2018 2019 2020 2021

VENTAS S 279,338.76( S 384,463.68| S 503,102.10| S 621,740.52
-COSTO DE VENTAS S 107,910.15(S  86,328.12| S 107,910.15| S 129,492.18
UTILIDAD BRUTA S 171,428.61(S 298,135.56| S 395,191.95| S 492,248.34
-COSTOS OPERATIVOS S 46,646.18 | 46,646.18 | S 46,646.18 | S 46,646.18
Depreciacion S 657.60| S 657.60| S 657.60| S 657.60
Amortizacion intangibles S 167.00| $ 167.00| $ 167.00| $ 167.00
Alquiler de local $ 960.00| $ 960.00 | $ 960.00| $ 960.00
Planilla de sueldos S 31,128.30| S 31,128.30| $ 31,128.30| S 31,128.30
Gastos de Ventas S 10,941.28| S 10,941.28| S  10,941.28| S  10,941.28
Gastos de Seguros S 2,400.00| $ 2,400.00| $ 2,400.00| $ 2,400.00
Gastos Generales S 392.00| S 392.00( S 392.00| S 392.00
UTILIDAD OPERATIVA S 124,782.43(S 251,489.38| S 348,545.77 S 445,602.16
+ OTROS INGRESOS EXTRAORDINARIOS S - S 11,533.91( $ 15,093.06 | S 18,652.22
- Gastos Financieros S 6,632.77| $ 4,641.49| S 1,873.61
- Comisiones Bancarias S 3,300.00| $ 3,960.00| $ 3,960.00 | $ 3,960.00
Utilidad antes de Impuestos S 114,849.66( S 254,421.80| S 357,805.23 [ S  460,294.38
Deduccidn S - S -11,533.91($ -15,093.06| S -18,652.22
Renta Neta Imponible S 114,849.66( S 242,887.89| S 342,712.16 | S 441,642.16
Impuesto aRenta S 33,880.65|$ 71,651.93|S 101,100.09|$ 130,284.44
UTILIDAD NETA S 80969.01|S 171,23596| S 241,612.07| S 311,357.72

Elaboracion propia
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En la tabla anterior se puede observar el estado de ganancias y peérdidas de la empresa
que inicia con el ingreso por ventas obtenidas durante el periodo del cual se reduce el
costo de venta. La utilidad neta obtenida fue de un monto de $ 80 969 en el primer afio,
lo cual representa el importe restante para cubrir los costos operativos, fiscales y
financieros.

6.5.- Evaluacion de la inversion VAN, TIRE, etc.
A continuacion, se presenta el costo promedio ponderado de capital

Costo promedio ponderado de capital: (Deudas de terceros/Total de
financiamiento)(Costos de la deuda)(1-tasa de impuesto)+(Capital propio)(costos de
capital propio).

Tasa WACC:
CALCULO TASA WACC:
| Part.% costo |ajuste (1- 0.295)| wacc |
PASIVO S/ 22068 72.49% 39.00% 27.50% 19.93%
PATRIMONIO s/ 8374 27.51% 18.99% 13.39% 3.68%
TOTAL s/ 30442 100.00% TASA WACC =
A continuacion, se presenta el costo de oportunidad de la inversion total
calculo del VANE Valor actual = s/ 261377 cok[  TRE ]
Inversion del proyecto = S/ -31764 18.99% 71.81%
VAN S/ 229613
calculo del VANF Valor actual = s/ 200295 wacc|  TRF ]
Inversion del accionista S/ - 9696 23.61% 79.27%
VAN S/ 190 599
RATIO BENEFICIO / COSTO VAN(flujos)  [S/ 190599 6.00
inversion S/ 31764

Costo de oportunidad del inversionista

El Costo de oportunidad es conocido también como tasa de descuento (COK), es lo
minimo que el inversionista espera recibir, a partir del costo de oportunidad una
empresas genera valor para el propietario, ello debido a que los retornos de los
proyectos de inversion deberan ser iguales o mayores.

El COK tiene implicita la relacion riesgo retorno que existe en el mercado, en el
presente caso el retorno esperado esta en funcién a los rendimientos en el mercado con
los que cuenta la empresa y el riesgo es la variacion existente entre el retorno real y el
esperado. En un total de posibilidades de inversion, el inversionista debe comparar
todas las posibilidades en las que puede invertir, y debe medir el riesgo retorno de cada
eleccion realizada.
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Es decir: Cok = f (X, y)
Donde:

X: Costo de oportunidad

Y: Rentabilidad del mercado

El costo de oportunidad (Cok) debera ser mayor.

| Cok > Kd |

Tabla N° 34 Resultados econdmicos

Valor actual = S/ 261377
Inversion del proyecto = S/ - 31764
VAN S/ 229 613

Elaboracion propia

|  TRE |
71.81%

6.5.1.- Evaluacion econémica

En la tabla anterior se puede observar el resultado de la evaluacién econémica de la
empresa, se verifico que el presente proyecto es rentable, ya que el flujo de efectivo
econdmico cumple con las condiciones requeridas para que un proyecto pueda ser
aceptado y nos dio un resultado de VANE igual a $ 229,613, un TIRE de 71.81 %. Se
cumple la regla para que un proyecto sea rentable como que el VAN sea > 0, que el TIR

>CPPCyel B/C>1.

6.5.2.- Evaluacion financiera

Periodo de recuperacion econdmica > 3 afios (36 meses)

En la tabla anterior se observa el periodo de recuperacion financiera considerando el
costo de oportunidad de %. Realizando la actualizacion de los flujos futuros al presente

y considerando el costo de oportunidad, la inversion se recuperara en 36 meses.

Tabla N° 40 Resultados financieros

Valor actual = S/ 200 295
Inversion del accionista S/ - 9696
VAN S/ 190 599

| TRF \

79.27%

Elaboracion propia
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En la tabla se puede observar que por tratarse de un flujo de caja financiero el VANF <
Vane, el TIRF > tasa de interés del banco con lo que se obtiene un escudo fiscal que
beneficiarad al inversionista. Los valores obtenidos tienen como resultado la siguiente
informacion: VANF igual a $ 190, 599, un TIRF de 79.27 % . El analisis financiero
muestra que el proyecto es bueno, sin embargo el financiero presenta mejores
indicadores.

6.5.3.- Evaluacion social
El impacto social que generara la empresa se sustenta en las siguientes razones:

- Generacion de puestos de trabajo contribuyendo al desarrollo econémico de la
ciudad de la cual se obtendra la materia prima.

- Se trabajara bajo el concepto de comercio justo (Fair trade), donde se pagara el
precio que realmente se encuentra disponible en el mercado.

- Inclusion de madres solteras 0 mujeres emprendedoras del sector de Piura en el
proceso productivo del plan de negocio.

6.5.4.- Impacto ambiental

Debido a que el presente plan de negocios el proceso organico que se realizara no
influird de manera negativa en el medio ambiente, por el contrario en su preparacion se
llevard a cabo el manejo adecuado de desperdicios solidos dentro del local de la
empresa, se buscara inculcar una cultura de reciclaje.

6.6.- 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, se puede considerar como ejemplo la disminucion de un 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, este escenario se considera negativo para cualquier
importador.

Para el caso de un incremento en el tipo de cambio, la empresa podria utilizar
FORWARD DE DIVISAS. Una operacion FORWARD de moneda extranjera es un
acuerdo entre dos partes, mediante 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, el cual refleja el diferencial de
tasas. Esta operacion no implica desembolso alguno hasta el vencimiento del contrato,
momento en el cual se exigira el intercambio de las monedas al tipo de cambio pactado
por ambas partes.

El forward de divisas tiene como propdsito administrar el riesgo en el que incurre la
empresa por los posibles efectos negativos de la volatilidad del tipo de cambio en el
flujo esperado de ingresos de la misma, por ejemplo en el comercio exterior; o en el
valor del portafolio de un inversionista, por ejemplo una administradora de fondos de
pensiones que posee activos en moneda extranjera. Con ello el mercado de forwards de
monedas permite que los agentes econdmicos se cubran del riesgo cambiario, lo cual
otorga mayor certeza a sus flujos.
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Las transacciones mencionadas se realizan normalmente bajo un contrato marco (master
agreement), elaborado por asociaciones profesionales de los agentes que operan en el
mercado financiero internacional, estos son ajustados a las normas de BANCO
CENTRAL DE RESERVA DEL PERU derecho del pais que le resulten aplicables.
Cada operacion genera un contrato adicional en donde se establecen, por acuerdo de
ambas partes, las condiciones especiales para esta operacion.

A continuacion, se presenta el analisis de sensibilidad considerando al tipo de cambio
en diferentes escenarios y como afecta este la variacion al VAN, TIR'Y AL B/C.

Tabla N° 41 Andlisis de sensibilidad
(Expresado en Dolares)

Tipo de

cambio VANE TIRE B/C VANF TIRF B/C
3 $36,078.72 | 57% 2.12 $ 25,389.85|81% 3.78
2.95 $ 33,565.18 | 54% 2.03 $ 23,342.21 | 75% 3.54
2.9 $ 30,963.67 |51% 1.93 $21,222.89|70% 3.29
2.8 $ 26,007.29 |46.02% 1.75 $17,199.67 | 61% 2.83
2.75 $ 23,257.08 |43.08% 1.66 $ 14,963.17 | 56% 2.58
2.65 $17,441.02 |37.01% 1.46 $10,233.48 | 46% 2.06

Elaboracion propia

En la tabla anterior se muestra el analisis de sensibilidad nos muestra cuan sensible es
nuestro resultado frente a cambios que se puedan producir en cada variable y como el
tipo de cambio influye en los diferentes indicadores econdmico y financiero. Por
ejemplo para un tipo de cambio S/. 3 se obtiene un b/c econémico de 1.76 lo que
significa que por cada dolar que se invierte se esta ganando $ 0.76, a mayor tipo de
cambio mayor beneficio costo para el caso de las exportaciones, ya que se tendrd mas
nuevos soles por cada dolar que nos pague. Para un tipo de cambio de S/. 2.8 se obtiene
un beneficio costo de 1.35, con lo que la empresa gana por cada dolar que invierte $.
0.35 y hay una disminucion con respecto al tipo de cambio S/. 3. Asimismo, para un
tipo de cambio de S/. 2.65 se obtiene un beneficio costo de 1.25 y se esta perdiendo por
cada doélar invertido en comparacion a tipos de cambios mas altos mencionados al
principio.

7. Conclusiones y recomendaciones

- Se concluye que el plan de negocio de BANAN-ORGANIK SAC es muy bueno
y se ofrece una oportunidad por explotar (sector infantil saludable), y de esta
manera generar fuentes de trabajo adicionales. Actualmente, existe una
tendencia alta sobre el consumo de productos nutritivos organicos en el exterior
lo cual hace que su precio se incremente, a pesar de la alta oferta existente en el
pais destino.
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Se concluye que el 57% de la inversion del proyecto forma parte del capital de
trabajo, ello se ha determinado en funcion al costo de materia prima y otros
costos fijos y variables que se deben tomar en cuenta para operativizar el
proyecto los primeros meses hasta poder generar caja.

El proyecto es bastante sensible al precio del Kilogramo de banano organico, es
por ello que podemos obtener un VANE, VANF, TIRE y TIRF
considerablemente alto en un escenario normal. Lo contrario sucede si el precio
del producto cae en un 10% se obtienen indicadores negativos, lo cual seria un
proyecto poco viable.

Recomendaciones

Podemos concluir que la idea de negocio de BANAN-ORGANIK S.A.C. es muy
buena y permite la oportunidad de exportar un producto con el valor agregado
que requiere y prefiere el consumidor final.

Existe actualmente una alta tendencia con respecto al consumo de productos de
origen natural-organico, que cuentan con diversos valores nutritivos que
benefician la salud de las personas, esta alta tendencia influye también en el
incremento del precio del producto.

Se busca preservar el know-how y posicionar la marca en el mercado de destino
con el fin de perduras en el tiempo y buscar nuevas lineas de desarrollo a partir
de los productos orgéanicos.

De acuerdo a la evaluacion econémica — financiera realizada, se puede concluir
que el presente plan de negocio es viable, debido a que se obtuvo como
resultado una TIR Econdmica y una TIR Financiera mayor al costo financiero.
El VANE es igual a $ $ 261, 377, TIRE de 71, 81% y un VANF $ 190, 599 Y
TIRF 79, 27%.
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