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Resumen Ejecutivo

En el presente plan de negocios se evaluard la factibilidad de exportar néctar de mango con
quinua organica a Los Angeles — Estados Unidos. La iniciativa de exportar este producto se
origina en lograr que la empresa se posicione en el mercado de destino, ofreciendo productos
de calidad y estar al nivel de la competencia. Para el resultado satisfactorio del negocio se
considera distintos aspectos: organizacion y aspectos legales, plan de marketing, comercio
exterior, logistica internacional, plan econdémico financiero.

En primer lugar, se trata sobre el andlisis de apertura del negocio, para ello se considerd
distintos aspectos como marco legal, tributario, laboral, ubicacion, distribucion de planta que
sean aplicables para el funcionamiento de nuestro negocio.

En segundo lugar se realiza el andlisis del mercado objetivo, perfil del consumidor, en
donde encontrariamos al cliente dptimo para la exportacion que viene a ser personas dedicadas
a cuidar su salud enfocandose en la compra de productos orgdnicos, asi como el andlisis de
competencia como punto de partida de las operaciones de exportacion del producto, el
potencial econdmico, la estabilidad politica y social (de acuerdo a las tendencias) y otros
criterios ponderados que arrojaron como resultado el mercado de Los Angeles.

Como tercer y cuarto punto se define el tipo de contrato a utilizar, medio de pago, las
responsabilidades de ambas partes y los distintos procesos logisticos a tomar en cuenta, a fin
de determinar la cadena de distribucion fisica internacional.

Finalmente, se analiza los estados financieros, fluyjos de cajas, andlisis de sensibilidad para
hallar nuestro precio de venta adecuado al mercado. Se demuestra que el proyecto es viable

para su elaboracion.



1. Estructura General del Plan

El producto a exportar es néctar de mango con quinua organica a Los Angeles — Estados
Unidos. Los puntos mencionados en el resumen ejecutivo han permitido tener un panorama
claro del proyecto de exportacion a realizar, facilitando a la empresa informacion para poder
realizar las exportaciones en los afos proyectados segun el plan econémico financiero, se hizo
un estudio de mercado previo que brindo informacion detallada del mercado meta.

Cada punto del plan ha sido elaborado con fuentes confiables de entidades publicas o
privadas que tienen mnformacion verificada, con datos estimados reales que ha permitido que
este plan de exportacién sea lo mas exacto posible en el andlisis de la informacion.

La empresa realizara sus exportaciones a Los Angeles — Estados Unidos, se puede resaltar
que el nicho de mercado al cual se dirige esta en un crecimiento constante por lo que segun los
resultados en los puntos del plan va a tener éxito la empresa y lo mas probable segin los
estudios realizados es que tenga un crecimiento constante en los siguientes afios, lo que le
permitiria ampliar sus horizontes comerciales.

2. Organizacion y Aspectos Legales
2.1. Nombre o Razén Social

Se hizo la eleccion del nombre Dall Organic S.A.C. porque se considerd atractivo la
mvencion de esa palabra y tiene rima con la palabra organic que hace referencia a las
caracteristicas del producto a exportar, que alega que es un producto saludable y de calidad
para que el piblico objetivo pueda sentirse mas identificado.

El nombre se escogio en inglés para que sea mas reconocido en el mercado
estadounidense.

- Razdn Social: Dall Organic S.A.C.

- RUC: 20101974813



Para el presente plan se hara la creacion de una empresa a nombre de una persona juridica,
siendo esta una entidad abstracta (no existe fisicamente) a la que la ley le reconoce derechos y
obligaciones, asi como le permite suscribir contratos y ser representada judicial y
extrajudicialmente. Por la cual esta empresa juridica actuara por medio de sus representantes
legales.

Para la creacion de la razdn social de la empresa se tiene que seguir los siguientes pasos:

Se realiz6 la blisqueda del nombre “Dall Organic” en registros publicos del nombre y se
encuentra disponible y por temas de seguridad se reserva de nombre, permitiendo que durante
los proximos 30 dias nadie pueda utilizar el nombre en reserva, asi como el resultado de la
busqueda que es en promedio 30 minutos a 1 hora como maximo.

Se realiza la minuta. Donde se detalla para qué se forma, donde va a operar, quienes la
componen, los aportes efectuados, su capital, como se tomaran los acuerdos, como se van a
repartir las ganancias y el Estatuto con todo lo relativo a la formacion, organizacion y
desarrollo. Esta minuta debe ser elevada a Escritura Publica por un Notario Ptblico e mscrita
en los Registros Publicos, lo cual determina su existencia.

- Elevar la minuta ante una escritura publica: Consiste en acudir a una notaria y llevarle

la minuta a un notario publico para que la revise y la eleve a Escritura Publica.

Los documentos que debemos llevar junto con la minuta son:

- Constancia o comprobante de depdsito del capital social aportado en una cuenta bancaria

anombre de la empresa.

- Inventario detallado y valorizado de los bienes no dinerarios.

- Certificado de busqueda y reserva del nombre emitido por la SUNARP.

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

Inscripcion en los registros publicos a realizarse en la SUNARP.



Requisitos:

- Formato de solicitud de inscripcion debidamente llenado y suscrito.

- Copia del documento de identidad del presentante del titulo, con la constancia de haber

sufragado en las ultimas elecciones o haber solicitado la dispensa respectiva.

- Escritura Publica que contenga el pacto social y el estatuto.

- Pago de derechos registrales.

- Comprobante de depdsito por el pago de derechos registrales (tasas).

- Otros documentos: Segln calificacion registral y disposiciones vigentes.
Costos:

v" Derecho Registral Costos:

- Busqueda: S/.5.00

- Reserva del nombre: S/.18.00

v" Servicio del notario publico (Costo): S/.180.00

v Elaboracién de la minuta (Costo): S/.200.00

v Pago de derechos registrales SUNARP (Costos):

- Por derecho de calificacion: S/.41.00

- Por nombramiento de apoderado: S/.23.00

- Por derechos de mscripcion: S/.45.00

Inscripcion en el registro tnico de contrbuyentes — RUC — SUNAT:

Si el propio contribuyente o su representante legal es quien realiza el trdmite, podra
prescindir de la utilizacion de los formularios requeridos para este tramite.

El representante legal exhibira:

- Original de su documento de identidad.

- Origmal de uno de los siguientes documentos: recibo de agua, telefonia fija, luz,

television por cable cuya fecha de vencimiento de pago se encuentre comprendida en



los ultimos dos meses; o la tltima declaracion jurada o autoevalio del local donde
funcionara el establecimiento.

- Original o copia simple del Testimonio de Escritura Publica de Constitucion inscrita en

los Registros Publicos.

Si el tramite lo realiza una persona autorizada para tal efecto, exhibira adicionalmente su
documento de identidad original y, presentara una carta poder con firma legalizada
notarialmente o autenticada por fedatario de la SUNAT y los siguientes formularios:

- Formulario N°2119: Firmado por el representante legal.

- Formulario N° 2054: Solicitud de mscripcion del Gerente General y los representantes

legales de la sociedad, de acuerdo con lo establecido en su Estatuto.

- Formulario N° 2046: Siempre y cuando tuviera locales adicionales al domicilio fiscal
Registro de trabajadores en ESSALUD

La afiliacion de los trabajadores se realiza a través del PDT, si la empresa cuenta con mas
de 5 trabajadores. La declaracion que se consignard como contribucion el 9% de su sueldo total
de la remuneracidon minima vital vigente, asi como el pago correspondiente debera realizarse
mensualmente en las entidades bancarias autorizadas, segin la fecha establecida por Ia
SUNAT.

Al realizarse la declaracion de los trabajadores se consultard en la pagna web de Es Salud,
www.essalud.gob.pe o en cualquier agencia de Es Salud, el centro asistencial asignado a cada
uno de ellos.

Autorizacion de permisos especiales

Para obtener la autorizacion o permiso especial se evalia segin el sector en el cual se

desempefiara como empresario, ya que segin la naturaleza de la actividad empresarial se

requiere el cumplimiento de algunos requisitos indispensables.



En este caso solo se requeriria el permiso de la Direccion general de salud ambiental
DIGESA.

Autorizacion para legalizar los libros de planillas

Se obtiene la autorizacion del libro de planillas ante el Mnisterio de Trabajo y Promocion
del Empleo, cumpliendo la obligacion establecida en el articulo 48° de la Ley N° 28518,
referida a la inscripcion de los beneficiarios de las diferentes modalidades formativas mediante
un libro especial y la autorizacion de éste por el MTPE.

Toda empresa que cuente con uno o mas trabajadores debe de registrar las planillas de pago,
en este caso la empresa “Dall Organic S.A.C.” contara con cuatro trabajadores. Las planillas
de pago son un registro contable que brindan elementos que permiten demostrar, de manera
transparente, ante la autoridad competente, la relacion laboral del trabajador con la empresa, la
remuneracion y los demas beneficios que se le pagan.

La empresa por ser persona juridica y cuenta con mas de tres trabajadores, llevaran su
registro a través de medios electronicos presentados mensualmente por el medio informatico
de la SUNAT “PLAME.

Autorizacion de la licencia municipal de funcionamiento

Esta autorizacién es previa antes de iniciar el funcionamiento de la actividad comercial, que
es otorgada por la municipalidad en donde se realizara el desarrollo de la actividad econdmica,
controlando el funcionamiento de los locales de acuerdo con la actividad autorizada en las
licencias. Tiene plazo maximo de 15 dias para la entrega de funcionamiento de los
establecimientos comerciales.

Legalizacion de libros contables

Este ultimo paso se requiere para formalizar una empresa, ya sea por el tipo de empresa que

se ha decidido constituir, se puede llevar determmnados libros contables, ya sea por medios

manuales o computarizados.



Estos libros tienen que ser legalizados ante un notario o, donde no lo haya, ante un juez de
paz letrado del lugar. Acorde a la empresa “Dall Organic” se acoge al régimen especial del
impuesto a la renta RER.

2.2. Actividad Econémica O Codificaciéon Internacional (CIIU)

Segin la blsqueda realizada el coédigo CIUU correspondiente es: el 5122, venta al por mayor
de alimentos, bebidas y tabaco.

Tabla 1

Actividad principal del codigo CIIU

Descripcion CIIU

Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos

Seccion G .
automotores y motocicletas.
Comercio al por mayor, excepto de los vehiculos automotores y

Division 46 .
motocicletas.

Grupo 463 Venta al por mayor de alimentos, bebidas y tabaco.

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

Fuente: INEI

2.3. Ubicacion y Factibilidad Municipal y Sectorial

La adecuada ubicacion del almacén y oficina es fundamental para poder considerar costos,
tiempos y seguridad de nuestra actividad comercial

Para ello se ha identificado los posibles distritos en la que podria estar ubicada la actividad

de nuestro negocio.



Tabla N° 2

O
A

B
C
D

Distritos de ubicacion del negocio

pciones

Fuente: Islen Rojas Quispe.

Distritos

Comas

San Martin de Porres
San Miguel

Cercado de Lima

En todos los lugares mencionados se ha podido observar que la infraestructura es Ia

adecuada para almacén y oficina, se va a determmar qué local sera elegido para la actividad de

nuestro negocio identificando por medio de factores de evaluacion que permite medir la

proximidad a proveedores de materia prima, la cercania que hay para el puerto o aeropuerto,

los costos en general que implicaria el transporte; entre otros y por ultimo la seguridad que nos

pueda brindar el distrito o la zona donde esté ubicada el local.

Tabla N° 3

Meétodo de factores ponderados para la localizacion del proyecto

Calificacion: Rango de 1 (Muy malo) —5 (Muy bueno)

Factores

Proximidad a proveedores

Cercania al puerto

Costos

Seguridad

Total

Fuente: Islen Rojas Quispe.

Peso

Relativo
0.25
0.25
0.15
0.15

1

Calificacion

A B C D

2 3 2 3

2 5 4 3

4 3 4 3

3 3 3 3
2.45 3.30 2.95 2.80



En la tabla anterior se puede observar que cada factor tiene una calificacion considerada del
1 al 5 siendo 1 el mas bajo y el 5 el puntaje mas alto, ademas de tener un peso relativo que tiene
una sumatoria de 1 que representa el 100%. Se puede observar que el distrito con mayor puntaje
es el de San Martin de Porres, teniendo una puntuacion de 3.30.

Este local se encuentra en plena avenida por lo que su acceso sera rapido para que los
proveedores puedan ubicarlo, estando muy cerca de la avenida Los Alisos que conecta con la
panamericana, en una zona bien iluminada y cerca se encuentra una comisaria.

A continuacién, se puede observar las imagenes del local que cuenta con area para el

almacén y oficina de manera bien distribuida.

Figura N° I: Interior del Almacén

Fuente: Islen Rojas Quispe.




Figura N° 2: Interior de la Oficina

Fuente: Islen Rojas Quispe.

Ademas, se puede observar el mapa en donde esta ubicado el local, para una mejor
localizacion. La direccidn es Calle La Convencion 103, Canta Callao. San Martin de Porres.

& MONTE AZUL I

Figura N° 3: Ubicacion de la empresa Dall Organic S.A.C.
Tabla N° 4

Costo de alquiler de local y servicios

Descripcion Costo Mensual S/.
Servicio de alquiler de local 100 m? 900
Pago de servicios 238

Fuente: Islen Rojas Quispe.

En cuanto a los permisos sectoriales, de acuerdo al giro de la empresa se requiere pedir un
permiso a DIGESA, pero en este caso no sera necesario porque no somos productores, por lo
tanto, nuestro proveedor nos debera entregar una copia de este permiso para presentarlo en

todos los tramites de exportacion.



2.4. Objetivos de la Empresa, Principio de la Empresa en Marcha

Factores internos

Tabla N° 5

Matriz EFI

Calificacion: Rango de 0 (muy malo) — 5 (muy

Factores determinantes

de éxito

Fortalezas

: venta de la competencia.
Conocimiento del proceso de exportacion
2 (Know — How)
3 Diversificacion de proveedores
4 Buena relacion con proveedores.
Bajo costo en la compra del producto
: terminado.
6 Producto de buena calidad
7 Adecuada ubicacion de la empresa
8 Personal capacitado
9 Infraestructura adecuada con buena
distribucion
10 Tercerizacion de servicios.
Sub — total
Debilidades
1 Baja inversion en promocion y publicidad.
2 No hay referencias comerciales

Conocimiento de costos y precios de

Peso

0,20

0,10

0,10
0,02

0,03

0,04
0,03
0,02

0,02

0,08
0,64

0,06
0,05

Valor

Ponderacion

0,80

0.30

0,30
0,04

0,12

0,16
0,06
0,06

0,04

024
2.12

0,06
0,05

10



3 No contamos con historial crediticio
4 Exportacion limitada
Capacidad de compra limitada en los
> inicios de la empresa.
6 Falta de diversificacion de productos
7 Marca nueva en el mercado
8 Poca experiencia en el mercado.
La empresa no cuenta con una propia
9 planta para la elaboracion de los
productos.
10 Pocos ingresos iniciales
Sub — total
Total

Fuente: Islen Rojas Quispe.

0,03
0,04

0,01

0,03
0,05
0,05

0,01

0,03
0,36

0,06
0,04

0,03

0,06
0,05
0,15

0,04

0,06
0,60
2.72

11

La ponderacion hallada en cuanto a fortalezas y debilidades, nos indica la capacidad que

tiene la empresa para hacer frente a sus puntos débiles, fortaleciendo o aprovechando sus

puntos fuertes.

Factores Externos

Tabla N° 6

Matriz EFE

Calificacion: Rango de 0 (muy malo) — 5 (muy

Factores determinantes de éxito

Oportunidades

1
2
3

Tratados de libre comercio china

Ley Mipyme
Alto nivel cultural

Peso

0,05
0,02
0,04

Valor

4
3
4

Ponderacion

0.20
0.06
0.16



Uso de la plataforma de negocios via

4 internet.
5 Tipo de cambio
Aprovechar los errores que deja la
6 competencia en el mercado.
7 Demanda
8 Riesgo pais.
9 PBI per capita.
10 Barreras arancelarias
Sub - total
Amenazas
Inclusion de futuros competidores con
! mejor infraestructura.
2 Experiencia de la competencia.
Inclusion de futuros competidores con
3 precios bajos
4 Inflacion
5 Alza en el coste del transporte internacional
6 Las ventas de productos sustitutos
7 Aumento de barreras no arancelarias.
8 Crisis econdmica
9 Desconfianza en el producto novedoso
10 Producto sustituto
Sub — total
Total

Fuente: Islen Rojas Quispe.

0,20

0,07

0,09

0,10
0,07
0,06
0,09
0,79

0,03

0,04

0,02

0,01
0,02
0,01
0,02
0,02
0,03
0,01
0,21

0.60

0.21

0.36

0.50
0.07
0.18
0.09
243

0.09

0.08

0.06

0.02
0.04
0.03
0.06
0.02
0.06
0.01
047
290

12

La ponderacion hallada en cuanto a oportunidades y amenazas, nos indica ciertos factores

externos que no pueden ser controlados, puesto que la empresa debe aprovechar las

oportunidades para amortiguar el impacto que las amenazas pueden presentar.
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Tabla N°7
Foda
Debilidades
Fortalezas
Baja inversion en promocion y publicidad.
Factores Conocimiento de costos y precios de venta de la competencia.
No contamos con historial crediticio.

Internos Conocimiento del proceso de exportacion (Know — How)

Falta de diversificacién

Diversificacion de proveedores.
de productos.

Factores Tercerizacion de servicios.

Pocos ingresos iniciales
Externos Producto de buena calidad.

Marca y empresa nueva en el mercado.
Estrategias DO
Terceriza servicios para la comercializacion del
Estrategias FO
producto (D4, 02, O3)
Oportunidades Exportacion del producto a China, con arancel cero (F2, O5).

Uso de la plataforma de negocios via Internet.

Demanda
Aprovechar los errores que deja la
competencia en el mercado.
Tipo de cambio.

Tratados de libre comercio China.

Ofrecer producto de mayor calidad con atencion inmediata
de post venta aprovechando las fallas del mercado (F5, O3)
Indicar que el producto es peruano, principal productory
exportador de tara y sus derivados. (F5, O2)
Diversificar distribuidores con precios competitivos (F1, F3,
03)

Crear una pagina web para la venta de producto (F1, O1).

Promocionar nuestros productos en redes sociales como
Facebook y Twitter (D1, O1, O3).
Terceriza el abastecimiento del producto de exportacion
(D4, D5, 03)

Aprovechar al maximo la inversion de promocion y
publicidad para cumplir con la proyeccion de las ventas
y beneficiarse con el alza de tipo de cambio (D1, O2,
04)

Incrementar anualmente las exportaciones para

abastecer a nuestro mercado objetivo (D5, O2)
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Amenazas

Inclusion de futuros competidores con mejor
infraestructura.

Experiencia de la competencia.
Inclusion de futuros competidores con precios
bajos.

Aumento de barreras no arancelarias.

Desconfianza en el producto novedoso.

Estrategias FA

Ofrecer al mercado producto de calidad. (F1, A3).

Capacitacién continua en los procesos de la empresa (F2, A2).

Planificar la diversificacién de las lineas de productos (F1,
A2).

Seguimiento constante a los requisitos de acceso al mercado
para evitar las pérdidas economicas (F2, A4).
Mantener la sostenibilidad en los negocios a través de la
busqueda de nuevos mercados y proveedores ante futuros

riesgos internos y externos (F3, F4, A1).

Estrategias DA

Optimizar todos los procesos de la empresa para reducir
costos (D4, A3).

Tener asesoria permanente de especialistas en la materia
para mejorar la gestion de la empresa (D5, A3)
Utilizar las utilidades de la empresa y el apalancamiento
financiero para la adquisiciéon de una pequefia planta
(D2, D4, A1)

Participar en ferias para dar a conocer el producto que
ofrecemos (D5, A2, AS)

Invertir en infraestructura para mejorar la capacidad de

abastecimiento (D4, Al).

Fuente: Elaboracion Propia.
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Mision
Somos una empresa ubicada en Lima que comercializa néctares organicos a base de frutas
selectas de buena calidad, dedicada a satisfacer a clientes exigentes en el cuidado del medio
ambiente y su salud. Ademas de posicionarnos como una marca reconocida a nivel nacional
por la innovacion en sus sabores; trabajando de la mano con nuestros proveedores.
Vision
Nuestra vision para el 2021 es convertirnos en una de las principales empresas exportadoras
de néctares organicos con la mas variada combinacion de sabores, asi como ser reconocidos a
nivel nacional en una empresa con una gama de excelentes productos.
Valores
- Calidad: La empresa garantizara el mejor acabado del producto, siendo muy
estricto en el proceso de seleccion de la materia prima, a su vez encontrandose
dentro de las expectativas del consumidor.
- Confianza: La empresa espera contar con aceptacion y fidelidad del cliente por lo
que se hara lo necesario para que le brinde confianza por donde lo observe.
- Respeto: Respetar los plazos de entrega del producto, asi como mantener un buen
contacto con nuestros proveedores para que se trabaje de la mano.
- Empleo Digno: Mantener siempre el respeto al desarrollo sostenible de la
comunidad cuidando el entorno y medio ambiente.
- Cumplimiento: Entregar a tiempo todos nuestros pedidos.
- Honestidad: El equipo de trabajo se compromete a buscar a los mejores

proveedores de fruta que puedan cumplir con el estandar de calidad esperado.
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Calidad
Honestidad Respeto
Cumplimi Empleo
ento Digno

Figura N°4: Valores de la empresa Dall Organic S.A.C.
Elaboracion propia
Objetivo General
Determinar la viabilidad econdmica para las operaciones de comercializacion y
exportacion de néctar de mango con quinua organica al mercado de California — Los Angeles.
Objetivo Especifico
- Obtener participacion de mercado internacional de 0.01 % para finales del 2017.
- Aumentar el nivel de nuestras ventas en 7% en el afio 2017.
- Aumentar el nivel de nuestras ventas en 8% en el afo 2018.
- Reducir la rotacién de personal a través de un aumento anual de sueldo en 2%.
- Incrementar las ventas de nuestros productos del 2017 al 2021 a través de un
incremento anual en gasto de ventas de del 8% al 12%.
- Incrementar las ventas en los proximos afios a través de la captacion de nuevos
clientes por la participacion en ferias.
Principios de la Empresa

- Tener buenas practicas empresariales con la sociedad y medio ambiente.
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- Buisqueda constante de la calidad, ofrecer un producto bajo los mejores estandares
de calidad.

- Establecer precios mas competitivos, sin dejar la calidad de lado, serd una garantia
de competitividad a largo plazo.

- Ser transparente en la elaboracion del producto sin usar algin producto que afecte
la salud del cliente o perjudique la imagen de la empresa.

- Buscar la mejora continua, identificando las debilidades de la empresa para
plantear medidas correctivas.

- Ser mnovadores para mejorar el producto y ofrecer variedad de sabores gracias a la
diversidad de frutos que tenemos en nuestro pais, asi como la nueva tendencia de
hacer jugos con frutas exdticas.

- Orientacién al cliente para saber detectar las necesidades y las prioridades de los
mismos con la finalidad de satisfacerlos.

- Mantenernos siempre en la busqueda de frutas de calidad que garanticen un buen
producto final con un excelente aroma y sabor.

2.5. Ley de Mypes, Micro y Pequeina Empresa, Caracteristica

La empresa Dall Organic S.A.C. se acogera a la Ley N° 30056 “Ley que modifica diversas
leyes para facilitar la iversion, impulsar el desarrollo productivo y el crecimiento
empresarial”.

Segin (Mep, 2016) ene como establecer el marco legal para la promocion de la
competitividad, formalizacion y el desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresas
(MIPYME). Dentro de esta se incluye la modificacion a la “Ley MYPE” D.S. N° 007-2008-
TR. Ley de la promocion de la competitividad, formalizacion y desarrollo de la micro y
pequefia empresa y del acceso al empleo decente. Esta es una norma que ayuda a formalizar la

empresa en 3 dias, ya que se puede tramitar la constitucion en 72 horas y hasta por mternet,
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haciendo los tramites mas faciles y accesibles. Esta ley fue modificada en el 2013, destacando
mejoras considerables en los ambitos siguientes:

El tipo de empresa ya no se definira por el nimero de trabajadores sino solo por el tamafio
de ventas. Durante los tres primeros afos, desde su inscripcion en la REMYPE, las nuevas
empresas no seran sancionadas al primer error si cometen una falta laboral o tributaria, por lo
que se tendra la posibilidad de enmendarlo sin tener que pagar multas.

Si se supera el monto de ventas que manda la ley, se tendrd el plazo de un afio para pasar
como pequefia empresa y pasar al régimen laboral especial que le corresponderia.

Las empresas que capaciten a su personal podran deducir este gasto del pago del impuesto
a la renta por un monto maximo similar al 1% del costo de su planilla anual

Se puede esquematizar de la siguiente manera:

Tabla N° 8

Cuadro comparativo Ley MYPE — MIPYME

Ley MYPE N° 28015 Ley MIPYME N° 30056
Tipo de empresa  Ventas N°de N°de
) Ventas Anuales _
Anuales trabajadores trabajadores
Hasta 150
Microempresa UIT de1al0 Hasta 150 UIT No hay limites
Pequena Hasta 1,700 Mas de 150 UIT y hasta
de 1a100 No hay limites
Empresa UIT 1,700 UIT
Mediana Mas de 1,700 UIT y hasta )
- - No hay limites
Empresa 2,300 UIT

Fuente: SUNAT

Elaboracion propia

Ventas anuales hasta el monto maximo de 150 unidades Impositivas Tributarias (UIT). En
el aspecto tributario se tiene crédito del mpuesto a la renta, por gastos de capacitacion al

personal. La empresa Dall Organic S.A.C. se acogera a esta ley cumpliendo con todo lo
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mencionado, cabe resaltar que la empresa no llegard a cumplir con el tope maximo de ventas
en los dos primeros afios y en el tercer afio excedera el monto de S/. 525,000.00 por lo que
tendrd que realizar los tramites para acogerse al siguiente régimen.
2.6. Estructura organica

La estructura organica de la empresa nos ayudara a establecer de qué forma esta ordenada
las unidades administrativas; por ejemplo, cuantas areas habrd en la empresa que funciones
ejercerd cada colaborador, asi también como las responsabilidades para ver el nivel jerarquico

que se tendrd en la empresa.

Junta General de Accionistas

Gerente General

S — Contador
Area de Area de Area de
Administracién Marketing y Logistica

Figura N°5: Organigrama de la empresa Dall Organic S.A.C.

Elaboracion propia
Descripcion de las funciones por departamento

- Junta General de Accionistas

Es el organo de la sociedad empresarial integrado por todos los accionistas o socios que
conforman la empresa. Encargados de deliberar y tomar decisiones clave en la empresa.

- Gerente General

Coordnar con los jefes de cada area, para asegurar que las tareas se estén ejecutando

correctamente y los objetivos se estén llevando a cabo. Realizar revisiones periddicas para
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asegurar el cumplimiento de las responsabilidades de cada area. Designar a los gerentes de
cada departamento. Por ultimo, evaluar, controlar y gestionar los procesos asignados de cada
area.

- Area de Administracién

Se encarga de controlar, organizar y programar los recursos humanos, servicios generales
que la gerencia necesite para desarrollar sus funciones, como activos fijos, conservacion de
bienes muebles entre otros. Hacer seguimiento de reuniones y entrega de los movimientos de
pagos. Manejo de caja chica para los diferentes gastos a realizar en las distintas areas.

- Area de Marketing y Ventas

Esta area representa el corazon de la empresa, ya que es la razon de existencia de la misma.
Manejo y coordinacion de estrategias de venta. Analiza tendencia de mercado. Objetivo de
ubicar y posicionar la empresa en el mercado, para incrementar las ventas o ingresos. Por
ultimo, manejo de la imagen y disefio del producto, para que sea atractivo al mercado de
destino.

- Area de Logistica

Se encarga de recepcionar, almacenar y distribuir los recursos de la empresa. Realiza
compras de materia prima. Seguimiento de entrega del producto terminado. Preparacion de los
documentos de embarque, cotizacion de fletes y costos de exportacion. Coordinar con el agente
de aduanas y la agencia de carga. Establecimiento de las responsabilidades en el contrato de
compra y venta. Por ultimo, realizar el Packing List, Bill of Lading, entre otros documentos
necesarios para la exportacion.

- Contador (Organo de Apoyo)

Elaborar, analizar y consolidar los estados financieros de la empresa. Brindar las politicas
contables de la empresa, para realizar los estados o documentos contables. Elaborar los libros

y registros contables para una futura toma de decisiones. Controlar y admmistrar la caja y
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cuentas corrientes. Por ultimo, Asesoramiento en tema financiero, contable, legal y de manejo
empresarial.
2.7. Cuadro de asignacion de personal

Acorde a la ley de la microempresa, nos encontraremos en el régimen especial laboral. Por
lo que corresponde pagar a los trabajadores su sueldo mensual y 2 sueldo por vacaciones, asi
como el pago del 9% de la sumatoria del sueldo anual y el '2 sueldo de vacaciones para
ESSALUD, este ultimo se hace la declaracion de manera mensual.

Tabla N° 9

Cuadro de Asignacion de Personal — Régimen Especial Laboral

Sueldo

~: ~: g = %) ﬁ = =

3 o @ Anual a 27 2 8 5 53

Descripcio g%%g nua w8 I3 5§ 2. 23 2 =

o ¢ 2 3 2 E= 23 §3 238 <c:Zun g g

n Z5 3 ¢ O2 E8 §3 w =& = 9

L a g Sueldos A 24 89 %) 3 o =

= S/. - Sa ~ & = 7z 7

Gerente

2,000 24,000 0 0 1,000 2,250 27,250 2271
General
Asistente

Administra 1 1,500 18,000 0 0 750 1,687 20,437 1703

cién

Asistente

Marketing 1 1,500 18,000 0 0 750 1,687 20,437 1703
y Ventas
Asistente

o 1 1,500 18,000 0 0 750 1,687 20,437 1703
Logistica

Total - - 78,000 - - 3,250 7311 88,561 7380

Fuente: SUNAT — Guia Tributaria
Elaboracion Propia
Se observa que el gerente general percibira un sueldo mensual de S/. 2000.00 por tener

funciones de gestion, control y evaluacion de las demas areas. Los demas asistentes percibiran
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el mismo sueldo de S/.1500.00 en los primeros afios, por lo que mas adelante se espera
considerar un aumento de sueldo para todas las areas.

Tabla N° 10: Cuarta categoria — servicio de terceros

Numero de  Sueldo Sueldo Anual
Descripcion

Personal Mensual S/. 12 sueldos S/.
Contador (Organo de Apoyo) 1 550.00 6,600.00

Fuente: Elaboracion propia

El contador se presenta como un 6rgano de apoyo, que nos realizard el servicio de un tercero
en temas contables, financieros y asesoramiento; su pago serd por medio de recibo por
honorarios, asignandole un sueldo mensual de S/. 550.00.
2.8. Forma juridica empresarial

La empresa Dall Organic S.A.C. sera constituida a través del tipo de empresa denominada
Sociedad Anonima Cerrada con siglas S.A.C, por lo que se consider6 sus caracteristicas ideales
para adecuarnos como una empresa. Es constituida de esta forma juridica por los siguientes
motivos.
Caracteristicas

Esta modalidad de constitucién se basa principalmente para los pequefios negocios, teniendo
un numero reducido de personas como socios o accionistas. Minimo de 2, maximo de 20

accionistas.

Puede o no puede funcionar con directorio.

- Se puede cotizar en la bolsa.

- Esta representada por acciones.

- Todos los tipos de sociedades no responde por deudas sociales.

- El pago de los accionistas se da por medio de dividendos.



Aporte de Capitales

23

Los socios pueden hacer los aportes necesarios para el capital inicial, ya sea en efectivo

(abrir una cuenta bancaria) o en bienes tangbles. No se limita la posibilidad de manejar grandes

capitales.

Denominacion

La empresa tendra Dall Organic S.A.C.

()rganos de la

Empresa

- La empresa contard con: Dos accionistas, un gerente general y no tendra directorio.

- El gerente general serd designado por la junta general de accionistas, estableciendo

sus facultades.

A continuacidén, se presenta un cuadro comparativo de sociedades.

Tabla N° 11

Cuadro comparativo de sociedades

Modalidad

Forma
Individual Ley
N° 21621

Formas
Colectivas o
Sociales

Ley General de
Sociedades

N° 26887

Tipo de empresa N° de socios / accionistas

Empresa
Individual de
Responsabilidad
Limitada
(E.LR.L)

Sociedad
Comercial de
Responsabilidad
Limitada (S.R.L)

Sociedad
Anédnima (S.A)

Méximo 1

De 2 a 20 socios

participantes.

2 accionistas como
minimo.
No existe nimero

maximo.

Capital Social

Aporte en efectivo o

en bienes.

Aporte en efectivo o

en bienes.

Se divide en

participaciones

Aporte en efectivo o

en bienes.

Se divide en acciones

Organos

Societarios

Titular y

Gerencia

Junta
General de
Socios y

Gerencia

Junta
General de
Accionistas,
Directorio y

Gerencia
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Se realiza a través de una

o Representado por Junta
oferta primaria de
Sociedad participaciones y General de
] acciones, tiene mas de 750 o
Andnima debera estar pagada Accionistas,
accionistas, mas del 35%
Abierta (S.A.A) ) cada participacion por  Directorio y
de su capital pertenece a _
lo menos en un 25% Gerencia

175 o mas accionistas.

Aporte en efectivo o Junta

. en bienes. General de
Sociedad o
Accionistas,
Anoénima De 2 a 20 accionistas. ) )
Directorio
Cerrada (S.A.C) Se divide en acciones

(opcional) y

Gerencia

Fuente: SUNAT — Pro mversion

Elaboracion Propia

Como constituye una S.A.C. se tiene que tener mas de dos socios, por lo que la empresa
estara constituida solo con dos socios que tendran el siguiente aporte inicial de capital

Tabla N° 12

Aporte de socios

Nombre del Accionista Capital Social S/ IZ::iZnes %
Islen Rojas Quispe 47,006.71 1 60%
Diego Paliza Vattuone 31,337.81 1 40%
Total 78,345 2 100%

Fuente: Elaboracion Propia.
2.9. Registro de marca y procedimiento en INDECOPI

Este plan de negocio no registrara ninguna marca ante INDECOPI, porque el producto a
exportar sera con la denommacion de “Marca Blanca”, lo que significa que se venden productos
para una marca propia de una cadena distribuidora, que pueden ser supermercados o grandes

establecimientos especializados.
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Cabe resaltar que los tres primeros afos sera de marca blanca y los afios siguientes es de

marca propia, para ello desde el afio 0 se estd incluyendo los costos relacionados con el registro

de marca y todo el procedimiento que se hace ante INDECOPI.

Tabla N° 13

Costos y requisitos del registro de marca

Servicio

Busqueda

Fonética

Busqueda
Figurativa

Registro
de marca

y signos
distintivos

Costo

Una clase:

S/30.99

Todas las

clases (45):

S/110.51

Una clase:
S/. 38.46

Clase
adicional a
partir de 6

clases
S/.12.11

S/534.99

Fuente: MAC, 2015

Elaboracion Propia

Requisitos

El nombre o razon social del solicitante y su numero de DNI o RUC,
segun corresponda

Los datos del titular, del signo distintivo materia de la bisqueda y la
clase o clases de la Clasificacion Internacional enlos que se
encuentren los productos o servicios que desea se realice la

indagacion. Presentar el pago de tasa segin corresponda.

El nombre o razdn social del solicitante y su numero de DNI o RUC,
segun corresponda

Los datos del titular, del signo distintivo materia de la busqueda y la
clase o clases de la Clasificacion Internacional en los que se
encuentren los productos o servicios que desea se realice la

indagacion. Presentar el pago de tasa segin corresponda.

Presentar tres ejemplares del formato de la solicitud correspondiente,
en el que se indiquen los datos de identificacion del solicitante
(incluyendo sudomicilio para que se le remitan las notificaciones)
Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite.

Requisitos adicionales de acuerdo a cada caso:
http://www.indecopi.gob.pe/0/modulos/JER/JER Interna.aspx? ARE=
0&PFL=11&JER=302
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2.10. Requisitos y tramites municipales

Todos los tramites municipales se hardn en funcion a los requerimientos de la municipalidad
del distrito de San Martin de Porres, donde estara ubicado nuestro almacén y oficina. Todos
los tramites se realizaran de manera presencial en cualquiera de las ventanillas de la
Subgerencia.

Nuestro almacén contard con un area exacta de 100 m2, por lo que se regira a los documentos
exigidos en el procedimiento de 4areas menores de 100m2, para obtener licencia de
funcionamiento sin anuncio.

Requisitos

Los requisitos generales son los siguientes teniendo en cuenta el tipo y giro de la empresa.

- Llenar una solicitud segin formulario descargandolo en la web:
www.mdsmp. gob.pe que son de caracter de declaracion jurada que incluye lo
siguiente:

- Numero de Ruc y DNI, tratdndose de personas juridicas.

- Numero de DNI del representante legal en caso de persona juridica.

- Una copia simple de vigencia de poder.

- Declaracion jurada de Observancia de Condiciones de seguridad por INDECI, para
establecimientos con un area hasta 100 m2 y capacidad de almacenamiento no
mayor de 30% del area total del local

- Pago por derecho de tramite.

Los requisitos especificos son los siguientes teniendo en cuenta el tipo y giro de la
empresa.

- Informar sobre el nimero de estacionamiento de acuerdo a la normativa que esté

vigente, realizarlo en la declaracion jurada.


http://www.mdsmp.gob.pe/
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- Costos y plazos

- Establecimientos hasta 100 m2 con capacidad no mayor de almacenamiento de
30% del area total del local

- Monto a Cancelar: S/.66.50

- Dias de Tramite: 15 dias

Tipos de inspeccion de seguridad

Se presentard una declaracion jurada de observancia de condiciones de seguridad
ante la subgerencia.
- Se realizard una inspeccion técnica de seguridad de Defensa Civil Bésica por la
municipalidad con posterioridad al otorgamiento de la Licencia de
Funcionamiento, que serd de manera aleatoria de acuerdo a los recursos
disponibles y priorizando los establecimientos que sean de mayor riesgo.
- El abono de esta inspeccion serd a favor de INDECIL.
- Comprobante de pago de la tasa municipal correspondiente, que incluye el costo
por Inspeccion Técnica de Seguridad de Defensa Civil.
- Monto: S/. 192.85
2.11. Régimen tributario procedimiento desde la obtencion del Ruc y modalidades
Antes de obtener el RUC se debe tener en cuenta que régimen tributario se escogera, para
ello se debe definir a que tributo se regird. En el siguiente cuadro se muestra los tres diferentes
regimenes dentro de la Renta de Tercera Categoria que son para negocios, ya que son con fines

lucrativos, quiere decir generar ganancias
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GRUPOS

TRIBUTARIOS CATEGORIA REGIMEN TRIBUTO

Impuestoa la

Régimen General | Renta IGV

L -
I
Impuestoa la
renta de tercera
categoria

Renta de Tercera

Categoria | RER

Negocios

R — .

| i N ("~ Cuota del nuevo
RUS (Incluye
impuestoa la

Nuevos Rus | renta de tercera
| categoria y el

Figura N° 6: Regimenes Tributarios

Fuente: SUNAT, 2016

Para el presente plan de exportacion la empresa Dall Organic S.A.C. se regira al RER,
siendo esta un régimen para microempresas por lo que se emitira facturas.
Caracteristicas
- Los activos fijos no deberan superar los S/.126, 000.
- Los ingresos y compras anuales no deben superar los S/525,000
- Maéximo de 10 personas por turno de trabajo.

Ventajas
- No se regulariza pago de renta anual
- Se pagara mensual 1.5% por impuesto a la renta.
- Se tendra solo registro de compras y ventas.

Luego de determmnar el régimen tributario se procede a sacar el RUC, la que constara de 11

digitos y tendrd como inicio el nimero 20 que se usa cuando es persona juridica. Se puede
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sacar por dos modalidades presencial para personas juridicas o naturales o por internet que solo
podran las personas naturales.

El tramite se realizara de manera personal y lo hard el titular o representante legal de la
empresa en los centros se servicios al contribuyente, como se realizard de manera presencial
no es necesario llenar formularios.

Solo se tendra los siguientes requisitos:

- Copia de DNI y exhibir el original.

- Cualquier recibo de servicio como agua, luz o cable que tenga fecha de emision de
los dos ultimos meses.

- Documentos emitidos por entidades bancarias como estados de cuenta, de igual
manera que sea con fecha de emision de los dos tltimos meses.

- Partida registral certificada (ficha o partida electronica) por los registros publicos.
No debe tener una antigliedad no mayor a 30 dias.

- En el caso de la declaracién de establecimientos anexos debera exhibir el original y
presentar fotocopia de uno de los documentos que sustenten el domicilio del local
anexo.

- Finalizado se entrega la clave Sol.

Si en caso el representante legal no puede realizar la inscripcidn, puede realizarlo una
persona autorizada con los siguientes requisitos:

- Exhibir el orignal y una copia del documento de identidad.

- Presentar una carta poder con firma legalizada ante un notario o autenticada por la
SUNAT, que puede realizar los tramites de inscripcion.

- Presentar los siguientes formularios firmado por el representante legal

- Formulario N° 2119 solicitud de inscripcion o comunicacion de afectacion de

tributos.
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- Formulario N° 2054 representantes legales
- Formulario N° 2046, establecimientos anexos
2.12. Registré de planillas electrénicas (PLAME)

Este documento se usa por los empleadores para declarar la informacion de sus trabajadores,
la modalidad formativa laboral (practicantes, personal de terceros y derecho habitantes). Todo
esto se registra dentro del PLAME Planilla Mensual de Pagos, se informa todos los ingresos
de los trabajadores, asi como la retencion de los impuestos a la renta y ONP en caso haya
trabajadores afiliados al sistema nacional de pensiones, asi como las aportaciones de

ESSALUD.

Planilla Electronica |

|  Planilla Mensual de
| Pagos (PLAME)

Registro de Informacion
Laboral (T- Registro)

l_Se registra toda la informacion
laboral de los empleadores,
trabajadores, prestadores de servicios
a fin que puedan obtener el seguro
social. Se accede conla clave Sol,
Ruc y otros registros.

Se registra la informacion laboral

como el seguro social, retenciones

del impuesto a la renta, ONP si se
diera el casoy el pago de las
aportaciones de ESSALUD.

Figura N° 7: Componentes de la planilla electronica

Fuente: SUNAT
2.13. régimen laboral especial y general laboral

La empresa Dall Organic S.A.C se acoge bajo la ley de Promocion de la Competitividad
Formalizacion y Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa y del acceso al empleo decente,
el cual tendra como régimen el laboral especial teniendo como caracteristicas lo siguiente en
comparacion con el régimen general.

A continuacion, se detalla la diferencia entre la micro empresa y pequefia empresa.



Tabla N° 14

Beneficios a trabajadores, segiin el RER

Micro empresa

Remuneracion Minima Vital (S/850)
Jornada de trabajo de 8 horas
Descanso semanaly en dias feriados

Remuneracion por trabajo en

sobretiempo

Descanso vacacional de 15 dias

calendarios

Cobertura de seguridad social en salud a
través del SIS (Seguro Integral de Salud)

Cobertura Previsional

Indemnizacion por despido de 10 dias de
remuneracion por aflo de servicios (con

un tope de 90 dias de remuneracion)

Fuente: SUNAT

Elaboracion Propia

Pequeiia empresa

Remuneracion Minima Vital (S/850)
Jornada de trabajo de 8 horas
Descanso semanaly en dias feriados

Remuneracion por trabajo en sobretiempo

Descanso vacacional de 15 dias calendarios

Cobertura de seguridad social en salud a
través del ESSALUD

Cobertura Previsional

Indemnizacion por despido de 20 dias de
remuneracion por aflo de servicios (con un

tope de 120 dias de remuneracion)

Cobertura de Seguro de Vida y Seguro
Complementario de trabajo de Riesgo (SCTR)

Derecho a percibir 2 gratificaciones al afio

(Fiestas Patrias y Navidad)

Derecho a participar en las utilidades de la

empresa

Derecho a la Compensacion por Tiempo de
Servicios (CTS) equivalente a 15 dias de
remuneracion por afio de servicio con tope de

90 dias de remuneracion.

Derechos colectivos segin las normas del

Régimen General de la actividad privada.
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2.14. Modalidades de contratos laborales

Existen diversos tipos de modalidades dentro de contrato de naturaleza temporal, se
encuentra contrato de micio o de lanzamiento de una nueva actividad, la cual se regrd la
empresa Dall Organic S.A.C en esta modalidad, en donde se determina el tiempo que estara
sujeto el trabajador para laborar.

El contrato se renovara cada 6 meses los dos primeros afios y posterior renovacion a un afio,
en el caso de los gerentes de area se determinara en mas tiempo a partir del tercer afio para que

se pueda asegurar la permanencia laboral y las mejoras.

C. de nicio de
— lamzamiento de una
nueva actividad

C. Naturaleza | C. pornecesidad de
Natural mercado

— C. por Reconversion

B Tiempo — Contrato ocasional
Indeterminado
2
<
g | Sujetos a - CANa%lraieTa —— Contrato de suplencia
3 Modalidad goicenta
Q
"U —
wn
<  Tiempo Parcial - gontra‘[o de
= mergencia
p=
Otro tipo de
B contrato — Contrato Especifico

C. de obrao

. ,~ —— Contrato Intermitente
servicio especifico

— Contrato de temporada
Figura N° 8: Componentes de la planilla electronica
Fuente: Ministerio de Trabajo y Promocion de Empleo

Elaboracion Propia
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2.15. Contratos comerciales y responsabilidad civil de los accionistas

El contrato comercial se dard por medio de dos partes que tendran derechos y obligaciones
para las partes, teniendo connotacion patrimonial teniendo como prioridad producir efectos
juridicos dentro del campo patrimonial el campo moral.

A continuacién, se presentan los distintos tipos de contratos comerciales que usaremos a lo

largo de nuestra actividad empresarial.

Contratos Comerciales

o e |

— Acta Constitutiva

= Contrato de Trabajo

Contrato de Compra-
Venta

== Contrato con Proveedor

& J

Contrato de
Arrendamiento

. J

Contrato de Prestacion
de servicios

Figura N° 9: Contrato comerciales de la empresa Dall Organic S.A.C.

Elaboracion Propia

Elementos del contrato civil de los accionistas

La Capacidad

El Consentimiento

El objeto Licito

La Causa Licita
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Los accionistas o fundadores son responsables frente a la sociedad, a los demas socios y a
terceros:

- Por la suscripcion integral del capital y por el desembolso del aporte minimo
exigido para la constitucion;

- Porla existencia de los aportes no dinerarios, conforme a su naturaleza,
caracteristicas y valor de aportacion consignados en el informe de valorizacion
correspondiente; vy,

- Por la veracidad de las comunicaciones hechas por ellos al ptblico para la
constitucion de la sociedad.

Responsabilidad Civil de los accionistas

Los accionistas de la empresa Dall Organic S.A.C. deberan ser responsables y aceptar las
consecuencias de sus actos. Para que exista la responsabilidad, el autor del acto u omision que
haya generado una consecuencia que afecte a terceros, debe haber actuado libremente y en
plena conciencia.

Responsabilidad civil

Segin la Ley General de Sociedades N° 26887, debemos resaltar los siguientes puntos:

v Articulo 48.- Arbitraje.

Los socios o accionistas pueden en el pacto o en el estatuto social adoptar un convenio
arbitral para resolver las controversias que pudiera tener la sociedad con sus socios, accionistas,
directivos, administradores y representantes, las que surjan entre ellos respecto de sus derechos
u obligaciones, las relativas al cumplimiento de los estatutos o la validez de los acuerdos y para
cualquier otra situacion prevista en esta ley.

v Articulo 114.- Junta obligatoria anual

La junta general se retne obligatoriamente cuando menos una vez al afo dentro de los tres

meses siguientes a la terminacién del ejercicio econdmico, que tiene por objeto:
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- Pronunciarse sobre la gestion social y los resultados econdmicos del ejercicio
anterior expresados en los estados financieros del ejercicio anterior.

- Designar o delegar en el directorio la designacion de los auditores externos, cuando
corresponda.

- Resolver sobre los demas asuntos que le sean propios conforme al estatuto y sobre
cualquier otro consignado en la convocatoria.

v Articulo 115.- Otras atribuciones de la junta

- Remover a los miembros del directorio y designar a sus reemplazantes.

- Modificar el estatuto.

- Aumentar o reducir el capital social

- Emitir obligaciones.

- Disponer investigaciones y auditorias especiales.

- Acordar la transformacion, fusion, reorganizacion y disoluciéon dela sociedad,
asi como resolver sobre su liquidacion; y resolver en los casos en que la ley o el
estatuto dispongan su intervencidon y en cualquier otro que requiera el interés
social.

v' Articulo 184.- Caducidad de la responsabilidad

La responsabilidad civil de los directores caduca a los dos afios de la fecha de adopcion
del acuerdo o de la de realizacion del acto que origind el dafio, sin perjuicio de la
responsabilidad penal. En el caso de la empresa que estamos por constituir, todos y cada uno
de los colaboradores tenemos un papel muy importante ya que todos somos responsables de

la organizacion.
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3. Plan de Marketing
3.1. Descripcion del producto

El producto a exportar es néctar de mango con quinua orgdnica al mercado de Estados
Unidos. En los ultimos afios se ha tenido una tendencia en aumento por el consumo de
productos organicos que nos permite disfrutar mejor de los nutrientes que se pierde con el uso
de los pesticidas, herbicidas y otros aditivos quimicos que afecta la salud.

El néctar sera elaborado con pulpa de mango organica y quinua organica, la fusion de esta
fruta dulce tiene un complemento de alto valor nutricional conocida en todo el mundo, lo que
lo hace un jugo atractivo e nnovador para el paladar mas exigente.

Segin (Agroindustrial Danper, 2016) sefiala que el jugo de mango es una fruta altamente
nutricional de unico, sabor y fragancia, es conocido como una super fruta y ademas de contar
con grandes beneficios a regular la digestion proporcionando enzimas que incluso pueden
reducir la sensacion de ardor, previene el cancer de seno, leucemia, prostata y colon gracias a
su alto grado de fuentes de antioxidantes, reduce el peso, la salud cardiaca, fortalece los huesos,
cura la anemia, bueno para el higado, diabetes y previene célculos.

Segin (Vitonica, 2013) se refiere que la quinua ha sido un alimento relativamente nuevo en
el mercado extranjero, no es considerada un cereal, pero lleva como nombre de pseudocereal,
por lo que la mayor parte de sus calorias son en forma de hidratos complejos, contiene mas
proteinas y grasas pero insaturadas. El beneficio mas destacado es que se emplea como un
cereal, por no contener gluten, alto contenido de fibra, ayuda a controlar los niveles de
colesterol y ayuda al estrefiimiento; asi como otros mnnumerables beneficios de este grano
andino peruano.

Con lo mencionado se identifica que el néctar a exportar es muy atractivo para el mercado
extranjero en especial por el alto consumo que en los ultimos afos se ha venido observando de

alimentos orgdnicos, pero no solo por eso sino también por contener productos altamente
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nutritivos en este caso la fruta que es tropical y su complemento perfecto de un grano
considerado un cereal ideal para personas que desean mantener una dieta balanceada.

Se exportard con marca blanca por lo que la etiqueta del producto y toda la nformacion de
la marca serd la de nuestro distribuidor que proporciona para ncluirla en el proceso de maquila

y los detalles son los siguientes.
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Figura N° 10: Presentacion del producto

Elaboracion Propia.
3.1.1. Clasificacion arancelaria

Tabla N° 15

Tratamiento Arancelario por Subpartida Nacional

Pera
SECCION: IV Productos de las industrias alimentarias; bebidas, liquidos alcohodlicos y
vinagre; tabacoy sucedaneos del tabaco, elaborados
CAPITULO: 20 Preparaciones de hortalizas, frutas u otros frutos o demas partes de plantas.

CODIGO Descripcion
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Jugos de frutas u otros frutos (incluido el mosto de uva) o de hortalizas, sin

20.09 fermentar y sin adicion de alcohol, incluso con adicion de aziicar u otro
edulcorante.
20.09.89.40.00 De mango
Estados Unidos

PARTIDA EN USA  20.09.89.60.70
Fuente: SUNAT, Usitc, 2016

Elaboracion Propia

Como se observa en la tabla ya se defini6 la sub — partida nacional a usar para realizar todos
los tramites necesarios para los documentos de la exportacion, sin embargo cabe resaltar que
es importante e indispensable conocer la partida arancelaria en destino a fin de saber cuanto es
el arancel en general que viene a ser 0.5 $ por litro o si se tiene algin acuerdo comercial que
pueda considerar arancel 0% con es en este caso para esta partida arancelaria u otros impuestos
que tenga que pagar el importador.

3.1.2. Propuesta de valor

El producto a comercializar es néctar de mango con quinua organica, es un producto
mnovador por la combinacion de una fruta tradicional y nutritiva con una planta andina
considerada como un cereal con un valor nutritivo excepcional, en grandes cantidades de
carbohidratos, proteinas, vegetales y un excelente balance de aminoédcidos esenciales. Es
considerado un producto ecologico y natural, por lo que es considerado como un producto
netamente peruano por su calidad, consistencia y disponibilidad. Por otro lado, cabe destacar
que el proceso productivo al que serd sometido, no involucra el uso de preservantes ni
colorantes que pueda ser dafino para la salud.

A continuacion, se detalla la propuesta de valor que permite describir el desarrollo de las

actividades de nuestra empresa, se tomara como referencia la “Cadena de valor, segin Porter”
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Infraestruclurade la empresa
ACTVIDAD DE

Recursos Humanos
APOYD
Compras 1y,
b
Logistica Interna Fa,
Cperaciones
ACTIIDADES :
Logistica exlerna
PRIMARIAS g il

Marketing v Ventas

Servicios

Figura N° 11: Cadena de valor de Porter

Elaboracion Propia

v Actividades primarias

Logistica interna: En la logistica interna se tendra en cuenta los dos proveedores de materia
prima que son de mango y quinua organica. Tendremos como proveedor de mango organico a
la Asociacion de Productores y Productoras Ecologicos del Alto Pura que nos abastecera de
mangos grandes (Big-Sized mango) que son usados para la industria de jugos y bebidas. Como
proveedor de quinua organica a la Central de Asociaciones de Productores Organicos
Agroindustrias de Cabana, Cabanillas y Cabanilla que nos abastecera de quinua organica INIA
431 Altiplano que es usado en jugos o bebidas. Nos abasteceran de materia prima 8 veces al
afio segun sea el pedido del distribuidor en Los Angeles.

Operaciones: El producto serd elaborado en la empresa Selva Industrial S.A., la cual nos
brinda el servicio de produccion. Una vez lista se nos hace entrega de los néctares a base de
mango y quinua organica en las cantidades solicitadas, en una unica presentacion de botella de
vidrio de 295 ml, con la etiqueta correspondiente del distribuidor en destino.

Logistica externa: La empresa Dall Organic S.A.C. estd ubicada en la calle Convencion
103, Canta Callao. San Martin de Porres, distrito elegido en un cuadro comparativo para que
sea el local idoneo de nuestras instalaciones de almacén y oficina. Asi mismo contamos con un
especialista en logistica internacional, que ayudarda a optimizar tiempos de entrega,

coordinaciéon de los proveedores, entre otras labores de su area.



40

Marketing y ventas: La empresa busca resaltar la calidad de la materia prima “néctar
organico” de procedencia peruana a un precio justo para captar la atencion de nuestro mercado
objetivo que es Los Angeles, porque es una de las ciudades donde existen una mayor cantidad
de empresas, segin las estadisticas.

Servicios: Se brindard un servicio personalizado debido a que hemos disefiado un portal

web: www.dallorganic.com.pe muy sencillo de acceder y donde todos los clientes podran

mformarse de manera mas detallada sobre nuestro producto.
v’ Actividades de apoyo

Infraestructura de la organizacién: Las cuatro areas administrativas de la organizacion
(gerencia general, administracion, marketing/ventas y logistica), tendran una oficina
debidamente iluminada para realizar sus labores de la mejor manera, con ambientes espaciosos,
muebles de buena calidad y todos los fttiles necesarios. Para que puedan desarrollar sus
actividades enfocando los objetivos de la empresa.

Actualmente no se cuenta con infraestructura de una fabrica de produccion del producto a
exportar, sin embargo, este serd realizado por una empresa especializada que cuenta con todos
los certificados y requisitos sanitarios y fitosanitarios que se requieren para entrar al mercado
estadounidense.

Recursos humanos: La empresa busca mantener un concepto de trabajo donde el cliente
mterno pueda llegar a desarrollarse como persona y profesionalmente. Si bien es cierto no se
cuenta con un area de recursos humanos pero el gerente general encargado también de ver todo
lo relacionado al personal realizando una remuneracion justa e incentivos para el colaborador
que llegue a su meta individual del mes como entradas dobles al cine, medio dia libre de trabajo,
etc.

Compras: El producto a exportar es néctar de mango con quinua organica la materia prima

sera comprada con dos proveedores.


http://www.dallorganic.com.pe/
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v Proveedores de materia prima
Tabla N° 16

Proveedor principal de materia prima — Quinua

Razon Datos Direccion Logo

Social

-Telf.: 014466637
Ecoinca S.A.C. 984389675

1. Jr. Las Flores 453.

Ayacucho &
-Contacto: )

Ruc Rachelle Olortegui =
) 2. Cal. Porta N° 130 e ‘
20519428092 -Correo: rolortegui@ . Ve
) Miraflores
ecoinca.com

Fuente: Sierra Exportadora

Elaboracion Propia

Nos abasteceran con quinua organica tipo: INIA 431 Altiplano que es usado en jugos o
bebidas.

Tabla N° 17

Proveedor principal de materia prima — Mango

Razoén Social Datos Direccion Logo
-Telf.: 015622700 1. Carretera Central,
Selva Industrial 015621196 Pampa El

José Bossano

S.A. -Contacto: Carmen.Chanchamayo S e’va
NDUSTRIAL

Ruc -Correo: 2. Av. Victor A. Belaunde
20504524176 josebossano@, 801-803. Callao

selva.com.pe

Fuente: PROMPERU
Elaboracion Propia
Nos abasteceran con mangos grandes que son exclusivas para el uso de bebidas o jugos.

v Servicio o maquila



42

Tabla N° 18

Servicio de elaboracion del néctar orgdnico

Razoén Social Datos Direccion Logo
-Telf.: 015622700 1. Carretera Central,
Selva Industrial 015621196 Pampa El

S.A. -Contacto: Carmen.Chanchamayo S e’va

José Bossano
INDUSTRIAL

Ruc -Correo: 2. Av. Victor A. Belaunde
20504524176 josebossano@ 801-803. Callo

selva.com.pe

Fuente: PROMPERU

Elaboracién Propia

La materia prima serd revisada por Selva Industrial S.A. que recepcionard para luego realizar
la elaboracion del néctar, cabe resaltar que esta misma empresa también nos realizara el
abastecimiento de mango organico.

Sien caso los proveedores no puedan abastecernos mas de su materia prima, se tiene como
proveedores alternos dos empresas por materia prima (mango y quinua) que seran mencionadas
a continuacion.

Tabla N° 19

Proveedores Alternos de materia prima — Quinua

Razoén Social Datos Direccion Logo
Organic - Telf.: 016578203
. 084768706 1. Jr. Bolognesi, 435. .] 4
nvestment [ Vogamrs
Ancash w ’ﬂ‘mlﬁ
S.A.C. -Contacto: Carmen jnve stment
Cordova

2. Jr. Cuba Nro. 214 Urb.

Ruc -Correo: Carmencd@ o _
Santa patricia. La Molina

20535510416 bioandes.com

Empresa -Telf.: 014275019 1. Jr. Isidro Alcivar, 120 &
Altiplano S.R.LL. 998357881 Puno



-Contacto:
Ruc Guino Garre 2. Cal. Mariscal Antonio
20322215569 -Correo: Guinogar@ 458. Jesus Maria

altiplano.com

Fuente: Sierra Exportadora
Elaboracién Propia
Tabla N° 20

Proveedores Alternos de materia prima - Mango

Razdn Social Datos Direccion
Asociacion de 1. Carretera Bafios
-Telf.: 01562690
Productores Termales. San Martin
) 01562222
Ecologicos.

-Contacto: Mauro )
2. Av. Arequipa 456.
-Fernandez Correo: .
Ruc Lince

aproecoperu il.com
20531360525 P peru(@ gma

1. Av. Industrial

Agro Industrias -Telf.: 012414500 Ricardo Bentin Mujica

AIB S.A.C. 996735678 901. Lambayeque
-Contacto: Axel Bohmer -

Ruc Correo: abohmer@ 2. Av. Ricardo Palma

20104420282 aib.com.pe 894. Miraflores

Fuente: PROMPERU

Elaboracion Propia
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Logo
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Si en caso Selva Industrial S.A., no quisiera continuar realizando el servicio de maquila (la

elaboracion del néctar de mango con quinua orgdnica) o se le presentara algin contratiempo.

Tenemos empresas alternas que también podrian brindar el servicio a Dall Organic S.A.C.,

estas son las siguientes:



Tabla N° 21

Proveedores de servicio o maquila

Razon Social Datos

-Telf.: 014275019

Esmeralda
982330928
Corp. S.A.C.
-Contacto: Giannina -
Valverde
Ruc c info@
-Correo: info 0
20100076072 S
esmeralda.com
Multifoods
-Telf.: 01251261 012513374
S.A.C.
-Contacto: Carmen Ventura
-Correo:
RUC
carmenven@multifoods.com
20472567803

Fuente: PROMPERU

Elaboracion Propia

Direccion Logo

Carretera Panamericana.

Sur Manzana G. Lte.01

ESMERALDA

San Juan de Miraflores CORP

|

Calle Los Titanes
Nro.217 Urb. La

Q,
Multifoods

Campina. Chorrillos
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Se han especificado todos los proveedores y servicio de elaboracién del néctar organico,

posteriormente seran revisadas y cientificamente comprobadas por la empresa Selva Industrial

S.A. antes de ser transportada a nuestras oficinas, para su posterior almacenaje. Todo Ilo

relacionado a etiqueta del envase primario, asi como el empaque cajas de carton corrugado y

el embalaje estara incluido en el costo de maquila.

El producto a exportar contiene ingredientes organicos por lo que nuestra propuesta de valor

ra enfocada por ese camino.

La propuesta de valor tendrd dos enfoques.

Valor Agregado Interno

Segin (Quality Low Input Food, 2009) manifiesta que las frutas o todo alimento organico

tiene hasta un 40% mas de antioxidantes que los vegetales convencionales, lo cual se reduce el

riesgo de sufrir algin tipo de enfermedades cardiovasculares y céncer.



45

Se puede resaltar que en las huertas organicas se respetan los tiempos naturales de
crecimiento de los productos, asi como la época que corresponde en la plantacion para cada
alimento; se considera como prioridad los principios ecologicos buscando mantener en buenas
condiciones los suelos.

Se hace menciébn que estos métodos de cultivos naturales, demanda mas tiempo de
plantacion, por consiguiente, la cosecha es menor que la que se conseguiria en la misma
cantidad de hectareas con los métodos tradicionales, como no se rocia con ningiin plaguicida
las frutas pueden llegar a ser picadas por bichos, por no contener quimicos puede ser que se
pongan feas mas rapido.

Se considera que comer orgdnico es estar abierto a un sinfin de posibilidades en sabores,
texturas y olores mas exquisitas a todo ello se tiene que tener en cuenta que el precio es mas
elevado por todo el proceso de seleccion que pasa hasta el producto final.

El producto puede estar en distintos puntos de venta en donde se ofrece productos saludables
entre ellos se resalta hoteles, supermercados, restaurantes y cafés.

Hoy en dia las personas estan considerando mas cuidar su salud, ya sea por el ritmo de vida
que llevan a diario o en si por un tema de imagen exterior o cuidado interior, que permite que
este jugo no solo sea trayente sino mnovador que recién estd ingresando a mercados mas
exigentes.

Se aprecia un incremento de tiendas naturistas con la venta de estos productos en todas
partes del mundo y cada dia son mas las personas que invierten en una alimentacion saludable.
Este producto va a permitir a muchas personas agregar a su dieta diaria un cereal con un alto

contenido de valor nutricional.
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Valor Agregado Externo

Novedad: Nectar de una fruta con un
grano considerado uno de los mas
saludables del mundo.

Calidad: Producto organico con fruto y
grano andino seleccionado.

PROPUESTA DE
VALOR |

Diferencia: Ofrecer un prodcuto con alto Conveniencia: Contara con un envase
valor nutricional. facil de usar. a un precio competitivo.

Figura N° 12: Propuesta de valor de Dall Organic S.A.C

Elaboracion Propia

Para el valor agregado externo se considera la adaptabilidad que tendrd el producto en
cuanto a sabor agradable, presentacion llamativa, contando con un nombre facil de pronunciar
siendo en el idioma del pais de destino.

El producto viene a ser novedad por la fusion de este grano con el néctar de fruta, lo que
normalmente se estd acostumbrado a tener fusion solo de dos frutas, pero para entrar a un
mercado tan competitivo la novedad serd un atrayente que hard que el consumidor desee
experimentar nuevos productos que son considerados altamente nutritivos y se dejaran
mfluenciar por la fama que ya tiene este grano andino para que puedan realizar la eleccion de

consumo.



3.1.3. Ficha técnica comercial

NECTAR DE MANGO CON QUINUA ORGANICA

= Country of Production: Perii Partida USA: 2009.89.60.70
Tradename: Natural Juice Description: De Mango
Botanical Name Of Mango Botanical Name Of Quinoa
Mangifera Indica Chenopodium Quinoa

Description: The nectar is made from pulp organic mango and organic quinoa, fusion of this sweet

fruit has a high nutritional value supplement known throughout the world, making it an attractive and

Forms of Presentation: The product will be presented with in 295 ml.

Conditioning: The fruit nectar must be maintained at a temperature of 40 F (4.4 C). No contains

preservatives, artificial colorings or flavorings.

Useful Life of Nectar: The length that has organic juice nectar is 12 months after being opened and must

be kept refrigerated for up to 5 days.

Varieties: The main varieties of mango are red (Edward, Haden, Kent, Tommy Atkins, Zill), green
(Keitt, Amelia, Julie, Alphonse) and yellow (Ataulfo, Manila super, Nam Doc Mai). In addition to the

varieties of quinoa are: Quinoa Salcedo pasankalla, Quinoa, Quinoa Illpa, Black Collana Quinoa, Quinoa

Production: The main regions that produce mango are Lambayeque, Lima, Piura, and Ucayali. In the

case of auinoa are Cusco. Huancavelica. Puno and Areauipa.

Uses: For any activities that people need to drink something natural.

Main Markets: The main markets are France, United States, Chile, Belgium, Panama and Japan.

Harvest of Quinua

JAN FEBR [ MARCH | APRIL | MAY | JUNE [ JULY | AGUST SEPTE [ OCTO | NOVEM | DECE

Harvest of Mango

JANU [ FEBR | MARCH | APRIL [ MAY | JUNE | JULY | AGUST | SEPTE [ OCTO | NOVEM DECE

X X X X X X X X X X
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3.2. Investigacion del mercado objetivo

Para la mvestigacion del mercado objetivo se ha identificado obtener las estadisticas de los
principales paises importadores y exportadores del producto, acorde a los resultados nos
permitira analizar y considerar los posibles mercados de destino.

Se considera la primera variable que se tiene en cuenta para ingresar a un nuevo mercado
para posteriormente nos ayude en la segmentacion de mercado.

Se ha hecho uso de Trade Map para obtener las importaciones en miles de dolares en los 5
ultimos afos, considerando la subpartida del sistema armonizado. Consta de 6 digitos 200989
(Jugo de frutas o verduras, no fermentados, con o sin adicion de azicar u otro edulcorante).

Tabla N° 22

Principales paises importadores de la partida 20.09.89

Unidad: Miles de délares americanos US$

Valor Valor Valor Valor Valor
Importadores Importada Importada en  Importada en  Importada en  Importada en

en 2011 2012 2013 2014 2015
Mundo 2.002.872 2.243.388 2.385.784 2.131.214
Estados Unidos
de América 323.191 245.634 274.960 332.071
Alemania 0 229.963 236.626 215.606 188.769
Paises Bajos 0 172.185 198.071 232.640 178.330
Japon 0 182.754 202.744 194.670 146.770
Arabia Saudita 0 46.116 76.957 86.175 87.812
Francia 0 88.336 90.751 94.292 84.522
Austria 0 88.519 96.039 95.104 80.159
Italia 0 77.380 89.611 79.814 73.611
Reino Unido 0 63.857 68.997 61.052 67.408

Fuente: Trade Map, 2016

Elaboracién Propia.
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Se observa en la tabla a los 10 principales importadores del mundo, se destaca a los tres
primeros mercados que nos permitird tener una referencia general de nuestro mercado de
destino. Estados Unidos se perfila como un potencial mercado observando que en el 2015 tuvo
un alza en el valor importado. Cabe resaltar que esta cifra solo es referencial para tener un
panorama general de la importacién de jugos o verduras.

Tabla N° 23

Principales exportaciones peruanas de la partida 20.09.89

Unidad: Miles de ddlares americanos US$

Valor Valor Valor Valor Valor
Importadores Exportada en  Exportada en Exportada en Exportada en Exportada en

2011 2012 2013 2014 2015
Mundo 0 27.443 35.719 41.685 41.979
Paises Bajos 0 16.410 18.726 32.124 34.273
Estados Unidos
de América 0 3.166 5.782 3.773 2.490
Brasil 0 4.847 6.021 1.068 1.235
Espafia 0 429 244 93 1.010
Chile 0 306 245 496 484
Canada 0 498 1.337 618 461
Reino Unido 0 262 305 276 367
Bélgica 0 0 0 375 337
Ecuador 0 92 271 335 305
Francia 0 451 574 891 272

Fuente: Trade Map, 2016

Elaboracion Propia.

Se observa en la tabla a los 10 principales destinos de exportaciones de Pert, se destaca a

los tres primeros mercados, que guarda relacion con el maximo importador de esta subpartida
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que es Estados Unidos, por lo que estd mas claro el panorama para la seleccion del mercado
objetivo.

Tabla N° 24

Exportaciones peruanas del aiio 2015 para la subpartida nacional 2009.89.40.00

Unidad: Miles de dolares americanos US$/ Kg

Valor Valor Valor Valor Valor
Importadores Exportada en  Exportada en  Exportada en  Exportada en  Exportada en

2011 2012 2013 2014 2015
Mundo 0 1.802 4.517 2.973 1.648
Paises Bajos 0 319 1.888 1.785 711
Estados Unidos
de América 801 974 371 434
Canada 0 498 1.322 543 400
Ecuador 0 0 51 93 &3
Espafia 0 54 184 33 10
Francia 0 8 0 0 7
Meéxico 0 0 0 0 4
Tailandia 0 17 0 0 0
Aruba 0 4 0 0 0
Nueva
Zelandia 0 0 1> 0 0

Fuente: SUNAT, 2016

Elaboracién Propia.

En este cuadro se puede observar los 10 principales paises que se exporta la subpartida
nacional, esta informacion se ubicé en la SUNAT, lo que nos permite tener una referencia
exacta de como van las exportaciones especificas de nuestro producto que viene a ser Jugos

de frutas u otros frutos dentro de la denominacidn mango.
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A partir de lo obtenido realizaremos el analisis de los tres mercados objetivos para realizar
una comparacion, en tema de economia, poblacion y otros criterios que nos permitan definir
con exactitud qué mercado es mas conveniente segiin los datos obtenidos de fuentes confiables
y con fechas recientes de actualizacion.

3.2.1. Segmentacion del mercado objetivo

Para realizar la blisqueda del mercado objetivo, se ha elegido tres posibles mercados como:
EE. UU, Paises Bajos y Canada. Luego en base a diversos criterios basados en mnformacion
brindada por la SUNAT, TRADE MAP, BANCO MUNDIAL, CIA, CESCE, MARKET
ACCESS MAP y SIICEX, se decide a ponderar, con la finalidad de conocer el principal pais
de destino de nuestras exportaciones.

Tabla N° 25

Criterios de seleccion de tres potenciales mercados

Criterios Paises bajos EE. UU Canada Fuente
Poblacién 2015 16,947,904 321,368,364 35,099,836 Cia
Tasa de inflacién

0.2% 0.1% 1.1% Cia
2015
Crecimiento del

1.9% anual 2.4 % anual 1.2% anual Cia
PIB
Demanda de la
partida 2015

726,230 kg 303,390 kg 336,375 kg Trade Map
2009.89.40.00

Situacion: Situacion: Situacion:

1. Politica: Muy 1. Politica: Muy 1. Politica: Muy

estable estable estable
Riesgo Pais 2. Economia 2. Economia 2. Economia
(Confianza) Interna: Regular ~ Interna: Regular ~ Interna: Regular

3. Economia 3. Economia 3. Economia Cesce

Externa: Externa: Externa:

Favorable Favorable Favorable



Barreras
Arancelarias
Ad valoren
Preferencias
Arancelarias

Barreras

No Arancelarias
PIB 2015

PIB per céapita
2015

Idioma

Tasa de

Desempleo 2015

Numero de
Usuarios

de Internet

Estrategia de
Entrada

11.62%

0%
Alta exigencia

certificaciones

$ 832,6 billones

$49,200

Holandés (oficial)

6.9%

15,778 millones

Acuerdo
Comercial entre
Pertiy la Unién

Europea

0.28%

0%
Alta exigencia

certificaciones

$ 17,95 trillones

$55,800

Ingles
(oficial)

5.2%

239,58 millones

Acuerdo de
Promocion
Comercial Pert -

EE. UU

0%

0%
Alta exigencia

certificaciones

$ 1,632 trillones

$45,600

Francés
(oficial)
Ingles (oficial)

6.9%

31,056 millones

Tratado de Libre
Comercio Peru -
Canada

Fuente: Cia, Trade Map, Cesce, Mac Map y SIICEX (2015)

Elaboracién propia.

Tabla N° 26

Criterios de seleccion mercado — paises

Calificacion: Rango de 0 (muy malo) — 5 (muy
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Mac Map

Mac Map

SIICEX

Cia

Cia

Cia

Cia

Cia

SIICEX



Criterios

Poblacion 2015
Tasa de inflacion 2015
Crecimiento del PIB

Demanda de la partida
2015
2009.89.40.00

Riesgo Pais (Confianza)

Barreras Arancelarias

Ad valoren

Preferencias Arancelarias
Barreras No Arancelarias
PIB 2015

PIB per céapita 2015
Idioma

Tasa de Desempleo 2015

Numero de Usuarios

de Internet
Estrategia de Entrada

TOTAL

Fuente: Cia, Trade Map, Cesce, Mac Map y SIICEX (2015)

Elaboracion propia

Nivel de

importancia
7%
8%
9%

10%

8%

8%

5%
8%
8%
8%
2%
8%

5%

6%
100%

N RN

NN

Paises bajos

— [Puntaje

0.32
0.18

0.5

0.32

0.08

0.25
0.16
0.16
0.24
0.04
0.16

0.05

0.18
2.78

4

EE. UU

% |Puntaje

0.
0.4
0.36

0.3

0.32

0.32

0.25
0.16
0.4
0.4
0.08
0.32

0.25

0.24
4.15

Canada

Puntaje

0.28
0.24
0.09

0.4

0.32

0.4

0.25
0.16
0.24
0.16
0.06
0.16

0.15

0.24
3.15
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En la tabla anterior, Del andlisis realizado, se puede observar como resultado que EE. UU

es el pais destno conveniente, segin los criterios empleados, considerando que los factores

utilizados son relevantes en el estudio.
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v' Segmentacién mercado objetivo macro y micro segmentacion
Macro segmentacion del mercado objetivo

Segin (SIICEX, 2015), Estados unidos es una republica federal constitucional compuesta
por 50 estados, incluyendo a Alaska, Hawai y el Distrito de Columbia, donde esta la capital,
Washington DC, ademas de contar con varios territorios en el mar caribe y en el Pacifico.

La poblacion se estima en 321 millones de habitantes. Se tiene como estructura de poblacion
estimada por grupos etarios, siendo el 19% menores de 14 afios, 66% se encuentra entre 15 y
64 afios, mientras que el 15% restante tiene mas de 65 afios; teniendo una esperanza de vida de
79 afios. Su lengua materna es el inglés, pero alrededor del 11% hablan espafiol siendo el
segundo idioma mas hablado. Un 4% de la poblacion se comunica a través de lenguas
ndoeuropeas, mientras que el 3% restante, mediante dialectos de la region Asia — Pacifico. En
el ambito religioso el 51% de habitantes pertenece al protestantismo, 24% son catolicos y 2%
son mormones, 2% pertenecen a otros grupos cristianos y 2% son judios, en el grupo restante
se distinguen budistas, musulmanes, agnosticos y ateos.

Segiin (Santander, 2016), se destaca lo siguiente:

Crecimiento natural: 0,8%

- Densidad: 35 habitantes/km?

- Area: 9.831.510 knr?

- Poblacién urbana: 81,6%

- Poblacién rural: 18,4%

- Poblaciéon masculina (%): 49,2%

- Poblacién femenina (%): 50,4%

- Edad media: 37,8

- Esperanza de vida hombre: 77 afios

- Esperanza de vida mujer: 82 afios
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Tabla N° 27
Distribucion de la poblacion por edades

Unidad: Porcentaje %

Menos de 5 afos: 6,5%
De 5 a 14 anos: 13,3%
De 15 a 24 afos: 14,1%
De 25 a 69 afos: 56,6%
Mas de 70 afios: 7,1%
Mas de 80 anos: 2,4%

Fuente: Santander, 2016

Elaboracién Propia.

Tabla N° 28

Distribucion de la poblacion por edades

Unidad: Porcentaje %

Edad media del jefe de familia 45,0 afios
Numero total de hogares (en millones) 116,7
Tamafio promedio de los hogares 2,6 personas
Porcentaje de hogares de 1 persona 26,7%
Porcentaje de hogares de 2 personas 32,8%
Porcentaje de hogares de 3 a 4 personas 29,5%
Porcentaje de hogares de mas de 5 personas 11,0%

Fuente: Santander, 2016

Elaboracién Propia.

Los datos proporcionados en los cuadros anteriores nos muestra la perspectiva general de
Estados Unidos, destacando que el 56.6% de la poblacion tienen entre 25 a 69 afos, por lo que
nos permite ir enfocandonos mejor a nuestra segmentacion por edad, mientras que un 32.8%

de la poblacién vive en un hogar compuesto por dos personas facilitandonos que el néctar a
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exportar podria ser consumido por personas independientes que no disponen de mucho tiempo
para cuidar su alimentacion, sin embargo, los demas porcentajes de hogares compuesto por

mas personas también es un atractivo mercado en general.

Unsdos

México

Calsa

Wéwco epublics
Demenicana
Far s

Figura N° 13: Mapa de Estados Unidos de América

Fuente: Map Data, 2016

Elaboracion Propia.

v Contexto econémico

Segin (Santander, 2016) hace mencion que en el 2009 la crisis financiera mundial llevo a
Estados Unidos a su peor recesion en afnos conforme fueron pasaron los afos hasta la actualidad
se ha ido recuperando gracias a un plan de estimulo presupuestario y monetario a largo plazo.
Gracias a las bajas tasas de interés aumento el consumo de los hogares y creacion de empleos
aminord el impacto de la recesion, todo ello permiti6 que el PIB se mantuviera estable
creciendo en un 2.6% en 2015, lo que se espera que el crecimiento siga en aumento para el
2016, impulsado principalmente por el consumo, asi como la mversion en modernizacion
corporativa.

En general, Estados Unidos ha reducido sus barreras comerciales y coordina con otros paises

el sistema econdémico mundial Establecen que el comercio promueve el crecimiento
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econdmico, la estabilidad social y la democracia en naciones individuales, ademas de las
buenas relaciones internacionales.
v" Perfil consumidor

Por la crisis mundial dada en el 2009 hubo una sensibilizacion de los precios, haciendo que
muchos ciudadanos dejaran de usar sus marcas habituales y optar por marcas mas econdmicas.

Los consumidores son cada vez mas conscientes del medio ambiente al momento de tomar
las decisiones de compra. Actualmente los consumidores se encuentran muy abiertos a adquirir
productos extranjeros, el summistro de productos extranjero es muy diverso, por lo que el
estadounidense tiene diversos intereses y gustos, gracias a que tiene buen poder adquisitivo.
Valoran la comodidad en la casa, la alimentacion sana y autos, aunque se debe tener en cuenta
que por la recesion los consumidores ya cambiaron un poco su mentalidad y estan optando por
productos mas cémodos pero buenos.

Tabla N° 29

Indicadores de crecimiento de EE. UU en los tiltimos 5 aiios

Unidad: Miles de délares americanos US$

Indicadores de
o 2012 2013 2014 2015 2016 (e)
crecimiento

PIB (miles de millones de
16.155,25 16.663,15 17.348,08 17.968,20¢e 18.697,92

USD)
PIB (crecimiento anual en
22 1,5 24 2,6e 2.8
%, precio constante)
PIB per capita (USD) 51.384 52.608 54.37 55.904¢ 57.766
Saldo de la hacienda
) -6,2 -4,1 -3,6 -3,1e -3,0
publica (en % PIB)
Endeudamiento del
102,5 104,8 104,8 104,9¢ 106,0

Estado (en % del PIB)

Tasa de inflacion (%) 2,1 1,5 1,6 0,1e 1,1



Balanza de transacciones
corrientes (miles de -449.67 -376,76 -389,53 -460,62¢ -551,50
millones de USD)

Balanza de transacciones
-2.8 -2.3 22 -2.6e -3,0
corrientes (en % del PIB)

Fuentes: IMF — World Economic Outlook Database, 2015
Elaboracion Propia.
v Nivel de competitividad
Segin (SIICEX, 2015) nforma que Estados Unidos se encuentra en la posicion 7 de 189
economias analizadas en el ranking de facilidad para hacer negocios.
Tabla N° 30

Ranking de facilidad para hacer negocios en Estados Unidos

Ranking de facilidad para hacer negocios 2015

8 3

Criterios g o ;C'E g 'g § © §

fd & S 8 & 5T <
Facilidad de hacer negocios 7 35 16 34 8 41 14
Apertura de un negocio 46 89 2 84 45 59 114
Manejo permiso de construccion 41 87 118 61 17 62 8
Registro de propiedades 29 26 55 42 68 45 89
Obtencion de crédito 2 12 7 2 17 71 23
Proteccion de los inversores 25 40 7 10 4 56 51
Pago de impuestos 47 57 9 146 16 29 68
Cumplimiento de contratos 41 100 65 168 36 64 13
Cierre de una empresa 4 76 6 30 13 73 3

Fuente: SIICEX, 2015

Elaboracion Propia.
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v" Micro segmentaciéon del mercado objetivo
Habiendo escogido como mercado objetivo Estados Unidos y teniendo una informacion
mas detallada a nivel macro se realiza la micro segmentacion, con ello lograremos conocer los
principales estados con mas nimero de habitantes y conocer la importacion en dolares y litros
en los ultimos afos permitiendo posteriormente escoger tres posibles estados metas.
Tabla N° 31

Cantidad de habitantes de los Estados Unidos por Estados.

Los Angeles 3,862,210
Nueva York 16.713.992
Chicago 9.655.015
San Francisco 6.989.419
Houston 6.519.358
Miami 5.805.883
Washington DC 6.022.391
Atlanta 4.762.159
Dallas 4.547.218
Filadelfia 4.066.064
Phoenix 4.163.445
Detroit 3.801.161
Boston 3.684.250
Minneapolis 3.496.061
San Diego 3.215.637
Seattle 2.776.119

Fuente: OCDE, 2015
Elaboracién Propia.
En la tabla anterior, se muestra de manera sorprendente que Los Angeles - California, es el

distrito mas poblado de EE.UU.
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A continuacion, se observa detalladamente la demanda de la partida 2009894000 por los

distritos aduaneros de todo Estados Unidos, obteniendo a distrito de New york como principal

destino aqui sus importaciones durante los Ultimos afios en ddlares y kilogramos.

Tabla N° 32

Importaciones de la partida 2009896070

Unidad: Miles de dolares americanos US$

Hts

numero

20098940

20098940

20098940

20098940

20098940

20098940

20098940

20098940

Total

Distrito

New York,
NY

Miami, FL
San

Francisco,

CA

Charleston,
SC

Los
Angeles,
CA

Ogdensburg,
NY

Tampa, FL

San Diego,
CA

Fuente: USITC, 2016

Elaboracion propia

2010 2011

=]

2012

En 1,000 dolares

0 4,455
0 134
0 0

0 652
0 313

0 0

0 0

0 2

0 5,628

2013

3,943

295

296

542

262

17

5,407

2014

8,437

426

778

724

478

88

117

11,086

2015

8,771

1,095

886

785

762

184

108

12,590

Percent
Change
2014 - 2015

4.00%

157.10%

13.90%

8.50%

59.40%

109.10%

-7.60%

N/A

13.60%



Tabla N° 33

Importaciones de la partida 2009896070

Unidad: Litros

Hts

Numero

20098940

20098940

20098940

20098940

20098940

20098940

20098940
20098940

20098940

20098940
20098940

Distrito

New York,
NY

Miami, FL
Charleston,

SC

Los Angeles,
CA

San

Francisco, CA

Ogdensburg,
NY

Tampa, FL
Detroit, MI

San Diego,
CA

Seattle, WA
Buffalo, NY

Fuente: USITC, 2016

Elaboracion propia

2010 2011 2012

2013

2014

In 1,000 units of quantity (liters)

0 0 8,268

0 0 292

0 0 1,301

0 255
0 0

0 0 0

0 0 0

0 0 0

0 0 3

0 0 0

8,580

584

1,495

504

565

15

16

30

15410

415

1,113

557

852

84

330

20

2015

12,592

1,632

1,408

879

857

238

218

Percent
change
2014 -
2015

-18.30%

293.20%

26.50%

57.80%

0.60%

184.80%

-34.10%
N/A

N/A

-100.00%
N/A
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Tabla N° 34

Seleccion de mercado objetivo — ciudades

Indicadores Miami Ogdensburg Los angeles
Poblacion 416,432 11,029 3,862,210
Edades (25-59 afios) 215479 5,749 1,964,065
Poblacion empleada de (16 - a mas) 346,860 9,087 3,103,574
Ingreso por hogares de ($35,000 - $100,000) 29,217 1,153 318,692
Ingreso Per capita ($) 21,724 24,148 28,320

Fuente: CENSUS BUREAU, 2015

Elaboracion propia

Con los criterios anteriores se tomo tres posibles distritos como destino de exportacion,
para esto se consideraron varios criterios que fueron extraido de Census Bureau.

Tabla N° 35

Criterio de seleccion de mercado — ciudades

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

) Nivel de ) %D . 8 )
Indicadores _ Puntaje 2  Puntaje g, Puntaje
importancia = 5 g
= i 2
= o |
Poblacion 20% 3 06 2 0.4 5 1
Edades (25 - 69 afios) 8% 2 0.16 1 0.08 4 032
Poblacion empleada de
12% 2 024 1 0.12 5 0.6
(16 - amas)
Ingreso por hogares de
SIESOP s 25% 3 075 1 0.25 4 1
(35,00 - 100,000)
Ingreso Per capita 25% 2 05 3 0.75 4 1

Fuente: Census bureau, 2015
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Clima 10% 5 05 1 0.1 4 04
TOTAL 100% - 275 - 1.7 - 432

Elaboracion propia

Del analisis realizado, se puede observar como resultado que Los angeles obtuvo el mayor
puntaje a comparaciéon con Miami y Ogdensburg. Ademas, cuenta con una poblacion mayor
que los otros dos estados mencionados y sus ingresos per- capita son los mas favorables.

v Eleccion del mercado objetivo
Estado de California, ciudad de Los Angeles — Estados Unidos

Segin (ICEX, 2015) estado de California esta ubicada en la costa Oeste de los Estados
Unidos. La economia estd muy diversificada, gracias a la alta tecnologia y gran valor afadido
dentro de la sociedad de la informacion, ingenieria medioambiental, entre otros sectores
destacados, siendo uno de los estados de mayor renta per capita de los Estados Unidos.

El estado de California tiene una superficie total de 423,970 km2, la division general del
estado es de norte y sur de California, siendo San Francisco la que esta ubicada al norte y Los
Angeles ubicada al sur como las capitales respectivas, contando con 58 condados. En el norte
de California se considera el desarrollo principalmente de actividades mdustriales como la
tecnologia, agricolas y vitivinicolas. En el sur predomman los servicios como el
entretenimiento 'y audiovisual

Enfocandonos en la costa y sur de California tiene un clima mediterrdneo, teniendo veranos
secos ¢ mviernos lluviosos; por la influencia del océano modera las temperaturas extremas,
habiendo mviernos calidos y veranos frescos. Es considerado un estado pionero en Ia
construccion de carreteras, con el emblematico puente Golden Gate, solo hay 4 autopista de
peaje en el sur de california y 8 puentes con peaje, todos en la bahia de San Francisco.

En California existe una amplia presencia de mversion directa extranjera muy superior a la

de cualquier estado. Se tiene como datos estimados que las filiales de empresas extrajeras
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generan mas de medio millon de puestos de trabajo en ese estado, los paises que mas mvierten
son Holanda, Japon y Reino Unido.

El condado de los Angeles ha sido durante varios afios el mas poblado de Estados Unidos,
estando considerado el quinto estado mas poblado del pais. Teniendo como puerto considerado
uno de los mas importantes del mundo.

Segin (Lacity, 2016) Los Angeles tiene una poblacion alrededor de cuatro millones de

personas, contando con un area de 465 millas cuadradas, 7,366 millas de calles.

Tabla N° 36

Medicion de mercado objetivo Los Angeles

Descripcion

Poblacion de Estados Unidos

2015

321,368,864.00

% poblacional 11.85%
Estado de California 38,066,920.00
% poblacional de la ciudad de Los Angeles 10.15%
Ciudad de Los Angeles 3,862,210.00
% Poblacion de edades de 25 a 59 afios 50.85%
Mercado disponible de 25-59 afios - (n) 1,964,065.00
Consumo Per Capita Anual de Jugos 7

litros / persona - (q)

Demanda potencial litros - (Q)
Cuota de mercado %

Cantidad a exportar

Fuente: Census bureau, 2015

Elaboracion propia

147,304,875.00
0.01%
13,594
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Se desarrollard la estructura de la demanda:

\
* Q=n*q
Férmula
J
\
* n: Nimero de unidades de consumo
* q: cantidad consumida por unidad
Consumo |« (3: demanda potencial del mercado
Per capita J

Figura N° 14: Estructura de la demanda

Elaboracion Propia

De acuerdo a nuestra nvestigacion hallamos que el 50.85% de la poblacion de Los
Angeles tiene entre 25 a 69 afios (Santander Trade) y el 10.15% corresponde a las personas
que habitan los angeles.

Tabla N° 37

Demanda total del producto

1,964,065.00
Q 75
Q 147,304,875.00

Fuente: Santander Trade, 2015

Elaboracion propia

Se determind que 1 persona consume anualmente 75 litros de jugos, entonces; q: es la
cantidad en litros consumida anualmente por persona. Teniendo en cuenta la demanda potencial

del mercado es 147, 304,875.00. Entonces la cuota del mercado para el 2017 seria 0.01% que

representaria la cantidad de 5760 botellas por envio.
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En Los Angeles se encuentran distribuidores de alimentos y bebidas, donde

mencionaremos los mas representativos:

Tabla N° 38

Distribuidores de alimentos y bebidas

Nombres de

distribuidores

Locali

Ralph's

Kmart

Erewhon

Pavilions

Port Angeles
Walmart

Supercenter

Direccion
5825 Franklin Avenue

Los Angeles CA 90028

260 S La Brea Ave
Los Angeles CA 90036

6310 W 3rd St
Los Angeles CA 90036

7660 Beverly Blvd B
Los Angeles CA 90036

8969 Santa Monica Blvd
West Hollywood CA 90069

3411 E Kolonels Camino
Port Angeles, WA 98362

Fuente: 411.com, 2016

Elaboracion propia

Teléfono

(323) 466-
1360

(323) 9373264

(323) 9337306

(323) 9370777

(310) 2730977

(360) 452-
1244

Correo electronico

www.localiyours.com

www.ralphs.com

www.kmart.com

www.erewhonmarket.com

www.pavilions.com

www.walmart.com/

En la tabla anterior, se observa una relacién de distribuidores finales, ya que el producto

serad comercializado en supermercados de la zona de Los Angeles.

3.2.2.

Tendencias de consumo

Perfil del consumidor estadounidense

Segin (SIICEX, 2015) hace mencion que el estadounidense es calificado como una persona

dispuesto a probar nuevos productos y que sean novedosos. El consumidor de hoy conoce muy

bien sus derechos y si es necesario hace uso de las leyes que lo protegen. Para la decision de
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compra el precio es importante, la calidad del producto, la garantia que este brinde y el servicio
de post venta tiene que ser con los mayores estandares para llegar a satisfacer al cliente.

Hoy en dia el consumidor norteamericano se siente atraido por la exclusividad o novedad
de un producto, por lo que el producto es mas sensible a ser valorado por la calidad que por el
precio, apreciando un buen empaquetado con un envase atractivo, elegante de uso sencillo y
rapido. En un supermercado o un hipermercado el consumidor puede encontrar juntas una
enorme cantidad de referencias de productos. Se suele admitir que unos vemnte segundos es lo
que tarda un consumidor en examinar todo un lneal y que ocho segundos bastan para
seleccionar el producto que se comprara. A veces se acorta esta cifra y a veces se amplia, pero
lo que esté claro es que se trata de muy poco tiempo. Ademas, el 70% de las decisiones finales
de compra se toman en el propio establecimiento lo que pone en valor la importancia de
destacar con respecto a la competencia.

Entonces, si la clave estd en destacar, en atraer al cliente para que realice la primera compra
del producto (por supuesto asumiendo que dicho producto satisfard los deseos del consumidor
st lo prueba), es necesario saber qué provoca que un consumidor se acerque a un producto de
un lineal y no a otro. +

Se debe considerar el estilo de vida y personalidad del consumidor. Es un factor a tener en
cuenta pues los productos con imagen de marca actian como simbolos con los que se identifica
el comprador, ya que en general se compran los productos porque simbolizan la imagen que se
tiene de uno mismo o la que gustaria tener. Al mismo tiempo, con los productos que se compran
y donde se compran, se expresa a los demas esa imagen que se tiene de uno mismo o la imagen
que se quiere que los demas tengan de uno. Conocer el estilo de vida del consumidor objetivo
es basico para disefiar productos con ventajas diferenciales psicologicas y envases capaces de

transmitirlas.
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Puntos claves a tener en cuenta con respecto al consumidor

Internacionalizacion: Uso de redes sociales para la busqueda de necesidades de
compra, asi como otras innovaciones para elimmar las barreras geograficas.
Promocionar todo tipo de eventos o ventas sale, es en donde se tiene mas demanda de
un producto y de la cual el consumidor estd siempre en alerta.

Gastronomia: Los consumidores estan mas dispuestos a probar distintos sabores, con
distintos y novedosos ingredientes de todas partes del mundo, resaltando que sean
orundos de un pais y aun mas teniendo un gran valor nutricional, brindando a los
consumidores una posibilidad de variedad al momento de elegir un producto.

Ciclo del producto: Por la vida rutaria y el poco tiempo que le dedican a su salud, el
consumidor siente mas interés y curiosidad de saber de donde proviene el producto, su
ciclo de vida, caracteristicas, como es cultivado y la tendencia creciente en afos de
saber si es orgdnico, con ello va de la mano saber si no afecta al medio ambiente.
Invertir en prevencion: Tras haber pasado la crisis econdmica del 2008, el consumidor
se considera mas conscientes y con menos tendencias a tener deudas. Valorando los
productos que le permitan tener mejor vida cuando envejezcan, por eso la inversion de
productos cosméticos anti edad, vitaminas, minerales o suplementos que les permitan
compensar su mal habito alimentacién en su vida diaria, tratando de inclur en su dieta
diaria, vegetales frutas o jugos naturales que puedan contribuir con su buena regulacion

estomacal.

Con ello se puede resumir que el consumidor tiene como prioridad su bienestar y han

aprendido que siguiendo regimenes de dieta balanceada les permite tener una mejor apariencia

fisica, asi como una buena salud interna, prefiriendo alimentos libres de grasas transgénicas y

que no contengan aditivos quimicos.



Tabla N° 39

Gasto de consumo de los hogares en Estados Unidos

Gastos de los consumos de los hogares

Gastos de consumo de los hogares

(Millones de USD)

Gastos de consumo de los hogares

(crecimiento anual, %)
Gastos de consumo de los hogares per capita (USD)

Gastos de consumo de los hogares
(% of GDP)

Fuente: World Bank, 2015
Elaboracion propia

Tabla N° 40

2013

10.765.445

1,7

34.022

68,4

Gasto de consumo por categoria de productos en % de los gastos totales

Gastos de consumo por categoria de productos en % de los gastos totales

Salud

Vivienda, agua, electricidad, gas y otros combustibles

Transporte

Ocio y cultura

Alimentos y bebidas no alcoholicas
Hoteles, cafés y restaurantes

Ropa y calzado

Comunicacion

Bebidas alcohdlicas, tabaco y narcoticos
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2014 2015
11.055.476  11.398.630
2,7 3,1
34.667 35.463
68,4 68,4

2015

20,6%

18,7%

10,3%

9,3%

6,7%

6,4%

3,5%

24%

2,0%



Fuente: Datos de las Naciones Unidas, 2015

Elaboracién propia

En la tabla anterior, observa los gastos porcentuales por diferente categoria como pueden

ser por ropa, calzado, ocio, etc.
3.3. Analisis de la oferta y la demanda

3.3.1. Analisis de la oferta
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La oferta exportable ha sido obtenida mediante el portal web Trade Map correspondiente a

la partida, de los principales paises que exportan en los Ultimos 5 afios.

Oferta Mundial - Competidores mundiales
Tabla N° 41
Principales paises exportadores de la partida 20.09.89

Unidad: Miles de délares americanos US$

Valor Valor Valor
Exportadores exportado exportado exportado

2011 2012 2013
Alemania 0 138.213 156.021
Estados Unidos

0 142.036 148.168
de América
Austria 0 112.421 127.839
China 0 124.987 106.312
Brasil 0 97.927 99.206
Italia 0 96.593 102.671
Turquia 0 107.994 78.668

Fuente: Trade Map, 2015

Elaboracion propia

Valor
exportado
2014

161.877

137.683

123.363
110.986
120.284
100.855

80.189

Valor
exportado
2015

140.985

133.157

104.098
103.854
102.994
78.319

74.230
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Se observa que el incremento de las exportaciones mundiales de los paises como Estados
Unidos, Alemania, Paises Bajos, Francia y otros, debido a la demanda de la partida 20.09.89

Tabla N° 42

Principales paises exportadores de la partida 20.09.89

Unidad: Toneladas

2011 2012 2013 2014 2015
Exportadores s Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad

o

;‘5 £ exportada exportada exportada exportada

s &

o 5
Tailandia 0 135.755 184.084 278.880 325.973
Arabia Saudita 0 66.910 116.123 133.206 94.483
China 0 74.800 65.471 68.778 69.312
Paises Bajos 0 50.435 62.956 55.707 64.983
Brasil 0 47.793 51.215 58.114 60.085
México 0 28.314 67.045 115.845 59.657
Polonia 0 33.796 45.194 57.242 57.994
Estados Unidos de

0 72.197 68.726 70.151 57914
América
El Salvador 0 58.559 60.353 44.328 40.261
Alemania 0 34.953 37.103 39.683 40.228

Fuente: Trade Map, 2015
Elaboracion propia
Se expresa los incrementos de los afios en toneladas de las exportaciones de la partida
20.09.89 habiendo una ligera reduccion entre el afio 2104-2015
v Oferta Nacional - Peri oferta al mundo
A continuacién, se muestra las exportaciones peruanas de la partida 20098940. Hacia el

mundo.



Tabla N° 43

Total exportaciones peruanas de la partida 20.09.89.40

Unidad: Miles de délares americanos US$

Valor
Importadores exportado en
2011

Paises Bajos 0

Estados Unidos

de América
Canada
Ecuador
Espafia

Francia

Tailandia

0

0

0

0

Meéxico 0
0

Aruba 0
0

Nueva Zelandia

Fuente: Trade Map, 2015

Elaboracion propia

Valor
exportado en
2012

319

801

498
0
54
8

0
17

Valor
exportado
2013

1.888

974

1.322
51
184

15

Valor
exportado
2014

1.785

371

543
93
33

o o o o ©

Valor
exportado en
2015

711

434

400
83
10

S| O O A~
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Como se puede visualizar las exportaciones peruanas de la partida 2106907100 han

aumentado de manera positiva al mercado estadounidense en los afios del 2013- 2015, con ello

se puede determinar es la mejor opcidon para que pueda tener acogida.



Tabla N° 44
Total exportaciones peruanas de la partida 20.09.89.40

Unidad: Kilogramos

Importadores 2011 2012 2013 2014

Mundo 0 - 1‘555‘v499 » 4.2.94.‘163 » 3.0v03.v086 »

Paises Bajos 0 374.880 2.103.051 1.923.460

Canada 0 421.260 1.140.010 493.350

Estados Unidos de 0 671.381 787.828 324.920
América

Ecuador 0 0 50.320 107.566

Espafa 0 33.120 138.720 24.530

Francia 0 5.385 0 0

México 0 0 0 0

Tailandia 0 18.170 0 0

Aruba 0 5.512 0 0

Nueva Zelandia 0 0 17.600 0

Fuente: Trade Map, 2015

Elaboracién propia
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2015

1.471.653
726.230
336.375

303.390

95.788
4.600
2.715
2.555
0

0

Se observa que el principal comprador de exportaciones peruanas en toneladas es Estados

Unidos con la partida 2009894000.
v" Competidores nacionales
Tabla N° 45

Principales empresas exportadoras peruanas de la partida 2009984000

Empresa % var % part.
Corporacion Lindley S. A 11% 93%
Frutos del Pert -91% 3%

Laive S. A - 3%
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Quicornac S.A.C -98% 1%
Inspection & Quality Total - 0%
Fuente: SUNAT, 2015

Elaboracién propia
v Anilisis de competitividad benchmarking

El andlisis de benchmarking para una empresa exportadora es fundamental para poder
conocer los estdndares de la industria, las ventajas competitivas de cada empresa, asi como las
posibles barreras de entrada y de salida hacia un pais de destino.

Un analisis de benchmarking usualmente se realiza con empresas que, si bien no participan
del mismo mercado o publico objetivo, tienen factores de éxitos similares de la cual es idoéneo
para tener un reflejo del éxito en la competencia.

Sin embargo, para este estudio se realizard un andlisis de benchmarking competitivo lo que
mplica evaluar a nuestra competencia directa, para asi poder tener un escenario real del
mercado y como se encuentra la aceptacion del producto, evaluando la marca, descripcion del
producto, precios, estructura, procesos, recursos humanos, publicidad, proveedores entre otros
factores claves.

Segiin Veritrade y Adex Data Trade bases de mformacion para poder realizar buscada segin
la partida arancelaria del producto a exportar que nos permite conocer la informacion mas
esencial de nuestra competencia, en base a ello hemos podido determinar nuestros dos
competidores mas importantes a Estados Unidos (Los Angeles) basandonos como descripcion
comercial la denominacion de néctar o jugo de mango, tener en cuenta que en algunos casos
su destino si es Los Angeles pero en la mayoria de casos su destino son otras ciudades de
Estados Unidos.

Con nuestra subpartida nacional 2009894000 se puede visualizar que si bien es cierto la

denominacion es jugo de mango la descripcion comercial no necesariamente es de jugo o néctar
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de mango con algin ingrediente adicional como es el caso de nuestro producto que se le anadio

quinua, dentro de toda la lista que aparece figuran las siguientes descripciones.

Tabla N° 46

Exportadores de la partida 2009894000 a Estados Unidos

Razdn social Puerto
Corporacion Long
Lindley s.a. Beach

Frutos del Perad  Los

s.a. Angeles
Corporacion Los
Lindley s.a. Angeles
Corporacion

P Seattle
Lindley s.a.

Inspection &
Quality Total Miami

Services S.A.

Industrias Sisa

S.A.C.

Pella

Descripcion

arancelaria

Jugo de

mango
Jugo de
mango
Jugo de

mango

Jugo de

mango

Jugo de

mango

Jugo de

mango

Descripcion comercial

Pulpa de mango congelado organico

criollo, frutos del pais, s/m en
cilindros

Pulpa de mango concentrado aséptico

en cilindros

Jugo de mango organico aséptico,

frutos del pais, s/m en cilindros

Pulpa de mango congelado organico
criollo, frutos del pais, s/m en

cilindros

Botellas x 1 litro con néctar de mango

en cajas

Cajas de jugo de mango x 0.5 1t / caja

x 12 und mango juice

Fuente: Adex Data Trade, Veritrade, 2016

Elaboracion propia

Fecha de

embarque

26-05-2016

16-02-2016

21-04-2015

10-02-2015

14-04-2014

04-11-2013

Lo mencionada en la tabla anterior solo es un resumen que se ha realizado de las empresas

que han exportado en los tres ultimos afios segin el Adex Data Trade y Veritrade, informacion

que ha sido cruzada y verificada para ver su coincidencia de las mas recientes exportaciones

segun figuran.
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Se puede visualizar que La Corporacion Lindley S.A. ha estado exportando mas veces en el
afio 2016 segin se puede verificar en las bases de informacion y las dos descripciones con
mayor exportacion son las mencionadas, por otro lado se puede observar que Frutos del Pert
S.A. también ha realizado exportaciones en el afio 2016 a Los Angeles, no obstante estas
exportaciones de las empresas en mencion han sido en la descripcion de pulpa de mango por
lo que no se asemeja a nuestro producto que es en presentacion de néctar o jugo.

Posterior a eso se puede observar que hay tres empresas segiin el andlisis y comparacion
realizada que exportan con la descripcion comercial de jugo de mango. En lo que concierna a
los distribuidores / importadores se analizd a cada uno para ver en qué sector de venta se
encuentran o cual es la actividad de su negocio para tener nocidon o conocimiento de a qué
mercado son los que se dirigen los exportadores peruanos.

Tabla N° 47

Actividad comercial del importador

Fecha de . )
Exportadores Importadores Actividad del importador
embarque
Corporacion 26-05- Comercializadores de insumos
) Tree top Inc. o '
Lindley s.a. 2016 para la fabricacion de alimentos
Frutos del 16-02- Brothers International Comercializadores de nsumos
Pera s.a. 2016 Food para la fabricacion de alimentos
Corporacion 21-04- Comercializadores de insumos
) Tree top Inc. o _
Lindley s.a. 2015 para la fabricacion de alimentos
Corporacion 10-02- Comercializadores de insumos
Tree top Inc.
Lindley s.a. 2015 para la fabricacion de alimentos
Inspection & . . o
) 14-04- Logistic Alliance Proveedores minoristas de
Quality Total
2014 Services LLC alimentos latinoamericanos

Services S.A.
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Industrias Sisa 04-11- Comercializadores de insumos

Iti Tropicals Inc. o )
S.A.C 2013 para la fabricacion de alimentos

Fuente: Adex Data Trade, Veritrade, 2016

Elaboracién propia

Una vez habiendo realizado la determinacion de nuestros competidores se escogid a los
principales exportadores con la descripcion comercial de jugo o néctar de mango hacia Estados
Unidos y son las siguientes: Corporacion Lindley S.A. y Inspection & Quality Total Services
S.A.

Se solicitdé una entrevista con los responsables de comercio exterior de ambas empresas para
que nos faciliten informacion de sus procesos, pero solo la empresa Inspection & Quality Total
Services S.A., acepto la entrevista, y nos recibieron en sus instalaciones, respondieron a nuestro
cuestionario sobre sus procesos productivos, comerciales y de exportacion. Asi mismo nos
mostraron su planta productora y sus almacenes. Ello nos permitid situarnos y ver de mas cerca
nuestro proyecto de exportacion. Por otro lado, la empresa Corporacion Lindley S.A. no

accedio a la entrevista.

De acuerdo a lo mencionado, a continuacion, haremos una comparacion de nuestros dos
competidores seleccionados, frente a nuestra empresa Dall Organic S.A.C.

Tabla N° 48

Andlisis de benchmarking competitividad

. Inspection & Dall
< Corporacion

Criterios de éxito ‘S ] Quality Total organic

o & Lindley S.A. ° ° o

= £ = Services S.A. = SAC =

2 & = = =

Z E £ & £
Calidad del producto 0.15 3 0.45 3 045 4 0.6
Precio del producto

0.15 3 0.45 3 045 3 0.45

FOB
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Innovacion en sus

0.1 4 0.4 3 0.3 2 0.2
productos
Exportacion 0.15 5 0.75 3 045 2 0.3
Promocion y

o 0.15 4 0.6 3 045 1 0.15

publicidad
Participacion de

0.3 5 L5 3 0.9 1 0.3
mercado
Total 1 - 4.15 - 3 - 2

Elaboracion propia

En la tabla anterior se hizo un andlisis de competitividad por medio de ponderacion a los
criterios de éxito la empresa que tuvo mayor puntaje es la empresa Corporacion Lindley S.A.
que obtuvo 4.15, el cual representa una competencia directa si se toma en consideracion al
puntaje pero como el producto que ellos exportan no es exactamente la misma descripcion
comercial que nuestro producto, sin embargo se debe tener en cuenta que a comienzos del 2015
el mercado de jugos y néctares hacia Estados Unidos ha comenzado a expandirse por lo tanto
esta empresa podria comenzar a exportar un producto de las mismas caracteristicas que el de
nosotros para el consumidor final y no direcciondndose para distribuidores de produccion de
alimentos.

Entre la estrategia de marketing que ellos estan empleando es el uso de frutos exoticos con
los que contamos en el Perd, ademas de la produccion de frutos organicos enfocandose mas
hacia el mercado natural que poco a poco estd teniendo mucha mas atencion que anos anteriores
y esta en crecimiento. A todo lo mencionado se tiene que destacar que nuestro producto esta
teniendo una ventaja por la entrada hacia el consumidor final recibiendo un valor agregado,
resaltando el disefio, sabor, calidad e mnovacion.

v" Produccion de quinua y mango organica
El principal productor de quinua organica es la provincia de Puno, contando con el 82 %

aproximadamente de la siembra. Siguiendo Junin, Arequipa, Cusco, como demas zonas
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productoras. El principal productor de mango organico es Piura contando aproximadamente

con un 75% de la cosecha. Siguiendo Lambayeque y Ucayali.

v Produccion de los tres principales productores de Quinua Organica.

Tabla N° 49

Produccion de Quinua en Puno

Concepto Unidad 2012
Superficie

Ha 27,337
Cosechada
Produccion T 32,740
Rendimiento kg/ha 1198
Precio Soles/kg 3.73

Fuente: MINAG, 2015
Elaboracion propia
Tabla N° 50

Produccion de Quinua en Junin

Concepto Unidad 2012
Superficie

Ha 1191
Cosechada
Produccion T 1448
Rendimiento kg/ha 1216
Precio Soles/kg 3.91

Fuente: MINAG, 2015
Elaboracién propia.
Tabla N° 51

Produccion de Quinua en Ayacucho

Concepto Unidad 2012

2013

27,445

30,179
1100
4.01

2013

1432

1882
1314
4.10

2013

2014

29,886

29,331
981
6.18

2014

2139

3852
1801
5.79

2014

2015

32,261

36,158
1121
9.58

2015

5281

10,551
1998
7.52

2015



Superficie

Cosechada
Produccion
Rendimiento

Precio

kg/ha

Soles/kg

Fuente: MINAG, 2015

Elaboracién propia

1952

1444
740
3.32

3643

4188
1150
3.51

4653

4925
1058
4.82

80

7696

10,323
1341
7.73

v Producciéon de los tres principales productores de Mango Organica

Tabla N° 52

Produccion de mango en Piura

Concepto

Superficie

Cosechada
Produccion
Rendimiento

Precio

Unidad

Ha

kg/ha

Soles/kg

Fuente: MINAG, 2015

Elaboracion propia

Tabla N° 53

2012

15,707

251,048
15,983
0.42

Produccion de mango en Lambayeque

Concepto

Superficie

Cosechada
Produccion
Rendimiento

Precio

Unidad

Ha

kg/ha
Soles/kg

Fuente: MINAG, 2015

Elaboracion propia

2012

3973

54416
13,696
0.41

2013

17,039

102,846
6036
1.02

2013

4292

30,218
7041
0.76

2014

21,720

349,970
16,113
0.23

2014

4240

52,831
12,460
0.29

2015

21,315

276,027
12,950
0.52

2015

4154

47,047
11,326
0.39



Tabla N° 54

Produccion de mango en Ucayali

Concepto Unidad 2012
Superficie

Ha 358
Cosechada
Produccion t 4675
Rendimiento kg/ha 13,074
Precio Soles/kg 0.20

Fuente: MINAG, 2015
Elaboracion propia

3.3.2. Analisis de la demanda

2013

417

6375
15,305
0.33

2014

507

6542
12,904
0.46

2015

504

6118
12,132
0.59
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Se modelard y analizard la demanda historica y posteriormente se realizard una proyeccion

de la demanda para un horizonte de cinco afos, hasta el afio 202.

La principal fuente de datos estadisticos consultada para obtener la demanda historica fue

el Trade Map.
v' Importaciones mundiales
Tabla N° 55
Total importaciones de la partida 20.09.89

Unidad: Miles de ddlares americanos US$

Valor Valor
Importadores importado importado en
en 2011 2012
Estados Unidos de
. 323.191
América
Alemania 0 229.963
Paises Bajos 0 172.185

Japén 0 182.754

Valor
importado en
2013

245.634

236.626
198.071
202.744

Valor

importado en

2014

274.960

215.606
232.640
194.670

Valor
importado en
2015

332.071

188.769
178.330
146.770



Arabia Saudita 0 46.116 76.957 86.175 87.812
Francia 0 88.336 90.751 94.292 84.522
Austria 0 88.519 96.039 95.104 80.159
Reimo Unido 0 63.857 68.997 61.052 67.408
Canada 0 70.406 65.969 58.441 61.331

Fuente: Trade Map, 2015

Elaboracion propia

Tabla N° 56

Total importaciones de la partida 20.09.89

Unidad: Kilogramos

2011 2012 2013 2014 2015
Importadores Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad

importada importada importada importada importada
Estados Unidos de
América 404.466 310.679 107.610 320.763
Arabia Saudita 0 55.153 87.421 93.998 94.002
Yemen 0 78.948 141.175 139.983 77.380
Alemania 0 62.636 63.935 64.582 71.221
Singapur 0 - 29.269 35.739 70.072
Paises Bajos 0 56.860 57.328 61.115 61.761
Japon 0 57.540 64.426 63.058 48.907
Francia 0 35.663 35.414 38.412 42.279
Reino Unido 0 28.682 36.464 30.078 38.621
Australia 0 14.517 17.444 30.264 32.044

Fuente: Trade Map, 2015
Elaboracién propia

A continuacién, se tiene a los 10 paises que mas demanda la partida 200989.



v Proyecciéon de la demanda
Tabla N° 57
Importaciones de la partida 2009896070 en Los Angeles

Unidad: Litros

Afos 2011 2012 2013 2014 2015

Kilogramos 0 255 504 557 879

Fuente: USITC
Elaboracién propia
Tabla N° 58

Métodos minimos cuadrados

X Y X2
x Afos Demanda I

2011 1 0 0 1
2012 2 255 510 4
2013 3 504 1512 9
2014 4 557 2228 16
2015 5 879 4395 25
Total 15 2195 8645 55

Elaboracion propia

Formula de regresion lineal:

L R X oo
a3 x?)-(> %) ’ (> x2)- > xf

B

Variable Independiente A -179

Variable Independiente B 206




Formula para proyectar linealmente:

Y=a + bx

Y= -179+206*x

X= Afios que se quiere proyectar.
Tabla N° 59
Proyeccion de cantidades vendidas a Los Angeles

Unidad: Litro

Proyeccion 2016
Proyeccion 2017
Proyeccion 2018
Proyeccion 2019
Proyeccion 2020
Proyeccion 2021

Elaboracion propia
Tabla N° 60
Demanda proyectada del mercado Los Angeles

Unidad: Litros

2017 2018 2019
1,263 1,469 1,675
Proyeccion de Crecimiento 16.31% 14.02%

Elaboracién propia

1,057
1,263
1,469
1,675
1,881
2,087

2020
1,881
12.30%

2021
2,087
10.95%

84
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Figura N° 15: Proyeccion lineal

Elaboracién Propia

Como se observa en la figura, R* = 0.844, el monto es mayor a 0.85 por consiguiente se

acepta dicha regresion.

Tabla N° 61

® Seriesl 1

R?=0.9844 o

0

Lineal flS‘rériesl)

Proyeccion de las exportaciones de la empresa

Unidad: Litros
Afos
Participacion de las exportaciones

Cantidades proyectadas litros

Cantidades de cajas

Cantidades de botella

Tasa de crecimiento

(Escenario Optimista)

Tasa de crecimiento

(Escenario Conservador)

Elaboracién propia

2017
1.08%

13,594
1,920

46,080

2018

14,545
2,112

50,688
7.00%

13.40

20

2019

15,709
2,323

55,757
8.00%

13.40

2020

17,123
2,556

61,332
9.00%

13.40

2021

18,835
2,811

67,466
10.00%

13.40

85
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Se puede observar que para el primer afio la empresa va a exportar 13594 litros, el cual
representa una cuota de mercado del 1.01 % del total de importaciones que Estados Unidos
realiza y la tendencia de crecimiento anual aprovechando la alta demanda que existe en el
mercado.

3.4. Estrategias de ventas y distribucion

Se conoce que hay dos tipos de exportaciones directa e indirecta. Para el presente plan de
negocios se usard la exportacion indirecta, este tipo de exportacion se usa por no contar con
experiencia en el mercado de destino.

La estrategia de distribucion sera la siguiente

Se hard uso de un intermediario o distribuidor también conocido como broker, lo que
permite tener una ventaja competitiva para emplear facilidades de la informatica, conocimiento
de mercado, entre otra informacion que solo es de conocimiento del distribuidor.

- El producto llegara a tener mas aceptacion en el consumidor final
- Puntos a tener en cuanto en la eleccion del distribuidor
- Territorio abarcado efectivamente.
- Experiencia y conocimiento de técnicas de promocion.
- Grado de presencia en los canales adecuados.
- Aparente buena disposicion a cooperar con la empresa
- Tamafio y solvencia de la empresa distribuidora.
Ventajas:

Es un método inicial aceptable, ya que se requiere poca inversion inicial, por implicar pocos

riesgos y permite una involucracion internacional de crecimiento del exportador a medida que

conoce el mercado y gana experiencia.
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Podria incrementarse el volumen de ventas del importador en un grado superior a la previsto
teniendo un éxito inimaginable, por lo que estaria tentado el exportador a instalar su propia
organizacion de comercializacion y tendria mas coherencia de ser factible y rentable realizarlo.
Desventajas:

Cuando el distribuidor no trabaja de manera aceptable para el exportador, la recision del
contrato podria resultar costosa, complicada en el aspecto legal y la posiilidad de impedir
durante quizd bastante tiempo el desarrollo normal de las ventas hasta que se resuclva el
conflicto. Por la desconfianza natural que podria tener el distribuidor no le proporcionaria

mucha informacidon con respecto al método de distribucidon o clientes que maneja.

La estrategia de venta sera la siguiente:

Ofrecer un producto de calidad, déndole un buen valor agregado brindandole

utilidades en el mercado donde va dirigido.

- Qarantizar la seguridad, privacidad e mtegridad de informacion proporcionada por
el comprador, ya que no sera compartida por terceros.

- Invertr y mantener los proveedores escogidos para brindar un buen servicio a
nuestros clientes en cuestion de precios, disponibilidad de stock, entre otros.

- Brindar un buen servicio con relacion al precio, disponibilidad de stock, entrega a
tiempo, buen estado del embalaje, entre otros.

- QGarantizar la calidad del producto a través de una seleccion de materia prima

proveniente de los diferentes campos de nuestro pais y bajo los permisos y directriz

de DIGESA del Peru (produccion, comercializacion y exportacion del producto).
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34.1. Estrategias de segmentacion
La segmentacion de mercado segin Philip Kotler es la subdivision del mercado en grupos:
segmentacion geografica, segmentacion demografica, segmentacion psicografica y

segmentacion conductual. A continuacion, mostraremos la siguiente figura:

Segmentacion geografica: Los Segmentacion demografica: Hombres
Angeles - Estados Unidos y mujeres de 25 a 69 afios.

DALL ORGANIC

o 4

Segmentacion psicografica: Personas Segmentacion conductual: Se oferta el

interesadas por el consumo de roducto todo el afio, por tener un
alimentos saludables con alto valor p . » P
clima templado.

nutricional.

- - - - - - - R

Figura N° 16: Estrategias de segmentacién segin Porter
Elaboracion propia
En este punto del plan de negocio se usara la estrategia concentrada, de por si la empresa
detecta la existencia de varios segmentos de mercado relevantes, pero no es posible atender
todos ellos, por lo que se enfocara en un solo nicho de mercado en los que la empresa puede
tener una ventaja competitiva. La fnalidad de usar una estrategia de segmentacion es
seleccionar el mercado que mejor se ajusten a nuestro producto.
Ventaja:
- Satisface de manera efectiva las necesidades de los clientes. Hay una alta
participacion del mercado.
Desventaja:
- Puede ser una estrategia muy arriesgada porque el segmento a donde va dirigido
podria presentar un debilitamiento de su demanda o cambio en sus gustos o

preferencias. Los pasos para segmentar el mercado son los siguientes:
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Paso 1

Realizar un estudio de mercado, basado en indicadores socieconomicos y
ponderaciones, para hayar el mercado objetivos. Como resultado fue: Los Angeles.

Paso 2

Buscar a los principales distribuidores (supermarket), de la zona que vendan insumos
de la industria alimentaria.

Paso 3

Centrarse alinicio solo en las super market de Los Angeles, California, optimizando
los esfuerzos en ello para llegar a conocer bien el mercado.

Figura N° 17: Estrategia de Segmentacion de Mercado.

Elaboracién Propia

3.4.2. Estrategias de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento adecuada sera vital para poder determinar si podemos ir
ganando mercado o la empresa tiene futuro en destino.

Hoy en dia en Estados Unidos hay una tendencia en aumento de consumir productos
saludables de todo tipo, debido a la gran variedad de productos y a la incursion de nuevos
competidores es necesario que la empresa defina politicas y estrategias de diferenciacion y
posicionamiento de sus productos para no perder participacion de mercado, existen tres
variables claves para el posicionamiento de nuestro producto:

Calidad: Directamente relacionado con el precio. Es un factor clave que tiene relacion con
certificaciones, envase (de vidrio que mantiene la calidad del producto con tiempo de vida util
de 12 meses), ingredientes (néctar de mango organica 35% pulpa con quinua organica), calidad

de la materia prima para el procesamiento de nuestro producto.
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Sabor: El sabor que tiene nuestro producto es Unico para los consumidores, por ser un sabor
nnovador gracias a la combinacion de un cereal andino con una fruta de agradable sabor e
ideal para mantener una salud de calidad.

Precio: Acorde al mercado de destno, basandonos en las exportaciones en valor FOB
realizada y haciendo un cruce de informacion, enfocdndonos en que el publico objetivo al cual
vamos dirigido tiene el poder adquisitivo para poder pagar un producto organico de calidad.

Tabla N° 62

Precio del néctar de mango con quinua orgdnica

Precio EXW Precio FOB

$2.31 $2.98

Elaboracion Propia

3.4.3. Estrategias de distribucion comercial

Al hablar de distribuciéon nos referimos como nuestro producto estard posicionado en el
mercado de destino. Existen dos maneras de distribucion de manera directa e indirecta.
Directa

Cuando uno mismo produce y a su vez también lo vende al consumidor final, no pasa por
ningiin tipo de distribuidor y todo lo relacionado a marketing y estrategias lo realiza la misma
empresa o pueden ser terceros pero ligada a que este enfocado a llegar al cliente final, esto es
conocido como “canal directo”.
Indirecta

Cuando se menciona este tipo de distribucion nos referimos a que nosotros no colocamos el
producto hacia el consumidor final, smo que hay otras personas llamados intermediarios
(brokers, distribuidores). Para ello se debe definir si se quiere realizar la venta al mtermediario
con marca propia o marca blanca para poder saber exactamente a qué se debe enfocar Ila

empresa y cuanto serfa el costo de nversion, asi como a que segmento, distribucion realizaria
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Mediante lo mencionado se observa que la siguiente distribucion se adecua a nuestra

empresa:

Productor Exportador |

i. Distribuidor Importador @

Figura N° 18: Distribucion comercial

Elaboracion Propia

La estrategia consiste en colocar el producto a un distribuidor a precio FOB, para que este
luego coloque el producto en supermercados, hipermercados, tiendas por departamento y
sectores determinados pertenecientes al rubro. En este caso lo hard en su cadena de
supermercados de alimentos organicos enfocados a un sector de clientes que se preocupan por
cuidar su salud, por lo tanto, tiene conocimiento directo del consumidor final.

Un gran beneficio de este canal, es que, debido a la experiencia y conocimiento de mercado,
el distribuidor nos permitira impulsar nuestros productos.

Ofrecer una “seguridad de entrega” (cantidad y tiempo), nuestra empresa debe estar
familiarizada con la ingenieria de transporte que requiera entregar el producto en el depdsito
del comprador, a pesar de que se trate con regularidad en términos FOB.

Estar preparados y saber reaccionar a la eventualidad que se presente dejando buena imagen
al comprador. Brindar un servicio con “atencion”, “respeto” y “adaptabilidad” del fabricante a
las exigencias del mercado, en usos, tipos y costumbres del usuario en China, mantener un alto
grado de "compromiso" y "dedicacion" del vendedor respecto de su relacion comercial con el
comprador, lo que implican contactos telefonicos regulares, correspondencia fluida (de

preferencia en inglés) y presencia en los principales eventos del sector como seminarios, ferias

y exposiciones.
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3.5. Estrategias de promocion
Ferias internacionales

Hoy en dia la participacion en ferias internacionales es una gran herramienta de marketing,
que permite ampliar comercialmente la empresa. Las ferias tienen una vertiente publicitaria y
una estrategia de venta definida por ser un medio de presentacion privilegiada por exponer
productos a un gran nimero de clientes potenciales, optimiza la relacion de venta / cliente. Las
ferias permiten que el expositor de la empresa de a conocer el precio, distribucion, publicidad,
promocion y fuerza de venta, teniendo un aumento en la cartera de clientes de la empresa.

Participar es una de las mejores formas para iniciar la expansion de cualquier micro,

pequefia. A continuacion; se presenta una lista de feria en Estados Unidos acuerdo a nuestro
sector, donde podriamos presentarnos como expositor y/o visitante segun la necesidad.

Tabla N° 63

Principales Ferias Internacionales

Ferias Ofrece Lugar Publico Frecuencia

Presentacion de productos y

Americas servicios
) Estados Unidos, ) )
Food & Enfocado a la comunidad Distribuidores -
) Miami World Anual
Beverage latina General
Trade Center
Show Intercambio Comercial con

América del Sur

Intercambio comercial y
Expo ] o ) Estados Unidos, Distribuidores -
asistencia informativa Anual
ANTAD Miami General

Especializado en productos

gourmet )
Fancy Food o ) Estados Unidos, ) ]

Especializado en bebidas y Distribuidores Anual
Show . Las Vegas

comida.
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Food
Market Feria anual Estados Unidos,
_ _ ) _ Distribuidores Anual
Institute Relaciones comerciales San Francisco
FMI

Fuente: Ferias internacionales, 2016

Elaboracién propia

Por medio de las ferias nos permite hacer que vayamos teniendo clientes potenciales tanto
como marca blanca (proveedores/distribuidores/brokers) o como marca propia para ello ya se
esta considerando el costo que relaciona al registro de marca por lo que podriamos ir teniendo
potenciales clientes que nos permitan en los dos ultimos afios poder exportar como marca
propia y poder expandirnos mas en algunos estados de Estados Unidos.

Tabla N° 64

Presupuesto general de participacion en Americas Food & Beverage Show (para 02

personas) - Expresado en dolares americanos US$

Descripcion Total en US$
Pagina web 180

Ferias internacionales en los angeles 3003

Pasajes a Estados Unidos 961

Estadia por 3 dias 300
Movilidad 45
Alimentacion 90
Merchandising y publicidad 1802

Gasto de venta total 6381

Elaboracion Propia.
En este evento se exhibiran todos los sectores de la industria alimentaria, incluyendo el

sector servicios: Supermercados, tiendas por departamento, hoteles, restaurantes, servicios
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diversos de alimentacién, mmportadores, distribuidores de alimentos en el continente asiatico
y compradores especializados.

La participacion de la empresa Dall Organic S.A.C., en ferias especializadas en alimentos
contribuye a consolidar la imagen del Peru y de la empresa como un proveedor estratégico de
productos en un dmbito nacional y global, y permite obtener beneficios como:

Participar en ruedas negocios y citas comerciales con la finalidad de concretar ventas en el
corto y mediano plazo (expectativas de ventas).

Conocer nuevos productos y servicios, asi como las ultimas tendencias y exigencias del
mercado para nuestro producto.

Identificar las fortalezas y debilidades de nuestra organizacion para posicionarnos en un
entorno competitivo.

Accesiilidad y trato directo con potenciales compradores, dificiles de contactar bajo
cualquier otra modalidad de promocién comercial.

Desarrollar una experiencia empresarial exitosa, que fortalezca las bases de la organizacion,
en aspectos como asociatividad agraria y comercializacion

v' Agregados Comerciales

En la mayoria de los paises, Peru cuenta con agregados comerciales que se encuentran bajo
la responsabilidad del Mmisterio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur), con el fin de
apoyar comercialmente al exportador peruano. En muchos casos se logran cerrar ventas o
contactar nuevos clientes por medio de estas oficinas.

Contacto:
- Ricardo Romero Talledo.
- Oficina Comercial del Perd en Los Angeles 10100 Santa Ménica Blvd. Suite 1450
Los Angeles, CA 90067

- Telf: 1(310)496-7411
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- Fax: 1 (310) 496-7493
- E-mail: info@perutradeoffice.us
Propuesta de valor con uso de E-Commerce
El uso de E-Commerce es importante para estar a la vanguardia, Dall Organic S.A.C.,
contara con la siguiente propuesta de promocion:
Pagina web
Podra ayudarnos a la distribucion, venta, compra, marketing y suministro de informacion.
Los clientes podran visualizar nuestro producto ingresando a nuestra pagmna web
www.dallorganic.com. Desde esta pagina los clientes podran visualizar nuestro producto,

beneficios, formas de uso y la informacion de la empresa (vision, mision, valores, etc.).

Google Adwords

Si la empresa quiere llegar tener nuevos clientes en linea, esta opcion es una plataforma
publicitaria de Google, la que estd dividida en la red de busqueda y la red de display. Para el
marketing de nuestra empresa ya sea usando marca propia o marca blanca es ideal porque este
medio representa el 33.6% de las ofertas digitales.

El modo de funcionamiento es muy sencillo para el cliente. Basicamente la aparicion del
aviso en las busquedas de usuarios depende de las palabras claves que se adjudiquen al anuncio.
El método de configuracion que tiene que realizar la empresa para que aparezca la buisqueda

en Google es el siguiente:

Presupuesto destinado a la misma
- Segmentacion geografica

- Idioma

- Ventajas del negocio

- Diferencia de los competidores


mailto:info@perutradeoffice.us
http://www.dallorganic.com/
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- Palabras o frases por las que los clientes buscaran a la empresa o los productos
De este modo cualquier persona de todo el mundo podria realizar una busqueda
3.6. Tamafio de la planta. Factores condicionantes
La empresa Dall Organic S.A.C, cuenta con una pequena planta donde tiene distribuida
ordenadamente las areas correspondientes para la exportacion de su producto, como la empresa
terceriza la produccion, su tnica labor es de recepcionar la mercaderia terminada y exportarlo.
Tabla N° 65

Costo de alquiler de local y servicios

Descripcion Costo Mensual S/.
Servicio de alquiler de local 100 n? 900
Pago de servicios 238

Elaboracién propia.
Tabla N° 66

Distribucion de los ambientes de la empresa

Numero Ambiente

1 Almacén

2 Sala de Espera

3 Administracion

4 Marketing y ventas

5 Baifio de mujeres

6 Bafio de hombres

7 Logistica

8 Sala de reuniones

9-10 Almacén materiales adicionales

Elaboracién propia.
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10

Figura N° 19: la Distribucion de la empresa Dall Organic S.A.C.

Elaboracién propia.

En la figura anterior se puede observar la distribucion de la empresa que consta de un area
de 100 metros, que nos permite ver como esta dividido y que se cuenta con todos los ambientes
respectivos para tener un buen acondicionamiento del producto terminado, asi como las
distintas areas, ademas de contar con una sala de reuniones para algin caso en especifico o
visita de posibles compradores.

4. Plan de logistica internacional
4.1. Envases, empaques y embalajes
Envases

El envase ideal para conservar mejor los nutrientes del producto es el vidrio, ya que el envase
de plastico es el menos indicado para conservar alimentos de manera saludable.

Los envases de jugos organicos en Estados Unidos en su mayoria son comercializados en la
presentacion de 200 ml a 350 ml que son medidas usadas en Perli y en muchos paises de
Latnoamérica, pero para la exportacion del néctar se tiene que hacer la conversion de mililitros
(ml) a onzas (0z), al igual que las dimensiones del envase en Pert es considerado en centimetros
(cm) pero para exportar se hard la conversion a pulgadas (in).

La conversion realizada nos servird para poder colocar las medidas en el término usado en

el pais de destino, adecuando mejor nuestro producto.



Las dimensiones y peso del envase son las siguientes:

Tabla N° 67

Medidas del envase

Medidas Centimetros (cm)
Diametro 7.3
Altura 13

Elaboracion propia.

Tabla N° 68

Medidas del envase

Peso Mililitros (ml)
Neto 295
Bruto 345

Elaboracion propia
Empaque
Tabla N° 69

Medidas del empaque

Medidas de caja corrugado
Largo
Ancho
Altura

Elaboraciéon Propia.
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Pulgadas (in)

28,74
5,11

30
24
27

Onzas (0z)

11,66

centimetros
centimetros

centimetros

El empaque de las botellas de vidrio seran cajas de cartdon corrugado de: 30 cm x 24 cm x

27 cm. Se envia en caja de material de carton de onda sencilla con doble pared para brindar

mayor resistencia, con un tipo de onda B (FAO, 2015). El empaque va a proteger el producto,
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manteniéndola inmévil y a su vez proporcionandole amortiguamiento, se colocaran 16 cajas
como base en 5 niveles.

Se ha escogido este empaque por la versatilidad que presenta, ya que la caja de cartdon es
util para transportar con facilidad la mercancia, sirve durante las operaciones de manejo, carga,
transporte, descarga, almacenamiento, estiba y posible exhibicion. Asi mismo, las cajas de
carton corrugado se adaptan con facilidad a cualquier medio de transporte y también sirven
como material de almacenaje hasta que el producto que hay en su interior sea vendido. En este
caso nuestro embalaje servird como un medio de publicidad ya que no contamos con una marca
propia se dara a conocer el nombre de la empresa, que es el nombre comercial que se quiere

que tenga reconocimiento a nivel de distribuidores como marca blanca.

Figura N° 20: Modelo de caja de cartén corrugado para el empaque del producto

Elaboracién propia
Embalaje

Posterior al empaque se debe tener en cuenta que se necesita colocarle un embalaje que
pueda proteger ademds que nos sirve para la distribucion fisica internacional de la cadena
logistica de exportacion. En este caso se hard con strech film que permitird hacer que las cajas

se mantengas juntas y no se caigan dentro del pallet.

. M

2
Ubicar las cajas de Sellar con strech film Colocar las cajas en el
botellas de vidrio pallet
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Figura N° 21: Elaboracion propia del procedimiento de embalaje

Elaboracién Propia.
4.2. Diseiio del rotulado y marcado

4.2.1. Diseiio del rotulado

La informacion del etiquetado general que manda la FDA se debe presentar en inglés
utilizando las unidades de medicion del sistema inglés (libras, onzas).

Debe considerarse lo siguiente:

La declaracion de identidad, nombre comin o usual del alimento (naturaleza del
producto).

- Marca o logo del producto: Dall Organic

- Declaracion exacta del contenido neto (peso, volumen): 295 ml

- Nombre y lugar del establecimiento del fabricante, envasador o distribuidor,
exportador: Dall Organic S.A.C.

- Pais de origen: Pert.

ETIQUETA NUEVA / QUE ES DIFERENTE

n——ln.-.- =

Calories 230

Fadad far
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Figura N° 22: Etiqueta como indica la FDA
Fuente: FDA, 2016

Elaboracién Propia

La informacion nutricional que se deben especificar en forma obligatoria en el Panel
Nutricional de cada etiqueta es:
- Calorias totales (total calories)
- Calorias de grasas (calories from fat)
- Calorias de grasas saturadas (calories from saturated fat)
- Grasa total (total fat).
- Qrasas saturadas (saturated fat)
- Grasas polisaturadas (polysaturated fat)
- QGrasas monosaturadas (monosaturated fat)
- Azicares (sugars)

La ley de Estados Unidos exige que cada alimento elaborado contenga un doble etiquetado:
etiquetado general (general food labeling) y etiquetado nutricional (nutrition facts) y
adicionalmente un codigo de barras con los datos del producto; sin embargo, existen
disposiciones especiales relacionadas con la declaratoria de alérgenos en la etiqueta y los acidos

grasos trans (en inglés, trans fatty acids, TFA).

US Custom and Border Protection (CBP)
Conjuntamente con la FDA, la entidad de Aduanas y Proteccion Fronteriza o CBP por sus
siglas en inglés, es responsable de la inspeccion y desaduanaje de bienes importados a

Estados Unidos.
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Ley contra el Bio terrorismo

La Ley contra el Bioterrorismo comenzd a regir en los EE.UU. a partir del 2003 y se
encuentra destinada a proteger la produccion, distribucion y venta de alimentos de origen
norteamericano e importado, en contra de posibles atentados terroristas. El procedimiento para

la aplicacion de la presente Ley considera las siguientes etapas:

Registro de instalaciones alimenticias

Notificacion previa de alimentos importados

Detencidn administrativa

Norma final de establecimiento y mantenimiento de registro
4.2.2. Diseiio del marcado
El acondicionamiento para el transporte y exportacion de los néctares de mango con quinua
organica a Los Angeles, Estados Unidos no difiere del utilizado en el transporte hacia otros
destinos. Las autoridades aduaneras recomiendan el marcado de todos los pallets y su
correlatividad con lo indicado en factura.
A su llegada a puerto, la mercaderia es controlada por la vista aduanera a través de su
marcacion exterior y generalmente una muestra por lote es abierta en Aduana para inspeccion.
Es importante considerar lo siguiente:
- Marcas estandar o principales
- Nombre del Importador: Erewhon
- Puerto de descarga: Los Angeles, Estados Unidos
- N°de bultos: 1 envio de 5760 botellas
- Exportador: Dall Organic S.A.C.
- Puerto de origen: Callao — Pert.
- Dimensiones del empaque caja corrugada: 30 cm x 24 cm x 27 cm

- Marcas de manipuleo
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Lado hacia arriba: Es el pictograma mas importante, ya que es imprescindible la forma de
manipulacion de la carga para evitar los dafios.
- No usar ganchos: Los ganchos podrian maltratar el embalaje del producto.
- Proteger de la humedad: Podria generarse bacterias.
- Proteger del calor: Pueden deteriorarse y esto provocara pérdidas de mercaderia.
4.3. Unitarizacion y cubicaje de la carga
Tabla N° 70

Unitarizacion de la carga

Medidas del envase Cantidad Dimension
Diametro 7.3 centimetros
Altura 13.00 centimetros
Peso neto 295 mililitros
Peso bruto de la botella 345

Medidas de caja corrugado Dimension
Largo 30 centimetros
Ancho 24 centimetros
Altura 27 centimetros
Ancho de la caja 3 unidades
Largo de la caja 4 unidades
Nivel de cajas 2 unidades
Numero de botellas x caja 24.00 botellas
Peso neto por caja 7,080 mililitros
Peso bruto por caja 8,300

Paleta Dimension
Ancho 100 centimetros
Largo 120 centimetros

Altura 10 centimetros
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N° de cajas corrugadas por ancho de paleta 4 cajas
N° de cajas por largo de paleta 4 cajas
Altura 5 niveles
Total de cajas por paleta 80 cajas
Peso neto por paleta 566,400 mililitros
Peso neto por paleta 566 KG
Peso bruto por paleta 664,000 mililitros
Peso bruto por paleta 664 KG
Total de unidades de botella por paleta 1,920 botellas
Numero de paletas por embarque 3 paletas
Total de unidades botellas por embarque 5,760 botellas
Embarque Medida
Peso neto por embarque x envid 1,699 litros
Peso bruto por embarque x envid 1,992 litros

N° de envios al ano 8 envios
N° de cajas anuales 1,920 cajas

N¢ de botellas anuales 46,080 botellas
Peso neto por embarque (anual) 13,593.60 litros
Peso bruto por embarque (anual) 15,936.00 kilos

Elaboracién Propia
4.4. Cadena de DFI de exportacion
44.1. Plan de insumos e infraestructura
Del insumo
Dall Organic S.A.C, tercerizara el proceso de elaboracion de los néctares de quinua con
mago organica, contratando los servicios de la empresa., quien elaborard el producto en su
planta ubicada en el Callao - Lima, el cual posteriormente sera trasladado hasta los almacenes

de Dall Organic.
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A continuacion, se detalla el proceso logistico para la obtencion de los insumos:
- Materia prima
- Maquila
- Embalaje

Tabla N° 71

Proveedores de Dall Organic S.A.C.

Empresa Ruc Servicio

Eco Inca S.A.C. 20519428092 Proveedor de quinua organica
Selva Industrial S.A. 20504524176 Proveedor de mango organica
Selva Industrial S. A 20504524176 Servicio de maquila

Elaboracion Propia.

En la tabla anterior se determind los tres proveedores oficiales que nos permitirdn trabajar
de manera adecuada segin la seleccion realizada. Cada fase del proceso de elaboracion:
recepcion de materia prima, seleccion y clasificacion de cada tipo de hierbas, molido,
embolsado, sellado, etiquetado y, sera supervisado por el asistente logistico de Dall Organic
S.A.C., quien certificara la calidad del producto en cada etapa del proceso de elaboracion.

El proveedor “Cartones Villa Marina S.A” nos proporcionara caja carton de acuerdo a las
medidas y caracteristicas ya mencionadas.

De la infraestructura

La empresa Dall Organic S.A.C. estard ubicada en el distrito de San Martin de Porres — Calle
La convencion 103. Canta Callao

El area de almacén y oficina administrativa se encontraran ubicados en el mismo lugar. El
local de la empresa cuenta con un drea de 100 m?. La empresa se ubica en una zona y cercana

al puerto del Callao.
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Se contara con un espacio para el almacén, donde inmediatamente se podra descargar el
insumo. Para el proceso de ventas y gestiones administrativas se contard con un area comercial
y un 4rea administrativa. Muy cerca se encontraran los servicios higiénicos para la higiene de
los trabajadores.

Todas las areas y ambientes estaran sefalizadas cumpliendo con la normativa de defensa
civil. Para llevar a cabo el presente proyecto, es necesario disefiar un plano de la empresa el

cual se presenta a continuacion:

ALARMA

SALIDA CONTRA
INCENDIOS

Ly

PUERTA
CORTAFUEGO

SALIDA

Figura N° 23: Senalizacion de seguridad

Elaboracién Propia

o | o

] Almacén

2 Sala de Espera

3 Administracidn
d Marketing y ventas
5 Badio de mujeres
b Badio de hombres
7 Logistica

Figura N° 24: Divsion de la empresa Dall Organic S.A.C.

Elaboracién Propia.
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Establecer estrategias de suministro

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

Tabla N° 72

Criterios para la eleccion de Proveedores de Quinua

Organic Empresa
o Nivel de EcolInca ]
Criterios 2 .2, Investment .2 Altiplano
Importancia g S.A.C. g SAC g SRL
E 5 . . . 5 . .
Precio kg 0.2 3 0.6 3 0.6 3 0.6
Flete 0.2 3 0.6 3 0.6 3 0.6
Experiencia 0.14 5 0.7 4 0.56 3 0.42
Distancia a la
0.1 4 0.4 3 0.3 3 0.3
planta
Puntualidad 0.15 4 0.6 4 0.6 4 0.6
Volumen de
. 0.1 3 0.3 4 0.4 3 0.3
suministro
Tiempo de entrega  0.11 4 0.44 3 0.33 3 0.33
Total 1 - 3.64 - 3.39 - 3.15
Elaboracion Propia.
Tabla N° 73
Criterios para la eleccion de Proveedores de Mango
Asociacion Agro
Selva
o Nivel de de ) Industrias
Criterios Industrial
Importancia .2, Productores .2 .2 AIB
8 g SA. S
S  Ecologicos. § S S.AC
& [ A
Preciokg 0.2 3 0.6 3 0.6 3 0.6
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Flete 0.2 2 0.4 3 0.6 3 0.6
Experiencia 0.14 5 0.7 4 0.56 3 0.42
Distancia a la planta 0.1 4 0.4 3 0.3 3 0.3
Puntualidad 0.15 3 0.45 5 0.75 4 0.6
Volumen de suministro 0.1 3 0.3 4 0.4 2 0.2
Tiempo de entrega 0.11 4 0.44 3 0.33 3 0.33
Total 1 - 3.29 3.54 - 3.05

Elaboracion propia

Tabla N° 74

Criterios para la seleccion de empresa procesadora

) Esmeralda Selva )
o Nivel de ) Multifoods
Criterios ) ° Corp. o Industrial o
Importancia 3 ‘= ‘= S.A.C.
= S.A.C = S.A. =
= =) =)
A A A
Certificados 0.2 4 0.8 5 1 4 0.8
Precio 0.2 3 0.6 4 0.8 3 0.6
Experiencia 0.14 4 0.56 5 0.7 4 0.56
Tiempo de entrega 0.1 4 0.4 4 0.4 4 0.4
Calidad 0.15 3 0.45 4 0.6 4 0.6
Distancia 0.1 3 0.3 5 0.5 2 0.2
Total 0.89 - 3.11 - 4 - 3.16

Elaboracion propia

La empresa proveedora de néctares es Selva Industrial S.A.; el cual segin un andlisis de
benchmarking obtuvo el puntaje mayor de 4.00 debido a las ventajas que presenta respecto a
otras empresas. La empresa estd ubicada en el Callao y cuenta con mis de 18 afios de
experiencia, ellos nos brindaran el servicio de proveer la materia prima, servicio de calibrado,

tratamiento en frio y envasado en los néctares que posteriormente se colocaran en cajas simples
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corrugadas con orificios que seran trasladadas directamente al almacén aeroportuario donde se

terminard de embalar para su envio al exterior.

Una de las estrategias para la eleccion de la empresa que producird los néctares es que

cuenta con certificacion de FDA y HACCP.

Tabla N° 75

Criterios para la seleccion de empresa de transporte unidad

Empresa/

Caracteristicas

Facilidades de Pago

Reconocimiento a nivel

local

Rapidez de entrega
Precios

Atencion al cliente

Medidas de Monitoreo
GPS

Flota de unidades

Rapidez en envio de

proforma
Total

Elaboracion propia

Peso %

0.05

0.10

0.10
0.05
0.10

0.30

0.15

0.15

1.00

Yarina S.A.C.
Pun. Pond.
4 0.20
2 0.20
4 0.40
3 0.15
4 0.40
5 1.50
4 0.60
4 0.60

- 4.05

Kureneko Express

SAC

Pun

4

Pond.
0.20

0.20

0.30
0.15
0.30

1.50

0.45

0.30

3.40

Transportes e

Inversiones JM

Chavez EIRL
Pun. Pond.
4 0.20
2 0.20
2 0.20
3 0.15
3 0.30
5 1.50
3 0.45
2 0.30

- 3.30

La empresa que realizara el traslado de los productos frescos estara a cargo de Yarina SAC,

cuyas oficinas administrativas estdn ubicadas en el distrito de San Martin de Porres esta

empresa tiene vasta experiencia en el traslado de esta clase de productos, lo cual lo convierte

en un aliado estratégico para nuestra cadena logistica interna.
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Ademas de tener precios competitivos en comparacion con los otros proveedores y la
atencion al cliente que brindan es mejor en comparacion a las demas empresas y por ultimo
algo que destacar es la rapidez en el envio de la proforma que permite que nuestra area
comercial

Estrategia

Realizar el contrato con Selva Industrial por un plazo
especifico de dos afios con renovacién posterior por mutuo
acuerdo, asi la empresa asegurard la elaboracion de los
nectares.

Establecer en el contrato las caracteristicas de entrega del
—— producto final: envasado, embalaje, precio y sobre todo la
calidad de los insumos a utilizar.

Selva Industrial debe entregar en 6 dias el producto final
contabilizado desde la emtrega de materia prima , si por
algin motivo no realiza la entrega del pedido dentro del
plazo establecido, el comprador puede reducir cantidad de
lo solicitado o cancelar el pedido.

Figura N° 25: Estrategias para la empresa procesadora

Elaboracién propia

A continuacién, se mencionan a los operadores que intervienen en la cadena de
suministros ademas de sus funciones a realizar:

Suministro (abastecimiento)

Contrato con la empresa proveedora de materia prima los realizaran dos empresas la primera
sera Eco Inca ubicada en Calle Porta N° 130 Miraflores, el cudl proporcionara 453.12 kg
mensuales de quinua orgdnica para la produccion del néctar, de igual manera nos abastecera la
empresa Selva Industrial ubicada en Av. Victor A. Belaunde 801-803. Callao de mango

organico con 226.56 kg. mensuales, este contrato micialmente tendra vigencia de un afio.
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El pago por la materia prima (mango y quinua organica) sera un precio justo para que los
productores sientan que son parte importante y valorada de la cadena de summistro.

Se contratara a la empresa de transporte interno Expreso Lobato ubicada en Av. 28 de Julio
N° 2102 - Lima quien se encargara de transportar la materia prima a la empresa procesadora
en el Callao.

La empresa Dall Organic S.A.C. contratard a proveedores certificados que garanticen
calidad en sus suministros para que se vea reflejado en el producto terminado. Se enviara con
un mes de anticipo la nota de pedido para los principales nsumos de materia prima.
Fabricacion

Selva Industrial serd la empresa procesadora que brindard el servicio de transformacion de
la materia prima de mango con quinua organica al néctar, su responsabilidad de acuerdo al
contrato serd el envase primario en botellas de vidrio en presentacion de 295 ml y colocaran la
etiqueta correspondiente, dentro del tarifario sea colocado el costo de las botellas de vidrio que
la empresa incluira en su costo de fabricacion.

Se contratara a dicha empresa, debido a que cuenta con las certificaciones y requisitos
exigidos por la FDA para la elaboracion y envasado de los productos procesados.

Selva Industrial cuenta con una capacidad de produccion de 100,000 litros mensuales para
producir néctares y con un personal que supervisa al detalle todo el proceso desde la recepcion
de la materia prima hasta el etiquetado del producto terminado.

Determinacién del proceso productivo

Seglin el analisis realizado para elegir que empresa realizara el proceso productivo, la mas

idonea es Selva Industriales para asegurar la calidad que se quiere llegar a obtener y asi poder

posicionarnos como una empresa de productos naturales reconocidas.
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La empresa Selva Industriales quien va a realizar el proceso de elaboracion de los néctares

organicos, a continuacion, se presenta el diagrama de flujo del proceso productivo para obtener

los néctares.

Diagrama de flujo

Matens Prims Matens Pnma
(Quinua) (Mango)
i ety e I ra—.
RECYIOION | RECFIION
I q ) L o
SELLCCION [ SELECCION

_— ——

l AMMACENAMBNTO | [TAIMACEXAMENTO |

e p——— S ———

I PESADO FESADO
I ; .

LAVADO LAVADO
lﬁ— | S

[ COCCION f THIADO
- L
[ i FULPEADO
— ————

PLSADO

l ESTANDARIZADO

HOMOGENTZALION

PASTEURLZACION

EAVASADO

ALMACTENAN

pr— — p— p—

Figura N° 26: Diagrama de flujo de elaboracion de nectar.

Elaboracion Propia

El proceso de produccion de néctares organicos de manzanilla, se realizaran por encargo de

la empresa Selva Industrial S.A.
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A continuacion, se realizara la descripcion del proceso productivo:

Recepcion: Se recibe la materia prima (quinua y mango) y su respectivo pesado.
Identificacion donde se toman muestras representativas del producto, tomando muy en cuenta
la variedad del grano de quinua, se controla el contenido de humedad, el grado de limpieza.

Seleccion: Se separa las particulas (desechos) de la quinua, para su posterior proceso. En
caso del mango, se escoge los mangos malogrados de los mangos buenos; estas a su vez deben
de ser completamente sanas y maduras, a su vez deben de ser de una misma variedad.

Almacenaje: Una vez seleccionado en esta operacion se almacena en un ambiente adecuado
a una temperatura no mayor de 15 °C para evitar el deterioro, esto en caso el mango y la quinua
se almacena a temperatura ambiente.

Lavado: Se realiza en un equipo que presenta un recipiente cilindrico con deshidratadores,
cuyo fondo es concavo a fin de elimmar los bordes rectos en los cuales no penetrarian las
corrientes del fluido; consta ademas de una camiseta de calefaccion por vapor de baja presion.
Este disefio consiste basicamente en un equipo de agitacion y mezcla, que por fluyjo turbulento
para la quinua. En caso del mango, se realiza el lavado en un lavador con agua continua durante
5 minutos.

Coccion: En este proceso solo se realiza con la quinua. La coccion se realiza en una marma
a una temperatura de 110 °C durante 10 minutos, con la finalidad de reventar los granos, con
una relacion de agua 2:1, luego se le pasa a una pulpeadora.

Pelado: El pelado solo se realiza con la papaya (el pelado es manual), cuya finalidad es
separa la céscara de la fruta y la pulpa se parte en trozos para facilitar el pulpeado.

Pulpeado: En esta operacion del pulpeado se realiza para reducir el tamafio de las materias
primas y obtener una masa, para ello se sigue los siguientes pasos: Se verifica el nimero de
malla del tamiz deseado, luego se activa el equipo y se incorpora la pulpa de las materias primas

(qunua y mango) por separado poco a poco.
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Pesado: Este proceso se realiza con la finalidad de conocer el peso de la pulpa a procesar
en una balanza, tanto de la quinua como del mango. Este peso sera la base para calcular en la
siguiente etapa del proceso, la cantidad de mnsumo.

Estandarizacion: En esta etapa se formula, prepara e incorpora a la mezcla base las
cantidades apropiadas de los insumos y se toma los siguientes pasos: Pulpa: La cantidad de
pulpa que se trabaja en el proyecto es con 33% de pulpa de quinua y 33% de pulpa de mango,
combinado con agua hacen un total de 100% de pulpa.

Homogenizacion: Se realiza para mezclar ¢ incorporar todos los insumos o componentes
del néctar. Este proceso se realiza en una maquina homogeneizadora. El efecto mecanico del
equipo permitird reducir el tamafio de las particulas. Se logra asi una mejor presentacion del
néctar y una distribucién homogénea de todos sus componentes

Pasteurizacion: La pasteurizacion se realiza para eliminar o inactivar la mayor cantidad de
microorganismos presentes en el néctar y asi favorecer su conservacion. Esto se realiza en un
tanque enchaquetado, donde el néctar debe de alcanzar a una temperatura de ebullicion.

Envasado: El proceso se realiza para aislar al néctar de los agentes contaminantes del medio
ambiente y garantizar asi su conservacion. El proceso consiste en colocar el néctar de quinua
con papaya en un envase de 295 ml, el enfriado se realiza durante 2 horas al medio ambiente
para su posterior pegado de las etiquetas.

Almacenaje: El almacenaje consiste en colocar el producto en una ambiente fresco y limpio

a una temperatura ambiente para su posterior comercializacidon del producto.
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Distribucion
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Figura N° 27: Distribucion local hasta puerto
Elaboracion Propia.
v" Requisitos de acceso al mercado objetivo

En Pert:
DIGESA

El Ministerio de Salud a través de la Direccion General de Salud Ambiental (DIGESA) es
la autoridad de salud a nivel nacional y tiene la competencia exclusiva en el aspecto técnico,
normativo y de vigllancia en materia de mocuidad de alimentos de consumo humano
elaborados ndustrialmente de produccion nacional o extranjera, con excepcion de los
alimentos agricolas y acuicolas.

La autoridad nacional en salud ejerce sus competencias en inocuidad de alimentos de
consumo humano de procedencia nacional, importados y de exportacion, contribuyendo a la
proteccion de la salud de los consumidores, promoviendo la disminucién de las enfermedades

transmitidas por los alimentos (ETAs).
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También la Superintendencia nacional de aduanas y administracion tributaria (SUNAT) es
el organismo nacional encargado de recaudar impuestos y administrar la actividad aduanera.
Certificado de Origen

La empresa debera obtener el Certificado de Origen para que el importador pueda acogerse
a los beneficios arancelarios por el Tratado de Libre Comercio (TLC).

En el caso de la exportacion de los néctares estan libres de arancel presentando el Certificado
de Origen, de esta manera el Peri presenta una ventaja frente a otros paises si que pagan
arancel.

Se debe aprovechar el Tratado de Libre Comercio que mantenemos con Estados Unidos y
que aln se encuentra vigente, de esta manera certificamos que nuestro producto al ser originario
del Perti se acoge a las preferencias arancelarias.

Las instituciones que emiten los certificados de origen son las siguientes: Camara de
Comercio de Lima, Asociacion de Exportadores (ADEX) y la Sociedad Nacional de Industrias.
Estados Unidos de América:

FDA (Food and Drug Administration)

Es la entidad encargada de hacer cumplir la Ley Federal de alimentos y cosméticos, ley de
salud ptblica y etiquetado de alimentos con otras entidades. La FDA es responsable de asegurar
que los alimentos en general sean seguros, saludables e higiénicos (inocuidad).

v Procedimientos previos a la exportacion

FDA requiere por ley, que la planta de produccion y la empresa exportadora estén
registrados, los cuales cumplen con las normas.

La inscripcion y reinscripcion se dard cada 2 afos, esta inscripcion incluira la autorizacion
explicita a FDA para inspeccionar los establecimientos que encuentren registrados.

El no cumplimiento de la normativa implica que los establecimientos no podran exportar a

EE.UU.


http://elcomercio.pe/noticias/ccl-515128?ref=nota_economia&ft=contenido
http://elcomercio.pe/noticias/ccl-515128?ref=nota_economia&ft=contenido
http://elcomercio.pe/noticias/adex-5146?ref=nota_economia&ft=contenido
http://elcomercio.pe/noticias/sni-142191?ref=nota_economia&ft=contenido
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v" Notificacion previa (Prior notice)

Se procede a ingresar a la cuenta de la FDA y se llena el prior notice que es una notificacion
previa en linea a la Aduana, se tiene hasta 8 horas para llenarlo antes que la mercaderia llegue
al puerto de EE.UU.

Los datos mas importantes que se consideran en el llenado del prior notice son: nombre de
la mercaderia, del productor, del exportador, pais de origen del producto, pais en donde el
producto es embarcado, el puerto a donde ingresard a EE. UU.

Adicionalmente de acuerdo a la Food Safety Modernization Act (FSMA) a partir del 03 de
Julio de 2011 se debera poner: Paises donde haya negado la entrada al producto en puerto. Si
no se presenta la notificacion previa del producto a exportar a los EE. UU, se denegara el
ingreso a los Estados Unidos.

v Cuando la mercaderia ya llego al puerto

El exportador debe adjuntar a los documentos de exportacion, la notificacion previa, si no
el producto no ingresa a EE. UU Los productos que ingresan a EEUU, son generalmente
mspeccionados a su arribo al puerto. Los pasos que la autoridad sanitaria realiza al ingreso de
los alimentos estdn regulados por la FDA y puede considerar realizar un examen fisico, un
examen en el muelle, o un examen de muestra; todo esto estd basado en la naturaleza del
producto, las prioridades de la FDA y la historia previa del producto.

Cuando se detecta una violacion a la ley de la FDA, esta emite una Nota de Detencion y
Audiencia al servicio de aduanas de EE. UU y al importador, dando inicio a un proceso en el
cual el importador o su representante deben presentar evidencia que el producto cumple con

los requisitos con el propdsito de obtener la Nota de Liberacion.



118

Los requisitos principales segin el FDA, son los siguientes:
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Figura N° 28: Principales requisitos de la FDA

Fuente: Proyecto Bid ADEX

Elaboracion Propia

v Documentacion

Los requisitos solicitados por Estados Unidos para paises que pertenecen a acuerdos
comerciales, deberan presentar los siguientes:

Facturas comerciales: Presenta informacion del exportador y del importador, la fecha, la
descripcion completa de la mercaderia, el origen y el valor FOB. Si se conoce, se debe incluir
el nimero de contenedor.

Certificado de origen: Duplicado de la Camara de comercio del pais de origen para los
paises con preferencias arancelarias.

Lista de empaque (Packing List): describe la mercaderia, la cantidad, el peso, y los datos
del importador/exportador.

v Ley contra el Bioterrorismo
La Ley contra el Bioterrorismo comenzd a regir en los EE.UU. a partir del 2003 y se

encuentra destinada a proteger la produccion, distribucion y venta de alimentos de origen
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norteamericano ¢ importado, en contra de posibles atentados terroristas. La ley deroga
disposiciones a la FDA para que se encargue de su ejecucion.

v" El procedimiento para la aplicacion de la presente Ley considera cuatro etapas:

- Registro de instalaciones de alimentos.

- Notificacion previa para embarques de alimentos importados.

- Detencion administrativa

- Mantenimiento e inspeccion de Registros de alimentos

Si el transporte es maritimo como el presente plan de negocios se debe presentar el aviso
previo con un minimo de 8 horas antes de la llegada al puerto.

v" Aspectos de calidad, trazabilidad y certificaciones
e Aspectos de Calidad

No existen requisitos fisicos, quimicos, microbioldgicos ni sensoriales obligatorios para el
ingreso de néctares organicos a EE.UU. Los requisitos que debe cumplir el producto se basaran
en lo indicado en el contrato o solicitud de compra.

e Requisitos microbiologicos FDA.

Si bien no es obligatorio en los EE. UU, actualmente DIGESA ha establecido criterios
microbiologicos de calidad sanitaria e nocuidad que deben cumplir los alimentos y bebidas en
estado natural, elaborados o procesados para ser considerados aptos para el consumo humano.
La verificacion de su cumplimiento esta a cargo de los organismos competentes en vigilancia
sanitaria de alimentos y bebidas a nivel nacional Dichos criterios promulgados segin
Resolucion Ministerial N° 591-2008-SA/DM del Ministerio de Salud.

Limites maximos de residuos — LMR’s FDA. Los productos procesados si estan afectos a
las regulaciones sobre los Limites Maximos de Residuos (LMR’s) de Pesticidas. La EPA
(Environmental Protection Agency) ha definido listas de tolerancias en residuos tdxicos

pesticidas, para una consulta completa y especifica pesticida- producto.
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e Requisitos relativos a colorantes, aditivos, acidificacion FDA

Si una sustancia es afadida a un alimento (como la paprika pulverizada, considerada como
saborizante) con un propdsito especifico, es considerada aditivo directo.

La FDA es la agencia que regula y administra este tipo de sustancias para lo cual se ha
elaborado una lista de sustancias autorizadas donde se incluyen mas de 3000 sustancias
quimicas que no son dafiinas para el consumidor del producto final, por lo tanto, toda sustancia
no incluida en dicha lista se entiende que estd prohibida. No aplica para la paprika pulverizada
requisitos de baja acidez.

e Buenas practicas de manufactura

Las Buenas Practicas de Manufactura (BPM) por sus siglas en espafiol o GMP por sus siglas
en inglés de “Good Manufacturing Practices” establecen condiciones bésicas y actividades
necesarias para mantener un ambiente higiénico durante el proceso de produccion,
manipulacion y provision, con el fin de preparar alimentos inocuos para el consumo humano.

FDA les exige a los procesadores de alimentos tanto locales como en el caso nuestro que
deseen exportar sus productos a EE.UU. que apliquen BPM ya para asegurar su cumplimiento,
FDA inspecciona las instalaciones estadounidenses y extranjeras en cuanto a cumplimiento de
dichas practicas.

El Codigo de Regulaciones Federales de EE. UU establece las disposiciones para la
mplementacion de las BPM que incluye entre otros: Personal, instalaciones, equipos,
produccion y procesos de control, almacenaje y distribucion.

La empresa procesadora Infusiones Gales cuenta con el certificado de BPM.

v’ Aspectos de Trazabilidad

La trazabilidad consiste en el seguimiento del producto desde su fabricacion hasta el punto

de venta, es decir lograr detectar desde donde fueron adquiridos los insumos para el producto

hasta el lugar de destino. En el caso que el cliente lo solicite, la empresa Infusiones Gales
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entregara un certificado de trazabilidad, el cual serd validado y sellado por una empresa externa
que garantice que la empresa cuenta con un sistema de trazabilidad.

v" Certificaciones requeridas por EE. UU

e Certificacion HACCP

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

La empresa Dall Organic S.A.C., cuenta con diversas certificaciones BPM y HACCP, lo
cual nos asegura un proceso confiable.

v Determinacion de operadores logisticos a intervenir

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

Nos comunicamos con tres operadores logisticos para solicitarles sus cotizaciones, ver el
trato que se brinda al cliente y escoger uno de ellos. Para la seleccion de una de ellas se procedio
a desarrollar una matriz de criterios, que es la siguiente:

Tabla N° 76

Criterios de seleccion para operadores logisticos

[ Calificacion: Rango de 0 (muy malo) — 5 (muy ]
2

[}
Operadores Logisticos = g © - © %‘: °
P Es3% £ 2 f§ 5 ¥
Z .g s = g 24 5 @) g
< A m £ A =9
Costos Logisticos 20% 5 1 4 08 3 0.6
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Impacto en la estrategia logistica para la empresa 20% 3 06 3 06 2 0.4
Rapidez para la numeracion 25% 4 1 3 075 3 0.75
Rapidez en las respuestas alas consultas sobre

25% 4 1 3 075 4 1
estatus de la carga
Afos en el mercado 10% 3 03 4 04 5 0.5
Total 100% 3.9 33 3.25

Fuente: (AUSA, 2016), (Gamma Cargo, 2016), (SSL Logistics, 2016)

Elaboracién Propia

Los operadores logisticos a intervenir en la exportacion de néctares organicos tienen los

siguientes aspectos:

Transporte local

transporte del almacén de la empresa al termmal maritimo del Callao.
Almacenaje

El ingreso de la mercaderia al terminal maritimo para que sea inspeccionada antes de que se
realice el levante de la mercaderia.
Agente de Aduanas

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

Es la empresa encargada de brindarnos fletes competitivos para la exportacion a New York
— Estados Unidos.

Para una buena determinacion de decision se tomd en cuenta la siguiente referencia, tanto
como para el transporte interno como para la agencia de aduana.

- Cantidad de anos en el mercado
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Precio

Clientes

Certificaciones

Incidencias en aduana

Ausa Aduanas S.A. cuenta con la siguiente certificacion:

Certificacion BASC que promueve la implementacién del Sistema de Gestion en
Control y Seguridad (SGCS) BASC

Mediante la aplicacion de la Norma y Estdndares BASC, como un programa de
autogestion basado en principios de mejores practicas y mejora continua en

beneficio de la seguridad del comercio mnternacional

Eleccion de la cadena logistica

PROVEEDOR n ﬁ | PROCESADORA |
i i'. =

=<1 2 renvems
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TRAMSPORTE
INTERMNACIONMAL

Figura N° 35: Eleccion de la cadena logistica mternacional

Fuente: Elaboracion propia.
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5. Plan de Comercio Exterior
5.1. Fijacion de precios

La fijacion de precios para el mercado internacional se puede realizar de tres maneras

Precios basados en la competencia: Tener como referencia cuales son los precios de venta
en la exportacion de un producto igual o similar, en el caso de ser un producto similar, ya sea
por ser innovador se tomara como un precio referencial.

Precios basados en los costos: Se basa en los costos de maquila, logisticos, entre otros que
permite llegar al costo unitaria, para luego agregar un margen de ganancia para obtener un
precio acorde a la competencia.

5.1.1. Métodos de Fijacion

La empresa habiendo analizado los distintos métodos de fijacion de precios, ha determinado
el precio de venta a exportar basandose en dos métodos.

El primer método es basado en costos, considerando los costos fijos, variables y de
exportacion. El segundo método a utilizar es de precios basados en la competencia, para ello
nos guiaremos de los precios FOB de exportacion que nos brinda la pagina Veritrade y Adex
Data Trade, con ello nos permite evaluar un precio promedio de venta para enviar a destino,

como esta a continuacion en el valor FOB.
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Figura N° 34: Precio FOB de la competencia.

Fuente: Veritrade

El segundo método a usar es los precios basados en los costos, habiendo obtenido el precio
referencial en FOB se parte para considerar los costos que se incurren en el proceso de la
distribucion fisica internacional para determinar el costo unitario al cual se le adiciona un
margen de ganancia para obtener un precio acorde a la competencia.

Con todo lo mencionado se quiere llegar a tener un precio competitivo habiendo analizado
las condiciones de entrega de la mercancia, bien sea en fabrica, en puerto, en los locales del
comprador, para el cual ya se establecio el incoterm que es FOB.

Tabla N° 77

Principales precios a nivel mundial de la partida 20.09.89

Unidad: Precios por tonelada en ddlares americanos US$

2011 2012 2013 2014 2015

Valor Valor Valor Valor Valor
Importadores Importada Importada Importada Importada Importada
Estados Unidos de
América 799 791 2555 1035
Alemania 0 3671 3701 3338 2650
Paises Bajos 0 3028 3455 3807 2887
Japon 0 3176 3147 3087 3001
Arabia Saudita 0 836 880 917 934
Francia 0 2477 2563 2455 1999
Austria 0 4615 4073 3778 2933
Italia 0 4143 4096 4073 2700
Reino Unido 0 2226 1892 2030 1745

Canada 0 2745 2705 2661 2553
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Fuente: Trade Map, 2015

Elaboracién propia

En la tabla superior se observa los precios por tonelada de la subpartida del sistema
armonizado, cabe resaltar que dentro de esta partida no se encuentra de manera explicita la
denominacion de jugo o néctar de mango o quinua, pero nos sirve para tener un precio
referencial por toneladas.

Tabla N° 78

Principales precios de las exportaciones de la partida 20.09.89.40

Unidad: Precios por tonelada en ddlares americanos US$

2011 2012 2013 2014 2015
Valor Valor Valor Valor Valor
Importadores
Unitario por ~ Unitario por ~ Unitario por ~ Unitario por  Unitario por
Tonelada Tonelada Tonelada Tonelada Tonelada
Paises Bajos 0 2842 3516 4153 3369
Estados Unidos
] 1953 2738 2948 2266
de América

Fuente: Trade Map, 2015

Elaboracién propia

Tabla N° 79

Principales precios de empresas peruanas que exportan en la partida 20.09.89.40.00
hacia Los Angeles

Unidad: Precios por kg/tm en ddlares americanos US$

Empresa Descripcion comercial Unidad de medida Precio

Jugo congelado de mango chato

Corporacion José simple, fruto del pais, S/M chato K
R. Lindley S. A simple en cilindros de metal. 8 1.10



Pure Congelado de mango 14/16 BX

Quicornac S.A.C. .
en cilindros

Frutos del Peru S.

A Concentrado de Mango Aséptico

Fuente: Veritrade, 2016
Elaboracion propia
Determinacion de precio
Tabla N° 80

Costos Fijos

Expresado en ddlares americanos US$

Descripcion

Gastos de personal
Materiales indirectos
Gastos fijos

Gastos administrativos
Gasto de ventas
Costo fijo total

Elaboracion Propia

Tabla N° 81

Tm 1.54

Tm 1.10

Total
28,577
36
4,101
180
6,381
39,276

Costos variables - Expresado en dolares americanos US$

Descripcion

Costo de producto tercerizado
Costo de exportacion

Costo variable total

Elaboracion Propia

Total
70,764.74
7,494.10
78,258.84
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Tabla N° 82

Costos totales - Expresado en ddlares americanos US$

Costo fijo total
Costo variable total
Costo total

Elaboracion Propia
Tabla N° 83
Estructura de precios

Expresado en dolares americanos US$

1. Costos de Produccion
Costos directos
Costos de producto
Costos indirectos
Gastos del personal
Materiales indirectos
Gastos indirectos
Gastos operacionales
Gastos administrativos
Gasto de ventas
Total costo
2. Costos de comercializacion y distribucion
Embalaje
Embalaje cajas de carton
Strech film
Unitarizacion
Costo de paleta

Paletizado

39,276
78,258.84
117,534

Importe

65,942.83

28,577.33
35.74
4,100.90

180.18
6,381.38
105,218.36

461.26

158.56

475.68
118.92
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Documentos

Certificado de origen
Valor EXW

Valor unitario EXW
Derechos de embarque
Transmision electronica
Tramite documentario
Gasto administrativo
Transporte de almacén a Puerto
V°B - Agentes portuarios
Agenciamiento de Aduanas
Gastos Operativos

Aforo fisico

Gastos de Almacén

Gasto carta de crédito
Valor FOB

Margen de ganancia

Valor FOB

Precio Fob unitario US$

Elaboracién Propia.

5.1.2. Cotizacion de precios
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86.49
106,519.26
231
576.58
238.32
332.88
138.38
840.84
1,201.20
871.02
438.20
1,009.01
1,201.20
560.00
113,926.87
17%
137,261.29
2.98

Luego, de que el cliente muestre interés a nuestra carta de presentacion, pasamos a negociar

las formas de pago, las cantidades a despachar, los plazos de entrega e Incoterm a utilizar, el

cual se realizara a través de correo electronico para que sirva como evidencia de los

mtercambios de informacion y montos solicitados por el posible comprador.
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Se envia la cotizacion al cliente via correo electronico, a fin de que lo evaltie. El acuerdo al
que se llegd es que la cotizacion debe ir en FOB Incoterm 2010 y la forma de pago mediante
carta de crédito irrevocable, confirmada y a la vista.

Finalmente, una vez aceptada la cotizacién con las condiciones acordadas por el cliente, se
procedera al envio de la orden de compra, iniciando de esta manera con el despacho de las
mercancias en el plazo estipulado.

5.2. Contrato de exportaciones
Practica de negocio

Un principio fundamental en la cultura de hacer negocios con Estados Unidos es la
puntualidad, se mueven con la miciativa individual y los logros. Se debe considerar que son
personas directas, el saludo tiene que ser de manera formal, a menos que se tenga confianza
con el cliente se puede hacer un saludo mas cercano, se debe considerar ser claro y sencillo al
mtroducir un tema en especifico, siendo amable y sencillo.

Se debe tener en cuenta que cuando ya se entra en confianza con el cliente una reunion social
o alguna actividad de entretenimiento es ideal para poder alcanzar los objetivos del negocio.
Siempre entregar tarjetas de presentacion con datos completos y merchandising, asi como
contar con un representante o agente que debera hacer la funcion de traductor ante los distintos
organismos, empresas y clientes.

Contratos de compra venta internacional

Segin SIICEX, se puede definir en contexto general que el contrato se genera por ser un
acuerdo de dos o mas partes que puede, regular, modificar, crear o extingurr una relacion
juridica patrimonial, nos permite que las partes involucradas estén conscientes a obligarse a

respetar lo establecido por medio de cldusulas que se establecen en el contrato.
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Se rige bajo la Organizacion de las Naciones Unidas en Viena de contrato de compra venta
internacional, se respetara las normas juridicas nacionales de los contratantes, por ser compra
venta internacional ya sea las leyes del estado del importador o exportador.

Se usard un contrato de compra venta por realizarse una exportacion que es considerado por
el grado de la suma de inversion, para establecer la responsabilidad que asume tanto exportador
como importador dependiendo al incoterm que se establezca, esto nos permite a estar seguros
que nuestra mversion inicial tendrd retribucion de utilidades porque nos asegura no arriesgar
el capital mvertido.

Los elementos que debe contener el contrato son los siguientes:

Objeto del contrato.

- Identificacion de las mercancias, cantidades y calidades.
- Precio de las mercancias.

- Forma de envi6 de las mercancias.

- Momento y forma de pago.

- Entrega de las mercancias.

- Certificacion del producto.

- Obligaciones del importador y exportador.
- Patentes y marcas.

- Vigencia del contrato.

- Legislacion aplicable.

- Sometimiento a arbitraje.

- Firma del contrato.
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5.3. Eleccion y aplicacion de incoterm
Se hard uso del incoterm FOB, donde la empresa Dall Organic S.A.C. tendra la
responsabilidad de realizar la reserva, pago y riesgo hasta que la mercancia haya sido puesto a
bordo del buque.
Obligaciones del vendedor bajo el incoterm FOB
Entrega de la mercancia y documentos necesarios, empaquetado y embalaje, transporte
mterior en el pais de origen, despacho de aduanas en origen y gastos de salida.
Obligaciones del comprador bajo Incoterm FOB
- Pago de la mercancia, flete internacional, seguro, gastos de llegada, despacho de
aduanas en destino, transporte interior en el pais de destino y pago de aranceles.
5.4. Determinacion del medio de pago
La empresa Dall Organic S.A.C. aplicara el pago mediante una carta de crédito irrevocable,
confirmada, y ala vista.
v' Carta de crédito
La carta de crédito es el medio de pago mas seguro, permite que el banco del mportador se
comprometa irrevocablemente a pagar al exportador, habiéndose cumplido con todos los
requisitos que este pide y tiene que enviar el exportador al banco del importador. Este tipo de
crédito documentario es el mas seguro cuando no hay confianza entre el exportador e

importador.


https://www.icontainers.com/es/2012/01/22/despacho-de-aduanas/
https://www.icontainers.com/es/2012/01/26/flete-maritimo/
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Revisa términos y
condiciones (Enmiendas)
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Comunica términos y condiciones

Figura N° 29: Diagrama de flujo de la carta de crédito
Fuente: Adex, 2016

Elaboracion Propia

Irrevocable. - Una vez emitida la carta de crédito no puede modificarse o cancelarse sin el
consentimiento del banco emisor traduciéndose asi en seguridad y confianza en la operacion.

Confirmada. - Compromiso firme de pago del banco confirmador (adicional al del banco
emisor) contra documentos en estricto orden y de acuerdo con lo estipulado.

A la vista. - El exportador recibe el pago, cuando el banco confirmador comunica que los
documentos de la exportacion estan conforme a los términos y condiciones de la carta de
crédito.

v’ La carta de crédito tiene las siguientes ventajas.

- Brinda la seguridad del pago por medio de un banco internacional.

- Facilita el financiamiento, porque permite que el exportador pueda asegurarse
cuando el pago es satisfactorio y hacer el envio de la mercancia segin lo pactado en

el contrato de compra venta internacional.
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- Confirmacion que la mercancia se envia durante o antes de la fecha requerida.

- El exportador no necesita abrir una cuenta y otorgar condiciones de pago al
importador.

- El importador no tiene que pagar por adelantado, primero tiene que recibir los
documentos de propiedad.

v’ La carta de crédito tiene las siguientes desventajas:

- Es el medio mas caro en el comercio internacional.

- Tiene comisiones bancarias

- Los intereses son elevados a comparacion de otros medios de pagos
mternacionales.

- Solo garantiza el envio de los documentos del banco exportador al banco
importador, mas no que la mercancia que se embarque corresponda con los
documentos enviados o que la calidad de la mercancia sea la acordada.

5.5. Eleccion del régimen de exportacion

Para la eleccion del régimen de exportacion se debe tener en cuenta el valor monetario de
exportacion que se va a realizar o naturaleza del producto. En este caso exportaremos un valor
monetario que supera los $5,000.00 por lo cual se debe presentar el formato de declaracion
unica de aduanas. Esta modalidad es denominada régimen de exportacion definitiva, requiere
la intervencion de una agencia de aduana, que es un operador del comercio exterior que actuara
como un intermediario del proceso.
5.6. Gestion del despacho de aduana

El despachador de aduana transmite -electronicamente la informaciéon de los datos
provisionales contenidos en la Declaracion Aduanera de Mercancias (DAM) a la intendencia

de aduana en la jurisdiccion donde se encuentra la mercancia.
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Se valida los datos de la DAM, procediendo con la conformidad de los datos. Se procede a
imprimir la DAM para el ingreso de la mercancia en Zona Primaria y se ingresa la mercancia
al depdsito temporal requisito previo a la seleccion del canal de control de la DAM.

El almacenero, conclura la recepcion de la mercancia, llevando el registro electronico
donde se consigne la fecha y hora del ingreso total de la mercancia.

Se transmitird via electronica la nformacion relativa a la recepcion de la mercancia. El plazo
estipulado es de 2 horas computadas a partir del momento en el que el despachador de aduana
presenta el DAM al almacenista.

Luego se valida la nformacion transmitida. Y con ello se le asigna el canal. Como Dall
Organic S.A.C. es una empresa nueva, lo mis probable es que le asignen canal rojo. En el
terminal de Almacenamiento, el almacenero debe estampar el sello de admitido o ingresado en
la DAM. En el reconocimiento fisico, se verificaran la naturaleza, valor y peso de la mercancia.
Asimismo, se verifica que haya sido correctamente clasificada, esto se efectiia en presencia del
exportador y/o despachador de aduana y/o representante del almacén es en forma aleatoria.

Las mercancias deben ser embarcadas dentro del plazo de tremnta (30) dias calendario
contados a partir del dia siguiente de la fecha de numeracion de la DAM con datos
provisionales. Las regularizaciones de la exportacion se efectian dentro del plazo maximo de

treinta (30) dias calendario computados a partir del dia siguiente del término del embarque.
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5.7. Flujograma de exportacion
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Figura N° 30: Fluyjograma de Exportacion

Fuente: SUNAT



6. Plan econémico financiero
6.1. Inversion fija
6.1.1. Activos tangibles
Los activos tangbles que se van a adquirir para la empresa son:
Tabla N° 84
Activos tangibles

Expresado en ddlares americanos US$

Descripcion Cantidad Costo unitario

Muebles y enseres

Escritorios 4 120
Sillas giratorias 4 25
Muebles de espera 1 250
Estante de madera 3 80
Mesa 2 350

Equipos y Transporte

Computadoras 4 400
Impresora Multifuncional 3 250
Microondas 1 120

Costo de equipos y herramientas

Elaboracién propia.

137

Costo

480
100
250
240
700

1600
750
120
4,240

En la tabla anterior se observa la inversion en activos tangble que se va a realizar con el

proposito de utilizarlos en la actividad que desarrolla la empresa y no para su venta. Los

mismos que seran utilizados para implementar la oficina. Estdn constituidos por los muebles y

enseres como son los escritorios, sillas giratorias, mueble de espera, estante de madera y mesa.

Asimismo, se encuentra la mversion en equipos.



6.1.2. Activos intangibles

Tabla N° 85
Activos intangibles

Expresado en ddlares americanos US$

Datos de inversion

Disefio de pagina web
Marca

Constitucion de empresa
Licencia de funcionamiento
Garantia de local

Inversion intangible

Elaboracion propia.

Inversion

452
161
153
181
1081
2027
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La tabla anterior muestra los conceptos que se han considerado adquirir para el inicio de

las operaciones de la empresa en cuanto a activos intangibles como permisos, certificaciones,

disefios y registros.

6.2. Capital de trabajo
Tabla N° 86
Capital de trabajo

Expresado en US$ dolares americanos US$

Capital de trabajo en USD $

Concepto

Capital de trabajo total
Capital de trabajo

Caja

Costo de producto tercerizado

Costo de producto tercerizado (unidades)

Costo

unitario

Costo

mensual
21,722
18,222
3,500
8,243
6,336

Costo

trimestral
45,400
41,900
3,500
24,729
19,008



Costo de materia prima mango (Kilogramos)
Costo de materia prima quinua (Kilogramo)
Envase (unidades)

Etiquetas (unidades)

Transporte de materia prima al almacénde la

empresa
Gasto de personal

Gerente General

Jefe de administracion

Jefe de marketing y ventas

Jefe de logistica

Contador (Externo)

Materiales indirectos

Recogedor

Acido Muriatico (por galon)
Plumero

Desinfectante

Gastos fijos

Pago de alquiler de local

Servicios (luz, agua, teléf. e internet)
Costo por distribucion y embarque
Strech Film

Caja de carton corrugado

Paleta

Paletizado

Certificado de origen

Derechos de embarque
Transmision electronica

Tramite documentario

Gasto administrativo

S| o Oof b

601
450
450
450
165

270
71

20

11
72
30
42
17

299
987
346
173
102

2,117
601
450
450
450
165

36

29
342
270
71
1,089
20
58
59
15
11
72
30
42
17

898
2,960
1,038
519
306

6,351
1,802

1351

1,351

1,351

495

102

14

86
1,025
811
214
3,266
59
173
178
45

32
216
89
125
52
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Transporte de almacén a Puerto 105 105 315
V°B - Agentes portuarios 150 150 450
Agenciamiento de Aduanas 109 109 327
Gastos Operativos 55 55 164
Aforo fisico 126 126 378
Gastos de Almacén 150 150 450
Gasto carta de crédito 70 70 210
Gastos administrativos 15 45
Consumo de utiles 15 15 45
Gastos de ventas 6,381 6,381
Pagina web 180 180

Ferias internacionales en los Angeles 3,003 3,003

Pasajes a Estados Unidos 961 961

Estadia por 3 dias 300 300

Movilidad 45 45

Alimentacion 90 90

Merchandising y publicidad 1,802 1,802

Elaboracion propia.

En la tabla anterior se puede observar el célculo de la inversion en capital de trabajo, que
consta del total del costo del producto terciarizado, el total de los gastos generales, el total de
los materiales indirectos, el total de los gastos fijos, el total de costo, distribucion y embarque,

el total de gastos administrativos y por ultimo el total del gasto de ventas.
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6.3. Inversion total
Tabla N°93
Estructura de la inversion y determinacion del horizonte

Expresado en US$ dolares americanos US$

Datos de inversion Inversion USS$
Disefio de pagina web 452
Marca 161
Constitucién de empresa 153
Licencia de funcionamiento 181
Garantia de local 1081
Inversion intangible 2027
Equipos y maquinaria 2470
Muebles y enseres 1770
Inversion Tangible 4240
Capital de trabajo 45400

Inversion Total

Inversion tangible 4240
Inversion intangible 2027
Capital de trabajo 45400
Total 51667

Elaboracion propia.

En la tabla anterior se detallan las inversiones que se requieren para la comercializacion del
producto. El total de dinero a invertir en activos tangbles sera de US$ 4240; la inversion en
activo intangble es de US$ 2,027 y el capital de trabajo que considera aquellos recursos que
requiere la empresa para poder operar es de un monto de US$ 45,400 Por lo tanto, la mnversion

total requerida para este proyecto es de $ 51,667
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6.4. Estructura de inversion y financiamiento

Tabla N° 87

Estructura de financiamiento

Expresado en US$ dolares americanos US$

Datos de financiamiento

% Aporte propio

% Financiado

Préstamo a mediano plazo

Aporte propio

Total

Elaboracién propia.

Detalle
44%
56%
28,933
22,733
51,667
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En la tabla anterior se observa la estructura de fnanciamiento de la empresa, la cual esta

constituida por el aporte de capital propio de 44% que es necesario para poder comercializar el

producto, con lo cual se deduce que el 56% restante sera financiado con un préstamo. El aporte

de capital propio es de US$22,733, mientras que el financiado con un préstamo bancario es de

USS$ 28,933.

Tabla N° 88

Flujo de Caja de Deuda

Expresado en US$ dolares americanos US$

Meses Saldo deudor

0 28,933.49
1 27.968.05
2 26,984.49

3 25,982.46

Interés

543.06
524.94
506.48

Amortizacion

965.44
983.56
1,002.02

Renta

1,508.50
1,508.50
1,508.50

Escudo
fiscal
(ahorro

tributario)

8.15
7.87
7.60

Servicio de

deuda

1,500.35
1,500.63
1,500.90



10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24

Elaboracién propia

24,961.64
23.921.65
22,862.14
21,782.74
20,683.09
19,562.79
18,421.47
17,258.73
16,074.16
14,867.36
13,637.91
12,385.38
11,109.34
9,809.36
8,484.97
7,135.73
5,761.16
4,360.79
2,934.14
1,480.71
0.00

487.67
468.51
448.99
429.11
408.85
388.21
367.18
345.76
323.93
301.70
279.05
255.97
232.46
208.51
184.11
159.26
133.93
108.13
81.85

55.07

27.79

1,020.83
1,039.99
1,059.51
1,079.40
1,099.65
1,120.29
1,141.32
1,162.74
1,184.57
1,206.80
1,229.45
1252.53
1,276.04
1,299.99
1,324.39
1,349.24
1374.57
1,400.37
1,426.65
1,453.43
1,480.71

1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50
1,508.50

7.32
7.03
6.73
6.44
6.13
5.82
5.51
5.19
4.86
4.53
4.19
3.84
3.49
3.13
2.76
2.39
2.01
1.62
1.23
0.83
0.42

1,501.19
1,501.47
1,501.77
1,502.06
1,502.37
1,502.68
1,502.99
1,503.31
1,503.64
1,503.98
1,504.32
1,504.66
1,505.01
1,505.37
1,505.74
1,506.11
1,506.49
1,506.88
1,507.27
1,507.67
1,508.08
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En la tabla anterior se observa el flujo caja de deuda del préstamo de la empresa, la cual esta

constituida por el saldo deudor que es el préstamo que va a ir disminuyendo a medida que se

amortice la deuda. La renta que es constante a lo largo del periodo por ser el método de pago

francés esta constituida por la suma del interés y la amortizacion.

Asimismo, creimos conveniente financiar parte de la inversion total con la finalidad de

obtener una mayor rentabiidad en lo mvertidlo con el capital propio, es decir tener

apalancamiento financiero, ademas de poder aprovechar el escudo fiscal que esto nos brindaria,
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ya que al adquirir préstamos del banco tendriamos que pagar mtereses como costo del
financiamiento, lo cual es deducible del impuesto a la renta. Por ultimo, el ahorro tributario se
calcula del impuesto a la renta multiplicado por el mterés, lo cual es restado a la renta para
calcular el flujo de caja después de impuesto.

6.5. Fuentes financieras y condiciones de Crédito

Tabla N° 89
Créditos bancarios — Capital de trabajo para microempresas

Expresado en US$ dolares americanos US$

Scotiaban BBVA

Moneda nacional BCP Interbank BIF
k Continental
Tasa efectiva anual Min 25%/  Min 30%/  Min 18.99%/
. ) 25% 32%
(Capital de trabajo) Max 60% Max 55% Max 75%
Fuentes: Bcep, Interbank, Bif, Scotiabank, Bbva Continental
Elaboracion propia.
Tabla N° 90
Créditos — capital de trabajo para microempresas
Expresado en US$ dolares americanos US$
) ) Caja Rural )
Moneda EDPYMES Financiera Caja
COFIDE “Sefior de
Nacional Proempresa TFC metropolitana
Luren”
Tasa efectiva . . . .
Min 25%/ Min 25%/ Min 26,82%/ Min 26,55%/
anual (Capital 24%
Max 50% Max 60% Max 101,22% Max 56,55%

de trabajo)

Fuentes: EDPYMES Proempresa, COFIDE, Financiera TFC, Caja rural sefior de Luren y
caja metropolitana.

Elaboracion propia
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En las tablas anteriores se muestran las principales entidades en el mercado financiero las
tasas efectivas para inversion de capital de trabajo. En ambos cuadros mencionados, se puede
apreciar que nuestro costo efectivo anual del 25% esta fluctuando en el promedio de créditos
que las entidades bancarias estarian brindando para las empresas que desean obtener un capital
del trabajo.

Por ser una empresa que recién inicia sus operaciones y al no contar con un historial
crediticio es dificil que una entidad financiera pueda otorgar un préstamo. Para ello la empresa
ha visto conveniente realizar un préstamo a nombre de empresa con aval financiero de uno de
sus socios. El socio por ser una persona natural con negocio y por ser cliente del banco
continental avalara un préstamo de forma personal que seria una estrategia para poder financiar
la mversion que necesita la empresa. Los requisitos para el préstamo son: DNI del solicitante
y conyuge., Copia del Registro Unico del Contribuyente (RUC), 3 ultimos PDT y/o 3
ultimos  recibos por honorarios profesionales, 2 dltimas Declaraciones Juradas
Anuales de Impuesto a la Renta.

Condiciones de crédito

Tabla N° 91

Préstamo

Expresado en US$ dolares americanos US$

Préstamo 28,933
Tiempo (mensual) 24
Tasa mensual 1.88%
Periodo de gracia con pago de intereses 0
Valor de la Cuota 1,509

Elaboracion propia
En la tabla anterior se observa las caracteristicas del préstamo de la empresa, la cual esta

constituida por un préstamo bancario de US$28,933 en 2 afos, con un costo efectivo mensual
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del 1.88%, no hay periodo de gracia y el valor de la cuota es de $1,509. Es conveniente financiar
parte de la mversion total con la finalidad de obtener una mayor rentabilidad en lo invertido
con el capital propio, es decir tener apalancamiento financiero, ademas de poder aprovechar el
escudo fiscal que esto nos brindaria, ya que al adquirir préstamos del banco tendriamos que
pagar intereses como costo del financiamiento, lo cual es deducible del impuesto a la renta.
6.6. Presupuesto de costos

6.6.1. Costos directos

Tabla N° 92

Presupuesto de Costo de Venta

Expresado en US$ délares americanos US$

Afos 2017 2018 2019 2020 2021
Costo de compra de 65,943 72,537 79,791 87,770 96,547

producto tercerizado
Costos de Exportacion 8,709 10,129 11,549 12,970 14,390
Costo de venta 74,651 82,666 91,340 100,740 110,937

Elaboracion Propia

6.6.2. Costos indirectos
Tabla N° 93
Presupuesto de Costo Fijos

Expresado en US$ délares americanos US$

Descripcion 2017 2018 2019 2020 2021
Gastos de personal 28,577 31,435 34,579 38,036 41,840
Materiales indirectos 364 364 364 364 364
Gastos fijos 4,101 4,289 4,486 4,692 4,907
Gastos administrativos 180 182 184 186 187

Gasto de ventas 6,381 7,064 7,821 8,061 9,594



Total 39,604 43,334 47433 51,939

Elaboracion Propia.

6.7. Punto de equilibrio
Tabla N° 94
Costos Fijos

Expresado en US$ dolares americanos US$

Gastos de personal
Materiales indirectos
Gastos fijos

Gastos administrativos
Gasto de ventas

Costo fijo Total

Elaboracion propia.

56,893

28,577
36
4,101
180
6,381
39,276
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Se observa los costos fijos en el que va incurrir la empresa. Los costos fijjos son aquellos

costos que la empresa debe pagar independientemente de su nivel de operacion, es decir,

comercialice 0 no comercialice debe pagarlos. Los costos fijjos de la empresa estan constituidos

por gastos de personal, materiales indirectos, gastos fijos, gastos administrativos, gastos

financieros y gastos de ventas lo que hacen un total de US$39,276.
Tabla N° 95
Costos variables

Expresado en US$ dolares americanos US$

Costo de producto tercerizado 65,942
Costo de exportacion 8708
Costo variable total 74,651

Elaboracién propia.
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Tabla N° 96
Costos Totales

Expresado en US$ délares americanos US$

Costo Fijo Costo variable Costo Total

39,276 74,651 113,926

Elaboracién propia

Se observa el costo total en el que va incurrir la empresa. El costo total de la empresa esta
constituido por la suma del costo fijo y costo variable que hacen un total de US$ 74,651 para
el primer afio.

Tabla N° 97

Calculo del Punto de Equilibrio

Unidad de
Descripcion Afio 1 Medida
Costo Variable Unitario 1.62 Unidad
Costo Fijo Unitario 0.85 Unidad
Costo unitario 2.47 Unidad
Margen de ganancia 17.00 Porcentaje
Precio de venta FOB 2.98 Unidad
Punto de equilibrio (En cantidad) anual 28,906.00 Unidades
Punto de equilibrio (En dinero) anual 86,105.00 Valor Monetario
US$

Elaboracién propia.

A continuacién, se calculard el punto de equilibrio.
Doénde:

Q = Cantidad en unidades

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

Para cubrir los costos entonces:

Productos en un afio: 46,080 unidades

Costos Fijos: US$ 39,276

Precio: 2.98 por unidad

Costo Variable Unitario = US$ 1.62

Por lo tanto, la cantidad minima que se debe comercializar en donde los ingresos son
iguales a los egresos es 5760 unidades anuales para no ganar ni perder y la venta adicional de
una unidad representara la ganancia para la empresa.
6.8. Tributacién a la exportacion

La venta en exportacion queda mafectada del IGV.
6.9. Presupuesto de ingresos

Tabla N° 98

Ventas en los proximos aiios

Expresado en US$ dolares americanos US$

Afos 2017 2018 2019 2020 2021
Ventas 137261 150,987 166,086 182,695 200,964

Elaboracion propia
Refleja las ventas de los 5 afios proyectados de la evaluacion del negocio.
El valor representado por los ingresos por ventas del primer afio es US$137,261.

Tabla N° 99

Ingresos por IGV de compras



Expresado en US$ dolares americanos US$

Afios

Costo de compra de producto tercerizado

Costo por compra total
IGV de ventas 18%
IGV Compras 18%
IGV de inversiones
Diferencias de IGV

Devolucién del IGV

Elaboracion propia

6.10. Presupuesto de egresos

Costos directos

Tabla N° 100

Costo de producto terciarizado

0

1128.11
1128.11

Expresado en US$ dolares americanos US$

Producto

Costo de producto tercerizado
(Unidades)

Costo de materia prima mango
(Kg)

Costo de materia prima quinua
(Kg)

Envase — botellas (Unidades)

Etiquetas (Unidades)

Valor
Unitario
(US$)

1.20

0.66

4.35

0.06

0.03

Unidad de

Medida

Unidades

Kg

Kg

Unidades

Unidades

2017 2018 2019
65,943 72,537 79,791
65,943 72,537 79,791
0 0 0
11,870 13,057 14,362
11,870 13,057 14,362
12,998 13,057 14,362

Cantidad por

exportacion

5,760.00

453.12

226.56

5,760.00

5,760.00

2020
87,770
87,770

15,799

15,799
15,799

Costo por
exportacio

n (US$)

6,918.92

299.36

986.52

345.95

172.97

150

2021
96,547
96,547

17,378

17,378
17,378

Costo anual
de

exportacion
por 8 envios

(USS)
55,351.35

2,394.87

7,892.18

2,767.57

1,383.78
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Embalaje y rotulados - stretch 661 Unidades 3.00 19.82 158.56
film (Unidades) '
Transporte de materia prima al 0.15 Kg 679.68 102.05 816.43

almacén de la empresa (Kg)

Total - - - 8,845.59  70,764.74

Elaboracion Propia
Tabla N° 101
Costo de exportacion

Expresado en US$ dolares americanos US$

Descripeion Costo por exportacion Costo anual de exportacion
(US$) por 8 envios (US$)

Strech Film 20 159

Caja de carton corrugado 58 461

Paleta 59 476

Paletizado 15 119

Certificado de origen 11 86

Derechos de embarque (Costo cotizado por la

agencia de aduana por el uso de las

instalaciones del terminal portuario) 72 577

Transmision electronica 30 238

Tramite documentario 42 333

Gasto administrativo 17 138

Transporte de almacén a Puerto (Por Kg) 105 841

V°B - Agentes portuarios 150 1,201

Agenciamiento de Aduanas 109 871

Gastos Operativos 55 438

Aforo fisico 126 1,009

Gastos de Almacén 150 1,201



Gasto carta de crédito

Total

Elaboracién Propia:

Costos indirectos

Tabla N° 102

Gasto de Personal

Expresado en US$ délares americanos US$

Descripcion

empleados

N° de

Gerente

—_—

General

Jefe de
admmistracid 1
n

Jefe de

marketing y

[u—

ventas

Jefe de
logistica
Contador

(Externo)
Total 4

Elaboracion Propia

Remuneraciéon

601

450

450

450

165

Pago mensual

D
S
—

450

450

450

165

Pago anual

7,207

5,405

5,405

5,405

1,982

CTS 1 Sueldo

70

1,089

Gratificacion 2

S

sueldos

Vacaciones

300

225

225

225

Sub total

7,508

5,631

5,631

5,631

1,982

560

8,709

152

ESSAL Total

UD 9%

676

507

507

507

anual

8,183

6,137

6,137

6,137

1,982

28,577



Tabla N° 103

153

Gastos administrativos - Expresado en US$ ddlares americanos US$

Materiales de oficina ftems
Utiles de escritorio 5
Total -

Elaboraciéon Propia

Tabla N° 104
Gastos de ventas

Expresado en US$ délares americanos US$
Descripcion
Pagina web
Ferias internacionales en los angeles (Fancy Food Show)
Pasajes a Estados Unidos por participacion a feria internacional
Estadia por 3 dias
Movilidad
Alimentacion
Merchandising y publicidad

Gasto de venta total

Fuente: PROMPERU, 2015

Elaboracién propia.

Costo
Costo anual
mensual
15 180
- 180

Gasto Anual (USS$)
180

3003

961

300

45

90

1802

6381



6.11. Flujo de caja proyectado

Tabla N° 105

Flujo de caja proyectado econémico

Expresado en US$ dolares americanos US$

Periodo (afios)

Ingresos Operativos

Egresos Operativos
Flujo de Caja Operativo

Inversiones en Activo Fijo

Tangible

Inversiones en Activos Fijo

intangible

Inversiones en Capital de

Trabajo

Valor residual

Total flujo de Inversiones
Flujo de Caja Econdmico sin
inflacion

Elaboraciéon Propia.

0 2017
150,259
121,017
29242

4240

2,027

45,400

51,667

-51,667 29,242

2018
164,044

133,382
30,662

30,662

2019
180,449

146,893
33,555

33,555

2020
198,493

161,611
36,882

36,882
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2021
218,343

177,656
40,687

45,400

885
46,285
86,972
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Tabla N° 106
Flujo de caja proyectado financiero

Expresado en US$ délares americanos US$

Flujo de Caja - 29,242 30,662 33,555 36,882 86,972

Econémico 51,667
Flujo de deuda

- Ingresos por 28,933

préstamos
- Egresos por 18,023 18,072

servicio de deuda - - -
Total flujo de 28,933 18,023 18,072

deuda - - -

Total, Flujo de
Caja Financiero -22,733 11,219 12,591 33,555 36,882 86,972

Elaboracion propia

Se observa el fluyjo de caja econdémico y financiero proyectado, el cual incluye la deuda por
el préstamo, asimismo dentro del egreso por servicio a la deuda ya estd considerado el escudo
fiscal por el ahorro tributario, que estd mas detallado adelante. Otro punto importante son los
intereses que se pagan como gastos financieros.

A la utiidad operativa se le resta el mterés obteniendo la utilidad ante de mimpuesto la cual
sera menor por haber considerado al interés. A esa utilidad se le aplica el impuesto a la renta
que sera menor por haber considerado el interés y se produce el escudo fiscal por que se paga
menos impuesto a la renta por los intereses del préstamo. Ademas, si comparamos el impuesto
a la renta que se paga sin préstamo y con préstamo, se puede observar que en el financiero es

menor, por lo tanto, conviene un préstamo por el escudo fiscal que produce.



6.12. Estado de ganancias y pérdidas

Tabla N° 107

Estado de ganancias y pérdidas economico

Expresado en US$ dolares americanos US$

Estado de Ganancias y perdidas

Periodo

Ingresos

Costo de venta

Utilidad bruta

Gastos de ventas

Gastos fijos

Costos de materiales indirectos
Gastos administrativos
Gasto de personal
Depreciacion y amortizacion
Marketing

Utilidad operativa

Gastos Financieros

Utilidad Ante de Impuestos
Impuesto a la renta

Utilidad neta

Elaboracion propia

2017
150,259
74,651
75,608
6,381
4,101
364
180
28,577
1,194
4,508
30,302
5243
25,059
2,254
22,805

2018
164,044
82,666
81,378
7,064
4289
364
182
31435
1,194
4921
31,929
2,028
29,901
2,461
27441

2019
180,449
91,340
89,108
7,821
4,486
364
184
34,579
1,194
5413
35,068

35,068
2,707
32,361

2020
198,493
100,740
97,754
8,661
4,692
364
186
38,036
1,194
5,955
38,666

38,666
2977
35,689

2021
218,343
110,937
107,406
9,594
4,907
364
187
41,840
606
6,550
43356

43,356
3,275
40,080
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Se presenta el estado de pérdidas y ganancias de la empresa que inicia con el ingreso por

ventas, es decir el monto total en dolares de las ventas durante el periodo del cual se reduce el

costo de venta. La utilidad bruta resultante en el primer afio representa el monto restante para

cubrir los costos operativos, financieros Yy fiscales.

A continuacion, los gastos operativos que incluyen los gastos de ventas, los gastos fijos,

otros costos fijos, depreciacion y amortizacion y marketing se deducen de la utilidad bruta. La
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utiidad operativa resultante representa la utiidad obtenida por vender los productos; este
monto no considera los costos financieros ni fiscales.

Posteriormente se calculan los impuestos a las tasas fiscales adecuadas y se deducen para
determinar la utilidad neta después de impuesto.

Se presenta el estado de pérdidas y ganancias de la empresa que inicia con el ingreso por
ventas, es decir el monto total en dolares de las ventas durante el periodo del cual se reduce el
costo de venta. La utilidad bruta resultante de en el primer afio representa el monto restante
para cubrir los costos operativos, financieros y fiscales.

A continuacion, los gastos operativos que incluyen los gastos de ventas, los gastos fijos,
otros costos fijos, depreciacion y amortizacion y marketing se deducen de la utilidad bruta. La
utiidad operativa resultante representa la utiidad obtenida por vender los productos; este
monto no considera los costos financieros ni fiscales. Después la empresa obtuvo de utilidad
neta antes de impuestos. Posteriormente se calculan los impuestos a las tasas fiscales adecuadas
y se deducen para determinar la utilidad neta después de impuesto.

6.13. Evaluacion de la inversion

6.13.1. Evaluaciéon econémica

Tabla N° 108

Resultados economicos

VANE $ 54,282.52
TIRE 60.87%
B/C (FCE) 2.26

Elaboracién propia
Se observa en la evaluacion econdomica de la empresa, que este proyecto es rentable, ya
que el flujo de efectivo econdomico cumple con las condiciones para que un proyecto pueda

ser aceptado y nos dio un resultado de VANE igual a US$54,282.52, un TIRE de 60.87% y
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un beneficio /costo de 2.26. Esto significa que se cumple la regla para que un proyecto sea

rentable como que el VAN sea > 0, que el TIR > COK y el B/C > 1.

Tabla N° 109
Periodo de recuperacion economica

Expresado en US$ dolares americanos US$

Periodo de recuperacion 0 1
FCE 0 -51,667 24312
FCE 0 Acumulado 24312

Elaboracién propia.
6.13.2. Evaluacion financiera

Tabla N° 110

Resultados economicos

VANf
TIRF
B/C (FCE)

Elaboracién propia

21,194
45,506

3 4 5
19,283 17,622 34,547
64,789 82411 116,958

$ 56,263.61
83.45%
3.97

Se puede observar que por tratarse de un fluyjo de caja financiero el Vanf < Vane, el Tirf >

Tire tasa de interés del banco con lo que se produce un escudo fiscal en beneficio del

mversionista. Entre los valores que se obtuvo se tiene un resultado de VANF igual a

US$56,263.61, un TIRF de 83.45%y un beneficio / costo de 3.97, con lo que se puede observar

que el proyecto es muy rentable. De acuerdo al analisis financiero en ambos casos el proyecto

es bueno, pero el financiero presenta mejores indicadores.
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Tabla N° 111
Periodo de recuperacion economica

Expresado en US$ délares americanos US$

Periodo de recuperacion 0 1 2 3 4 5
FCE -22,733 9,349 8,744 19,419 17,787 34,952
FCE Acumulado 9,349 18,093 37,511 55,298 90,250

Elaboracion Propia.

6.13.3. Evaluacién social

En tema de evaluacion social, la empresa contribuira con los productores de mango y quinua
organica al fomento de trabajo justo, asi mismo conforme se vaya ganando mercado se podra
establecer mayor cantidad de materia prima por lo que se dar mas trabajo a mas agricultores.

6.13.4. Impacto ambiental

Cuidar y preservar los suelos al no incluir pesticidas o algin otro quimico, ya que nos
estamos enfocando en productos saludables fomentando las buenas practicas de cultivo, asi
como tener cuidado con los residuos toxicos que se podrian producir al momento de realizar la
maquila porque lo que nuestra empresa de servicio de produccion cuenta con certificados.
6.14. Evaluacion del costo de oportunidad

Para la evaluacion de la inversion se debe considerar el costo de oportunidad o también
conocido como tasa de descuento (COK), es lo minimo que el inversionista espera recibir, a
partir del COK las empresas generan valor para el propietario, ya que lo retornos de los
proyectos de inversion deberan ser iguales o mayores.

El COK tiene implicito la relacién riesgo retorno que existe en el mercado, en este caso el
retorno esperado estd en funcion a los rendimientos en el mercado que tiene la empresa y el

riesgo es la variacion que existe entre el retorno real y el esperado. En un conjunto de



el cual mida el riesgo retorno de cada eleccion.

Es decir: Cok = f (X, y)
Doénde:
X: Costo de oportunidad
Y: Rentabilidad del mercado
Tabla N° 112
Inversion propia

Datos de financiamiento

% Aporte propio

Aporte propio

Elaboracién Propia.
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posibilidades de mversion, el inversionista debe comparar todas las posibilidades que tiene, en

Detalle
44%
22,733

El costo de oportunidad se evalia con aporte propio. Se tiene un capital propio de

siguientes tasas pasivas en el mercado:

Tabla N° 113

Tasas de rentabilidad

Tasas

Tasa por cuenta a plazo Fijo BCP

Tasa por cuenta a largo plazo Banco continental
Tasa por deposito a plazo net Scotiabank

Tasa deposito a plazo Caja metropolitana de Lima
Tasa deposito a Plazo Caja de Huancayo
Inversion en proyectos de eventos

Elaboracion propia con base en la SBS.

US$22,733 de acuerdo a este capital el inversionista realiza una evaluacion de mercado para

conocer cual es la rentabilidad maxima que podria obtener por dicha inversion. Se tienen las

Rentabilidad
4% TREA
1,35% TREA
435% TREA

5% TEA
9% TEA
20%
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Tabla N° 114

Mdrgenes de ventas estdndar por giro de negocio

Giro econdmico Rentabilidad
Abarrotes por mayor 10%
Abarrotes por menor 16%
Alimento balanceado venta 20%
Bodegas tiendas 20%
Calzado 20%
Carnes de ave 14%
Carnes rojas 20%
Combustibles 12%
Ropa importada 20%
Lenceria venta 19%
Materiales, articulos de construccion 18%
Productos para el Agro 20%

Fuente: SBS, 2016

Elaboracion propia

De acuerdo a la rentabilidad que otorga el mercado por el capital propio, lo maximo que se
deja de ganar por invertir en este proyecto teniendo en cuenta a una entidad financiera es 9%,
pero existe un Proyecto de venta de productos agricolas que da una rentabilidad de 20%, por
lo tanto, se determina un costo de oportunidad de 20%

Tabla N° 115

Cdlculo del promedio ponderado de capital

- Capital 44.00%
- Deuda 56.00%
Cok 20.00%

costo de duda (kd) 25.00%
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Tax Peru 18.00%
- WACC 20.280%

Elaboracion propia
6.15. Cuadro de riesgo del tipo de cambio

El andlisis de sensibilidad consiste en suponer variaciones que castiguen el presupuesto de
caja, por ejemplo, una disminuciéon de cierto porcentaje en ingresos por ventas o un aumento
porcentual en los costos y/o gastos que podrian darse por un incremento del tipo de cambio, lo
cual seria un escenario negativo para cualquier importador.

Para el caso de un incremento en el tipo de cambio, nuestra empresa podria utilizar forward
de divisas. Que es un acuerdo entre dos partes, por el cual dos agentes econdomicos se obligan
a intercambiar, en una fecha futura establecida, un monto determmado de una moneda a cambio
de otra, a un tipo de cambio futuro acordado y que refleja el diferencial de tasas. Esta operacion
no implica ningiin desembolso hasta el vencimiento del contrato, momento en el cual se exigira
el intercambio de las monedas al tipo de cambio pactado.

El proposito del forward de divisas es administrar el riesgo en el que se incurre por los
posibles efectos negativos de la volatilidad del tipo de cambio en el flujo esperado de ingresos
de una empresa (por ejemplo, en el comercio exterior) o en el valor del portafolio de un
inversionista (una administradora de fondos de pensiones que posee activos denominados en
moneda extranjera). En tal sentido, el mercado de forwards de monedas permite que los agentes
econdmicos se cubran del riesgo cambiario, dando mayor certeza a sus flujos. Las transacciones
se realizan normalmente bajo un contrato marco (master agreement), elaborado por
asociaciones profesionales de los agentes que operan en el mercado financiero internacional,
los mismos que son ajustados a las normas de BANCO CENTRAL DE RESERVA DEL PERU
derecho del pais que le resulten aplicables. Cada operacion genera un contrato adicional en

donde se establecen, de comun acuerdo, las condiciones especiales para dicha operacion. A
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continuacion, se presenta un analisis de sensibilidad teniendo al tipo de cambio en diferentes

escenarios y como afecta la variacion al VAN, TIR Y AL B/C.

Tabla N° 116

Andlisis de sensibilidad por tipo de cambio

Tipo de cambio VANE
3.45 54,531.11
3.4 51,244.93
3.33 46,478.48
3 21,012.02
2.8 2,656.33

Elaboracion propia

TIRE
61%
58%
54%
35%
22%

B/C
2.26
2.18
2.05
1.45
1.05

VANF
56,524.17
53,220.93
48,429.75
22,831.14
4,380.20

TIRF
83%
79%
72%
42%
24%

B/C
3.97
3.77
3.49
2.11
1.20

Se muestra el andlisis de sensibilidad y como el tipo de cambio impacta en los diferentes

indicadores, tanto en el econdémico como en el financiero. Por ejemplo, para un tipo de cambio

S/. 3.33 se obtiene un b/c economico de 2.05 lo que significa que por cada dolar que se mvierte

se estd ganando $ 0.90, 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 paguen. Para un tipo

de cambio de S/. 3.45. Se obtiene un beneficio costo de 2.26, con lo que la empresa gana por

cada dolar que invierte $ 1.16.

Tabla N° 117

Analisis de sensibilidad por costo de oportunidad

Costo de oportunidad
30%
25%
20%

VANF
28,571
37,235
48,430

B/C
2.59
3.00
3.49
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18% 53,806 3.72
16% 59,798 3.97

Elaboracion propia

Tabla N° 118

Andlisis de sensibilidad por costo ponderado de capital
Costo promedio ponderado de capital VANE B/C
27% 30,648 1.73
25% 34,814 1.82
20.28% $ 46,478 2.05
18% 53214 2.18
16% 59,828 2.31

Elaboracién propia
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7. Conclusiones y recomendaciones
7.1. Conclusiones

- La mversion inicial de nuestro proyecto no es alta, contamos con 01 socio y la
facilidad de solicitar un préstamo, esto hace que no se convierta en una barrera de
entrada al mercado internacional.

- El cliente objetivo, es un distribuidor que estd en constante crecimiento a nivel
sectorial, este crecimiento de productos alimenticios hace que existe una mayor
demanda insatisfecha, por la cual brinda mayor tasa de expansién a nuestro proyecto,
cada afio se apuesta por mayor inversion en comida saludable y cuidado al medio
ambiente, lo cual es muy favorable.

- La eleccion del operados logistico, seran primordiales ya que dependera de ellos si
ingresamos a otros mercados de manera rapida, los costos que implican estos agentes
en cuanto a comision y actividades que realizan tienen que ir de la mano con nuestro
crecimiento.

- La presentacion del producto es muy favorable ya que ayuda a que el cliente pueda
contar con una mayor frecuencia de consumo, al ser este en pocas cantidades. Esto
hace que sea un producto de consumo masivo y a su vez tenga una mayor rotacion.

- Nuestro maquilador tiene un tiempo de respuesta agil, el cual nos brinda seguridad
de poder atender la demanda insatisfecha de existir algin pedido adicional, esto es

importante ya que el impacto que se quiere tener con este proyecto es bastante alto.
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7.2. Recomendaciones

- Se recomienda que el personal de la empresa conozca el mercado objetivo puesto a
que las actividades a realizar son por cada bimestre, y las horas/hombres muertas
seran para que investiguen nuevos mercados y mejoren la calidad de nuestro
producto.

- Analizar la futura capacidad de oferta que se demandard de unidades de jugo de
arandanos, para esto nuestro proveedor tiene que ser agil y poder responder a esta
nueva demanda, para ello se recomienda realizar acuerdo de seguridad entre ambas
empresas.

- Solicitar una reduccion en la comision operador logistico debido a que nuestra carga
es de facil gestionamiento, por ende, su trabajo se facilita considerablemente, asi
logramos conseguir mayor margen de rentabilidad.

- Participar en ferias y buscar mayores distribuidores para conseguir nuevos mercados
y clientes que estén interesados en nuestro producto.

- Considerar el tipo de cambio a futuro proyectado ya que este serda un gran indicador
de nuestra utilidad en los proximos 05 afios; si es que el tipo de cambio genera un
escenario pesimista es recomendable reducir gastos como telefonia, alquileres,

comisiones para que este impacto no sea tan desfavorable para la empresa.
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Anexos

Modelo de Cotizacion

Dall Organic S.A.C.

Lima — Pert

Phone: (051) 324-3581

www.dallorganic.com

Address: Calle La Convencion 103

Canta Callao. San Martin de Porres

Email: ventas@dallorganic.com

Buyer

Erewhon Natural Foods
Beverly Blvd A, Los Angeles
CA90036, Estados Unidos
Phone: 3239376465

Store Director
victor@erewhonmarket.com

www.erewhonmarket.com

Invoice
Invoice: 001-0016
Date: Lima city, March, 2016

Balance Due $: 6,918.92

ftem Description

Amount
Unit Price
Quantity Total
(US$)
(US$)
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Glass bottles of 295
ml.
1 5760 2.98 6,918.92

Content mango juice

with organic quinoa

Total

Terms and Conditions

Incoterms: FOB Callao (Version 2010)

Tariff code: 2005.20

Delivery time: 30 days’ reception the purchase

Transport: Maritime

Payment form: Carta de crédito — Confirmada Irrevocable a la vista.
Bank: BBVA — Banco Continental

A/C:201012131415, Swift: 88ad115, Telex: ix8888v

Contrato de Compra Venta Internacional

Exportacion de Néctar de Mango con Quinua Organica

Por medio del presente se hace constar, que se suscribe por triplicado con igual tenor y valor,
el Contrato de Compra Venta que celebran Dall Organic S.A.C., empresa constituida bajo las
leyes de la reptblica del Pert, inscrita en la ficha 023456 - 4 en el Registro de Empresas,
sefalando domicilio para efectos del presente contrato en la Calle La Convencion N° 103,
Canta Callao San Martin de Porres, debidamente representada por la Srta. Islen Rojas Quispe,
identificada con DNI: 47556189 (a quien en adelante se le denominara “La Vendedora™); y, de
la otra parte, Erewhon Natural Foods sefialando domicilio para efectos del presente contrato en
7660 Beverly Bivd A, Los Angeles CA90036, Estados Unidos a quien en adelante se le

denominard “El Comprador”, en los términos y condiciones siguientes:



172

Dall Organic S.A.C., es una sociedad constituida por escritura ptblica de fecha 01 de agosto
del 2016 ante el Notario Publico de Lima, doctor Nicolds Blanco Segura cuyo objetivo social
es de legalizar.

Erewhon Natural Food es una sociedad constituida en Los Angeles Estados Unidos, cuyo
objetivo social es la importacion y distribucion de alimentos y bebidas organicas especiales
para dietas vegetarianas o veganas.

PRIMERA: (OBJETO DEL CONTRATO)

Habiéndose considerado las actividades que cada una de las partes realiza, éstas dejan
constancia por el presente documento, y siendo voluntad de ambas partes celebrar un Contrato
de compra venta internacional de mercaderias, las cuales deberan cumplir con las siguientes
condiciones:

Mercaderia : Dall Organic S.A.C.

Presentacion: Sera presentado como envase primario, botella de vidrio (termo sellado) y
contenido en un envase secundario, caja de carton corrugado de primer uso (debidamente
rotulado).

Cantidad : 5760 botellas por envio

Asimismo, “El Comprador” se compromete a pagar la mercancia enviada una vez recibida
en el lugar propuesto por ambas partes.

SEGUNDA: (OBLIGACIONES DEL VENDEDOR)

Son obligaciones de “El Vendedor™

“El Vendedor” se compromete a transportar y entregar la mercancia en el lugar y plazo
determmado, 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.
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“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 del término del contrato de compraventa. El embalaje ha de ser marcado
adecuadamente.

“El Vendedor” debe prestar a “El Comprador”, con riesgo de este ultimo la ayuda precisa
para obtener cualquier documento o mensaje electronico equivalente emitido en el pais de
expedicion y/o de origen que “El Comprador” pueda requerir para la importacion de Ia
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 segin lo dispuesto en la Clausula Quinta del presente
contrato.

“El Comprador” debe obtener, a su propio riesgo y expensas, cualquier licencia de
immportacién 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” debera pagar todos los gastos relativos a la mercancia desde el momento
en que haya recibido la carga, asi como de cualquier otro gasto adicional en que haya incurrido.

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

“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.
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CUARTA: (TRASPASO DE RIESGO Y DE LA PROPIEDAD)

El modo de entrega de la mercancia en el presente contrato serd a través del FOB Callao
(Free on Board), donde “El Vendedor” realiza la entrega cuando la mercancia se encuentra a
bordo del buque en el puerto de embarque convenido. Ello significa que, “El Comprador” debe
soportar todos los costos y riesgos de pérdida o dafio de la mercancia desde aquel punto.

“El Vendedor” debe entregar la mercancia a bordo del buque designado por “El Comprador”
en la fecha o dentro del plazo acordado, en el puerto de embarque convenido.

“El Vendedor” debe soportar los riesgos de pérdida o dafio de la mercancia hasta el momento
en que se encuentre a bordo del buque en el puerto de embarque convenido.

“El Comprador” debe soportar los riesgos de pérdida o dafio de la mercancia desde el
momento en que se encuentre a bordo 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 valorizacion de la mercancia, el precio pactado por unidad es de U$S$
2.98 dolares americanos y la cantidad pactada para el primer embarque es de US$ 6,918.92 Ia
que estara expresada en la proforma, el cual serd cancelado por “El Comprador” a través de
crédito documentario.

La carta de crédito estard a cargo por el BBVA, que incluye los intereses compensatorios a

una Tasa Efectiva Mensual de 1.88%

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
rrevocable al ejercicio de cualquier accidn o pretension que tenga por objeto cuestionar dicho

precio.
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La carta de crédito es requerida y pagada por el importador, pero el pago va a ser negociado
y pagado en 50% por ambas partes.

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

SEXTA: CONDICION RESOLUTORIA

En todo lo previsto por el presente contrato, quedard 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 mmportacion y tramites aduaneros correspondientes
de la mercancia por parte de sus representantes legales. En caso de producirse la presente
condicion resolutoria, “El Vendedor” procederd a la restitucion de todas las cantidades
entregadas por “El Comprador” en virtud del presente contrato.

OCTAVA: ARBITRAIJE

Todas las partes se someten a la decision napelable de un Tribunal Arbitral, en caso exista
controversia o desacuerdo entre las partes que se derive de la interpretacion o ejecucion del
presente acuerdo. Dicho tribunal estara compuesto por tres miembros, uno de los cuales sera
nombrado por cada una de las partes y el tercero serd 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 serd efectuado por la Camara de Comercio de Lima.

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

Centro de Arbitraje de la Camara de Comercio de Lima.
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Cualquier divergencia derivada o relacionada con el presente contrato se resolvera
definitivamente con el Reglamento de Conciliacion y Arbitraje de la 81 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 regird por los principios legales generales
reconocidos en comercio internacional, con exclusion de las leyes nacionales.

Firmado en Lima, a los 23 dias del mes de octubre del 2016.

EL VENDEDOR EL COMPRADOR

Contrato de trabajo

Conste por el presente documento el Contrato de Trabajo SUJETO A MODALIDAD,
que, bajo la denominacion de CONTRATO TEMPORAL POR INICIO DE NUEVA
ACTIVIDAD, celebramos, por una parte, la Empresa Dall Organic S.A.C con Registro Unico
de Contribuyente N° 20565999321con domicilio en Avenida Principal Av. Canta Callao, Urb.
La Virreyna - San Martin de Porres (a unos minutos de Tottus) a la que en adelante se le
denominarda LA EMPRESA, debidamente representada por su Gerente General Don (a) Islen
Dallan Rojas Quispe identificado con D.N.I. No 47556189, con poder inscrito en el Registro
Publico de Lima en la Ficha N° 290320126 y por otra parte Don Diego Nicolas Paliza Vattuone
identificado con D.N.I. N° 45576891, de Estado Civil soltero, con domicilio real en Jr. Mariscal

Luzuriaga 459 Jests Maria a quien en adelante se le denommara EL TRABAJADOR, contrato
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que, observando las formalidades legales, suscribimos en el ejercicio de nuestra libertad
contractual, segin las clausulas y condiciones siguientes:

PRIMERA: La actividad economica principal de la EMPRESA, es la venta de bebidas
alcohdlicas LA EMPRESA, por acuerdo de la junta general de accionistas, debidamente
inscrito en el Registro Publico de la Ficha N° 290320126 acord6 iniciar temporalmente y en
forma experimental una nueva actividad empresarial consistente en la venta al por mayor de
bebidas alcoholicas.

SEGUNDA: La EMPRESA necesita cubrir el puesto de Jefe de Logistica para el
establecimiento en la Avenida Principal Av. Canta Callao, Urb. La Virreyna - San Martin de
Porres (a unos minutos de Tottus).

TERCERA: La EMPRESA, de conformidad con lo dispuesto por el Art. 57 de la Ley de
Productividad y competitividad laboral, contrata los servicios del Sr. Diego Nicolas Paliza
Vattuone para que ocupe el puesto de Jefe de Logistica ubicado en la oficina establecida en
Avenida Principal Av. Canta Callao, Urb. La Virreyna - San Martin de Porres (a unos minutos
de Tottus) de la cudad de Lima.

CUARTA: El plazo de contrato es de tres meses como prueba se inicia, vencido el plazo, el
contrato queda resuelto automaticamente, sin requerirse de aviso previo.

QUINTA: La Jornada Ordinaria de trabajo es de ocho horas de lunes a viernes siendo horario
de trabajo de 08:00 am a 17:00 pm horas.

SEXTA: El TRABAJADOR, percibira una remuneracion mensual de S/1500.00, la misma
que sera abonada puntualmente. En casos justificados se podrd adelantar hasta el 30% de la
remuneracién, son mas tramite que la suscripcion de un vale.

SEPTIMA: Este contrato estd normado por la Ley de Productividad y Competitividad

Laboral, aprobada por D.S.No0.003-97-TR.
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OCTAVA: El presente Contrato se suscribe por triplicado, obligindose el empleador a
remitir una copia a la autoridad administrativa de trabajo para su conocimiento y registro.
Las partes debidamente enteradas del tenor del presente documento, en uso de sus facultades

y derechos lo suscriben en la ciudad de Lima los 01 dias del mes de agosto de 2016.

LA EMPRESA EL TRABAJADOR

Modelo de declaracion jurada para el aporte de bienes por cada socio
Por el presente documento, Yo: Islen Rojas Quispe, identificado con L.E. /D.N.I. N° 45556189,
domiciliado en: Calle Mariscal Toribio Luzuriaga 459 dpto.” J”, distrito: Jests
Maria., teléfono N° 4248976 en mi calidad de titular y/o socio de la empresa denominada:
"DALL ORGANIC S.A.C", aporto el importe monetario a favor de la empresa en mencion:
Islen Rojas aporta dinero en efectivo USS$ 30,000.00

Lilia Consuelo Ramos Culqui aporta dinero en efectivo US$ 30,000.0

Manifiesto que la relacion de los importes descritos existe y son ciertos actualmente; y
sefalo que los importes detallados en la presente son aporte de capital social a la empresa y no
estdn afectos a restricciones legales o de cualquier otra indole total o parcialmente que me
impida su otorgamiento para este efecto.
Asimismo, declaro que los datos consignados y los documentos presentados expresan la verdad

de acuerdo a lo regulado por la Ley N° 27444 — Ley del Procedimiento Administrativo General.

Lima, 01 de agosto de2016

Islen Rojas Quispe

(Firma del Titular y/o Socio)
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NOTA:
Para el caso de maquinarias y equipos, necesariamente debera sefalar la marca, modelo y serie;
en el caso de computadoras, debera desagregar por cada componente (c.p.u, monitor, teclado,

mouse, parlantes y otros), debiendo sefialar valor global de mercado y en soles.



