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Resumen Ejecutivo

La idea de Negocio “Exportacion de Maiz tostado gigante en Doy Pack al Mercado
Brasilefio” se basa en satisfacer la demanda de productos saludables con una

presentacion practica e innovadora.

El consumo de productos saludables esta en crecimiento a nivel mundial, dentro de
este movimiento del mercado se encuentra el sector de snack saludables (cereales,
frutas secas, etc.). Por ello se orient6 el estudio en este sector.
El Producto cuenta con caracteristicas que lo diferencian y lo hacen atractivo en el
mercado destino.

- Denominacién de Origen de la materia prima (Maiz gigante del Cuzco).

- Envase innovador para el sector destino.

- Propiedades organolépticas distintivas (sabor, aroma, presentacion).

- Da sensacion de saciedad por las cantidades de proteinas que contiene.
La innovacién en la Gestion Operativa se centra en utilizar un agente acopiador de
materia prima en los lugares de cultivo del Maiz y un agente intermediario en Brasil
que coordinara el ingreso de nuestro producto a Mercados de abastos,
Supermercados, logrando asi centrar el esfuerzo hacia el disefio de la Estrategia de
Marketing, las ventas por internet y blisqueda de nuevos Mercados.
Las ventajas competitivas que tiene nuestra Empresa son las siguientes:

- La cualidad superior del producto

- Ser un producto nuevo

- Lalocalizacion cercana al Mercado Destino

Para la evaluacion de la viabilidad de la idea de negocio se considera en primera
instancia del analisis de apertura del negocio, para ello se consider6 la ubicacion, la

estructura organizativa, los requisitos legales y tipos de sociedad.



En segunda instancia se realiz6 el andlisis de demanda, teniendo como punto de
partida de las operaciones de exportacion del producto (Data Trade), el potencial
econdmico, la estabilidad politica y social y otros criterios ponderados que arrojaron
como resultado el mercado brasilefio. Luego, se realizd el andlisis de segmentacion
(habitos de consumo, rango de edades, nivel de remuneracion, etc.), teniendo como

resultado la ciudad de Sao Paulo y también el pronostico de ventas.

Como tercer punto se defini6 el tipo de contrato a utilizar durante las operaciones.
Para ello, se analiz¢ el tipo de forma de pago (cobranza documentaria a la vista),
las responsabilidades de ambas partes segun el Incoterns a utilizar (FOB) y demas

formalidades durante la operacion de exportacion.

Como penultimo punto se realizo el andlisis de la operacion logistica, teniendo
como resultado los lotes Optimos, la unitarizacion, andlisis de los proveedores

logisticos y el presupuesto de la operacion.

Finalmente se realiza el anélisis Econdomico arrojando un VAN positivo, un TIRE
por encima del Costo de Oportunidad y un Beneficio/Costo mayor a 1, incluso
sometiendo los resultados a un andlisis de sensibilidad de variacion del tipo de

cambio; con esto se concluye la viabilidad de la Idea de Negocio.
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1.- ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

1.1. Nombre o Razén Social

El nombre de la Empresa es “Inti Peruvian Export SAC”

El nombre fue elegido por el origen de mi producto y la cultura relacionada al lugar
geografico de origen, el maiz tostado proviene del Cuzco y la cultura Inca veneraba
al dios Sol que en la Lengua materna “Quechua” se dice INTIL, Utilizaremos para el
nombre comercial el mismo de la razon social.

Se realiz6 la reserva del nombre de la Empresa haciendo los siguientes
procedimientos:

- Busque el nombre de mi Empresa en la SUNARP, para saber si ya existia y
el costo fue de S/.400 por la consulta y el resultado fue positivo en esta
busqueda y luego,

- Se realiza la reserva del nombre de la empresa, es necesario reservar el
nombre de la empresa para que nadie lo registre por 30 dias, que sera el
tiempo en el que se constituyera la empresa. El costo por la reserva de

nombre es de S/. 18.00.

1.2. Actividad econémica o codificacion Internacional (ClIU)

Nuestra actividad economica esta orientada a la Exportacion y Comercializacion
de Maiz Tostado Gigante.

El tamafio de la Empresa es una MYPE.(hay que agregar)

Cédigo CIIU: 51906 Venta al por mayor de otros productos

1.3. Ubicacioén y factibilidad Municipal y Sectorial

Ubicacién

Para obtener una adecuada gestion de las operaciones de nuestro negocio es
necesario evaluar la ubicacion del mismo, para ello se determin6 los factores de

mayor relevancia y sus respectivos pesos ponderados.



La evaluacion se realizo utilizando el método de factores ponderados que se

observara en la siguiente tabla.

Tabla N°1: Método de factores ponderados para la Localizacion del Proyecto

Calificacion
San
Factores Peso relativo Los San
Callao Martin de
Olivos Miguel
Porres

Costo de

30%
Alquiler 1 3 4 2
Cercania a

20 %
Proveedor 1 4 3 2
Costo de

10%
Instalacion 3 4 2 1
Vias de Acceso |20% 2 4 3 1
Cercania a

20 %
Puerto 4 2 1 3
Puntaje Total |100% 2 3.3 2.8 1.9

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior el resultado del método de andlisis arroja como distrito con
mejor performance para la ubicacion del negocio en el distrito de San Martin de
Porres, ya que ha sido la que ha obtenido la mayor calificacion siendo la mejor

alternativa para la Localizacion.

Ubicacion Especifica

La oficina administrativa de la empresa Inti Peruvian Export SAC, se ubicara en el
distrito de San Martin de Porres, abarcando un area de 100 metros cuadrados en la
Av. Alfredo Mendiola N° 4414; el local sera utilizado para el almacenaje de los

productos, y también para las operaciones administrativas. Adecuando el ambiente




a tal punto que faciliten las operaciones de la empresa. De acuerdo a la evaluacion
de factores internos relacionados con la localizacion del proyecto, se ha tomado en
cuenta los costos logisticos, la disponibilidad y cercania de la empresa
tercerizadora, la cercania al puerto del Callao y el costo del alquiler de local. Todos
estos factores inciden de manera sustancial en el desarrollo y puesta en marcha del

proyecto.

Factibilidad Municipal

Para realizar el funcionamiento de la empresa es necesario tener el permiso
municipal del distrito donde queda ubicada la Empresa, en este caso se acudira a la
Municipalidad de San Martin de Porres y se tramitard la licencia de funcionamiento
que tiene un costo de s/.430.00.

En cuanto a los requisitos que se deben cumplir para poder obtener la licencia, se
tienen los siguientes:

- Solicitud segin formular (Libre reproduccion) con cardcter de Declaracion
incluye lo siguiente: N° de RUC y DNI o Carné de Extranjeria del
solicitante, tratdndose de personas juridicas o naturales.

- Poder vigente del representante legal.

- Declaracion Jurada de Observancia de condiciones de seguridad, para
establecimientos con un area hasta 100 m2 y capacidad de almacenamiento
no mayor del 30% del area total del local.

- Exhibir recibos de pago o del derecho de tramite (s/.430.00)

Factibilidad Sectorial

La empresa requerira el permiso del Ministerio de Salud de la Direccion General de
salud Ambiental DIGESA, el cual es el 6rgano técnico normativo en los aspectos
relacionados al saneamiento basico, salud ocupacional. Higiene alimentaria,

zoonosis y proteccion del ambiente.



Grafico 1: Plano de Ubicacion de Inti Peruvian Export SAC

de Porres

=
£ a:an Martin Pargue

Fuente: Elaboracion Propia-googlemap

Grifico 2: Plano de Distribucién de Areas de Inti Peruvian Export SAC (drea
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1.4. Ley de Mypes, micro y pequena empresa caracteristicos

Con la Nueva Ley N° 30056 (Ley de Impulso al Desarrollo Productivo y
Crecimiento Empresarial), que fue publicada el 2 de Julio del 2013, ataca varios de
los problemas de las Mypes, como la informalidad, la falta de capital humano
capacitado, los altos costos para innovar.

Inti Peruvian Export SAC para su creacion se acogerd a la Ley de promocion de la
competitividad, Formalizacién y desarrollo de la micro y pequefia empresa y del
acceso al empleo decente, Ley Mypel. La Ley tiene por objetivo la promocién de
la competitividad, formalizacion y desarrollo de la micro y pequefia empresa para
la ampliacion del mercado interno y externo de éstas, en el marco del proceso de
promocion del empleo, inclusion social y formalizacion de la economia, para el
acceso progresivo al empleo en condiciones de dignidad y suficiencia. Las

caracteristicas son las siguientes:

- Microempresa: de uno (1) hasta diez (10) trabajadores inclusive y ventas
anuales hasta el monto méximo de 150 Unidades Impositivas Tributarias
(UIT).

- Pequefia Empresa: de uno (1) hasta cien (100) trabajadores inclusive y
ventas anuales hasta el monto maximo de 1750 Unidades Impositivas
Tributarias (UIT).

El incremento en el monto maximo de ventas anuales senalado para la Pequefnia
Empresa serd determinado por Decreto Supremo refrendado por el Ministro de
Economia y Finanzas cada dos (2) afios y no serd menor a la variacion porcentual

acumulada del PBI nominal durante el referido periodo.

Las entidades publicas y privadas promoveran la uniformidad de los criterios de
medicion a fin de construir una base de datos homogénea que permita dar
coherencia al disefio y aplicacion de las politicas publicas de promociéon y

formalizacion del sector.
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El acogimiento a la Ley Mype se sustenta en los beneficios que podemos obtener

como empresa nueva. En tal sentido, la cobertura de ventas para ser una Mype es

de S/. 524,000, de acuerdo a las proyecciones realizadas, Inti Peruvian Export SAC

en el primer afio no llegard a facturar este nivel de ventas; sin embargo podriamos

acogernos a la Ley Mype y obtendriamos los subsidios que otorga el Estado para

las Mypes en materia de costos laborales pagando el 50%.

Tabla N° 02: Principales Caracteristicas de las Categorias de Empresas

CARACTERISTICAS | MICRO EMPRESA PEQUENA EMPRESA | MEDIANA EMPRESA

N°detrabajadores [De 1 a 10| De 1 a 100| De 1 a 250
trabajadores trabajadores trabajadores

Nivel de Ventas Hasta 150 UIT De 150 - 1750 UIT | De 1750 - 2300 UIT

Moneda soles <570,000 570,000 — 646,000 | 646,000 — 874,000

Cts No tiene derecho un sueldo un sueldo
Remuneracion Remuneracion Remuneracion Remuneracion
minima Vital minima Vital minima Vital
Gratificacion No tiene derecho 2 sueldos 2 sueldos
Vacaciones No tiene derecho Si tiene derecho Si tiene derecho

Régimen Tributario

RER 1.5% de sus
ingresos netos
Mensual

Impuesto a la Renta

30%

Impuesto a la Renta

30%

Fuente: Elaboracion Propia

Nota: La UIT para el afio 2014 es de s/. 3,800 nuevos soles.

De acuerdo a las caracteristicas mencionadas en el cuadro anterior, para el presente

Plan de Negocio, se opto por constituir una Micro empresa por los siguientes

motivos:

- Se cumple con las caracteristicas de La Micro Empresa conforméandolo por

3 trabajadores en planilla y 1 externo.
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- Por inicio de actividades en nuestra Empresa, las ventas anuales no
excederan a 570,000 soles.
- Facilidad para la obtencion de Licencia de funcionamiento, se incurrira en

menos costos Registrales y Notariales.

1.5. Misién, vision, valores, objetivos y principios de la empresa

1.5.1. Misién

El compromiso de Inti Peruvian Export SAC es la satisfaccion de las necesidades
de nuestros clientes suministrandoles productos con los mas altos niveles de
calidad, garantizando su eficacia en el tiempo para posicionarnos como lideres en

el Sector.

1.5.2. Vision
Inti Peruvian Export SAC tiene como vision ser una empresa lider y principal
exportador de maiz gigante tostado producido en el Peru y comercializado en el

mercado Brasilefio.

1.5.3. Valores

- Empleo digno y contribucion al desarrollo de la comunidad, protegiendo la
salud de los trabajadores.

- El medio ambiente, desarrollo sostenible con cuidado del entorno y el uso
de recursos.

- Colaboracion y alianzas estratégicas, entre los miembros de la industria, de
tal forma que puedan presentarse al mundo como un bloque sélido con
sinergias que les permitan ser mas competitivos.

- Calidad en la produccion, desarrollo de productos de alta calidad, cuidando

de la produccién y comercializacion para mantener el prestigio.
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1.5.4. Objetivos y Principios de la Empresa

Objetivos

- Crecimiento en las ventas no menor a 4% anual.

- Mejorar el desempefio de los procesos internos

- Mantener los costos de operacion en un nivel no mayor al 50% de ingresos
por exportaciones, para ello se desarrollard la estructura de procesos y
organizacion correspondiente.

- Incrementar la rentabilidad de la Empresa en 5% anual.

- Lograr ingresar al mercado Brasilefio con una estrategia de diferenciacion

del producto, logrando una participacion en el Mercado mayor al 10%.

Principios de la Empresa
- Comportamiento ético y responsable en todos los ambitos de actuacion de
la Empresa, lo que genera confianza y consolida nuestra reputacion.
- Garantia, servicio y calidad con una oferta comercial diferenciada que nos
permite mantener el crecimiento Empresarial de nuestro modelo de

Negocio.

1.5.5. Andlisis FODA

A. Factores Internos
Fortalezas

v" Flexibilidad (utilizacion de terceros, intermediarios)

v" Personal Calificado

v" Capacidad de atencion disponible los doce meses del afio.
Debilidades

v' Falta de experiencia en Comercializacion Internacional.

v" Marca no conocido en el Mercado de destino.

14



B. Factores Externos
Oportunidades

v Condiciones climaticas y geograficas favorables para el cultivo de
Maiz tostado gigante en el pais.

v’ Alta demanda de productos snack saludables como el Maiz
Tostado gigante a nivel mundial.

v' Estabilidad macroeconomica del Pert.

v" Acuerdo Comercial con Brasil (ACE 58 MERCOSUR), Ingreso sin

Arancel.

Amenazas

v' Alteraciones climaticas y naturales que afecten los procesos de

cultivo del maiz como insumo principal.

1.5.6 Estrategias

En la siguiente tabla mostraremos las estrategias planteadas en base

al FODA cruzado:

15



Tabla N° 03: Foda Cruzado

Factores

Internos

Fortalezas

Flexibilidad (utilizacion de terceros,
intermediarios)

Personal Calificado

Capacidad de atencion disponible los doce

meses del afo.

Debilidades

Falta de experiencia en Comercializacion
Internacional.

Marca no conocido en el Mercado de destino.

Oportunidades

L Condiciones climaticas y geograficas fa

para el cultivo de Maiz tostado gigante en el

Estrategias FO

I. Ingreso a mercados mediante
acuerdos comerciales ( F3,05)
2. Crear una pagina web de la empresa

Estrategias DO

Tercerizar servicios para abastecer a nuestro
mercado objetivo (D1,02).

1. Alteraciones climaticas y naturales que afecten
los procesos de cultivo del maiz como insumo

principal.

1. Especializacion continua en todos los
procesos de la empresa ( F2,A1).

2. Diferenciacion de Producto 'y
servicio (F1,A1).

3. Mantener Stocks de Seguridad para
contrarrestar impacto (F3,A1)

pais. para la venta de productos (F1,02). Aplicacion de marketing por redes sociales
2. Alta demanda de productos snack saludables 3. Promocionar los productos (D2,04).

como el Maiz Tostado gigante a nivel mundial. destacando las bondades del productos _ )

(F2,01 y 04) Implementar politica de precios (D2,03).

3. Estabilidad macroeconomica del Pert. DLy
4. Acuerdo Comercial con Brasil (ACE 58

MERCOSUR), Ingreso sin arancel

Amenazas Estrategias FA Estrategias DA

Optimizar todos los procesos de la empresa
para reducir costos (D1,A1).

Buscar la cooperacion mutua con socios
estratégicos (proveedores, terceros) para
cumplir con grandes pedidos (D1,A1).

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla N° 04: Matriz EFE

FACTOR CRITICO 5
DE EXITO PESO | CALIFICACION | RESULTADO
OPORTUNIDADES 2.25
Condiciones  climaticas y  geogréaficas
favorables para el cultivo de Maiz tostado
gigante en el pais. 0.15 3 0.45
Alta demanda de productos como el Maiz
Tostado gigante a nivel mundial, tal como lo
demuestran las estadisticas de exportacion
(cereales saludables).

0.25 4 1
Estabilidad macroecondmica del Pert. 0.2 5 0.4
Acuerdo Comercial con el Pais Destino (ACE
58 MERCOSUR), Ingreso libre de arancel.

0.2 2 0.4
AMENAZAS 0.8
Alteraciones climaticas y naturales que afecten
los procesos de cultivo del maiz como insumo
incipal.

principa 0.2 4 0.8
TOTAL 3.05

Fuente:Elaboracion Propia

La Empresa presenta un aceptable comportamiento frente a las Oportunidades

que se le presentan, asi mismo se puede visualizar que el resultado del trabajo

en el aprovechamiento de las oportunidades es mayor al efecto que tienen las

Amenazas Externas.

17




Tabla N° 05: Matriz EFI

FACTOR CRITICO 2

DE EXITO PESO CALIFICACION | RESULTADO
FORTALEZAS 2.35
Flexibilidad (utilizacion de terceros,

intermediarios) 0.25 4 1
Personal Calificado 0.2 3 0.6
Capacidad de atencion disponible los

doce meses del afio. 0.25 3 0.75
DEBILIDADES 1.05
Falta de experiencia en

Comercializacion Internacional. 0.15 3 0.45
Marca no conocido en el Mercado de

destino. 0.15 4 0.6
TOTAL 34

Fuente:Elaboracion Propia

La Empresa es fuerte en el Aspecto Interno, asi mismo las fuerzas internas
son favorables para la Organizacion puesto que el peso ponderado de la

Fortalezas (2.35) es mayor al de las Debilidades(1.05).
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1.6. CULTURAL ORGANIZACIONAL, POLITICAS

Inti Peruvian Export SAC, tendrd como base de su Cultura Organizacional la
relacion constante y fluida con todos sus grupos de interés: clientes, empleados,
proveedores, Instituciones Publicas y Sociedad en general con el objeto de mejorar
su imagen Institucional externamente e internamente, que promueva la creatividad,
la participacion, el intercambio de ideas y el trabajo en equipo, facilitando las
condiciones para que el colaborador alcance su maximo potencial en beneficio
propio y en conseguir los objetivos y metas de la organizacion.

Crear una cultura organizacional enfocada a la calidad, eficiencia y satisfaccion al
cliente.

Propiciar y lograr una mayor cantidad y calidad de produccion con los
colaboradores, siendo el principal motivador que una mayor rentabilidad y utilidad

de la empresa revierte en beneficio para ellos.

1.7. Estructura Organica y Funciones

Grafico N 3: Estructura Organica de la Empresa Inti Peruvian Export SAC

Junta General de
Accionistas

——————— Contador

Gerencia General

Secretaria
Dpto. dg , D,pt.o' Dpto.de Marketing y
Administracion y Logistica 'y
. . Ventas
Finanzas Operaciones

Fuente: Elaboracion Propia
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Este Organigrama presenta la Estructura Administrativa de la Empresa Inti

Peruvian Export SAC, esta conformado por:

Junta General de Accionistas.- Conformado por 2 socios. Encargados de
tomar las decisiones importantes para la Empresa tal como las ampliaciones
de capital, endeudamiento, separaciéon de créditos en los Bancos y
decisiones sobre los problemas criticos que se puedan presentar en la
Empresa, etc.

Organos de Asesoria.- Estd conformado por un contador externo quien
llevara la contabilidad de la empresa, en coordinacion con el area de
administracion y finanzas correspondientes.

Gerente General.-Es quien va a representar a la empresa frente a los
trabajadores, clientes e instituciones. Desarrolla estrategias para el eficiente
manejo de la empresa. Organizar y enlaza todas las areas y funciones de la
empresa asi mismo supervisa el cumplimiento de las normas que existan en
la organizacion. Finalmente es el responsable de organizar, dirigir,
coordinar y evaluar el desempefio de las labores encomendadas a los
trabajadores. Y supervisa el ejercicio del presupuesto.

Dpto. de Administracion y Finanzas.- Se encarga de supervisar, registrar
y controlar los compromisos y las operaciones financieras. Evalta las
cotizaciones y negocia con los proveedores ademés de coordinar mejores
condiciones de compra y plazos de pago. Monitorea los precios.

Dpto. de logistica y Operaciones.- En logistica se encargan de verificar
que se cumplan los pedidos y el area de operaciones se encarga de llevar el
registro de stock de los doypack de maiz tostado., asi como el control de
materias primas, empaques suministros y otros.

Dpto. de Marketing y Ventas.- Se encargada de desarrollar estrategias,
analisis y control de ventas, comunicacion incluyendo publicidad y

relaciones publicas.
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7. Secretaria.- Quien se encarga del proceso documentario e informatico,

ademas de atencion al cliente.

1.8. Cuadro de Asignacion de Personal

La Empresa Inti Peruvian Export SAC estd conformada por una microempresa
debido a la cantidad de empleados, solo serian 3 trabajadores y se acoge al Régimen
Especial Laboral.

Cargo 1: Conformado por el Gerente General que a su vez sera el encargado del
Dpto. de Administracion y Finanzas.

Cargo 2: Conformado por el socio minoritario que serd el encargado del Dpto. de
Operaciones y logistica.

Cargo 3: Conformado por la secretaria, quien se encargara también el dpto. de
Marketing y Publicidad y todos los temas documentarios. Comunicacion con el

exterior.

Estrategias

- Ejercer un liderazgo que comunique eficientemente la vision y la mision de
la empresa para lograr un compromiso del personal en el logro de los
objetivos de Inti Peruvian Export SAC.

- El flujo de informacion serd en forma vertical y horizontal, para que la toma
de decisiones se efectiie de forma independiente en todos los niveles.

- Se establecera una estructura funcional considerando las &reas de
operaciones, administracion y finanzas, ya que es una empresa en formacion
y con reducido personal.

Politicas
a. Reclutamiento y seleccion de personal:

- El reclutamiento del personal se llevara a cabo mediante la convocatoria y

seleccion de referidos.
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El perfil ocupacional del puesto vacante constituye la base técnica sobre la
cual se desarrollard la seleccion. Contiene las funciones del puesto, sus
requisitos de instruccidn, experiencia y conocimientos.

El proceso selectivo comprendera de entrevistas que permitan identificar y
evaluar los conocimientos, habilidades y/o competencias requeridas para el

puesto.

Induccion

La induccion del personal se llevara a cabo mediante una explicacion de los
objetivos de la Empresa, la mision, la vision, los objetivos de su puesto, las
funciones a realizar y los beneficios y obligaciones que le corresponderan

por pertenecer a la Empresa Inti Peruvian Export SAC.

Entrenamiento y capacitacion:

La empresa implementaria un Programa de Capacitacion Interna que consta
de temas y actividades relacionadas al trabajo a desempenarse y, relativas al
puesto y de complemento o formacion dirigido expresamente a la mejora de

su desempeiio.

Remuneracion:

Es proposito de la organizacion disefiar, mantener y desarrollar un sistema
de sueldos cuyo objetivo sea la equidad interna y competitividad externa.
Para ello se tendrd en cuenta: el valor del mercado, el valor del puesto en la
estructura organizacional, evaluacion de desempefio y la situacion

econdmica de la empresa.

Reconocimiento:

Se entregara un bono de productividad basado en el desempefio presentado
por los trabajadores en un determinado periodo y estara relacionado con el
cumplimiento de los objetivos del puesto y los logros obtenidos por la

Organizacion.
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Tabla N° 06: Régimen Especial Laboral de “Inti Peruvian Export SAC”

(Los montos son expresados en nuevos soles)

Cargo Cantidad Remun. Remun. Vacaciones Sub SIS S/. 180 Total
de Mensual Anual 12 | 1/2 Sueldo Total anual x | Anual
personal sueldos Trabajador

Gerente General 1 1,500 18,000 [ 750 18,750 | 180 18,93

0

Jefe de Ventas y | 1 1000 12,000 | 500 12,500 | 180 12,68

Marketing 0

Secretaria 1 800 9,600 400 10,000 | 180 10,18

0

Total Mensual 3,300 39,600 | 1,650 41,250 | 540 41,79

0

Fuente: Elaboracion Propia

Asi también se tendra bajo la modalidad de 4ta Categoria (recibo por honorarios)

al contador:

Tabla N° 07: 4ta Categoria - Recibo por

Honorarios

(Los montos son expresados en nuevos soles)

Cargo Cantidad | Remun. | Remun. | Vacaciones | Sub Essalud | Total
de Mensual | Anual 1 sueldo Total | 9% Anual
personal 13
sueldos
Contador 1 500 6,500 0 6,500 |0 6,500
Externo
Total Mensual 500 6,500 0 6,500 [0 6,500

Fuente: Elaboracion Propia
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1.9. Forma Juridica Empresarial

En este presente Plan de Negocio la forma juridica que optaremos es la Sociedad
Anoénima Cerrada (SAC) sin Directorio porque solo tendra 2 accionistas y contara
con 3 empleados. Los 6rganos societarios se conforman por una Junta General de

Accionistas y la Gerencia General. El capital sera aporte en efectivo.
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Tabla N°8: Tipos Societarios

CARACTERISTICAS SOCIEDAD SOCIEDAD ANONIMA [ SOCIEDAD SOCIEDAD EMPRESA
ANONIMA (SA) ABIERTA(SAA) ANONIMA COMERCIAL DE | INDIVIDUAL DE
CERRADA (SAC) RESPONSABILIDAD | RESPONSABILIDAD
LIMITADA (SRL) LIMITADA (EIRL)
Namero  minimo  y | Minimo 2 y maximo | Es aquella que realiz6 | Minimo 2 y maximo Minimo 2 maximo 20 | Maximo 1
maximo de | 750 oferta primaria de acciones | 20
socios/accionistas u obligaciones convertibles
en acciones, tiene mas de
750 accionistas, mas del
35% de su capital pertenece
a 175 o mas accionistas, se
constituye como tal o sus
accionistas deciden la
adaptacion a esta
modalidad.
Organos Societarios Directorio Junta General de | Junta General de| Junta  General de | Titular y
Junta  General de | Accionistas, Directorio y Accionistas Socios y | Gerencia
Accionistas Gerencia Directorio (Opcional) | Gerencia
Gerencia Gerencia

Capital (forma en que se
aporta y como se divide)

Aporte efectivo o en
bienes.
Se divide en acciones

Representado
participaciones

por
y debera

Aporte en efectivo o
en bienes. Se divide en
Acciones

Aporte en efectivo o en
bienes. Se divide en

Aporte en efectivo o
en bienes.

estar pagada cada participantes.
participacion por lo menos
en un 25%
Duracion Determinado o | Determinado o | Determinada o | Indeterminada Indeterminada
Indeterminado Indeterminado Indeterminado

Fuente: Elaboracion Propia
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1.10 Registro de marca y procedimiento en Indecopi

Los pasos para constituir la empresa son los siguientes:

1. Buscar el nombre mi empresa

Busque el nombre de mi Empresa en la SUNARP, el costo fue de s/.400 por

la consulta y el resultado fue positivo.

2. Reservar el nombre de la empresa

Es necesario reservar el nombre de la empresa para que nadie lo registre por

30 dias, que es el tiempo en el que constituiré la empresa. El costo de la Reserva

de Nombre es de s/ 18.00.

3. Buscar un notario.- El notario inicamente validara los documentos que se
le entregue es decir: Elaborar la Minuta de Constitucion de la Empresa.
Transcribir la Minuta en una Escritura Publica. En mi caso pondré activos
no monetarios; y lineas abajo detallo la declaracion jurada de bienes. Se
levanta la Escritura Publica en el Registro de Personas Juridicas de la
SUNARP, pagando la cantidad de 1.08% de UIT mas 0.3% del capital
social.

4. Registrar tu empresa

Registrar la empresa en la SUNAT para obtener el nimero de RUC de

Persona Juridica. El régimen que elegi es Régimen Especial Laboral.

5. Registrar a tus trabajadores en planilla en el Ministerio del Trabajo

Luego debo registrar a mis trabajadores en el MINTRA. En mi caso es menor

de 10 trabajadores puedes registrarte como Microempresa en la pagina web

del MINTRA en el Registro Nacional de Micro y Pequefias Empresas. Los

trabajadores estaran bajo el Régimen Especial Laboral (que incluye 15 dias de

vacaciones y 4.5% de sus sueldo para afiliacion al SIS).
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6. Consigue una Licencia Municipal de funcionamiento

Se puedes elegir entre licencias temporales, cuyos tramites son mas sencillos y
menos costosos, y las licencias definitivas, que son un poco mas caras y
complejas, este Negocio tendran una Licencia Definitiva.

7. Tramites adicionales

Realizar el tramite para la licencia de DIGESA.

Es en la Direccion de Signos Distintivos donde se inician y resuelven todos los
procedimientos administrativos para el registro de marcas, nombres

comerciales, lemas comerciales, marcas colectivas y marcas de certificacion.

La marca elegida para el producto es “INTI CORN”, su eleccion fue por el
origen de mi producto y la cultura relacionada al lugar geografico de origen, el
maiz tostado proviene del Cuzco y la cultura Inca veneraba al dios Sol que en

la Lengua materna “Quechua” se dice INTI.

La marca es un signo distintivo y hoy en dia tiene vital importancia pues nos
identifica y diferencia de los demds competidores y/o productos que existen en
el mercado. La obtencion de este registro da derecho para el uso de la marca de

forma exclusiva.

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

INDECOPI.
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Pueden ser de tres tipos, pueden ser palabras, figuras o combinacion de palabras
y figuras, que deben ser claramente especificadas al momento de hacer la

solicitud. Los requisitos para obtener el registro de marca son:

- Presentar tres ejemplares del formato de la solicitud correspondiente (uno de
los cuales servira de cargo). Se debe indicar los datos de identificacion del
solicitante (incluyendo su domicilio para que se le remitan las notificaciones).
En caso de contar con un representante, se debera indicar sus datos de
identificacion y su domicilio serd considerado para efecto de las
notificaciones. Consecuentemente, sera obligatorio adjuntar los poderes
correspondientes.

- Indicar cudl es el signo que se pretende registrar. Si éste posee elementos
graficos, se deberd adjuntar su reproduccion (tres copias de aproximadamente
5 cm de largo y 5 cm de ancho y a colores, si se desea proteger los colores).

- Determinar expresamente cuales son los productos, servicios o actividades
economicas que se desea registrar, asi como la clase o clases a la que pertenecen

(Clasificacion de Niza).

Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite, cuyo costo es
equivalente al 14.86% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una clase
solicitada. El monto (S/. 534.99 nuevos soles) se cancelara en la Caja del
INDECOPIL. Por cada clase adicional, el pago del derecho de tramite sera de S/.
533.30, cuyo costo es equivalente al 14.81% de la Unidad Impositiva Tributaria
(UIT).

Ademas se debe tener en cuenta los siguientes requisitos adicionales para
solicitar nombre y lema comercial:

Nombre comercial:

Se sefialard fecha de primer uso y se acompafiard los medios de prueba que la

acrediten para cada una de las actividades que se pretenda distinguir.
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Lema comercial:

Se indicara el signo al cual se asociara el lema comercial, indicando el nimero
de certificado o, en su caso, el expediente de la solicitud de registro en tramite.
La Direccion correspondiente tiene un plazo de 15 dias habiles después de haber
presentado la solicitud para realizar el andlisis respectivo. Si hubiesen
omisiones, la Direccion las notificara para que éstas sean subsanadas dandole
un plazo de 60 dias habiles computados a partir del dia siguiente de recibida la
notificacion.

De no cumplirse con dichos requerimientos en el plazo establecido, se declarara
el abandono de la solicitud y se dispondra su archivamiento. Cuando todos los
requisitos han sido completados dentro de los plazos establecidos por la
Direccidn, se obtiene la autorizacion para que sea publicado en el diario El
Peruano por tnica vez. Dentro del plazo de 30 dias habiles de recibida la orden
de publicacion, el solicitante debe realizar su divulgacion en el diario oficial El

Peruano.

1.11 Requisitos y Tramites Municipales

La licencia de funcionamiento es otorgada por la municipalidad distrital como
autorizacion para realizar las actividades del giro y/o actividad comercial.

Para nuestro caso solicitaremos la licencia de funcionamiento en la
Municipalidad de San Martin de Porres, puesto que el almacén y oficinas se
encontraran ubicada en esta zona. La Municipalidad, en un plazo no mayor de
siete (7) dias habiles, otorga en un solo acto la licencia de funcionamiento
provisional, sobre la base de la zonmificaciébn y compatibilidad de uso
correspondiente. Si vencido el plazo, la Municipalidad no se ha pronunciado
sobre la solicitud del usuario, se entenderd otorgada la licencia de

funcionamiento provisional.
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La Licencia Provisional de Funcionamiento tendra validez de doce (12) meses,
contados a partir de la fecha de presentacion de la solicitud.

La Licencia de Funcionamiento Provisional, estard acompanada inicamente de
lo siguiente:

Fotocopia Simple del Comprobante de Informacion Registrada o Ficha RUC.
Declaracion Jurada Simple de ser Micro o Pequefia Empresa.

Recibo de pago por derecho de tramite.

El costo de los tramites relacionados con la Licencia Municipal de
Funcionamiento Provisional y Definitiva para las MYPE, estd en funcion del
costo administrativo de los servicios que prestan las Municipalidades, lo que
deberd ser sustentado y publicado para conocimiento de los interesados con
anticipacion a la presentacion de sus solicitudes.

Las Municipalidades no podran cobrar tasas por concepto de renovacion,
fiscalizacion o control y actualizacion de datos de la misma, ni otros referidos
a este tramite, con excepcion de los casos de cambio de uso o zonificacion, de
acuerdo al Decreto Legislativo N° 776, Ley de Tributacion Municipal,
modificada por la Ley N° 27180. Para hacer el tramite en la Municipalidad de
San Martin de Porres tenemos que acercarnos a la Sub Gerencia de
Comercializacion con la siguiente documentacion:

Se requiere Informe Técnico de Seguridad en Defensa Civil e Informe de
Levantamiento de Observaciones.

Formulario de Solicitud - Declaracion Jurada debidamente llenada, que
incluya:

Numero de R.U.C. y D.N.I. o Carn¢é de Extranjeria del solicitante, tratindose
de personas juridicas o naturales, segin corresponda."

Copia de D.N.I. o Carné de Extranjeria del representante legal en caso de
personas juridicas, u otros entes colectivos, o tratdndose de personas naturales

que actuen mediante representacion.
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Vigencia de poder de representante legal, en el caso de personas juridicas u
otros entes colectivos. Tratdndose de representacion de personas naturales, se
requerira carta poder con firma legalizada.

Declaracion Jurada de Defensa Civil ex ante de detalle o multidisciplinaria,
segun corresponda

Derecho de Tramite (3.75% UIT =S/.135.00)

Certificado de Inspeccion de Defensa Civil

Todo inmueble publico donde transcurran personas, deberda pasar por la
inspeccion de Defensa Civil para obtener el Certificado. Para nuestro caso,
tenemos que pasar esta inspeccion en los dos locales.

La inspeccidn basica Ex - Ante se ejecuta como parte del procedimiento para la
obtencion de la Licencia de Funcionamiento. Los requisitos para hacerlo son
los siguientes:

Derecho de inspeccion

Declaracion Jurada de Observancia de condiciones de seguridad, segiin formato
aprobado con nuevo reglamento de ITSDC.

Copia de la cartilla de seguridad y/o Plan de Seguridad en Defensa Civil
(incluye plano de senalizacion y evacuacion).

Copia del DNI del titular o carta poder simple del propietario al representante
legal con copia de DNI.

La vigencia del Certificado de Inspeccion Técnica de Seguridad en Defensa
Civil es de dos (2) afos, debiéndose iniciar el procedimiento de renovacioén

antes de la pérdida de su vigencia.
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1.12. Régimen Tributario procedimiento desde la obtencién del RUC y

modalidades

Aqui se muestra un cuadro comparativo de los tipos de Regimenes tributarios

de la Sunat:

Tabla N° 09. Cuadro Resumen de Regimenes tributarios

Caracteristicas

NUEVO REGIMEN
UNICO
SIMPLIFICADO
(RUS)

REGIMEN ESPECIAL A LA
RENTA
(RER)

REGIMEN GENERAL DEL
IMPUESTO A LA RENTA
(RGR)

Ingresos Anuales

No mayor a 100 UIT

No mayor a 143 UIT

No tiene restricciones de Ingreso

Valor de activo
fijo

No mayor a S/ 70

000.00

No mayor a S/ 126 000.00

Sin restricciones

* Impuesto a la renta mensual:

1.5% de ingresos netos.
* IGV  mensual:  18%.|* Impuesto ala Renta 30%
Pagos fijos mensuales|* Contribuciones a EsSalud:| * IGV mensual 18%
Tribut desde s/ 20 hasta s/ 600, | 9% sobre sueldos de| * Retencion de 13% por ONP,
ributos dependiendo de los| trabajadores. salvo afiliacion a  AFP.
ingresos y compras * Retencion de 13% por ONP,| * Por rentas de 2°, 4°y 5°
salvo afiliacion a AFP. categoria.
* Por rentas de 2° y 5°
categoria.
. . .| Facturas, boletas de venta,|Facturas, boletas de venta, tickets
B/V, tickets de maquina| . . . L .
Comprobantes . . tickets de maquina registradora | de maquina registradora con
registradora sin derecho 1 (1
L1 con derecho a crédito fiscal y|derecho a crédito fiscal y efectos
a crédito fiscal . . . .
efectos tributarios. tributarios.
Cuota mensual en banco | Declaracion simplificada por|Pago mensual via PDT 621 IGV
Medios de pago | o por SUNAT Virtual | SUNAT Virtual (Forma Virtual | por bancos o SUNAT Virtual y
1611 621). 2.- PDT 621 por Internet. | PDT Renta Anual.
* Hasta 150 UIT de ingresos
Registro de compras, Registro | anuales: Registro de compras,
Libros No obligatorios de ventas. Registro de VeI’lté'lS y | Registro de V'entas y Libro Diario
compras electronicas | de Formato Simplificado.
(opcional). * Mas de 150 UIT de ingresos

anuales: Contabilidad completa.

Fuente: Elaboracion propia — Datos de la Sunat
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Grafico N°4: Flujograma de acogimiento al Régimen Tributario

Si me he inscrito
como:

Puedo acogerme al:

NUEVO RUS
Nuevo Régimen Unico Simplificado.

Persona Natural

DEL IMPUESTOALA RENTA :

RER
Regimen Espedal
del Impuesto a la Renta

Persona Juridica
REGIMEN GENERAL

DEL IMPUESTO A LARENTA

Fuente: Sunat

En el presente Plan de negocio la empresa Inti Peruvian Export SAC se
constituird como persona juridica, se debera acoger al Régimen Especial de
Impuesto a la Renta (RER) por el movimiento y transacciones que realizara y

por los beneficios tributarios que se brindan para este tipo de empresas.
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Régimen Especial del Impuesto a la Renta (RER)

De acuerdo a SUNAT (2012) es el régimen dirigido a los pequefos
contribuyentes. El RER facilita la determinacion y el pago del Impuesto a la
Renta de tercera categoria, y solo es aplicable para rentas de tercera categoria

(negocios).

Se pueden acoger a este régimen las personas naturales y juridicas domiciliadas
en el pais que obtengan ingresos por la realizacion de actividades (negocios) de
comercializacion, produccion o manufactura de bienes, asi como aquellos que
realizan actividades relacionadas con la extraccion de recursos naturales
(cultivo y crianza de animales) y de servicios.

De acuerdo a los prondsticos que se han realizado sobre las ventas proyectadas
que atenderd la empresa Inti Peruvian Export SAC, los ingresos anuales en el
afno 1 no superaran los S/. 525,000. Por otro lado, se va a tomar en cuenta lo

siguiente:

- El valor de los activos fijos afectados a la actividad exceptuando predios y

vehiculos, no superan los S/. 126,000.

Impuesto General a las Ventas (IGV)

El impuesto general a las ventas, cominmente conocido como IGV es el
impuesto al valor agregado de cada venta de bienes y/o servicios en cada etapa
del ciclo econdmico. Actualmente la tasa del IGV es del 18% que se compone
de 16% del Impuesto General al Consumo y 2% del Impuesto a la Promocion
Municipal.

Por la actividad econdmica el IGV deduce el 18% de las ventas mensuales con

derecho a deducir el crédito fiscal.
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Obtencién del RUC

En el caso de la empresa Inti Peruvian Export SAC la representante legal, se
acercard a cualquier Centro de Servicios al Contribuyente cercano dependencia
de la SUNAT, portando lo siguiente:

- El original y copia fotostatica de su DNI vigente.

- El original y copia fotostatica del documento que sustenta su domicilio fiscal
con una antigliedad no mayor a 2 meses, segiin haya marcado cuando realiz6 su
inscripcion por Internet (recibo de agua, recibo de luz, recibo de cable, contrato
de alquiler, etc.,) o cualquiera de ellos si no marco alguno.

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

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

Al momento de activar su RUC, solicite su codigo de usuario y clave de acceso
(Clave SOL), la cual le permitira realizar diversos tramites a través de Internet,
tales como: pagar y presentar sus declaraciones, solicitar autorizacion de
impresion de comprobantes de pago a través de imprentas conectadas a este

sistema, entre otros.

1.13. Registro de Planilla Electréonicas (PLAME)

Inti Peruvian Export SAC contara con planilla electronica, la cual se activard a
través del sistema PLAME a la Planilla Mensual de Pagos, segundo
componente de la Planilla Electronica, que comprende informacion mensual de
los ingresos de los sujetos inscritos en el Registro de Informacion Laboral (T-
REGISTRO), asi como de los Prestadores de Servicios que obtengan rentas de
4ta Categoria; los descuentos, los dias laborados y no laborados, horas

ordinarias y en sobretiempo del trabajador; asi como informacioén
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correspondiente a la base de calculo y la determinacién de los conceptos
tributarios y no tributarios cuya recaudacion le haya sido encargada a la
SUNAT. La PLAME se elabora obligatoriamente a partir de la informacion
consignada en el T-REGISTRO.

La Planilla Electronicas, es el documento llevado a través de los medios
informaticos desarrollados por la SUNAT, en el que se encuentra la
informacion de los empleadores, trabajadores, pensionistas, prestadores de
servicios, personal en formacion — modalidad formativa laboral y otros
(practicantes), de terceros y derechohabientes.

A partir del 1.08.2011, la Planilla Electrénica se encuentra conformada por la
informacion del T-Registro (Registro de Informacion Laboral) y la PLAME
(Planilla Mensual de Pagos).

Se denomina PLAME a la Planilla Mensual de Pagos, segundo componente de
la Planilla Electronica, que comprende informacion mensual de los ingresos de
los sujetos inscritos en el Registro de Informacion Laboral (T- REGISTRO), asi
como de los Prestadores de Servicios que obtengan rentas de 4ta Categoria; los
descuentos, los dias laborados y no laborados, horas ordinarias y en
sobretiempo del trabajador; asi como informacidn correspondiente a la base de
calculo y la determinacion de los conceptos tributarios y no tributarios cuya

recaudacion le haya sido encargada a la SUNAT.

La PLAME se elabora obligatoriamente a partir de la informacion consignada

en el T-REGISTRO.
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Para ingresar al PDT PLAME usted podra autenticarse “con clave SOL” o “sin

clave cual debe tener en cuenta lo siguiente:

» CON CLAVE SOL
Si ingresa con clave SOL, el aplicativo habilita las opciones para sincronizar
datos del empleador, asi como sincronizar datos de trabajadores, pensionistas,
personal en formacion y personal de terceros (en adelante prestadores), con los
datos del T-REGISTRO. La sincronizaciéon se realiza del T-REGISTRO al

PDT, y permite obtener la informacion necesaria para elaborar su declaracion.

> SIN CLAVE SOL

Ingresando sin clave SOL accede a las opciones del PDT, con excepcion de la
ejecucion de los procesos de sincronizacion de datos. Cuando se ingresa por
primera vez “sin clave SOL”, el aplicativo genera el usuario Administrador
(“ADMINIST”) cuya contrasefia inicial serd “ADMINIST”, la misma que por
seguridad de su informacion debe cambiar ingresando a la opcion “Utilitarios”
/ “Cambiar contrasefia”. El usuario Administrador puede registrar nuevos
usuarios del PDT que puedan acceder a la informacion del RUC registrado,
para ello ingrese a la opcion “Utilitarios” / “Administrador de Usuarios”.
Adicionalmente a la sincronizacién, el aplicativo cuenta utilitarios que le
permiten importar un “Archivo Personalizado del T-REGISTRO” con los datos
del empleador y de sus prestadores. Dicho archivo se obtiene a través de
SUNAT Operaciones en Linea, a través de la opcion Mis declaraciones y pagos

/ Utilitarios para mis declaraciones y pagos.
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Los datos que el PDT PLAME obtiene del T-REGISTRO para elaborar su
declaracion y la PLAME son:

Tabla N° 10: Cuadro de Datos para elaboracion del PLAME

Empleador :|Sector al que pertenece el empleador, Indicador de ser microempresa
inscrita en el REMYPE e Indicador de aportar al SENATTI.

Trabajador :[Tipo y nimero de documento de identidad, apellidos y nombres, fecha de
nacimiento, tipo de trabajador, régimen pensionario, régimen de salud,
indicador SCTR-Salud y pension y Situacion del trabajador.

Pensionista :[Tipo y nimero de documento de identidad, apellidos y nombres, fecha de
nacimiento, tipo de pensionista, régimen pensionario y situacion del
pensionista.

Personal en|:|Tipo y nimero de documento de identidad, apellidos y nombres, y fecha

Formacion de nacimiento.

Laboral

Personal de[:|Tipo y nimero de documento de identidad, apellidos y nombres, fecha de

Terceros nacimiento e indicador de aporte al SCTR Salud cuando la cobertura es

proporcionada por EsSalud. Si la cobertura de salud la brinda una EPS sus
datos no son descargados al PDT Planilla Electronica — PLAME.

Fuente: Elaboracion propia — Datos de la Sunat

Los empleadores deberdan presentar en forma consolidada la informacion de

todos sus Trabajadores, Pensionistas, Prestadores de servicios, Personal en

formacion-Modalidad Formativa Laboral y otros y Personal de Terceros en el

PDT Planilla Electronica - PLAME aun cuando tengan sucursales, agencias,

establecimientos anexos o puntos de venta en distintos lugares.

1.14. Régimen Laboral Especial y General Laboral

La empresa Inti Peruvian Export SAC, se acogerd a la Ley de Promocion de la

Competitividad, Formalizacion y Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa y

del Acceso al Empleo Decente promulgado mediante el Decreto Supremo No.

007-2008-TR.
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Cuando esta Ley se hace mencion a la sigla MYPE, se estéd refiriendo a las

Micro y Pequefias Empresas, las cuales no obstante tener tamafios y

caracteristicas propias, tienen igual tratamiento en la presente Ley.

Lineas abajo se muestra un cuadro comparativo sobre las caracteristicas mas

importantes de ambos regimenes laborales:

Tabla N° 11. Resumen comparativo de los Regimenes Laborales Especial

y General

Beneficios para los

Régimen Laboral

Régimen Laboral

Trabajadores General Especial
Remuneracion  Minima | Si S/ 750.00 SiS/750.00
Vital
CTS Si (1 RM al afio) - S/ 750 | NO
Descanso semanal | Si (Dec. Leg. N° 713) Si (Dec. Leg. N° 713)

obligatorio y feriados no
laborables

Vacaciones Si - 30 dias Si minimo 15 dias
Gratificacion Jul - Dic Si - 02 sueldos por afio No

Seguro Social de Salud Si - Essalud o EPS Si - SIS o Essalud
Sistema Pensionario Si - ONP o AFP Si - ONP o AFP
Participacion en las | Si No

Utilidades

Asignacion Familiar Si No

Fuente: Elaboracion propia — Data “Mi empresa propia”

Seglin el cuadro anterior, el personal de la empresa Inti Peruvian Export SAC,

se ubicard en el Régimen Laboral Especial, con ello evitaremos rotacion de

personal y ademds buscamos su mayor compromiso con la empresa,

otorgéndoles todos los beneficios laborales que contempla el régimen.
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1.15. Modalidades de Contratos Laborales

El contrato Laboral es un acuerdo entre el trabajador y el empresario, en virtud
del cual el trabajador se compromete a prestar sus servicios de forma voluntaria,
por cuenta ajena y dentro del ambito de organizacion y direccion del

empresario, que se compromete al pago de una retribucion.

Los Elementos Esenciales del Contrato son:

Consentimiento: Es la manifestacion de la voluntad de las partes de querer
contratar. Es necesario que no haya “vicios del consentimiento”, es decir, que
el consentimiento no se haya prestado con engafio, intimidacion, violencia o

fraude.

Objeto: Es doble, ya que es la prestacion que cada parte se compromete a hacer
a favor de la otra. El objeto ha de ser posible, licito y determinado o ser

determinable.

Causa: Es la razon por la que se realiza el contrato, esto es, el intercambio de

trabajo por salario.

En este presente Plan de Negocios La Empresa INTI PERUVIAN EXPORTA
SAC, realizara La modalidad de Contrato Temporal, ya que este puede ser
sujeto a cambio y por ser una empresa nueva puede fluctuar las ventas por
temporadas y en esas ocasiones se puede contratar mas personal o se puede

reducir.
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A continuacidn esta una breve explicacion de cada uno de las modalidades de

contrato:

Modalidades de Contratos

A tiempo Indeterminado: Es aquel que se celebra entre un trabajador y un
empleador, ya sea de manera escrita o verbal sin sefialar plazo de vencimiento
del contrato.
Sujetos a modalidad:

- Contratos de Naturaleza Temporal

- Contratos de Naturaleza Accidental

- Contratos de obra o servicio especifico
A tiempo parcial: Estos pueden ser suscritos por los empleadores para
contratar trabajadores. La caracteristica principal radica en la prestacion de una
jornada menor al 50% de la jornada maxima legal (menos de 4 horas diarias o
en promedio semanal). Este tipo de contratos debe ser celebrado por escrito.
Desnaturalizacién de los contratos
Si el trabajador continta laborando después de la fecha de vencimiento del
plazo estipulado, o después de las prorrogas pactadas, si éstas exceden del
limite maximo permitido.
Cuando se trata de un contrato para obra determinada o de servicio especifico,
si el trabajador continta prestando servicios efectivos, luego de concluida la
obra materia del contrato, sin haberse operado renovacion.
Si se comprobara que la labor desempefiada por el trabajador no corresponde a
la modalidad bajo la cual fue contratado.
Si el titular del puesto sustituido, no se reincorpora vencido el término legal o

convencional y el trabajador contratado continuare laborando.
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2. PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL

Para desarrollar un adecuado Plan de Negocio es necesario describir el producto, la
propuesta de valor que posee, como se adecuara el producto al mercado objetivo, las
caracteristicas del mercado objetivo, la justificacion de la eleccion del mercado
objetivo, los habitos de consumo del cliente final y su perfil, analisis oferta-demanda y

las estrategias a utilizar.

2.1 Descripcién del producto

El Maiz Gigante del Cusco pertenece a la variedad Blanco Urubamba y a la raza Cusco
Gigante, llamado asi por el tamafo extraordinariamente grande de sus granos, sus
ingredientes son aceite vegetal y sal marina.

Localmente es conocido por su nombre en quechua, Paraqay Sara, cuya traduccion en
castellano quiere decir “maiz blanco de granos grandes y anchos”. Asi también el
término Paraqay, describe las siguientes caracteristicas asociadas al maiz: grano
grande, harinoso, de contextura suave de forma aplanada; alimento nutritivo que
satisface el hambre.

Este maiz tiene mazorcas grandes de forma cilindrica y contiene 8 hileras. El grano es
blanco de tamafio grande, plano circular y harinoso. Las plantas crecen a un porte de 2
a 3 metros de alto, se caracterizan por tener un tallo grueso sin hijuelos adecuados a las

caracteristicas climaticas del Valle Sagrado.
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Grafico N° 5: Localizacion del Maiz gigante del Cusco

Fuente: Diario La Republica.pe

El presente plan de negocio optara por tostar el maiz gigante y este a su vez tendra una
presentacion tipo snack; para ello, se ha considerado que los cereales se convierten
actualmente en una verdadera fuente de energia, fibra y un sabor agradable;
adicionalmente el segmento de los Snacks saludables se encuentra en crecimiento ya
que la tendencia del consumidor se estd volviendo mas exigente y preocupado por la
calidad (en términos de calorias, fibras, grasas, etc.) del producto que consume. Este
producto es relativamente alto en grasa insaturada saludable, esta a su vez puede reducir
los niveles de colesterol.

El Maiz Gigante Tostado contiene una buena fuente de hidratos de carbono; ademas
proporciona fibra que contiene los alimentos en el estomago durante un largo periodo
(que te mantiene satisfecho entre comidas), también es esencial para la digestion y

ayuda a acelerar los alimentos a lo largo de los intestinos.
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2.1.1 Clasificacion arancelaria

La partida arancelaria del Maiz Tostado Gigante trabajada en el Peru segin Sunat, es
el siguiente:

Capitulo 19: Preparaciones a base de cereales, harina, almidén, fécula o leche;
productos de pasteleria

19.04: Productos a base de cereales obtenidos por inflado o tostado (por ejemplo:
hojuelas o copos de maiz); cereales (excepto el maiz) en grano o en forma de copos u
otro grano trabajado (excepto la harina, grafiones y sémola), pre cocidos o preparados

de otro modo, no expresados ni comprendidos en otra parte.

1904.10.00.00 : Productos a base de cereales obtenidos por inflado o tostado.
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MAIZ TOSTADO GIGANTE

Partida Descripcion

1904.10.00.00 MAIZ TOSTADO GIGANTE

INFORMACION BASICA

Nombre Comercial: INTI CORN

2.1.2. Ficha Técnica Comercial

Nombre Cientifico: Zea mays

Descripcion:

El maiz tostado gigante es un cereal que contiene una buena fuente de hidratos de
carbono, proteinas, y valor energético ademas contiene vitamina A, y C, hierro, calcio
y aporte en fibra ayuda a la digestion y reduce el colesterol. El maiz ofrece el
antioxidante "Beta Caroteno", recomendado para la prevencion del cancer.

La denominacion de origen Maiz Gigante Cusco identifica una variedad genética de
maiz adecuado a las particularidades geograficas y climaticas de la zona donde se
cultiva (la regién Cusco) y que es producto de practicas culturales ancestrales que

explican las caracteristicas propias de este maiz y sus granos.

Formas de Presentacion: Envases Doy pack Mate

Zona de Produccion : Cuzco

Usos y aplicacion : Se utiliza como snack en reuniones, tener un aperitivo rico en

proteinas retrasa el vaciado de los alimentos desde el estbmago y mantiene la sensacion

de satisfecho después de comer.
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Almacenamiento: Conservar en ambiente fresco y seco. Tiempo de vida util: 6
meses.

Contraindicaciones: Ninguna

Ventana Comercial:

Ene. |Feb. |Mar. |Abr. May. Jun. Jul. | Ago. Set. Oct. | Nov.

X X X X X X

La Mayor oferta del producto es en los meses del grafico anterior (mayor produccion
por estacionalidad).

Es importante resaltar que el area de Cultivo total en el Cuzco para produccion de
maiz gigante es 490,000 hectareas, la produccion promedio por hectarea es 5.5Tn.
Tiene una capacidad de Produccién Anual de Maiz Gigante (Cultivo): 2,695.000
Tn/afio

2.1.3 Definir propuesta de valor del producto

El Punto de partida para la construccion de la propuesta de Valor para cada mercado

son las respuestas de las 3 siguientes preguntas:

1. ;Cuales Son las Motivaciones de compra del Cliente y que lo hace

permanecer con una marca o con un proveedor cereales saludables?
Las motivaciones estan relacionadas a la apariencia del producto (envase,
disefio, practicidad, seguridad, informacion del contenido “nutricional, origen™)
y al precio; lo hace permanecer con una marca si satisface las expectativas que
tiene del producto (calidad esperada) las cuales pueden variar desde lo
dificultoso que puede ser abrir el empaque hasta el nivel de saciedad que
percibe al consumir el producto; ademas debe de ser accesible (debe de

venderse en varios puntos).
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2. ;Qué esperan los clientes como propuesta de valor?
Los Clientes esperan que el producto sea agradable (sabor, olor, textura),
practicidad para abrir y cerrar el envase, cumplimiento de la promesa de venta
(mas grasas insaturadas “saludables™), precio acorde al nivel de calidad bajo la
perspectiva del cliente, disponibilidad (compra) a cualquier momento o en
cualquier lugar (segin perfil del cliente), explicacion de las bondades del
producto.
3. ¢Qué tan importante es el tipo de relacion, personalizada o masiva, que se
disponga como parte de la propuesta de Valor?
La importancia del tipo de relacion que posee la propuesta de valor es
medianamente alta pues para obtener una mejor percepcion de propuesta de
valor por parte del cliente es importante tener mayor interaccién con el mismo
(personalizacion moderada); se podria lograr impulsando el producto con
campaiias en los centros de distribucion, participacion de ferias.
De las respuestas de las preguntas anteriores definimos que la propuesta de valor del
producto es la mejor apariencia (imagen) que tiene el envase Doy Pack que genera una
sensacion de practicidad para disponer del contenido, seguridad, justiprecio y la
estrategia de Comercializacion.
La presentacion del producto, usualmente los snacks se presentan en empaques de
bolsas de pléstico planos de polietileno para ser colgadas en los puntos de ventas lo
cual no permite mostrar al producto en distintos lugares, sin embargo nuestra
presentacion serd con el envase DoyPack de 100 gramos impresa en Mate con cierre
zip y con ventana para apreciar el producto real, asi mismo este empaque me permite
poder exportarlo en una caja display con muchas ventajas para la exhibicion del
producto. La principal ventaja es que facilita que la bolsa se mantenga de pie
permitiendo que el empaque se luzca en mayor porcentaje hacia el consumidor final en
cualquier parte del punto de venta otra ventaja es, el cierre zip que le permite al
consumidor cerrar el empaque para ser consumido posteriormente, guardando relacion

con la conservacion del alimento, ya que evita el derrame del producto o el
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ingreso de agentes externos como humedad, polvo entre otros, provocado por un mal
cierre.

La presentacion del envase es el siguiente:

Grafico N° 6: Presentacion del producto maiz tostado gigante en Doy pack con

cierre zip

Fuente: Elaboracion Propia
El producto se enviara en cajas master que contendran 24 unidades (envases
Doypack)

Grafico N° 7. Presentacion de la Caja master

w2 N2 wg

Fuente: Papelsa Cartonera
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Al llegar el producto al Pais destino, la caja master tendra la funciéon de convertirse en
una caja display (exhibidora)
Griafico N° 8. Presentacion del Display en el punto de Venta (con 24 doy pack)

Fuente: Papelsa Cartonera

Para establecer en el cliente una percepcion de justiprecio, se analiz6 los precios de

los snacks similares ofertados en el mercado brasilefio:

Tabla N° 12: Precios de Snacks (sector objetivo)

Producto Presentacion Precio

(gr) Dolares
Milho Original 62 1.56
Milho 62 1.56

Churrasco

Milho Pimienta 62 1.56
Baconcitos 55 1.25
De Montao 74 1.74
Rufle 100 2.23
Producto Nuevo | 100 | 1.50

Por lo tanto se establece que el precio de venta del producto para el cliente final debe

ser US$ 1.50 por cada bolsa de 100gr.
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La Estrategia de Comercializacion esté dividida en dos:

Para los supermercados se realizara un lanzamiento del producto con una degustacién
y campafia informativa coauspiciada con el distribuidor para aumentar el contacto entre
el producto y el consumidor (momento de verdad) y asi aumentar las probabilidades de
resultados favorables.

Para los Gasocentros, Universidades, gimnasios, minimarket, Centros de
Esparcimiento, etc. Se empleara informacion llamativa en la caja display que mostrara
al producto de una manera mas atractiva.

Para ambos casos la coordinacién/negociacion con el distribuidor intermediario serd el

eje central.

2.1.4 Adecuacioén VS universalizacion del producto

Adecuacion

Hay que resaltar en la comercializacion que es importante el adaptar nuestro producto
al mercado de destino.

Para el mercado de Sao Paulo - Brasil resulta mas practico adecuar al producto de
acuerdo a los requisitos del mercado (el etiquetado, la informacion nutricional en la
lengua nacional, el embalaje de acuerdo a las normas internacionales de

comercializacion internacional y los requisitos legales).

» Etiquetado.- La informacion sobre los productos alimenticios debe ser clara,

concisa y fécil de entender por el consumidor.

Las menciones obligatorias con respecto a los productos alimenticios son:
- El nombre;
- Lalista de ingredientes;
- Sustancias que causen alergias o intolerancias (cacahuetes, leche, mostaza,

pescado, cereales con gluten, etc.).
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- Declaracion nutricional.

- La cantidad de determinados ingredientes

- La cantidad neta del alimento;

- La fecha de duraciéon minima o fecha de caducidad;

- Las condiciones especiales de almacenamiento y / o utilizacion;

- El nombre o razén social y la direccion del operador o importador

» Idioma portugués.- Es una obligacion legal de utilizacion de la lengua
portugués en los embalajes, datos nutricionales, e informacion para el
consumidor y documentos comerciales,

» Certificado Fitosanitario.- Es necesario solicitar al Senasa el certificado
fitosanitario, pagando costos de inspeccion y emision del certificado, de
acuerdo al texto Unica de procedimientos (TUPA) publicado en el sitio web de
esta entidad (www.senasa.gob.pe). Entre los requisitos fitosanitarios, se
encuentran los siguientes:

- El producto debe tener certificado fitosanitario expedido por las
autoridades competentes del pais exportador.

- Se notifiquen a las aduanas antes de su llegada al punto de entrada.

Universalizacién
Para que un producto sea de reconocido en otros paises, debe ser universalizado, por
ello debe reunir ciertas -caracteristicas que por convencion son conocidas
internacionalmente.
Nuestro producto ha sido universalizado de tal manera que tenga un mejor acceso al
mercado de tiendas detallistas y/o supermercados, para lo cual tiene las siguientes

caracteristicas:
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» Empaque primario: Envase Doypack con cierre zip y con acabado mate, que
indica el valor nutricional, fecha de produccion, fecha de vencimiento y pais de
origen.

» Empaque secundario: Caja convencional con impresion flexografica.

» Composicion quimica del maiz tostado gigante:

- Proteina ......cccccevveieennnns 6,60g

- Calorias.............c.oeeinn. 576 kcal.

- Colesterol..................... 0 mg

- Sodio...iiiiii 994,20 mg
- Carbohidratos.................. S5lg

- Grasa Saturada................ 3731 g

- AzZucares.......cccoeceeeiieennnnen. lg

- Vitamina A .......coooeeeeiieiienen. 2,07ug

- VitaminaC................oeee 0 mg

= Hiero....ooovviiiiiiiiieee, 20.30mg
- Calcio.....ooviiiiiiii 63,20 mg

Dada la evolucion de las ventas de marcas propias durante los ultimos afios, debido,
entre otros aspectos, a la adecuada recepcion por parte de los consumidores,
ultimamente se han realizado estudios tendientes a analizar el adecuado
posicionamiento que debe tener la marca propia de acuerdo a las necesidades del
mercado, cuestionando la vision de que la marca propia debe siempre competir por
precios, por eso nuestro producto ingresara al mercado Brasilero a través del canal

detallista con su propia marca denominada “INTI CORN”.
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2.1.5 Determinacion de la marca
Para nuestro producto esta destinado a la alimentacion masiva de personas, se trabajara
como marca propia INTI CORN, para comercializar nuestro producto a supermercados,
minoristas y/o consumidores finales, para estos ultimos se coordinara/negociara con un
intermediario que colocara nuestros productos en puestos como (Gasocentros con
market, Gimnasios, Centros de esparcimiento, etc.
La marca elegida para nuestro producto es “Inti Corn”, la primera parte se consider6 la
palabra Inti, que significa sol en quechua y proviene de la Ciudad del Cuzco donde se
produce el maiz gigante; y la segunda parte: Corn, es la traduccién de maiz en inglés,
esta marca busca tener un impacto en el consumidor de exclusividad, un buen

posicionamiento, calidad y sabor agradable.

2.2 Investigacion del mercado objetivo

2.2.1 Segmentacion de mercado objetivo macro y micro segmentacion,

Macro Segmentacién

Para realizar la seleccion del pais-meta se comenzara con un analisis del consumo de
Cereales en el mundo y, mediante técnicas de macro segmentacion de mercados, se
Analizaré las caracteristicas de los principales demandantes con el fin de establecer
un patron comun. Posteriormente se extrapolaran los resultados obtenidos hacia los
mercados potenciales en los que se puede tener ventajas comparativas o competitivas.
- Demanda internacional de Maiz Gigante Tostado en el mundo

- Criterios de macro segmentacion para elegir el mercado objetivo

Con la finalidad de sustentar la seleccion del mercado de Brasil, se citan los criterios
que se sefialan a continuacion.

Analisis Politico, Econémico y Social

Este anélisis da como resultado el factor de riesgo (confianza);

Brasil tiene un buen nivel de puntuacién en el aspecto Politico y social.
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Tabla N° 13 Ranking Doing Business 2013

CRITERIOS BRASIL | PERU | CHILE | COLOMBIA
Facilidad de hacer Negocios 130 43 37 45
Apertura de un Negocio 121 60 32 61
Manejo permiso de construccion 131 86 84 27
Obtencion de electricidad 60 77 40 134
Registro de propiedades 109 19 55 52
Obtencioén de crédito 104 23 53 70
Proteccion de los inversores 82 13 32 6
Pago de impuestos 156 85 36 99
Comercio transfronterizo 123 60 48 91
Cumplimiento de contratos 116 115 70 154
Resolucion de Insolvencia 143 106 98 21

Fuente: Banco Mundial-Elaboracion propia

En la tabla N° 13, Podemos ver que en el plano econdmico Brasil es una potencia

mundial y pertenece a las 10 economias mas fuertes del mundo.

Tabla N° 14: Proyeccion del PBI

e VARIACION DEL PBI PROYECCION
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 | 2016 2017 2018
BRASIL| -0.30% | 7.50% | 2.70% | 1.00% | 2.50% | 2.41% | 2.32% | 2.38% | 2.90% 2.73%
CHILE | -1.00% | 5.80% | 5.80% | 5.40% | 4.10% | 3.90% | 3.35% | 2.59% | 1.96% 1.50%
JAPON | -5.50% | 4.70% | -0.50% | 1.40% | 1.50% | -0.15% | 0.85% | 0.07% | -0.25% | -0.14%

Fuente: Trade Map — Elaboracion propia

En la tabla N° 14, podemos observar que Brasil tiene un crecimiento del PBI mas

favorable que lo demas paises en analisis.
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Tabla N° 15: Indicadores Economico Peru — Brasil 2009

Indicador Brasil
PBI (miles de mlis USS) 2013
PBI per capita (USS) 9,400
Poblacion (mlls hab) 198
Tasa de Crecimiento de Produccién

Industrial 4.3%
Exportaciones (miles de mils USS) 153
Importaciones (miles de mlis USS) 128

Fuente: CIA- The World Factbook

Indicadores Economicos Perl - Brasil 2009

Peru

2514

7,300
29

8.0%

27
21

Brasil/Pera
8.0 veces
1.3 veces

6.8 veces

5.7 veces

6.1 veces

Fuente: CIA — The World Factbook- Guia practica para exportar Brasil

En la tabla N°15, se observa que Brasil es un socio estratégico para Peru por los

indicadores econdmicos que nos muestran en el afio 2009.

Tamaiio de mercado potencial.

Brasil tiene un alto consumo de productos como el Maiz Tostado Gigante, indices altos

de crecimiento poblacional y cadenas de distribucion organizadas, son mercados

maduros y competitivos.

Para calcular el mercado potencial primero se realizo la proyeccion de consumos de

Snacks en Sao Paulo:
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Tabla N° 16 Consumos de Snacks en Toneladas

Tipos de CONSUMOS EN TONELADAS PROYECCION

Productos | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018

papas chips [ 1566.5| 1743.7 | 1875.2( 2023.9( 2166.8| 2275.4 | 2370.1| 2451.8| 2522.0| 2581.9| 2632.8

e)?tnritl:gf)s 4276.4( 4670.9 | 5031.1| 5397.0| 5831.5| 6186.0 | 6528.3 | 6857.0( 7171.4| 7470.7| 7754.5
S”fjﬁ':;de 57 | 57 | 114 | 114 | 114 | 114 | 114 | 114 | 114 | 114 | 114

Nueces |[1309.2|1366.4(1429.3]|1509.3|1583.7|1663.7(1751.5| 1848.0| 1954.3( 2071.7| 2201.6

Popcorn |4122.1| 4219.3|4333.6|4413.7(4499.4( 4573.7|4644.2| 4711.1(4774.3| 4834.1| 4890.7

Pretzels
Tortilla / 68.6 68.6 68.6 68.6 68.6 68.6 68.6 68.6 68.6 68.6 68.6

Corn Chips

Otro Dulce

v Salls 194.4 | 205.8 | 217.3 | 228.7 | 234.4 | 245.8 | 258.8 | 273.5 | 290.3 | 309.5 | 331.6

Fuente: Euromonitor — Elaboracion propia
En la tabla N°16, Segun los tipos de productos mencionados, se decidi6é enfocar el
mercado hacia los productos “Pretzels Tortilla / Corn Chips y Otro Dulce y Salado” en

primera instancia. Luego de ello calculamos el % de participacion del sector escogido:

Tabla N° 17 Proyeccion de Participacion del Mercado de Snacks

. PROYECCION
Tipos de Productos

2015 2016 2017 2018
papas chips 15.1% 15.0% 14.9% 14.7%
Snacks extruidos 42.3% 42.7% 43.1% 43.3%
Snacks de frutas 0.1% 0.1% 0.1% 0.1%
Nueces 11.4% 11.6% 11.9% 12.3%
Popcorn 29.0% 28.4% 27.9% 27.3%
Pretzels Tortilla / Corn Chips 0.4% 0.4% 0.4% 0.4%
Otro Dulce y Salado 1.7% 1.7% 1.8% 1.9%
Porcentaje del sector ‘ 2.11% ‘ 2.14% ‘ 2.18% ‘ 2.24%

Fuente: Euromonitor — Elaboracion propia
En la tabla N°17, Como se puede ver la participacion del sector escogido tiene una

tendencia creciente en los proximos afos.
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Luego se revisan los precios de los productos:

Tabla N° 18: Precios de Snacks (sector objetivo)

Producto Presentacion precio

(gr) dolares
milho original 62 1.56
milho churrasco 62 1.56
milho pimienta 62 1.56
Baconcitos 55 1.25
de montao 74 1.74
Rufle 100 2.23
IntiCorn | 100 1.50

Fuente: Euromonitor — Elaboracion propia

Y al final se calcula el valor del mercado

Tabla N° 19 Valor del Mercado en Millones de Dolares

Estimaciones 2015 2016 2017 2018

valor mercado MILL US$ 8.23 8.63 9.10 9.63

Participacién MILL USS (Inti 0.25 0.42 0.67 0.98
Corn)

Fuente: Elaboracion propia

Con ello se estima que Inti Corn podria llegar a vender 0.25 Mil US$ en el primer afio.
Importacion de Maiz Gigante Tostado

Se elige a Brasil que presenta una tendencia creciente a la importacion de Maiz Tostado
Gigante, luego se determina sus actuales fuentes de aprovisionamiento y las

caracteristicas de precios que tienen.
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Tamaiio de Poblacion

Brasil es un pais con més de 201 millones de habitantes.

Proximidad geografica.

En el caso de Pert hacia Brasil se cuenta con canales de distribucion apropiados para

la exportacion, ademas de estar muy cerca uno del otro.

Ventajas comerciales.

Las ventajas son reduccion de aranceles, acuerdo comercial ACE 58 — Brasil.

Tabla N°20. Criterios de seleccion de mercado para la exportacion de maiz

tostado gigante

Nivel de evaluacion: 1 -2 -3

Nivel de
Criterios Importancia | Japon | Puntaje | Chile | Puntaje | Brasil | Puntaje
%0
A | Poblacién 0.15 2 0.30 1 0.15 3 0.45
B | Precio 0.15 2 0.30 1 0.15 3 0.45
C | PBI — percapita 0.15 3 0.45 1 0.15 2 0.30
D | Demanda (Peso Neto) | 0.15 1 0.15 2 0.30 3 0.45
Riesgo Pais
E | (Confianza) 0.15 3 0.45 2 0.15 1 0.30
Barreras Arancelarias
F | (impuesto) 0.13 2 0.30 2 0.30 3 0.45
Barreras no
G | arancelarias 0.12 3 0.45 3 0.45 2 0.30
Total 1 2.40 2.25 2.70

Fuente: Adex Data Trade- Elaboracion Propia

En la tabla N°20, Como resultado de la macro segmentacion, se elige a Brasil como

mercado objetivo por las siguientes condiciones:
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* La evolucion de importaciones de Brasil estd en crecimiento.

* Es un mercado de 201 millones de habitantes.

* Tiene un PBI en crecimiento con tasas promedio de 2,7% (Banco Mundial Gltimos 4
afos).

* Canales de distribucion apropiados.

* Se cuenta con un Acuerdo de Comercio Exterior vigente ACE 58.

Micro Segmentacién

Para la micro segmentacion se toma como criterio inicial la concentracion de brasilefios
con mejor poder adquisitivo puesto que el producto es tipo gourmet esté dirigido hacia
sectores A, B, C.

Por ello se escoge como los principales mercados: Sao Paulo, Rio de Janeiro, Brasilia,
Curitiba y Belo horizonte; destacando entre ellos Sao Paulo por ser el centro financiero
de Brasil y concentrar la mayor cantidad de brasilefios con ingresos mayores a U$$
3200.00 mensuales (29%), los cuales estan entre los 30 a 50 afios; son Profesionales o
Emprendedores; conviven y/o tienen hijos en edad escolar o universitaria.

Perfil Sectorial — Snacks (Oportunidades para los snacks)

Gran parte del consumo de los basileros esta dirigido a suplir sus necesidades de
alimentacion y vivienda. De acuerdo con el estudio realizado por el IBGE (Instituto
Brasilero de Geografia y Estadistica), del presupuesto de alimentacion, el 3,8% es
destinado a snacks mostrando un gasto mayor, en comparacion a productos como café,
sandwiches, bebidas no alcoholicas y alcoholicas entre otros. Inicialmente se se espera

captar al 0.0103% de las personas del mercado destino.
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2.2.2 Perfil del consumidor y posicionamiento

Perfil del Consumidor

El consumo de la mayoria de la poblacion esta enfocado en la alimentacion y la
vivienda. El consumidor brasilefio es mas exigente y selectivo. Es sensible a la calidad,
al precio de los productos asi como a las promociones. Brasil tiene una economia doble,
en la cual las clases superiores se distinguen por un modo de consumo cercano al de
los Estados Unidos y de Europa, mientras que los mas pobres toman mucho en cuenta
el precio y se proveen casi exclusivamente en el mercado informal.

Los consumidores son fieles a la marca; incluyendo a la poblacioén con bajos ingresos,
ya que estas les permiten reafirmarse. Los consumidores de clase alta otorgan
importancia a la calidad, al servicio postventa y a los compromisos sociales de la
empresa  (proteccion del medio ambiente, normas sanitarias, etc.).
A la hora de comprar prima el producto nacional, del que se sienten orgullosos. No
obstante, los brasilefios siguen consumiendo productos extranjeros, ya que
representan signos exteriores de riqueza sus condiciones de pago son un factor
importante para ellos.

Sdo Paulo como referencia, es un mercado muy competitivo y exigente, con tendencia
para la importacion de productos diferenciados y de delicatesen (nichos de alto valor).
* S3o Paulo tiene una gran oferta de restaurantes que ofrecen lo mejor de la
gastronomia nacional e internacional (mas de 80 cocinas diferentes). El gasto promedio
por persona es de US$ 50 a US$ 100, generando una demanda de productos nuevos y
gourmet, abastecida por mayoristas y/o tiendas especializadas en productos

importados. Existen mas de 7 restaurantes de cocina peruana en S3o.
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Habitos de Consumo (mercado Objetivo)

- Qastos del 48% de sus ingresos en vestuario.

- Se preocupa por su fisico y las tendencias mediaticas.

- Consumir Productos saludables es una preocupacion real del 40% de este
grupo.

- Tienen preferencia a hacer compras a en los centros comerciales.

- 60% estan dispuestos a comprar productos saludables de mayor precio que los
tradicionales snacks.

- El sabor agradable es el principal criterio de eleccion para el 50% de este
grupo.

- Las revistas son la principal influencia en la decision de compra.

Las caracteristicas del mercado para el consumidor del Maiz Tostado Gigante, son
hombres y mujeres que poseen un nivel de ingreso mayor a los $ 3,200.00, cuyas edades
comprenden de 20 a 45 afos, se considera la preferencia de los adolescentes y adultos,
de nivel socio econdémico medio y alto, siendo adquiridos por los estudiantes
universitarios, profesionales y empresarios etc., teniendo la preferencia por los latinos
y los consumidores locales; cuyo tamafio de familia comprende de 3 a 5 como se

muestra en la tabla.
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Tabla N°21: Caracteristicas del Mercado

CARACTERISICAS GEGRAFICAS

BRASIL-Sao Paulo: Es uno de
Federativa del Brasil. Su capital,

los 26 estados que junto con el distrito federal forman la Republica
la ciudad de Sao Paulo, es la mayor urbe de Brasil, de Sudamérica y

la octava mas grande del mundo. Esta localizado en la Region Sureste. Tiene como limites: Minas
Gerais (N y NE), Rio de Janeiro (NE), océano Atlantico (E), Parana (S) y Mato Grosso del Sur (O).

Ocupa una superficie de 248 808,

y es el estado mas rico de Brasil.

8 km?Tiene 43 600 000 habitantes segun el censo de IBGE de 2010,1

CARACERISTICAS DEMOGRAFICAS

Nivel de Ingresos

US$19,837

Rango de Edad

De 20 afios a 44 afos

Nivel de Ingreso- Socio
Econdémico

Alto y Medio

Sexo

Hombres y Mujeres

Nivel de Instruccion

Preparatorias, Profesionales y jovenes

Ocupacion Estudiantes, profesional y Empresarios
Latina y de una mezcla de inmigrantes Europeos y sus
Nacionalidad descendientes

Origenes Etnicos

La poblacion brasilefia es blanca (53,7%), mestizos (38,5%), negros
(6,2%). 0,9% pertenecen a otras minorias étnicas (indios, arabes,
japoneses), asi como 0,7% sin categoria.

Tamafo de Familia

3 a 5 personas

Fuente: Elaboracion Propia

Para el maiz tostado gigante se tienen como caracteristicas al consumidor innovador

porque gusta de productos exclusivos y de clase alta, el consumidor busca del producto

sus caracteristicas funcionales y su valor. Asi también, la segmentaciéon conductual,

agrupa a los compradores en funcion a su conocimiento de los productos, el uso que le

dan y sus respuestas frente a ellos, se tiene que el motivo de compra es
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por el valor nutricional, el

sabor agradable y funcional del producto, la frecuencia de

uso de moderada, los meses de incremento del consumo de Maiz tostado es de marzo,

abril, Junio, Julio y Setiembre Octubre (mitad de afio).

Tabla N°22: Caracteristicas Psicograficas y Conductuales del Mercado.

CARACTERISTICAS PSICOGRAFICAS

Estilo de Vida Ejecutivos, Estudiantes universitarios , Deportistas, Empresarios

Personas orientadas al bienestar familiar, la satisfaccion personal y el culto
Triunfadores al cuerpo y a la buena imagen.
Innovadores Personas que reflejan gustos refinados y de garantia.
CARACTERISTICAS CONDUCTUALLES

Motivos de compra

Valor nutricional y funcional.

Nivel de uso del maiz
gigante

Snack, acompanante de comidas, aperitivo.

Frecuencia de uso

Media — esporadica

Ocasiones -momento de
uso

Se consume la mermelada, en todo el afio, pero se incrementa en febrero,
marzo y abril (inicio de las labores escolares).

Actitud hacia el producto

Entusiasta, positiva y reflexiva.

Nivel de fidelidad/lealtad

Cambiantes

Disposicion

No conocen el maiz tostado gigante, son consumidores interesados en
nuevos productos con intencion de compra.

Beneficios Buscados

Buscan productos sanos y con algin beneficio

Nivel de inclinacién
de compra

Conocen la existencia de productos con bajos contenidos de grasas trans y
alto contenido de fibra; envase atractivo a la vista.

Fuente: Elaboracion Propia

Posicionamiento

El posicionamiento ocurrira sobre la base de los criterios de competencia, por lo que la

empresa se posicionara en la mente del consumidor sobre la base de un atributo

adicional, esto se hara en

caracteristicas mas resaltan

base a la diferenciacion del producto de acuerdo a sus

tes, por medio del valor agregado y el desarrollo de la nueva

imagen. El posicionamiento no es inmediato, se hace a través del tiempo.
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Se escogid diferenciacion porque dentro del andlisis de mercado (los productos son
similares “empaque”), el perfil del consumidor (es exigente y con tendencia a escoger
productos diferenciados) y porque dentro del andlisis de la propuesta de valor el
sofisticado envase (doy pack) atribuye al producto la imagen de seguridad y
practicidad.

Actividades:

Para los supermercados se realizara un lanzamiento del producto con una degustacion
y campafia informativa coauspiciada con el distribuidor para aumentar el contacto entre
el producto y el consumidor (momento de verdad) y asi aumentar las probabilidades de
resultados favorables.

Para los Gasocentros, Universidades, gimnasios, minimarket, Centros de
Esparcimiento, etc. Se empleara informacion llamativa en la caja display que mostrara
al producto de una manera mas atractiva.

Para ambos casos la coordinacién/negociacion con el distribuidor intermediario sera el

eje central.

2.2.3 Influencia de los acuerdos internacionales para el acceso al

mercado

Tratado de Libre Comercio Pert - Brasil

Acuerdo de Complementacion Econémica entre Peri y los Estados Parte del
MERCOSUR (Argentina, Brasil, Uruguay y Paraguay)

El Acuerdo de Complementacion Economica N° 58 (ACE 58) se suscribio entre los
Gobiernos de la Republica Argentina, de la Republica Federativa del Brasil, de la
Republica del Paraguay y de la Republica Oriental del Uruguay, Estados Partes del
Mercado Comun del Sur (MERCOSUR) y el Gobierno de la Republica del Peru el 30
de diciembre de 2005 y fue puesto en ejecucion mediante el Decreto Supremo N° 035-

2005-MINCETUR, publicado en el Diario Oficial El Peruano el 17 de diciembre

64


http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/images/stories/MERCOSUR/DS_035_2005_MINCETUR.pdf
http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/images/stories/MERCOSUR/DS_035_2005_MINCETUR.pdf
http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/images/stories/MERCOSUR/DS_035_2005_MINCETUR.pdf

de 2005. Entr6 en vigencia a partir del 2 de enero de 2006 con Argentina, Brasil y
Uruguay y del 6 de febrero del mismo afio con Paraguay.

El ACE 58 tiene entre sus objetivos el de establecer un marco juridico e institucional
de cooperacion e integracion econdémica y fisica que contribuya a la creacion de un
espacio econdmico ampliado, a fin de facilitar la libre circulacion de bienes y servicios
y la plena utilizacion de los factores productivos, en condiciones de competencia
entre Pera y los [Estados Parte del MERCOSUR. El intercambio
comercial entre el Peru y el MERCOSUR en el afio 2005, antes que entrara en vigencia
el ACE 58, ascendi6 a los US$ 2 179 millones. A fines del 2011 el intercambio
comercial alcanzo la cifra de US$ 5 873 millones, lo que significé un incremento de
169%.

Las exportaciones peruanas al MERCOSUR en el afio 2011 alcanzaron la suma de US$
1 515 millones, 34% correspondieron a exportaciones de productos no Tradicionales y
66% a productos tradicionales. Cabe destacar el notorio crecimiento de las
exportaciones no tradicionales que entre el 2005 y 2001 aumenté en un 387%
aproximadamente.

En cuanto a las importaciones, el principal mercado de procedencia de las
importaciones peruanas desde el MERCOSUR es Brasil, que representa un 53%,

Argentina representa el 39%, y Paraguay y Uruguay conjuntamente representan el 8%.

Acuerdo de Complementaciéon Econémica Peru - Brasil

Texto del ACE N° 58

Objetivos Principales del Acuerdo de Complementacion Econdémica Pert -
MERCOSUR

La finalidad del Acuerdo consiste en establecer un area de libre comercio entre las
Partes, mediante la expansion y diversificacion del intercambio comercial y la

eliminacion de las restricciones arancelarias y de las no-arancelarias que afectan el
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comercio reciproco. Siguiendo este pilar, el ACE 58 contempla como objetivos
principales a los siguientes:

a) Establecer el marco juridico e institucional de cooperacion e integracion econdmica
y fisica que contribuya a la creacion de un espacio econdémico ampliado que tienda a
facilitar la libre circulacion de bienes y servicios y la plena utilizacioén de los factores
productivos, en condiciones de competencia entre las Partes;

b) Formar un area de libre comercio mediante la expansion y diversificacion del
intercambio comercial y la eliminacion de las restricciones arancelarias y de las no-
arancelarias que afectan el comercio reciproco;

c¢) Promover e impulsar las inversiones entre los diversos agentes econdomicos de las
Partes.

d) Promover la complementacion y cooperacion econdémica, energética, cientifica y
tecnologica.

Contenido del Acuerdo

El Texto del ACE 58 establece disposiciones en torno a las siguientes disciplinas:
Programa de Liberacion Comercial, Régimen de Origen, Trato Nacional, Medidas
Antidumping y Compensatorias, Practicas Restrictivas a la Libre Competencia,
Aplicacion y Utilizacion de Incentivos a las Exportaciones, Salvaguardias, Solucion de
Controversias, Valoracion Aduanera, Normas y Reglamentos Técnicos, Medidas
Sanitarias y Fitosanitarias, Medidas Especiales, Promociéon e Intercambio de
Informacién Comercial, Servicios, Inversiones y Doble Tributacion, Propiedad
Intelectual, Transporte, Complementacion Cientifica y Tecnoldgica, y Administracion
y Evaluacion del Acuerdo.

Finalmente, a partir del 1 de enero del 2012 todos los productos peruanos destinados a
Argentina y Brasil tienen una preferencia arancelaria de 100%, es decir ingresan con

arancel cero a dichos paises.
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2.2.4 Medicién del mercado objetivo

Tomando como referencia el mercado de Brasil y exactamente la exportacion realizada
de Maiz tostado gigante, a continuacidon se presenta las exportaciones realizadas

durante los ultimos cinco afios.

Grafico N° 9: Exportacion de Maiz tostado gigante a Brasil a precio FOB
Periodo 2009 — 2013

USS FOB Brasil del 2009 - 2013
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Fuente: Adex Data Trade — Elaboracion propia

En el graficoN°9, Se observa una tendencia de crecimiento constante hasta el afio 2011;
en el afio 2012 las exportaciones en general a Brasil se vieron reducidas producto de
factores externos que fueron ambientales (en campo la produccion fue menor), pero

actualmente se aprecia una recuperacion del mercado.

67



2.2.5 Acceso al mercado

Barreras arancelarias:

Brasil se caracteriza por tener un mercado poco abierto al comercio exterior. A pesar
de ello, y al tomar en cuenta que este pais ha iniciado un proceso paulatino de apertura
econdmica, se considera que en Brasil se tiene un alto potencial de incremento de las
oportunidades para los productos importados. Ademas el Pera cuenta con el Acuerdo
de Complementacion Economica (ACE N° 58) con Argentina, Brasil Paraguay y
Uruguay conjuntamente, en el marco del ALADI, donde se cuentan con preferencias
arancelarias.

El arancel promedio con el cual Brasil graba a los productos importados es de 11.5%,
mientras que el de la region es de 8.2%. Sin embargo, el ACE N° 58 posibilita que en
la actualidad un numero importante de productos nacionales ingresen al mercado

brasilefio con arancel cero.

Barreras no arancelarias:
Para poder exportar a Brasil se tiene que cumplir con ciertos requisitos.
En el siguiente esquema se muestra el procedimiento de importacion y los

requerimientos administrativos para exportar a Brasil:
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Grafico N° 10: Procedimiento de Importaciéon y Requerimientos Administrativos

para la Exportacion de productos a Brasil

Esquec?u:
Procedimiento de Importacién y Requerimientos
Administrativos para la exportacién de productos a Brasil
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Fuente: Guia para Exportacion-Brasil

Licencias de importacion

Brasil aplica un régimen administrativo de licencias de importacion con fines
estadisticos y de control regulatorio de importaciones. Existen tres tipos de regimenes
administrativos de importaciones:

* Importaciones sujetas a licencias automaticas.

* Importaciones sujetas a licencias no automaticas.

* Importaciones dispensadas de licencias de importacion.
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Si un producto que se desea exportar estd sujeto a licencias de importacion, el
importador llenara un formulario de licencia de importacion en el Siscomex, indicando
la informacion comercial de la operacion realizada. Se debe registrar la licencia con la
debida antelacion de modo que el embarque en el exterior se realice con posterioridad

a la autorizacion del licenciamiento.

El plazo maximo para el otorgamiento de licencias automaticas es de 10 dias héabiles
y de 60 dias calendario en el caso del licenciamiento no automatico, contados desde la
fecha del registro en el Siscomex. Ambos tipos de licencia otorgaran un plazo de 90
dias para el embarque de la mercancia en el exterior, plazo que podra ampliarse por un

periodo igual por una sola vez.

La importacion sin licencia tiene una penalizacion equivalente al 30% del valor en
aduana de las mercancias, 10 0 20% si la mercancia es embarcada después de que haya

expirado la licencia de importacion.

2.3. Analisis de la Oferta y la demanda

2.3.1. Analisis de la Oferta
El Maiz Gigante tostado se estd exportando principalmente como snack con sus
diferentes sabores (Original, BBQ, Picante, etc.). En la Tabla N°20, se tienen los

valores y volimenes exportados de acuerdo al tipo de sabor.
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Tabla N°23: Exportacion de Maiz Gigante Tostado segun el tipo de Sabor

2009 \ 2010 2011 2012 2013
Sabores USSFOB PesoNeto USSFOB PesoNeto USSFOB Peso Neto USSFOB Peso Neto USS FOB PesoNeto
en miles (Kg,) en en miles (Kg.) en en miles (Kg.) en en miles (kg en en miles (Kg) en
mil mil mil miles
BBQ 6 1
Caramelo 1 0
Gourmet 0 0 8 2
Original 496 142 575 154 464 118 96 23 126 28
Picante 0 0 4 1
Sal & Vinagre 0 0
Total general 496 142 576 154 472 120 96 23 135 30

Fuente: Adex Data Trade

En la Tabla N°23, Se puede apreciar, la participacion acumulada en los ultimos 4

afios pone a estados unidos y Brasil como principales compradores.

Grafico N° 11: Principales Paises que consumen Maiz tostado gigante
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Fuente: Adex Data Trade - Elaboracion Propia
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Pero realizando un analisis de estos principales mercados encontramos que el consumo
del Maiz Gigante Tostado ha disminuido en el mercado de Estados unidos, lo podemos

apreciar en la siguiente grafica:

Grafico N° 12: Exportacion Peruanas hacia Estados Unidos del Maiz tostado

Gigante en peso neto (kilos) del 2009 al 2013

EXPORTACIONES PERUANAS HACIA ESTADOS UNIDOS DEL
PRODUCTO MAIZ TOSTADO GIGANTE P.A: 1904.10.00.00EN
PESO NETO (Kilos) DEL 2009-2013
140000
120000
100000
80000
60000
40000
20000
0
2009 2010 2011 2012 2013

Fuente: Adex Data Trade - Elaboracion Propia
En la Grafica N°12, Observamos que el mercado de Estados Unidos fue descartado
para los analisis posteriores ya que tiene una tendencia marcada a la baja en el consumo

del Maiz Tostado de acuerdo a los afios mostrados.

Empresas exportadoras de Maiz Gigante Tostado

En la siguiente Tabla N° 21, se muestran a las principales empresas exportadoras de
Maiz Gigante Tostado en el Peru, en los ultimos 5 afios la empresa que tuvo mayor
participacion en el mercado fue INKA CROPS S.A. con més de 80%, salvo en el 2012
que su principal competencia PRODUCTOS ALIMENTICIOS CARTER S.A. suero
su participacion. Las dos empresas mencionadas han exportado con una frecuencia

desde el afio 2009.
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Tabla N°24: Principales empresas exportadoras de Maiz Gigante Tostado (2009

al 2013)
pesbyotlos gy Mg Al Alg Ay Dl Pazr:)lifazc(;i
INKA CROPS S A, WBRB ARG 184 TS I8N Gl
PRODUCTOS ALMENTICIOS CARTERSA 81600 53365 161631 153040 24838  336%
PRODUCTOS ORIUNDO S.ALC. 1311 00%
L0S CUVES SALC. 55400 00%

Fuente: Adex Data Trade, Elaboracion Propia

Precios de Exportacion

El Maiz Gigante Tostado por ser un producto regularmente cotizado en los mercados
internacionales, dada su gran versatilidad de uso y su presentacion, el precio es
moderado, lo que le genera una alta rentabilidad al exportador. En las siguientes tablas

se tienen los precios de venta del Maiz Gigante Tostado en los principales paises

compradores.
Tabla N°25: Precios de exportacion del Maiz Gigante Tostado (2009-2013) en
US$/Kg
Paises Precio Promedio del Mais Tostado
2009 2010 2011 2012 2013
BRASIL 3.74 4.61 4.30 4.07 4.71
CHILE 4.85 4.88 4.77
COLOMBIA 4.69 4.58
COREA (SUR) 4.13
ESTADOS UNIDOS 3.68 3.13 3.58 4.36 4.55
JAPON 4.83 8.67 6.60 6.00
KUWAIT 3.50 3.55 3.58
PANAMA 0.30
REINO UNIDO 3.86 4.16
VENEZUELA 4.98 3.96

Fuente: Datos Adex Data Trade - Elaboracion propia
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Segun tabla el Maiz Gigante Tostado registra precios estables salvo en algunos paises
cuyo precio no es congruente con la situacion del mercado (precios similares).
Segun tabla el Maiz Gigante Tostado registra precios estables salvo en algunos paises

cuyo precio no es congruente con la situacion del mercado (precios similares).
2.3.2. Andlisis de la demanda
A continuacion se muestra la tendencia de los ultimos cinco afos de la segmentacion

macro econdmica de las exportaciones del maiz tostado gigante en el Peru.

Tabla N° 26: Exportacion Peruanas totales del Producto Maiz Tostado Gigante

EXPORTACIONES PERUANAS TOTALES DEL PRODUCTO MAIZ
TOSTADO GIAGANTE P.A: 1904.10.00.00 DEL 2009-2013

Afnos 2009 2010 2011 2012 2013

Valor
FOB(dolares) 29650.97 |81396.53 116714.73 | 69882.07 124478.03

Peso Neto(Kilos) |7841.62 |17902.92 26740.61 17156.06 27229.14

Precio promedio
x Kg 3.78 4.55 4.36 4.07 4.57

Fuente: Elaboracion propia — datos Adex Data Trade

En la tabla N° 26, Se detalla un crecimiento en cuanto al valor FOB, un crecimiento
con fluctuacién en los pesos Netos y los precios promedio (ultimos afios), pero con
tendencia al alza; el afo 2012 fue un afno duro para los productores de maiz en sus
diferentes variedades, pero la recuperacion en el siguiente afio avizora un horizonte

prospero para los productores y comercializadores de granos.
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Grafico N° 13: Exportaciones Peruanas totales en Peso Neto del Maiz Tostado

Gigante

EXPORTACIONES PERUANAS TOTALES DEL PRODUCTOMALZ TOSTADO GIGANTE P.A: 1904,10.00.00
EN PESO NETO (Kilos) DEL 2009-2013
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Fuente: Adex Data Trade - Elaboracion propia
En la gréfica anterior, observamos la demanda internacional del Maiz tostado se ha
incrementado sobre todo por parte de Brasil lo que nos indica una aceptacion del

producto positiva.

Griafico N°14: Exportaciones totales en Peso Promedio por Kg. Del Maiz

Tostado Gigante
EXPORTACIONES PERUANAS TOTALES DEL PRODUCTO MAIZ
TOSTADO GIGANTE P.A: 1904.10.00.00 EN PRECIO PROMEDIO
POR KG DEL 2009-2013
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Fuente: Adex Data Trade - Elaboracion propia
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En el Grafica anterior, Se determina que la tendencia del producto a exportar y el precio
esta en alza son favorables pues la demanda del producto tiene una tendencia al alza al
igual que el precio (a excepcion del 2012 que fue un afio de crisis para la produccion y
comercializacion de granos).

Para proyectar la demanda exportable del Maiz Gigante exportado para los proximos
afios hacia el mercado de Sao Paulo, se ha tomado como referencia los datos historicos

de Valor FOB, en la tabla siguiente se muestra la proyeccion.

Tabla N° 27: Exportacion Peruanas del 2009 — 2013 proyeccion del valor FOB
con tendencia del 2014 — 2018 P.A. 1904.10.00.00

Aos | 2009 2010 2001| 2012 2013 | 2004 | 2005 | 2056 | 2017 | 2018

ViorfOB | BEST| E1SR00 ) CT4TS | 0 A0 ) ARERS LSATAL. LSATe) LRI

Fuente: Adex Data Trade - Elaboracion propia

Grafico N°15: Exportacion Peruanas del 2009 — 2013 proyeccion del valor fob
con tendencia del 2014 - 2018
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Fuente: Elaboracion propia — datos Adex Data Trade
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Aplicando la féormula de prondsticos se determind en la Grafica N° 15, el mercado

disponible que tendra el proyecto en valor FOB para los proximos afos.

Tabla N°28: Grafico Exportacion Peruanas del 2009-2013 del producto P.A:
1904.10.00.00 en Peso Neto (Kg) con tendencia del 2014-2018

Aios | 2009 | 2010 | 2011 | 2012| 2013 | 2004 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018
Valorf0B | THLEL TTNISY J47M08L| [T1SR6| DTI00L| SUTELSL| JIGSTLL SASALGTE SOBCSHL| 06N

Fuente: Elaboracion propia — datos Adex Data Trade

Grafico N°16: Exportacion Peruanas del 2009-2013 del producto P.A:
1904.10.00.00 en Peso Neto (Kg) con tendencia del 2014-2018
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Fuente: Elaboracion propia — datos Adex Data Trade
En la Grafica N° 16, Se aprecia la tendencia de crecimiento para los proximos 5 afios,
es producto de la evolucion positiva de manera histérica que ha tenido el Maiz Gigante

Tostado en el mercado de Brasil en estos ultimos 5 anos.
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Proyeccion de Maiz Gigante Tostado a Brasil en Kg. (2009 - 2016)

De acuerdo a la determinacion de la demanda hallada en el punto anterior, para efectos
de cumplir con las politicas de exportaciones y metas que se trace el inversionista, se
plantea empezar cubriendo el 20% del mercado disponible, de esta forma en la cuadro
siguiente se aprecia la proyeccion de la demanda de Maiz Gigante Tostado que atendera

el proyecto.

Tabla N°29: Exportacion Peruanas a Brasil del 2009 — 2013 del producto P.A.
1904.10.00.00 en peso Neto (Kg) con tendencia del 2014 - 2018

Ados | 2009 | 2010 | 2000 | 2012 2003 | 2004 | 2005 | 056 | 07| N8
ValorfOB | 755630 11334 LLSLTL 50000 2060008 JGL6LY u4En 50040 ATOASH) 8L

Fuente: Adex Data Trade - Elaboracién propia

Grafico N°17: Exportacion Peruanas a Brasil del 2009 — 2013 del producto P.A.
1904.10.00.00 en peso Neto (Kg) con tendencia del 2018 — 2018
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Fuente: Adex Data Trade - Elaboracion propia
El escenario Graficado nos indica que la oportunidad de negocio es favorable pues se
espera un incremento en la demanda asi como también un aumento en el precio

generando un nicho de negocio muy atractivo.
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2.3.3. Analisis de Competitividad Benchmarking

Para el andlisis de Benchmarking se utilizara el diamante de Porter:

Grafico N° 18: Diamante de Porter

Diamante de Porter
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Fuente: Elaboracion Propia

La empresa modelo es Agtal (Brasil) comercializadora de snacks en Brasil.

A) Condiciones de los factores

El agrupamiento de los factores del negocio de la exportacion e importacion de

snacks es desagregado en factores basicos y factores avanzados.

a. Recursos humanos.

Las empresas lideres en comercializacion de snacks, tienen una importante
dotacion de recursos humanos “costo fijo elevado” trabajando largos anos en
estas empresas (producen ademas del Maiz Gigante Tostado otros snacks).
Se cuenta con ejecutivo especializado “costo fijo bajo” que se encargara de las
operaciones de compra, maquila y envio del producto de esta manera no se

recarga la planilla de la empresa y la hace mas flexible en la toma de decisiones.
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b. Recursos Fisicos.
Las empresas competidoras cuentan con una gran planta de produccioén de Maiz
Gigante Tostado y otros snack “altos consumos de energia, renta y equipos de
transporte”.
No se cuenta con planta propia, se maquila la produccion y segun el nivel de
captacion de demanda se evaluara le implementacion de una pequena planta
para producir Maiz Gigante Tostado y/o algunas variantes del producto “menos

costos fijos”.

c. Recursos de capital.
Por las caracteristicas propias de las empresas competidoras, éstas cuentan con
el capital necesario para realizar un proceso de exportaciéon que cubra los
pedidos solicitados, para ello incurren en financiamiento con bancos “gastos de
financiamiento”; al tener una estructura de trabajo sobre pedidos soportado por
la flexibilidad de contar con socio estratégico (empresa tercerizadora); no se

tiene gastos de financiamiento puesto que el costo de operacion es bajo.

B) Condiciones de la demanda

Debido a sus cualidades nutricionales y caracteristicas relacionadas al cuidado
de la salud, el Maiz Gigante Tostado, tiene aceptacion principalmente en los
mercados internacionales de los Brasil, Chile y Japon, ya que por su calidad

estd considerado como un producto alimentario de excelencia.

C) Sectores Afines y Auxiliares

a. Proveedores.
El eslabon principal del agro negocio de Maiz Gigante Tostado es el cultivo.

Este cultivo es poco exigente en insumos, lo cual se adecua perfectamente al
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tipo de productores que manejan este cultivo. En el caso del Maiz Gigante
Tostado, con los proveedores de los insumos y del proceso de produccion que
sera tercerizado se tienen un alto poder de negociacion. Estos elementos nos
muestran que los proveedores locales tienen la capacidad de suministrar lo
necesario para la produccion de Maiz Gigante Tostado, y que esta parte de la
cadena podria crecer de manera proporcional a la disponibilidad de estos
Insumos.

b. Sectores de apoyo.

Existen sectores de apoyo importantes como Adex, la Camara de Comercio,
Prompex y otras instituciones que apoyan a la exportacion de productos como

el Maiz Gigante Tostado.

D) Gobierno
Las contribuciones de la variable Gobierno al Agro negocio Exportador del
Maiz Gigante Tostado, son las siguientes:
a. Funcionamiento de PROMPEX
Con la creacion de la Comision para la Promocion de Exportadores
(PROMPEX) en 1996, se definié la posicion de la politica gubernamental
respecto a las exportaciones con el propdsito de disefar, coordinar, concertar y

ejecutar acciones del sector publico con el sector privado.

b. Financiamiento.

Las empresas Agro andinas estan sujetas a crédito debido a la trayectoria que
tienen, sin embargo la empresa que se propone en el proyecto, es una empresa
nueva que no cuenta con un buen respaldo financiero debido a que no tiene
imagen crediticia ya constituida; pero como la inversion inicial y el capital de

trabajo no son elevados se puede emprender la iniciativa con capital propio.
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c. Tributacion.
Existe un extenso conjunto de medidas tributarias que configuran un trato

diferencial para el sector exportador.

d. Hechos causales

El gobierno debe impulsar de manera estratégica la asociatividad tomando en
cuenta el potencial saludable que tiene el consumo de Maiz Gigante Tostado.
En la medida que los agricultores se muestren mejor informados sobre el
proceso de apertura comercial, podran tener mejores opciones a elegir y actuar.
De ese modo los hechos casuales se presentardn como una ventana de
oportunidades. Como es el caso de la preferencia de productos cereales que ya

estan generando una corriente de demanda muy positiva.

2.4, Estrategias de Ventas y Distribucion

2.4.1. Estrategias de Segmentacién

Para comprender el comportamiento del comprador, se disefio el cuadro del
segmento meta y matriz tipologia del producto, en la que se define, cuantifica,
si es rentable, si es accesible, si existe respuesta hacia el producto ofrecido; y
de ésta manera se puede plantear que el mercado brasilefio, por ser un mercado
complicado, permite la entrada de productos gracias al Tratado de Libre
Comercio, acuerdo que serd bien aprovechado por las caracteristicas del Maiz
Gigante Tostado al ser exdtico y orgdnico. Asimismo, se construye el

comportamiento racional, emocional y sensorial en el siguiente cuadro.
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Tabla N°30: Segmento Meta

Decision

El Maiz Gigante Tostado es cultivado en un proceso de
siembra estacional y recolectado con una frecuencia semanal
durante la temporada, durante el proceso de produccion no se
utilizan insumos quimicos para su desarrollo, lo que le ayuda
a fijar como meta el uso sostenible de los recursos dirigido
a mejorar la calidad de

vida del agricultor

Cuantificacion

Brasil, Chile y Japon son los tres principales mercado
dentro de los 10 a donde se dirige el Maiz Gigante Tostado,

siendo el primero en abarcar el 89% del total.

Rentabilidad

El crecimiento del valor FOB del afio 2012 respecto al 2011
ha sido de 87%, teniendo una fluctuacion en el incremento

de precio.

Accesibilidad

El acceso para el Maiz Gigante Tostado y sus derivados es
favorable si la promocion y publicidad se hace a través de
ferias internacionales, a su vez se debera de llegar a un
acuerdo de comercio justo con los agricultores de

Urubamba.

Respuesta

El mercado aumenta su tendencia a consumir productos

sanos e innovadores.

Estrategia de

Segmento

Identificado el segmento al que se desea llegar, el acceso es
posible debido a la diferenciacion del producto y al acuerdo

comercial que favorece el intercambio

Fuente: Adex Data Trade - Elaboracion Propia
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Tabla N° 31: Matriz tipologia del producto

Matriz Tipologia del Producto

Antes del Uso Durante del Uso | Después del Uso
Racional Referencia de Agrado y Resultados
caracteristica continuidad de uso | favorables y
nutricional fidelizacion
Emocional Curiosidad Gusto Satisfaccion
Sensorial Atractivo a la vista Sabor y textura Aceptacion general
(color, tamafio y olor) | agradable y repeticion

Fuente: Elaboracion Propia

2.4.2. Estrategias de Posicionamiento

La empresa busca posicionar su producto en el mercado objetivo, es decir buscara
establecer ésta posicion en la mente del consumidor en relacion con otros bienes que
ofrece la competencia. De acuerdo a la segmentacion a la que se orienta el producto, el
posicionamiento esta determinado de la siguiente manera:

Para hombres y mujeres de Sao Paulo que estan interesados en el bienestar de su
familia, contribuyendo al cuidado de la salud y bienestar porque tiene una composicion

baja en grasas trans.

2.4.3. Estrategia de ingreso al Mercado Objetivo
Crecimiento
La estrategia de crecimiento se desarrolla a partir del modelo estratégico de la Matriz

Producto — Mercado de Ansoff.
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Grafico N° 19. Matriz producto/mercado (Ansoff)
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Fuente: Mejora continua, Marketing Strategist — Elaboracion Propia

La estrategia de penetracion se desarrollara, de acuerdo a los parametros establecidos
por Ansoff, se fundamenta en la decision que tomara la organizacion para desarrollar
esta estrategia sobre la base del producto que se encuentra produciendo y el mercado
de Brasil al que se orienta, por lo que se realzaran los atributos buenos y las ventajas
que ofrece el producto frente a la competencia, para captar una mayor demanda dentro

del mercado de Brasil.

Estrategias de competencia
Se basa en el comportamiento que asumira la organizacion frente a los competidores
del sector, es por ello que se aplicard la estrategia de competencia de la empresa

retadora.
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Grafico 20: Estrategias de Ataque
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Fuente: Elaboracion Propia

La empresa penetrarad en el mercado con un nuevos productos, de acuerdo a la figura
anterior se adoptard la estrategia cuatro, de nuevos mercados, es decir que en lugar de
enfrentarse directamente al lider del sector, optara por salir del escenario competitivo
tradicional y buscara nuevos mercados, por lo que se requiere el conocimiento del
comportamiento del consumidor y de sus necesidades, a través de esta estrategia se

lograré consolidarse en nuevos mercados antes que la competencia.

2.4.4. Estrategias de Distribucién Comercial

El sistema de distribucion de productos alimenticios en Brasil ha experimentado
cambios importantes en los ultimos afios, con un aumento significativo en el volumen
distribuido a través de cadenas de supermercados que han ido consoliddndose
considerablemente. Los volumenes de compra que han alcanzado algunas empresas
son de tal magnitud que han generado una mayor tendencia a comprar sus productos

directamente de los productores: el 40% de las compras totales de los supermercados.
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Grafico N° 21: Canales de Distribucion
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Fuente: Elaboracion Propia

Tipos de canales de distribucion en Brasil

Canal 1: Importador — Distribuidor — Minorista

En este canal, el productor / exportador coloca sus productos a un importador a precio
FOB o CIF, el importador autorizado puede venderle solamente al distribuidor /
mayorista, y éste a un minorista/detallista donde el consumidor final acude a realizar
la compra.

El beneficio que este canal le proporciona al exportador, es el apoyo del importador,
quien debido a su experiencia proporciona un mayor impulso al producto, una red de
distribuidores constituida y el conocimiento del mercado. Por otra parte la desventaja
de este canal, se manifiesta en la cantidad de intermediarios, donde el margen de cada
uno encarece el producto.

Adicionalmente, a mayor tamafio del importador se presenta un mayor poder de

negociacion de estos, lo cual afecta negativamente los margenes del exportador.
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Canal 2: Importador / Distribuidor — Minorista

Asi como en el canal 1, el productor/exportador coloca su producto al importador, sin
embargo, este actua también como distribuidor y vende el producto a un
minorista/detallista donde el consumidor final acude a realizar la compra.

La ventaja de este canal radica en el rol del importador, el cual desempena funciones
de distribuidor y con ello se logra de algin modo des-intermediar la cadena de
distribucion y reducir los margenes que encarecen el producto final al consumidor. Y
la desventaja la representa el poder de negociacion del importador, quien bajo este
modelo, posee dos eslabones de la cadena de distribuciéon y tiene mayor poder de

decision sobre el producto, su comercializacion, mercados entre otros.

Canal 3: Venta Directa

Para el Uso de este canal es necesario interactuar con el minorista/consumidor final,
para ello se puede utilizar ejecutivos comerciales, cuyo rol serd buscar clientes
potenciales (minimarket en gasocentros, Gymnasios, Centros de entretenimiento,
Restaurantes, etc.); para ello el comercio por internet serd de mucha ayuda; ademas que
proporciona un feedback importante.

De acuerdo a lo mencionado anteriormente, la estrategia de distribucion es la siguiente:
Canales: Se utilizan canales de distribucion en los canales 1(exportador — distribuidor
- minorista), 2 (exportador/distribuidor - minorista) y venta directa.

Cobertura: La distribucion del producto es en Sao Paulo, mediante convenios con
agentes y distribuidores.

Surtido: Se ofrecerd solo una presentacion del Maiz Gigante Tostado, la cual es en
bolsa de 100 gramos.

Inventario: Se tendra en stock un nimero limitado de productos (segun el tiempo de
respuesta del proveedor + un margen de seguridad para evitar incumplimiento de

pedidos).
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2.5. Estrategias de Promocion

2.5.1. Establecer mecanismos adecuados de promocion

a) Ferias y exposiciones

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

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

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

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

- Tomar contacto con la prensa especializada y asociaciones empresariales relevantes.
- Construir o reforzar la presencia en el mercado, revitalizar y/o realizar nuevos
contactos, evaluar el trabajo realizado por representantes o agentes, relacionarse con
potenciales representantes, analizar el potencial de nuevos emprendimientos y en
algunos casos el cierre directo de operaciones.

Asi mismo como el segmento del mercado al que responden. A continuacion se detallan

los principales eventos feriales:
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Tabla N° 32: Ferias Internacionales

SIAL BRAZIL Salén Internacional
de Alimentos y Bebidas
(www.sialbrazil.com)

Ente Organizador: EXPOSIUM, lider francés del mercado de los
organizadores de salones profesionales y BTS Media

Contacto: Chantal de Lamotte

New York, New York 10005

Tel: +33 (0)1 76 77 13 33

Email: chantal.delamotte@comexposium.com

Lugar: Expo Center Norte — Sao Paulo Brasil

Fechas de edicién: Julio 2013

Perfil de los exhibidores:

Empresas alimenticias locales internacionales de productos gourmet,
mayoristas, minoristas, fabricantes, productores, importadores y
exportadores y de alimentos y bebidas; y organismos internacionales.
Perfil de la Feria: SIAL
es la feria de la industria de alimentos y bebidas de mayor
reconocimiento a escala mundial, AHORA EN BRASIL. La forma de
encontrar a los maximos exponentes de la industria alimenticia,
juntos en un mismo lugar. SIAL es su gran oportunidad de generar
nuevos negocios y de crear nuevos contactos.

En las dltimas ediciones se presentaron alrededor de 500 exhibidores
y la visitaron entre 10.000 y 12.500 personas.

Vitafoods South America 2014
vitafoods@informa.com

Ente Organizador: BTS Informa

Lugar: Transamérica Expo Center — Sao Paulo - Brasil

Contacto: CHRISTIE BASILE

Lugar:Transamerica Expo Center — Sao Paulo Brasil

Tel: +55 11 3598 7865

Email:christie.basile@informa.com

Fechas de edicion: Abril 2013

Perfil de los exhibidores:

Principales proveedores mundiales, distribucion, servicio y fabricacion
de alimentos y bebidas funcionales y productos nutracéuticos para
América del Sur .

En las dltimas ediciones se presentaron alrededor de 130 Expositores
y la visitaron 3000 personas expectadores del sector.

APAS 2013

Ente Organizador: APAS

Lugar: Transamérica Expo Center — Sao Paulo - Brasil

Direccion:Rua Pio XI, n° 1.200 — Alto da Lapa,

Fechas de edicién: Mayo 2013

Perfil de los exhibidores:

locales internacionales de productos gourmet, mayoristas, minoristas,
fabricantes, productores, importadores y exportadores y de alimentos.
Perfil de la Feria:

La Feria APAS es un evento completo dedicado a los negocios en el
sector de los supermercados. Un punto de encuentro donde los
profesionales del sector establecen nuevos contactos, expanden sus
negocios y se informan sobre temas de actualidad y nuevas
tendencias para el sector.

Fuente: Data Portal Ferias Brasil.com - Elaboracion Propia

90



mailto:chantal.delamotte@comexposium.com
mailto:vitafoods@informa.com
mailto:vitafoods@informa.com
mailto:christie.basile@informa.com

b) Visitas comerciales

Ademas de la participacion en ferias es efectivo visitar personalmente las oficinas de
potenciales importadores; este momento de verdad mejora la expectativa del potencial
cliente en cuanto al enfoque al cliente y la calidad de atencion.

¢) Publicaciones

Otro medio que facilita el acceso a las novedades del sector a través de la lectura
sistematica son las suscripciones a revistas especializadas. Las mas importantes del
sector son:

Specialty Food America: http://www.specialtyfoodamerica.com/

Revista ICE (Apex-Brasil) Agencia comercial De la  Exportaciones
http://www.revistasice.com/CachePDF/ICE 810 41-

45 O0AFB3F0568B72B14F4B964D48C715792.pdf

2.5.2. Propuesta de valor con uso de e — commerce

El uso dela internet para la comercializacion de productos alimenticios constituye la
tendencia mas reciente en la distribucion de estos productos y en opinion de expertos,
este medio de comunicacidn da lugar no solo a que se incrementen las ventas a través

de internet y las ventas a domicilio.

2.5.3. Estrategia de internalizaciéon

La estrategia de internalizacion apunta a la exportacion de productos a través de
intermediarios, ventas por internet (utilizando spots atractivos con mensajes
subliminales resaltando los beneficios y/o necesidad de comer sano), ejecutivos de
venta y reforzando el valor de la marca participando en eventos relacionados con el
consumo de comida saludable y/u otro evento donde se encuentre una gran cantidad de

potenciales clientes (centros comerciales, competencias, etc).
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2.6. PROYECCION DE VENTAS

Tabla N° 33: Proyeccion de Ventas del Maiz tostado gigante a Sao Paulo

PROYECCION DE VENTAS

2015 2016 2017 2018 2019
Sao Paulo Sao Paulo Sao Paulo Sao Paulo | Sao Paulo
(millones) (millones) (millones) (millones) | (millones)
Poblacién de Brasil 201.76 201.36 203.14 204.91 204.51
Poblacién de Sao Paulo 48.28 49.73 51.47 53.12 54.92
Edad de 20 a 50 afios (29.0%) 14.00 14.42 14.93 15.4 15.93
Porcentaje objetivo a captar ‘ 0.010% 0.010% 0.011% 0.011% 0.011%
Segmento Objetivo del 2014 4,973 5,188 5,476 5,801 6,156
Consumo Anual (4 bolsas por
mes) 19,891 20,752 21,904 23,203 24,622
Consumo total de snack(en
unidades) por afio 238,696 249,021 262,847 278,434 295,467

Fuente: El CAF(Banco de Desarrollo de America Latina) y Adex- Elaboracioén Propia

En la tabla N°31, Se observa la cantidad de poblacion que estimamos consumiera

nuestro producto en un afo, suponiendo, conservadoramente que estas personas

consuman 4 envases doy pack por mes.

El incremento de la poblacion tanto Brasil como San Paul es beneficioso para la idea

de negocio porque va a producir mayor demanda de productos, el 29% de segmentacion

(20 a 50 afos) tiene una cantidad significativa por lo que hace al producto viable (tiene

mercado); el crecimiento de la demanda de productos saludables también es

beneficioso para incrementar la demanda del producto a vender.

E10.010% de los gastos de las personas en Brasil es destinado al consumo de snacks.

La tendencia de consumo de snacks saludable (bajo en grasa trans) esta aumentando a

Nivel Mundial.
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3. PLAN DE COMERCIO EXTERIOR

3.1. Contratos de Compra Venta Internacional

3.1.1. Negociacién de condiciones de compraventa
El presente contrato esta sujeto al acuerdo entre las partes, en nuestro caso aplicaremos
la cobranza documentaria a la vista. (Banco Financiero 0.25 % del valor total de
cobranza)
Dentro del proceso de negociacion debemos de tener muy en cuenta los siguientes
factores:

» Seriedad en los contactos

» Tolerancia en la negociacion

= La cortesia y los protocolos son muy importantes

* Frecuentes invitaciones a comida

» Tarjetas de presentacion, Llevar informacion escrita

* Argumentos: Cultura, tradiciones e historia

3.1.2. Elaboracion de contratos adecuados al plan de negocio

En el contrato de compra- venta Internacional establecemos los derechos y
obligaciones para ambas partes, exportador e importador para una bien determinado,
ademas, de las especificaciones concernientes a la adquisicion del producto.

Cabe mencionar que el siguiente contrato estd regido por la Convencion de las
Naciones Unidas sobre contratos de compra — venta Internacional de mercaderia que
fue aprobada y suscrita en Viena el 11 de abril de 1980.

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

enviada al Importador.
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CONTRATO DE COMPRA - VENTA DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS
Conste por el presente documento, el Contrato de Compra Venta Internacional que
celebran de una parte Inti Peruvian Export S.A.C., constituida bajo las leyes del Perq,
inscrita en las fichas 000503 en el Registro de Empresas, sefialando domicilio para
efecto del presente contrato en Av. Alfredo Mendiola N° 44148-San Martin de Porres
debidamente representada por la Srta. Jenyffer Lara Pajuelo con DNI 42757146 (a
quien en adelante se denominara el vendedor); y de la otra parte Grupo Pao de Acucar,
sefialando domicilio para efectos del presente contrato en Avenida Brigadeiro Luis
Antdnio, 3142, Jardim Paulista Sdo Paulo — SP 01019-030, Brasil debidamente
representada por el Sr. Adao De Castro Lanes identificado con CPF 447.134.606-72,
segun poder inscrito en los Brasil (a quien en adelante se denominara el comprador),
en los términos y condiciones siguientes:
ANTECEDENTES
1.1.  Inti Peruvian Export S.A.C., es una sociedad constituida por escritura publica
de fecha 01/01/2014 extendida ante el Notario Publico de Lima Dr. Antonio del
Pozo.
1.2.  Grupo Pao de Acucar, es una sociedad constituida por escritura publica de fecha
12 Junio del 2006, otorgada por el Notario Publico, cuyo objeto social es de

legalizar.

PRIMERA: (OBJETO DEL CONTRATO)
Mediante el presente documento las partes convienen en celebrar una compraventa
internacional de mercancias, las cuales deberan cumplir con las siguientes condiciones:
* Mercancia.
= Cantidad.
= (alidad.

= Especificaciones.
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Teniendo en consideracion las actividades que cada una de las partes realiza, El

Comprador se compromete a pagar la mercancia enviada una vez recibida en lugar

designado por ambas partes.

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

determinado por ambas partes en el plazo indicado por El Comprador.
SEGUNDA: (OBLIGACIONES DEL VENDEDOR)

Son obligaciones de El Vendedor:

L

El vendedor se compromete a transportar y entregar la mercancia en el lugar y
plazo determinado, previo acuerdo y en las condiciones requeridas por El
Comprador.

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

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

El Vendedor debe proporcionar el embalaje necesario para el transporte de la
mercancia, en la medida que las circunstancias relativas al transporte sean dadas
a conocer a El Vendedor antes de la conclusion del Contrato de Compra Venta.
El embalaje ha de ser marcado adecuadamente.

El Vendedor debe prestar a El Comprador, con riesgo de este tltimo, 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 la mercancia y, si es necesario, para su transito
en cualquier Pais.

El Vendedor debe proporcionar, a pedido de El1 Comprador, la informacion
necesaria para obtener un seguro.

El Vendedor debe proporcionar a ElI Comprador los documentos que
representan la propiedad de los bienes segiin modalidad de pago (clausula

quinta).
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TERCERA: (OBLIGACIONES DE EL. COMPRADOR)

1L

El Comprador debe pagar el precio seglin lo dispuesto en Clausula Quinta del
presente Contrato.

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

El Comprador 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 inspeccion 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 reembolsar aquellos gastos incurridos por El Vendedor al

prestar su ayuda al respecto.

CUARTA: (TRASPASO DE RIESGO Y DE LA PROPIEDAD)

Lamodalidad de entrega en el presente contrato sera a través del FOB (Free on board),
donde El Vendedor realiza la entrega cuando la mercancia sobre pasa a borda del
buque en el puerto de embarque convenido. Eso significa que, E1 Comprador debe
soportar todos los costes y riesgo de pérdida o daiio 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 convenido.

El Vendedor debe soportar los riesgos de pérdida o daiio de la mercancia hasta el
momento de que haya sobrepasado la borda del buque en el puerto de embarque

convenido.
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El Comprador debe soportar todos los riesgos de pérdida o dafio de la mercancia desde
el momento en que haya sobrepasado la borda del buque en el puerto de embarque
convenido.

El Comprador debe contratar el transporte de las mercancias desde el puerto de
embarque convenido.

QUINTA: (PRECIO Y MODALIDAD DE PAGO)

Como resultado de la valorizacioén de la mercancia, el precio pactado por las partes es
de USS$ 12,059.60 el cual sera cancelado por El Comprador una vez recibida la
mercancia en correcto estado para su adecuado uso y/o distribucion. Para ello, El
Comprador, deberé confirmar a El Vendedor la llegada de la mercancia en el buque
y punto de carga acordado por ambas partes.

Por tal hecho, El Comprador debera otorgar a El Vendedor el monto de doce mil
cincuenta y nueve con 20/100 Doélares Americanos una vez se haya realizado la
exportacion y este entregara la documentacion que representan la propiedad de los
bienes a través de Citibank.

Ambas partes dejan testimonio de que el precio pactado por la adquisicion de la
mercancia materia del presente contrato equivale al valor de las mismas, renunciando
en forma irrevocable al ejercicio de cualquier accién o pretension que tenga por el
objeto cuestionar dicho precio.

SEXTA: MARCA REGISTRADAS, SECRETO PROFESIONAL Y
PROPIEDAD INDUSTRIAL DEL VENDEDOR

El Comprador no utilizara las marcas comerciales, los nombres registrados ni violara
el secreto profesional de El Vendedor con fines de lucro sin autorizacion previa de El
Vendedor.

El Comprador se compromete a no registrar ni solicitar el riesgo de ningun nombre,
marca comercial o simbolo del vendedor (o de otros similares que induzcan a confusion
con los de El Vendedor) en el territorio de llegada de la mercancia o en cualquier otro

lugar.
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SEPTIMA: CONDICION RESOLUTORIA

El presente contrato quedara resuelto sin responsabilidad alguna para las partes si, con
anterioridad a la fecha de entrega de la mercancia acordada en el presente Contrato,
tanto El Vendedor como El Comprador no han obtenido las debidas autorizaciones,
licencias de exportacion e importacion y tramites aduaneros correspondientes de la
mercancia por parte de sus representantes legales. En caso de producirse la presente
condicion resolutoria, ElI Vendedor procedera a la restitucion de todas las cantidades
entregadas por El Comprador en virtud del presente contrato. En sefial de
conformidad, los representantes legales de las partes debidamente autorizados de
acuerdo a lo sefialado en la parte introductoria suscriben el presente Contrato que se
emite por duplicado y en los idiomas que correspondan tanto a El Comprador como
El Vendedor.

OCTAVA: ALBITRAJE

Toda las controversia o desacuerdo entre las partes que se derive de la interpretacion o
ejecucion del presente acuerdo, seran sometidos a la decision inapelable de un Tribunal
Arbitral compuesto por tres miembros, uno de los cuales sera nombrado por cada una
de las partes y el tercero sera designado por los arbitros asi nombrados. Si no existiera
acuerdo sobre la designacion de este tercer arbitro o si cualquiera de las partes no
designase al suyo dentro de los diez dias de ser requerida por la otra parte, el
nombramiento correspondiente sera efectuado por la Camara de Comercio de Lima.
El arbitraje serd de derecho y se sujetara a las normas de procedimiento establecidas
por el Centro de Arbitraje de la Cdmara de Comercio de Lima.

Cualquier divergencia derivada o relacionada con el presente Contrato se resolvera
definitivamente con el Reglamento de Conciliacion de Arbitraje de la Camara de
Comercio Internacional por uno o mas arbitros nombrados conforme a ese Reglamento.
Toda cuestion relacionada con el presente Contrato que no esté expresa o tacitamente

establecida por las disposiciones de este Contrato se regira por los principios legales
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generales reconocidos en comercio internacional, con exclusion de las leyes
nacionales.

Firmado Lima, a los 30 del mes de abril del dos mil catorce.

3.2. Eleccion medios de pago
La eleccion del método de pago que se vaya a emplear en una operacion de Compra
Venta Internacional esté relacionada con los siguientes factores:

* Informaciéon de comprador (endeudamiento y referencias)

» Tamaio de la exportacion.

* Frecuencia de las operaciones.

= Nivel de conocimiento del exportador
Los medios de pago juegan un rol fundamental, no solo por ser la forma como se realiza
la transaccion, sino porque dan origen al financiamiento.
El desconocimiento entre el comprador y el vendedor constituye el elemento principal
que determinara el instrumento de pago a utilizar.
En el presente Plan de Negocio se aplicara el medio de pago Cobranza Documentaria
a la vista, el costo de este medio de pago es de 0.25% del total de la cobranza por la
exportacion que se realizara.
Se eligio este medio de pago por las siguientes razones:

= Existen acuerdos comerciales con el Pais destino (Brasil).

= EI Pais destino es politicamente estable.

= El cliente es solvente y de prestigio.

= Existen buenas relaciones con el Pais destino.
En nuestro caso el comprador (Grupo Pdao de Acucar) es un experto, pues tiene
experiencia realizando operaciones de Comercio Exterior, un area especializada en el
abastecimiento de productos de otros Paises, es solvente y su poder de compra es
superior al promedio de Empresas.
La confianza o no entre estos consolidara cual es la figura mas 6ptima y de mayor

seguridad. Definitivamente, la confianza entre el comprador y el vendedor es
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importante, pero existen otros factores importantes como la seriedad del cliente, su
solvencia moral y econdmica y el cumplimiento que éste dé a sus obligaciones.
Cuanto mas sea el grado de confianza y experiencia que existe entre las partes mas
simple debera ser la transaccion, la idea de elegir la forma de pago mas segura, menos
sofisticada y costosa. Cuando un exportador realizar sus primeras operaciones debera
minimizar el riesgo eligiendo la modalidad de pago mas formal. Existen otros factores
que influyen en la modalidad de pago a escoger tales como el peso del producto, su
escasez o abundancia, el volumen y calidad; sin embargo, la experiencia y la confianza
seran los factores predominantes que determinaran la eleccion de la modalidad de pago
cobro de la exportacion.

Finalmente, ademds de la eleccion del mecanismo de pago, es recomendable entre el
comprador y el vendedor firmar un Contrato de Compra Venta Internacional en donde
se estipule, el objeto de la transaccion, los sujetos, la modalidad de entrega o
INCOTERM, la forma de pago, el incumplimiento y otros pertinentes.

A continuacion se detalla en el cuadro siguiente los riesgos asociados que existen en

Las Modalidades o formas de pago y lineas abajo se define cada uno:

Tabla N° 34: Medio o Formas de pago

MEDIO/FORMA DE PAGO

RIESGO EXPORTADOR

Cuenta Abierta

Maximo

Cobranza Documentaria

No pago/no aceptacion

Carta de Crédito

Discrepancias documentarias

Pago por adelanto

Ninguno

Cobranza Simple

Solvencia del Importador

Fuente: Elaboracion Propia

e

¢ Inti Peruvian Export SAC opto como ya mencionamos lineas anteriores la

cobranza documentaria a la vista.
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3.2.1. Modalidad de cuenta abierta

Mediante esta forma de pago, el exportador envia la mercancia, la factura y los
documentos de embarque al importador y espera el pago; es decir, el importador
“compra ahora y paga después”, siendo por lo tanto, la forma de cobranza mas riesgosa
para el exportador. Esta forma de pago es muy comun cuando se vende en el mercado
local, pero no lo es tanto en el comercio internacional, debido al incremento de riesgo
que presenta para el vendedor. El exportador deberia aceptar este sistema, inicamente,
si tiene confianza absoluta en su cliente y en la estabilidad y normas del pais del

importador.

3.2.2. Cobranzas documentarias

Mediante el cual un exportador entrega los documentos representativos de mercaderias
0 servicios a su banco, con la instruccion de enviarlos y entregarlos al comprador contra
pago (a la vista) o la aceptacion de una letra o la presentacion de un pagaré /
compromiso de pago a término u otros términos y condiciones. En resumen es
encargarle la cobranza de los documentos a un banco. Bajo esta modalidad, el
exportador asume de los riesgos (del importador, del pais del importador), pues el
banco no asume responsabilidad en el pago.

El marco legal para este medio de pago, es la publicacion 522 de la Camara de
Comercio Internacional (CCI), ademas de las leyes locales y los propios codigos de

funcionamiento interno de los bancos.

Caracteristicas de Cobranzas Documentarias

» Aplicabilidad.- Su uso se recomienda en relaciones comerciales establecida,

en mercados de exportacion estables y para transacciones que implique envios

maritimos.
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» Riesgo.- Existe un mayor riesgo para el exportador, si bien los términos de las
cobranzas documentarias son mas convenientes y econémicos que los de una
carta de crédito para el importador.

» Ventajas

= Asistencia bancaria en la obtencion del pago.

* El proceso es simple, veloz y menos costoso con las cartas de crédito

» Desventajas

» Elrol de los bancos es limitado y no se garantiza el pago.

= Los bancos no verifican la exactitud de los documentos

Grafico N° 22: Flujograma de Cobranza Documentaria de Inti Peruvian Export

SAC
El exportador envia los El exportador presenta los
bienes y recibe los é documentos con instrucciones
documentos a cambio para obtener el pago en su banco

L

El Banco remitente del exportador

envia los documentos al banco
recaudador del importador

L

El Banco recaudador El Banco recaudador libera los
remite el importe del @ documentos al importador al
pago al banco remitente recibir el pago.
El Bancé remitente El Importador utiliza los
acredita en la cuenta del documentos para obtener los
exportador bienes y los despacha en aduana

Fuente: Elaboracion Propia
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3.3. Gestion de régimen aduanero

Para nuestro caso, Exportacién de maiz tostado gigante, de acuerdo al INCOTERM a
utilizar, nuestra obligacion termina cuando la mercaderia estd en el buque y, los pasos

que hemos seguido para llegar hasta este punto son los siguientes:

1. Identificar al cliente objetivo: Investigamos en internet en las paginas de
Brasil, a través de Participaciones de Ferias y obtuvimos una lista de Empresas,
luego indagamos en su pagina web cada una de las Empresas y vimos cudl de
todos los posibles clientes tiene la mayor lista de productos de consumo masivo,

ademas de la distribucion en las zonas y segmentos a los cuales nos dirigimos.
2. Contacto con el cliente: Enviamos un correo a nuestro posible cliente para
conocer un poco mas de él, y para darle a conocer nuestra Empresa y el producto

que comercializamos.

En la descripcion del correo dirigido al contacto el Sr. Aldao De Castro Lanes

Dpto. de Compras de la Empresa fue escrito de la siguiente manera:
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Modelo de carta que se envio a Brasil-Sao Paulo:

Estimado Sr. Aldao

Muy buenos dias,

Nos es grato dirigirnos a usted con el fin de presentar a nuestra Empresa
Peruvian Export S.A.C. dedicada a la Exportaciéon de Maiz Tostado Gigante
para el segmento de personas de ambos sexos de 20 a 50 afios con conocimiento
y/o expectativa de llevar una vida saludable y con ingresos familiares anuales

mayores a US$ 19,837.00.

Tenemos amplia experiencia en la comercializacion de Maiz Tostado Gigante
en el Mercado Nacional e Internacional, por lo tanto, nuestro compromiso firme
como Empresa es de satisfacer las necesidades y requerimientos de nuestros

clientes.

Informado de la importancia de su Compaiiia y contando con un producto de

alta calidad y de un precio inmejorable, quedamos a su disposicion.

Lo invitamos a visitar nuestra pagina www.peruvianexport.com y, si es posible
coordinar el envio de muestras, para mayor informacion acerca de nuestro
producto.

Cordialmente,

Jenyffer Lara Pajuelo

Gerente General

Peruvian Export S.A.C.

Av. Alfredo Mendidla N° 4438

San Martin de Porres-Peru

Telef/fax (511)5926841
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Para una mejor vision de nuestro trabajo, le enviamos un boletin del producto

que incluye origen, propiedades, informacion técnica, etc.

3. Negociar las formas de pago, plazos de entrega e INCOTERM: una vez que
nuestro cliente potencial muestra interés pasamos a negociar el modo en el cual

quiere que le enviemos la cotizacion.

El acuerdo al que se llegd es que la cotizacion debe ir en INCOTERM 2010

FOB y la forma de pago al contado irrevocable confirmada y a la vista.

4  Envio de la cotizacion: luego de haber obtenido la respuesta de nuestro

potencial cliente, enviamos la cotizacion para su evaluacion. ANEXO 5.

5. Aceptacion de la cotizacion y envio de orden de compra: luego que nuestro
cliente ha aceptado la cotizacidon con sus condiciones, procede a enviar la orden
de compra, la cual nos confirma el pedido e iniciamos con el despacho en el

plazo estipulado.

3.3.1. Proceso de despacho aduanero (exportacion, importaciéon y otros)

1.- Transmision de Datos provisionales de la DAM (DUA)
Utilizando la clave electronica que le ha sido asignada, la misma que reemplaza a la

firma manuscrita.

2.- El SIGAD valida datos
= RUC del Exportador
= Sub partida Nacional del producto a exportar

» Descripcion de la mercancia a exportar
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= Pais de destino final

* Almacén, cuando corresponda

=  Nombre y domicilio del consignatario

* Autorizacién
3.- De ser conforme, el SIGAD genera automaticamente el NUMERO correspondiente
de la DAM (DUA).
4.- Despachador de Aduana imprime la DAM (DUA).
5.- Ingreso de mercancia a depdsito temporal requisito previo a la seleccion del canal
de control de la DAM (DUA).
6.- El almacenero, concluida la recepcion total de la mercancia, llevard un registro
electronico donde se consigue la fecha y hora del ingreso total de la mercancia.
7.- Transmision por via electronica de la informacion relativa a la recepcion de la
mercancia. PLAZO: 02 horas computadas a partir del momento en el que el
despachador de aduana presenta la DUA al almacenista.
8.- El SIGAD valida la informacién transmitida.
9.- Se asigna el canal.
10.- El almacenero debe estampar el sello de admitido o ingresado en la DAM.
11.- Reconocimiento Fisico: Se efectia en presencia del Exportador y/ despachador de
Aduana y/o Representante del Almacén es en forma aleatoria.
12.- Control de Embarque: Las mercancias deben ser embarcadas dentro del plazo de
treinta (30) dias calendario contados a partir del dia siguiente la fecha de numeracion
de la DAM con datos provisionales.
13.- Regularizacion de la Exportacion: Se efectua dentro del plazo méximo de 30 dias

calendario computados a partir del dia siguiente del término del embarque.
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3.3.2. Estrategias para elegir a los operadores de comercio exterior

Iniciamos una busqueda de operadores logisticos en internet, referencias o en la pagina
de la SUNAT, luego enviamos correos solicitando las cotizaciones a por lo menos 3
operadores, y como minimo debemos tener 3 cotizaciones, de los cuales haremos la

evaluacion y elegiremos al mejor operador siguientes criterios.
* Mostrar un buen récord en el sistema de la SUNAT.
» Tener un atento y disponible servicio al cliente.
» Tener buenas referencias.

= Oftrecer los servicios a un buen precio.

3.3.3. Flujograma de gestiéon de comercio exterior
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Grafico N°23. Diagrama de flujo de la gestion de comercio exterior
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3.4. Fijacion de precios de comercializacion

3.4.1. Estructura Estandar de Costos de Importacién y Exportacién

Cuadro N°35: Estructura de Costos de Exportacion

ESTRUCTURA DE COSTOS
EXPORTACION

DE | MATERIALES

COSTOS DIRECTOS:

COSTOS
GIGANTE X SACO

DE MAIZ TOSTADO

COSTO DE ACEITE X GALON

COSTO DE SAL X BOLSA

COSTOS INDIRECTOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos y Salarios

Carga Social

Alquileres

Otros (Servicios)

GASTOS DE VENTA

Promocion

Distribucion

Strech Film

Paletas con Marco

Angulo refuerzo

Transporte

Embarque

Vistos Buenos

Comision Inc. Aforo y Gastos Operativos

Certificado de Origen
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3.4.2. Métodos, técnicas y negociacion de precios

Politicas de precios mas utilizadas:

1.- Politica de maximizar ganancia.

2.- Politica sobre la participacion en el Mercado.

3.- Politicas sobre el porcentaje del rendimiento de la inversion.

4.- Politicas competitivas, como seguir el precio de los compradores, seguir los precios
de un competidor en particular o fijar un precio que desanime la entrada de los
competidores al Mercado.

Utilizaremos la Politica de maximizacidén de ganancia para recuperar en el minimo
tiempo las inversiones y generar recursos suficientes para luego aplicar estrategias de

penetracion en el mercado y alcanzar la sostenibilidad del negocio.

3.4.3. Aplicacién de reglas Incoterms 2010

= Qastos y riesgos.
= Obligaciones. Entrega y recepcion de la carga.

= Responsabilidades sobre: seguro, transporte, formalidades aduaneras.

El INCOTERM 2010 mediante el cual PERUVIAN EXPORT S.A.C. realizard sus
exportaciones es en FOB, analizaremos los deberes, obligaciones y responsabilidades

de este INCOTERM.

FREE ON BOARD FOB
» Vendedor entrega mercancia a bordo del buque designado por comprador en
puerto de embarque designado.
» FElriesgo de pérdida o dafio a la mercancia se transmite cuando la mercancia

estd a bordo del buque.
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» El comprador debe soportar costos y riesgos de pérdida o dafio de mercancia
desde entrega.

» El término FOB exige al vendedor despachar la mercancia en Aduana para
exportacion.

= Este término puede ser utilizado sélo para transporte por mano o por vias
navegables interiores.

= Si el comprador no da instrucciones sobre transporte, el vendedor puede

contratarlo en condiciones usuales y a riesgo y expensas del comprador.

3.4.4. Elaboracion de plan de comercio exterior

El presente plan de Comercio exterior esta elaborado tomando en consideracion las
Normas Internacionales, Reglamento de comercio exterior, el criterio y la ldgica.

Para brindarle formalidad a las operaciones logisticas y a la vez contar con un respaldo
documentario (frente a reclamos y/o problemas en los pagos) se genera un Contrato de
compra venta internacional, para ello es necesario conocer las ventajas del producto
que se va a vender y las fortalezas para realizar una adecuada negociacion de
condiciones de compraventa; también debe constar en el contrato las obligaciones
segin el INCOTERM a utilizar, en nuestro caso sera el Incoterm FOB (free on board)
porque demanda menos riesgos, menos costos y es mas simple y como medio de pago
se aplicara cobranzas documentarias a la vista teniendo como ventajas la asistencia
bancaria en la obtencion del pago y el proceso que es simple, veloz y menos costoso
que la carta de crédito ademas por ser primera exportacion no existe respaldo crediticio
para nosotros y por tal motivo no podiamos elegir que el medio de pago sea carta de
crédito, la eleccion de cobranzas documentarias fue porque el cliente es una empresa
seria, con buenas referencias y en un pais con estabilidad politica y solvencia

economica.
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Es parte también del plan el andlisis de como se gestionara la logistica local y los
tramites aduaneros; para lo primero se vio necesario establecer un mecanismo de
evaluacion de posibles proveedores y segin los resultados poder escoger la mejor
opcion (los criterios utilizados fueron precio, referencias, atencion al cliente y record
en SUNAT); para lo segundo se estableci6 el flujo de gestion de comercio exterior

segin SUNAT, incluye los pasos a seguir y para realizar un despacho.
Finalmente se establecio el precio de comercializacion para lo cual se evaluo los costos

que implican la generacion y distribucion del producto, se establecid una politica de

precio (maximizar ganancia) que servira como base para las negociaciones.
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4. PLAN DE LOGISTICA INTERNACIONAL

El objetivo es organizar los diferentes procesos logisticos de manera 6ptima para

lograr operaciones de comercio exterior sin problemas.

4.1. Proyeccion de la demanda agregada

4.1.1. Analisis del Contrato de Compra venta Internacional para evaluar

las obligaciones logisticas

Puntualmente se han establecido los siguientes lineamientos en el contrato de compra

—venta:

a) Obligaciones de la empresa Inti Peruvian Export SAC

Entrega la mercaderia y documentos necesarios.

El Maiz Gigante Tostado en snacks en bolsas de 100 gramos es empacado por

la planta procesadora.
Flete puesta en puerto
Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Gastos de exportacidon (maniobras, almacenaje, agentes)

b) Obligaciones de la empresa compradora en Brasil

Cancelaciones de acuerdo al precio convenido, en cantidad lugar y modalidad

que es la cobranza documentaria.
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4.1.2. Determinacioén de requerimiento de insumos e infraestructura

a) Del Insumo.

Debido a que todo el proceso de produccion sera tercerizado, contratando los servicios
de la empresa Isidro Sangama SAC, el producto en grano serd procesado por esta
empresa en la planta de Cuzco, el cual posteriormente sera trasladado hasta los

almacenes de Inti Peruvian Export SAC.

b) De la Infraestructura.

La infraestructura necesaria para operar la planta de Inti Peruvian Export SAC sera
para la parte administrativa la cual corresponde escritorios, computadoras y otros.

En la parte operativa, en los almacenes vamos a contar con anaqueles y un Stock para

trasladar la mercaderia.

4.1.3. Establecer estrategias de Suministro

Es importante resaltar que la gestion de la cadena de suministros, integra la gestion de
la demanda y la oferta dentro de la Organizacion, esta gestion acompafia a la
planificacion de todas las actividades en compras y abastecimiento, fabricacion y
logistica. De forma importante, también incluye la coordinaciéon y colaboracion con
todos los socios a lo largo del canal, que pueden ser proveedores, intermediarios,
operadores y proveedores de servicios y por supuesto los clientes y consumidores..
Establecer la estrategia de suministro es una funcion integrada con la responsabilidad
principal de unir las principales funciones y procesos del negocio dentro de la empresa
y en un modelo de negocio cohesivo y de alto rendimiento.
Incluye la gestion de todas las actividades de logistica:

» Dirige la coordinacion de procesos y actividades a través de marketing,

ventas, diseflo, finanzas y tecnologias de la informacion.
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La estrategia de suministro que aplicara Inti Peruvian Export SAC se aprecia en la

siguiente figura:

Grafico N° 24: Estrategia de Suministro en la Empresa Inti Peruvian SAC

Hacer
|dentificar Seleccionar Hacer seetimiento Recibirel
necesidad proveedores Pedido 5 . Pedido
al Pedido

ABASTECIMIENTO

Fuente: Elaboracion Propia

1. Identificar una necesidad. El proceso comienza cuando se tiene una solicitud
de comprar materiales o servicios externos.

2 Seleccionar proveedores. Este paso implica identificar proveedores capaces
de suministrar los articulos y/o servicios requeridos.

3. Hacer el Pedido. Este paso consiste en comunicarle al proveedor seleccionado
la intencion de comprarle un articulo y/o servicio.

4. Hacer seguimiento al pedido. Este procedimiento incluye el seguimiento
habitual de los pedidos con el fin de evitar retrasos en la entrega o desviaciones
con respecto a las cantidades solicitadas en cada pedido.

5. Recibir el pedido. Consiste en recepcionar el articulo, contrastar si cumple con
las caracteristicas solicitadas, aprobar o rechazar y por ultimo almacenar para

su posterior consumo.
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4.1.4. Requisitos de acceso al mercado objetivo

a) Marcado y etiquetado de los productos

En Brasil el gobierno exige colocar etiquetas a los alimentos envasados como es el
Maiz Tostado Gigante en presentacion de snacks, con la finalidad de que estos brinden
informacion lo méas completa posible, 1til, precisa y que sea claramente visible, legible
y comprensible para el consumidor.

La ley exige que cada alimento elaborado contenga un doble etiquetado: etiquetado
general y etiquetado nutricional y adicionalmente un cddigo 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.

b) Etiquetado de los productos

La informacién del etiquetado general se debe presentar en portugués utilizando las
unidades de medicion del sistema Internacional (Gramos, Mililitros). Debe
considerarse ademas:

e Declaracion de identidad, nombre comun o usual del alimento

(naturaleza del producto): Milho Assado Gigante
e Marca o logo del producto: Inti Corn

e Declaracion exacta del contenido neto (peso, volumen): Doy Pack de

100 gramos.

e Nombre y lugar del establecimiento del fabricante, envasador o

distribuidor, exportador.

e Pais de origen: Perti
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¢) Etiquetado Nutricional

Para el etiquetado nutricional, la empresa Inti Peruvian Export SAC proporcionara la

informacion que se presenta a continuacion. Los diferentes componentes estan listados

en el orden en que deben aparecer en la etiqueta:

Calorias totales (Total de calorias)

Calorias de grasas (Calorias da gordura)

Calorias de grasas saturadas (Calorias de gordura saturada)
Grasa total (gordura total)

Grasas saturadas (gordura saturada)

Grasas polisaturadas (gorduras poli insaturadas)

Grasas monosaturadas (gordura monoinsaturada)

Sodio (sodio)

Potasio (potassio).

Carbohidratos totales (Total de Carboidratos)

Fibra dietética (Fibra dietética)

Fibra soluble (fibra soluvel)

Fibra insoluble (fibra insoltvel)

Azucares (Aglcares)

Alcohol proveniente de azucares (alcool a partir de agticares)
Otros carbohidratos (Outros Carboidratos)

Proteina (proteina)

Vitamina A (vitamin A).

Porcentaje de vitamina A presente como betacaroteno (Percentual de vitamina
A e beta-caroteno presente)

Vitamina C (vitamina C)

Calcio (célcio)

Hierro (ferro)
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4.2 Analisis de los procesos

4.2.1 Determinacion del proceso productivo

El proceso productivo del Maiz tostado Gigante es el siguiente:

1.- Recepcion de Materia Prima (Cuzco)

Al llegar los sacos al lugar de acopio, se toma muestras de diferentes sacos y se procede
a probar el tipo de grano seglin su tamafo (el criterio de calidad es aceptar solo granos
de lera o 2da cuyas caracteristicas son: 24 a 27 granos por onza 'y de 29 a

34 granos por onza respectivamente, adicionalmente se revisa que no contenga
gorgojos, piedras, rastrojos. Las zarandas (coladores) utilizadas tienen diametros de 15
mm para lera 'y 13mm para 2da. Los productos que no pasen la prueba seran devueltos.
Luego los productos aprobados pasan de los vehiculos de transporte al almacén. Los
operarios encargados de la recepcion cuentan el nimero de sacos recibidos y los retinen
de manera ordenada, llevando un control de las unidades recibidas y del tipo de grano
que contiene (anotan con plumon verde los de primera y rojo los de segundo).

Grafico N° 25: Materia prima (acopio de maiz gigante del Cusco)

Fuente: Republica.pe - Elaboracion propia
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2.- Traslado a Lima

Al llegar a la cantidad acopiada requerida (lote de trabajo) se solicita al proveedor
(operador logistico) el envio de vehiculos de transporte para realizar el traslado de
maiz, al llegar estos se procede a estibar los sacos con maiz y se ejecuta el traslado del
maiz a Lima.

3.- Recepcion de Materia Prima (Lima)

Al llegar los sacos al lugar de ubicacion de Isidro Sangama EIRL(proveedor del
tostado), se pasan de los vehiculos de transporte a las paletas que las contendran hasta
su paso a la siguiente etapa. Los operarios encargados de la recepcidon cuentan el
nimero de sacos recibidos y los retinen en cantidades iguales en cada paleta, llevando
un control de las unidades recibidas. Posteriormente ubican las paletas que contienen
los sacos con maiz en orden de llegada uno detrés de otro hasta el sitio de la siguiente
operacion y posteriormente trasladan los sacos de maiz manualmente hasta el lugar
donde se encuentran la maquina tostadora.

4.- Tostado del Maiz

En esta etapa los operarios se encuentran frente a la boca de alimentacion de la maquina
tostadora, a través de la misma vierten el aceite, la sal y el maiz contenido en los sacos
hasta llenar la maquina, las condiciones de temperatura, tiempo de tostado, cantidad de
aceite, cantidad de sal dependeran del tipo de grano a tostar; (no es lo mismo tostar
granos de primera que granos de segunda porque tienen diferente tamafio) cada 3
minutos se verifica el estado del producto hasta alcanzar el tostado homogéneo de todos
los granos (la maquina tostadora consta de un hélice interno que permite el movimiento
de los granos en su interior y garantiza un tostado homogéneo); finalmente el producto

tostado pasa a bandejas metalicas para su enfriamiento.

119



Grafico N° 26: Tostadora de Maiz Industrial

Fuente: Maquinas industriales.pe - Elaboracion propia

S.- Envasado

El producto frio es llevado hacia la maquina envasadora (previamente se llevan los
envases zipper doy pack al proveedor de tostado de maiz para que puedan realizar la
maquila), se vierten los granos frios en la maquina y se procede al llenado del producto;
el producto terminado se coloca en cajas grandes (capacidad para 100 bolsas) para
luego ser transportados a Inti Peruvian Export SAC.

Ya con el producto en nuestra Empresa se realiza el ultimo control de calidad (peso de
las bolsas, estado de empaque, estado de producto si estd en buenas condiciones); los
lotes que no pasen la prueba de control de calidad, seran devueltos al proveedor; los
aprobados se envasaran en grupos de 24 unidades en la caja master display. Luego se

colocan en palets y se embalan con strech film para su posterior despacho.
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Grafico N° 27: Presentacion en doy pack de 100gr

Fuente: Elaboracion Propia

Este doy pack van en una caja master de 24 unidades

Grafico N° 28: Caja master x 24 unid doy pack

Fuente: Elaboracion Propia

Finalmente la funcion de la caja master sera para el traslado maritimo, al llegar al
cliente se retirara el capuchédn de la caja y cumplira la funcion de un display para ser

expuesto en el punto de venta final, se puede observar en el Grafico N°29.
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Grafico N. 29: Display de Doy pack de Maiz tostado Gigante

Fuente: Elaboracion propia
6.- Despacho
El producto es transportado en camiones hasta el puerto del Callao para su destino final

por barco al Mercado Brasilero.

4.2.2. Determinacion de caracteristicas del producto
A los clientes garantizamos de esta manera productos de calidad con altos estandares,
incluyendo el cumplimiento de normas medioambientales, de responsabilidad social y
de comercio justo.
Maiz Gigante Molido es un snack saludable que brinda energia natural ideal para nifios,
deportistas y estudiantes.
Nombre Cientifico: Zea mays

v Propiedades
El maiz tostado gigante es un maiz que proviene del Cuzco, sus ingredientes son aceite
vegetal y sal marina. El maiz tostado gigante es relativamente alto en grasa, con 8 gr.
de grasa por 48 gr, cumpliendo el 12 por ciento del valor diario. De esta grasa, solo 1
g es saturada y el resto es grasa insaturada saludable. Las grasas insaturadas pueden
reducir los niveles de colesterol "malo" LDL, segin la American Heart Association.
Sin embargo, dado que el maiz tostado es rico en grasas, también es rico en calorias,

con 210 por 48 gr.
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v" Composiciéon
Maiz Gigante Tostado no contiene persevantes, saborizantes ni colorantes

artificiales.

v" Modo de empleo

Puede ser consumido en cualquier momento del dia, como acompafiamiento para
ensaladas, yogurt y cereales. Es un perfecto snack en sus reuniones. Uselo también
como ingrediente en la cocina y reposteria para preparar tortas, bizcochos,

mermeladas y galletas.

v Precauciones
Mantener el sachet bien cerrado. Conservar en lugar fresco y seco. Proteger de la

luz.
4.2.3. Aspectos de calidad, trazabilidad y certificaciones

¢ En la materia prima:

En la seleccion de granos se recomienda controlar el tamafio y la humedad del

producto (debe estar seco).

e En el proceso:
Los tiempos de tostado, la humedad del aire y la temperatura deben estar
controlados, para evitar producto muy himedo o quemado; la dosificacion de aceite

y sal debe controlarse para evitar aspecto grasoso y/o sabor salado o insipido.

123



e En el producto final:

En el producto final debera determinarse peso, humedad, sulfitos residuales y
contenido de microorganismos. Estos analisis deberan determinarse
periddicamente apoyandose en laboratorios que brindan el servicio.

Inti Peruvian Export SAC contratara los servicios de la empresa Isidro Sangama
EIRL, quien se encarga de todo el proceso productivo hasta el envasado del
producto.

La empresa proveedora Isidro Sangama EIRL cuenta con una certificacion
Fitosanitaria y actualmente esta en etapa de implementacion de HACCP.

*Se entiende trazabilidad como el conjunto de aquellos procedimientos
preestablecidos y autosuficientes que permiten conocer el histdrico, la ubicacion y
la trayectoria de un producto o lote de productos a lo largo de la cadena de
suministros en un momento dado, a través de unas herramientas determinadas; no
es posible trazar el origen de la materia prima pues el acopio se realizar de manera
desordenada (se busca a un proveedor que cumpla con las caracteristicas del
producto y existen varios micro productores de maiz (siembran una hectarea) y no

se puede corroborar el origen de su producto.

e Descripcion del proceso logistico

1. Recojo de materia prima del proveedor de Maiz Gigante, Sal y Aceite.
Envio de materia prima al servicio de Tostado (tercero).
Recojo del producto tostado encajado y rotulado.

Almacenamiento del producto terminado.

A

Envi6 del producto terminado al almacén aduanero.
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4.3. Analisis de la cadena de distribucion logistica

4.3.1. Eleccion de la cadena

La cadena de distribucion que aplicard INTI PERUVIAN EXPORT SAC se muestra

en el la siguiente grafica:

Grafico N° 30. Cadena de distribucion Logistica Internacional

OPERADOR PUERTO DE PUERTO DE
LOGISTICO ORIGEN DESTINO
(traslado Internacional)

OPERADOR
PROVEEDOR LOGISTICO EXPORTADOR
traslado Nacional

AGENTE DE TRANSPORTE TRANSPORTE
ADUANA INTERNACIONAL INTERNO

Fuente: Elaboracion Propia
a) Seleccion del Transporte Local:

Para el traslado local se cuentan con 2 tipos de transporte a utilizar.

Se detalla las ventajas y desventajas de los mismos en el siguiente cuadro:
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Tabla N° 36: Comparativo de transporte Terrestre y Aéreo

TRANSPORTE VENTAIJAS DESVENTAIJAS
*Mds barato
*Servicio puerta a puerta
*Restricciones moderadas al transporte de . o .
. , *Muy contaminante (emisiones y residuos)
ciertas mercancias *Dafa Ia red d )
Tranporte Terrestre | *Mayor posibilidad de negociar (horarios, anafared de carreteras

(por Carretera)

precios...)

*Flexibilidad : se adapta a todas las
demandas y requerimientos del cliente
*Trazabilidad: seguimiento con los nuevos
sistemas

*Sometido a restricciones de trafico
*Mayor siniestralidad de toneladas por
kilometros

Transporte Aéreo

*Mas rapido

*Mayor cobertura geografica
*Seguridad, tasa de siniestralidad baja
*Flexibilidad

*Permite la intermodalidad

*Ma3s caro

*Restricciones al tipo de carga (peligrosa...)
*Limitacion de la carga por medida de
puertasy capacidad, asicomo por peso

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 36, De acuerdo a la comparacion de Vias de Transporte, optaremos por

el transporte terrestre por las siguientes variables: Pueden transportar grandes

volumenes desde la planta del proveedor en Cuzco hasta el almacén en Lima, adema el

costo es menor lo que permite obtener mejor margen (al tercerizar el proceso

productivo el margen no es tan alto).
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b) Seleccion del Transporte internacional:

Tabla N° 37: Comparativo de transporte Maritimo y Aéreo

TRANSPORTE VENTAIJAS DESVENTAIJAS
*Barato *Necesidad deinfraestructurasentierrayde
*Gran variedad de carga servicios aduaneros
. |*Menoresrestriccionesalacarga(tipo, peso,|¥*Demora en llegar al Puerto de destino

Tranporte Maritimo volumen..) *Bastante contaminante (residuos)
*Enviosdegrandesmasas liquidos, graneles,| *Menor trazabilidad
contenedores) Costo de seguro elevados
*Mas rapido
*Mayor cobertura geografica *Mas caro

Transporte Aéreo *Seguridad, tasa de siniestralidad baja | *Restricciones al tipo de carga (peligrosa...)
*Flexibilidad *Limitacion dela cargapormedidade
*Permite la intermodalidad puertasycapacidad,asicomoporpeso
*Costos reducidos de seguro

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo a la Tabla anterior, optaremos por el transporte maritimo por las
siguientes variables: esto se debe a que puede transportar grandes volumenes
de mercancias entre dos paises; ademas, permite cubrir largas distancias a un
menor costo a comparacion del aéreo. Es importante mencionar que, a pesar de
que el transporte aéreo es mas seguro para el tipo de mercaderia que se va a
exportar y el valor que éste representa. No hay muchos vuelos que lleven
productos de Peri a Brasil de manera frecuente; sin embargo, nuestra
mercaderia puede llegar a su destino de manera segura y sin ninglin dafo si es
que se tiene un buen embalaje tanto interno como externo. Asimismo, si se hace
el proceso de preparacion de la carga de manera correcta; es decir, el embalaje,

marcado, unitarizacion y manipuleo.
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La cadena de distribucion que aplicaré Inti Peruvian Exporta SAC se muestra

en el siguiente Grafico.

Griafico N° 31: Cadena de distribuciéon Logistica Internacional
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4.3.2. Determinacion de operadores logisticos a intervenir

a) Transporte Local:

Se ha determinado que el transporte serd via terrestre, para lo cual se seleccionara a

través de la evaluacion de criterios la empresa operador logistico:

Tabla N°38: Criterios de Evaluacion del Operador Logistico Local

Criterios
, L Impacto en lajlmpacto en elEficiencia en el
Costos logisticos . . . Total
Alternati estrategia para la | Cliente Final Transporte
avas 1015 0.35 0.3 0.2
., |Pondera ., |Ponde ., |Ponde ., |Ponde
Valoraciéon | ., Valoracion ., | Valoracion ., | Valoracion .,
cion racion racion racion
VH Courier|3 0.45 3 1.05 |2 0.6 3 0.6 2.7
SMP
. 0.3 2 0.7 |3 0.9 2 04 2.3
Courier
Ol
Ve 03 |2 0.7 |2 0.6 |2 04 |2
Courier

Fuente: Elaboracion Propia

b) Transporte Internacional:

Se ha determinado que el transporte serd via maritima, para lo cual se seleccionaré a

través de la evaluacion de criterios la empresa operador logistico:
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Tabla N° 39: Criterios de Evaluacion del Operador Logistico Internacional

Criterios
Costos logisticos Inif“}[c'[o. ar ]ala Impacto en el | Eficiencia cn el Total
8 CoMatesta PR [ iente Final Transporte o
Alternativas LUl
0.15 0.35 0.3 0.2
., |Ponde|Valoraci|Ponde| Valorac|Ponde| Valoraciy Ponde
Valoracién N ., | .y
racion|6n racion|ion racion|o6n racion
Corp Cargol , 045 |3 1.05 |2 06 |3 06 |27
Master
Tramarsa 03 |2 07 |3 09 |2 04 |23
SAC ) ) . ) )
Integral
Cargo 2 0.3 2 0.7 |2 0.6 2 04 2
Solution

Fuente: Elaboracion propia

Luego de obtener las cotizaciones de distintos agentes, y realizado la evaluacion

de criterios de acuerdo a costos logisticos se ha escogido aquel cuyo costo es

menor: Por lo tanto, nos quedamos con Corp Cargo Master.
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A continuacion se muestran las cotizaciones de fletes Internacional:
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4.3.3. Preparacion de la carga y determinacién del lote optimo

a) Preparacion de la carga:

El producto se empacara en cajas de cartdbn compactas y resistentes.

Unitarizacion:
Teniendo en cuenta las medidas segin norma ISO 3394 la Paleta tendra 73 cajas, que

contendran 10 de Base, 7 de Alto y 3 adicionales los espacios libres.
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Grafico N°31: Unitarizacion de las cajas en las paletas

=

b’
I
b’
b’
of-
|

Fuente: Elaboracion Propia

b) Determinacion del Lote Optimoz

Para el célculo del Lote Optimo se tomaran en cuenta los costos de flete Internacional
y los gastos en Documentacion

Tomando en consideracion que para un aumento en la cantidad producida, vendida y/o
comprada se tendrd como consecuencia una disminucion en los costos mencionados en
el primer parrafo.

Pero también se tiene que considerar los costos por almacenamiento y/o pérdidas por
obsolescencia.

Teniendo en cuenta que la demanda aproximada mensual es de aproximadamente a 8

paletas de producto terminado; se puede tomar en consideracion el siguiente andlisis:
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Tabla N° 40: Lote Optimo

N° Paletas | Costo Costo Costo
Flete US$ | Doc. Unitario
1 102 80 182.00
2 172 80 126.00
3 237 80 105.67
4 301 80 95.25
5 364 80 88.80
6 426 80 84.33
7 487 80 81.00
8 547 80 78.38
9 606 80 76.22

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a la tabla anterior se consideraria como lote Optimo 9 Paletas de producto
pero de ser asi el periodo entre embarque seria de 33 dias aproximadamente lo que seria
un tiempo mucho mayor que el tiempo que se demora en llegar el producto a destino
(24 dias), esto generaria una imagen de mala atencion al cliente en términos de

compromisos de entrega por consiguiente se tomaria como Lote Optimo 8 paletas al

mes.

Adicionalmente al tener mayor cantidad de paletas acopiadas corre mayor riesgo de
tener pérdidas por deterioro y/u obsolescencia; la manipulacion dentro del local

también se complicaria y la renta de un local de mayor dimension implicaria un mayor

presupuesto.
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4.3.4. Determinacion de los medios de transporte internacional

La empresa escogida para realizar el transporte internacional es Corp Cargo Master

Esta empresa nos brinda mayor seguridad y confianza .Asimismo esta empresa

transportista Corp Cargo Master ,se ha especializado a lo largo de sus afios en el sector

de transporte internacional para que pueda brindar a los clientes un eficiente servicio

que supere con ¢xito las espectativas de los clientes y los retos que hoy en dia se

presentan debido al fendmeno de la globalizacion.

Los servicios mas importantes que Corp Cargo Master ofrece para poder

realizar nuestra exportacion son:

>
>
>

Contratos de fletes con Lineas maritimas altamente competitivas.
Servicio logistico Integral para sus exportaciones aéreas / maritimas.
Seguimiento (trackeo) e informacion puntual del “status” de nuestro
embarque.

Pre alerta de salida y llegada de nuestra mercaderia.

Atencion personalizada a través de un ejecutivo del area “Costumer

Service”.

Las entidades prestadoras del servicio que intervienen en la cadena, son las

siguientes:

>

>

TRANSCONTINENTAL - TC: Agente de carga que se encargara de
ver todo lo relacionado a la exportacion de nuestra mercaderia.

Maersk Perti: Agente naviero en el Pert sera el encargado de la
logistica del barco.

Neptunia: Terminal de almacenamiento maritimo elegido porque es
lider en el sector del comercio exterior desde 1980. Ubicado en la Av.
Argentina 2085 — Callao. En este almacén nuestra mercaderia sera
almacenada para su futura exportacion.

Seguros PACIFICO: Son los encargados de minimizar los riesgos del

transporte internacional.
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4.3.5. Gestion aduanera de la cadena

X/
L X4

Existen los siguientes tipos de Regimenes de exportacion:

» Exportacion Definitiva

» Courier Exportacion (Exporta Facil)

» Exportacion Simplificada

En el presente plan de negocios esta se utilizara la Exportacion Definitiva,
porque el monto a declarar supera lo permitido por los otros dos regimenes.
Exportacion Definitiva

La exportacion definitiva, es el régimen aduanero que permite la salida del
territorio aduanero de las mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso o
consumo definitivo en el exterior y no esta afecta a tributo alguno.
Exportaciones por tramite regular:

Cuando el monto de lo exportado supera los US$ 5,000, requiere contratar los
servicios de una Agencia de Aduana.

Se puede exportar todo tipo de mercancias excepto:

» Las mercancias prohibidas cuya relacion se encuentra en el portal de la
SUNAT:
http://www.aduanet.gob.pe/aduanas/infoaduanas/clasifica/producexpor
tprohib.htm

» Las mercancias restringidas, estan sujetas a la presentacion de
autorizaciones, certificaciones, licencias o permisos correspondientes.
http://www.aduanet.gob.pe/servlet/ AICONSMrestri

Nuestra partida 2008.91.0000, palmito preparado o en conserva no se
encuentra en la lista de mercancias restringidas.
Documentos que exige Aduanas:

» Factura

» Documento de transporte

» Documento que acredite el mandato.
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» Otros que por la naturaleza de la mercancia se requiera (INC,
PRODUCE, INRENA, DISCAMEC, ETC).

Vinculos con otros Regimenes:
Por indicacion del exportador, el agente de aduana debe consignar en la DAM
de exportacion los codigos de los regimenes de:

» Admision o Exportacion Temporal

» Restitucion de derechos arancelarios (Drawback).

» Reposicion de Mercancias con Franquicia Arancelaria.
A solicitud del interesado, Aduanas autoriza el Embarque directo:
Mercancias Perecibles, Peligrosas, Maquinarias de gran peso y volumen,
Animales vivos, a granel y otras.
Procedimiento:
En el siguiente grafico se muestra el procedimiento de numeracion de DUA:

Grafico N° 32: Numeracion de la DAM (DUA) — Datos Provisionales

AGENTE AD. DESPACHO
PREPARA RECIBE, CONVALIDA
it TRANSMITE INFORMACION oS

SI LOS DATOS SON CONFORMES, EL SIGAD:
-NUMERA LA DAM-DUA (DATOS PROVISIONALES)

- COMUNICA PLAZO (30 DIAS CALENDARIO) PARA
LA REGULARIZACION DE LA DAM-DUA
(DIGITALIZACION DE DOCUMENTOS Y ENVIO DE
DATOS COMLEMENTARIOS)

- CONFORMIDAD POR EL MISMO MEDIO.

INGRESO DE MERCANCIA
IMPRIME DAM - DATOS
PROVISIONALES ‘ A ZONA PRIMARIA

Fuente: Sunat
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Grafico N° 32. Transmision del Depésito Temporal de la Recepcion de la

mercancia.

CANAL NARANJA

o wlba

CONFORME /
l

Transmision del Dep.Temp.
de la recepcion de la carga

=>

Almacenista

: CANAL ROJO
- Numero DAM Reconocimiento
- Recepcion del deposito Fisico °

- RUC del exportador
- Descripcion de la mercancia

- Cantidad bultos, peso, otros Rechazo

Respuesta de canal: (Pagina web sunat)
Depésito / Despachador de aduana / Portal SUNAT

Fuente: Sunat
Control de Embarque:
Los depositos temporales son responsables del traslado y entrega de la
mercancia al transportista en la zona de embarque.
El transportista verifica el embarque de la mercancia y anota en la casilla 14 de
la DUA, la cantidad de bultos, peso bruto total, fecha y hora en que termino el
embarque, culminando su actuacion con su sello y firma. La mercancia debera
ser despachada dentro del plazo maximo de treinta (30) dias calendarios
contados a partir del dia siguiente de la fecha de numeracion de la DUA.
El flujo completo de la exportacion definitiva se muestra en el siguiente

flujograma:
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INTI PERUVIAN EXPORTSAC

Grafico N° 33. Flujograma — Procedimiento de Exportacion definitiva de
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Fuente: Sunat
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4.4. Costos Logisticos

4.4.1. Costos Directos

A continuacion se presenta el detalle de costos de acuerdo al precio de mercado hallado
en relacion al kilogramo precio FOB del Maiz Gigante Tostado para el primer afo de
exportacion, de acuerdo a la demanda se proyecta exportar 238,696 Unidades de 100
Gramos:

Tabla N° 41: Costos Directos

Costo de materia prima 1.12 23873.04 26,838.00
Transporte Nacional 6,560.40
Envases por millar 15.79 204.48 3,228.74
costos por servicios 0.09 23873.04 2,094.13
TOTAL INSUMOS EN PRODUCTOS 38,721.27

Fuente: Elaboracion propia

4.4.3. Costos Indirectos
Tabla N°42: Materiales Indirectos

Escoba 1 3.51 3.51
RECOGEDOR 1 1.75 1.75

ACIDO MURIATICO (por galdn) 3 5.26 15.79
PLUMERO 2 0.35 0.70
DESINFECTANTE 3 1.40 4.21
TOTAL MATERIALES INDIRECTOS 25.96

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla N° 43: Gastos de Personal

Gerente General 1 7,171

Jefe de ventas y marketing 1 4,781
Secretaria 1 3,825
Contador externo 1 2,106
TOTAL 15,776

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla N° 44 Gastos Indirectos

Pago de Alquiler y servicios 1,068 12,810
TOTAL Gastos Indirectos 1,068 12,810
Fuente: Elaboracion Propia

Tabla N° 45: Costo de exportacion

Embalaje por unidad (caja + strech film+paleta) 10,650.00
Transporte Interno 8,179.20
Gastos Bancarios y comisiones 1,308.52
Derechos y tasas de Exportacion 2,180.85
Costo de Documentos y tramites 872.33

Gastos de Administracion, ventas y financieros de la exportacion 1,341.90
TOTAL 24,532.80

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla N°46: Gastos Administrativos

Facturas (millar)
Utiles de oficina 6 105 632
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 655
Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N°: 47 Gastos de Ventas

Pagina Web 351
Ferias 3439
Viajes 786
Estadia 1500
Merchandising 500
TOTAL GASTO DE VENTAS 6575

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla N° 48: Gastos Financieros

Cobranza documentaria 70 840

Gasto financiero total 840
Fuente: Elaboracion Propia

4.4.3. Elaboracion de Presupuesto

Para el célculo de la proyeccion de presupuestos se ha considerado lo siguiente:

- Incremento en las ventas en un 4% anual como resultado de la gestion comercial
y por consiguiente un incremento en las compras en 4%.

- El primer afio las compras generaran inventario como provision para la
operacion del siguiente afio y asi en cada afio subsiguiente (el mayor impacto
sera en el primer afo).

- Incremento de 2% en los pagos de planillas como resultado de la gestion del
personal (incentivos, promociones, bonos, etc.) con el fin de mantener el
equipode trabajo inicial.

- No se considera el escudo fiscal generado por la compra (IGV).
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A continuacion se presenta el presupuesto logistico para los proximos 5 afios:

Tabla N°49: Presupuesto de los 5 afios.

Costos Fijos 2015 2016 2017 2018 2019
GASTOS DE PERSONAL 15,776 16565 17393 18263 19176
MATERIALES INDIRECTOS 26 26 26 27 27
GASTO INDIRECTOS 12,810 13,364 14,106 14,943 15,857
GASTOS ADMINISTRATIVOS 655 662 669 675 682
GASTOS FINANCIEROS 840 840 840 840 840
GASTO DE VENTAS 6,575 7,707 8,041 8,418 8,845
TOTAL COSTO FUJO 36,683 39,165 41,076 43,166 45,428
Fuente: Elaboracion Propia
Costo de venta 2015 2017 2018 2019
f:rsct;i‘:‘;;gmpra de producto 38,721 | 40,396 | 42,639 | 45168 | 47,931
Costos de Exportacién 24,533 25,594 27,015 28,617 30,368
Gastos indirectos 12,810 13,364 14,106 14,943 15,857
TOTAL COSTO de Venta 76,064 79,355 83,760 88,727 94,155

Fuente: Elaboracion Propia
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4.4.4. Técnicas de cuantificacion de demora

Grafico N° 34: Diagrama de Bloques

Agenciade Cliente

Aduanas Tnsore 2Digs  (tiempototal:

(Canalverde) LD 31 Dias)

Agenciade

Tostadoy Aduanas Tarsoe (Cliente

Envasado (Canal Vatimo 24008 (fempo
Amarillo} total32

Recepcionde Recepcionde

Traslado

Materia Prima  1Dia (kg 108 Materia Prim3  1pja

(Cuzco) (Lima)

Agenciade Cliente

Transporte :
Aduanas 35y M s |l

(CanalRojo) fag total:34

Fuente: Elaboracion propia

Las Fuentes de demora son los generados en el proceso de tostado por ser tercerizado
tiene mayor variabilidad (por colas de otros clientes del proveedor, por problemas
internos del proveedor, etc.). Las demoras por tramites y/o presentacion de documentos

en la aduana por tipo de canal también son significativas.
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4.4.5. Elaboracién de Pla Logistica Internacional

Grafico N° 35: Diagrama de Operacion Logistica

Recepcion,

Tostadoy

l A7
-.‘;'JL":'/ 0;
Mi . 'y =
Empresa Naviera s
Transporte
Nacional (1Dia)

Proveedor

Recepcion de
Materia Prima
(Cuzco)1Dia

4 Dias

Tramites Documentarios.
Canal Verde (1 Dia)
Canal Amarillo (2Dias)
Canal Rojo (4 Dias)

Transporte
al Puerto

Transporte
Internacional
(24 Dias)

Puerto

Naviera

Fuente: Elaboracién propia
Lead Time producto terminado: 6 Dias
Lead Time Transporte maritimo: De 25 a 28 Dias segun canal

Lead Time Final: De 31 a 34 Dias
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= Papelsa

Lima, 10 de Abril de 2014
Senores

INTI PERUVIAN EXPORT SAC.

Att.: Srta. Jenyffer Lara P

Area de Logistica

Estimados sefiores:

7%
R

Mediante la presente nos es grato cotizarle la caja en material carton micro corrugado,

para ser colocados en los puntos de venta, segln el siguiente detalle técnico:

DESCRIPCION TECNICA:
Medidas Precio Unitario
Descripcion US$ Cantidades
(Ddlares
(cms) americanos)
Proceso de Fabricacion General:
CAJA MASTER DISPLAY X 24 UNID. DOYPACK
MAIZ
Fabricado en Carton micro-corrugado Test 175, Onda E
Carton micro corrugado 400gr + Laminado Duplex de
200 gr.
En punto de venta la caja se transforma en display
Impresion offset full color con acabado brillo UV 25x36x 18 USS$ 1.05 2,500

Incluye proceso de Impresion, barnizado, laminado y
troquelado.

La caja se entregara totalmente plegado y embalado con
strech film

Incluye transporte a almacén del cliente
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Condiciones Generales:
- Los precios no incluyen el IGV.
- Forma de pago: Pago 100 % al contado

- Tiempo de entrega: 7 dias

El tiempo se considera a partir de aprobada la muestra, prueba de color y enviada
por la orden de compra por parte del cliente.

Sin otro particular, quedamos de ustedes.

Atentamente,

Nancy Urbina

Ejecutiva de Ventas
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5. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

5.1 Propuesta de Inversion
5.1.1 Activos Tangibles

Tabla N° 50: Activos Tangibles de la Empresa Inti Peruvian SAC

Activos Costo

. Unidades Unitario TOTAL US$
Tangibles

US$

Laptop 2 1200.00 2400.00
Computadora 1 600.00 600.00
Escritorio 3 200.00 600.00
Impresora 1 250.00 250.00
Anaqueles de | 1 550.00 550.00
division
Sillas Giratorias 3 40.00 120.00
Sillas Estaticas 3 30.00 90.00
Stocka 1 450.00 450.00
Telefax 1 110.00 110.00
Balanza Digital 1 30.00 30.00
Total U$S 5200.00

Fuente: Elaboracion propia

Se tomd en consideracion la necesidad de los activos tangibles enumerados en el

cuadro anterior por ser indispensables para la ejecucion de las operaciones.
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5.1.2 Activos Intangibles

Tabla N° 51 Activos Intangibles de la Empresa Inti Peruvian SAC

Activos intangibles Total US$
Marca 210.00
Licencia de Funcionamiento 153.57
Total Activos Intangibles 363.57

Fuente: Elaboracién propia

5.1.3 Capital de Trabajo

Tabla N° 52: Capital de trabajo de la Empresa Inti Peruvian SAC
Expresado (ddlares americanos)

Método de Desfase

Egresos operativos
Costo de producto tercerizado 38,721
Costos de exportaciéon 24,533
Gastos de personal 15,776
Materiales indirectos 26
Gastos indirectos 12,810
gastos administrativos 655
Gastos de ventas 6,575
Gastos financieros 840
Impuesto a la renta 0
Total 99,937
Capital de Trabajo Dias
- Periodo Medio de Cobranza 20
- Periodo Medio de Inventarios 35
- Periodo Medio de Pago 6
- Ciclo de caja 49
Numero de dias al afio 360
Capital de trabajo requerido 13,603

Fuente: Elaboracion Propia
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5.2 Estructura de Inversion y financiamiento

5.2.1 Estructura de Inversion y determinacion del horizonte

Tabla N° 53: Estructura de Inversion y determinacion del horizonte de Inti
Peruvian Export SAC (délares americanos)

DATOS DE INVERSION Inversion de un aiio
Garantia del local 1000
Envio de muestras 60
Gastos de investigaciéon de mercado 300
REGISTROS PUBLICOS
Busqueda de nombre en Registros Publicos 10
Reserva de preferencia Registral 20
TRAMITES INDECOPI
Busqueda mercantil de la razén social 30
Busqueda mercantil del logotipo 30
Inscripcidn de la patente 200
Costo de publicacién Diario El Peruano 40
Costo del aviso en el Diario LA Republica 143
TRAMITES NOTARIALES
Derechos Notariales 548
Constitucion de empresa 632
TRAMITES DE LA MUNICIPALIDAD
Licencia de Funcionamiento 150
INVERSION INTANGIBLE 3163
EQUIPOS 3840
MUEBLES Y ENSERES 1360
INVERSION TANGIBLE 5200
CAPITAL DE TRABAJO 13,603
INVERSION TOTAL
INVERSION TANGIBLE 5,200
INVERSION INTANGIBLE 3,163
CAPITAL DE TRABAJO 13,603
TOTAL 21,966

Fuente: Elaboracion propia

150



La inversion inicial esta enfocada en mayor proporcion al capital de trabajo para la
primera operacion; la estrategia de negocio es utilizar a terceros para la ejecucion de
los procesos operativos para evitar una inversion alta por infraestructura (equipos,

espacio, personal).

5.2.2. Presupuesto de Costos

Tabla N°54: Presupuesto de Depreciacion Expresado (ddlares americanos)

Concepto / Periodo Valor
inicial

Equipo de Computo 3,250 25% 812.50| 81250 812.50| 812.50 0.00
(lapto,compu e
impresor)

Muebles y Enseres 1,360 10% 136.00 136.00 136.00 136.00 136.00

Estocas 450 10% 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00
Telefax 110 25% 27.50 27.50 27.50 27.50 0.00
Balanza Digital 30 10% 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00

1024.00 1024.00 1024.00 1024.00

Fuente: Elaboracion Propia

5.2.3. Punto de Equilibrio

Para realizar el analisis de Punto de Equilibrio se tomara como referencia un afio de

operacion (para el andlisis de los costos fijos pues dependen del tiempo).
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Tabla N°55: Calculo del Punto de Equilibrio (expresado en délares amercianos)

CVU(costo variable unitario) 0.26
CFU (costo fijo unit) 0.15
I
MARGEN DE GANANCIA 25%
VALOR DE VENTA 0.52
IGV 0.00
PRECIO DE VENTA FOB 0.52
PUNTO DE EQUILIBRIO ( EN CANTIDAD) 141,990
PE ( EN DINERO) 74,310

Fuente: Elaboracion Propia
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5.3 Flujo de Caja Financiero

Tabla N° 56: Flujo de Caja Proyectado de la Empresa Inti Peruvian Export SAC

Flujo de caja econdmico y Financiero

Anos 0 2015 2016 2017 2018 2019
Ingresos

Ventas 124,922 | 130,325 137,561 145,719 154,633
Ingresos IGV 6,970 7,271 7,675 8,130 8,628
Ingresos extraordinarios 1,140
Egresos

Costo de venta 76,064 79,355 83,760 88,727 94,155
Gastos de personal 15,776 16,565 17,393 18,263 19,176
Materiales indirectos 26 26 26 27 27
Gastos indirectos 12,810 13,364 14,106 14,943 15,857
Gastos administrativos 655 662 669 675 682
Gastos financieros 840 840 840 840 840
Gastos de ventas 6,575 7,707 8,041 8,418 8,845
Impuesto a la renta 5,302 5,390 5,762 10,321 11,021
Variacion de capital de trabajo 696 762 851 928 16,840
Inversién tangible 5,200

Inversidn intangible 3,163

Capital de trabajo 13,603

Total Inversidn 21,966

Flujo de caja econdmico -21,966 13,145 12,925 13,787 10,707 30,636

Fuente: Elaboracion Propia

Importante: No aplica el impuesto a la renta porque las ventas anuales no exceden las

150 UIT.
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5.4 Estados Financieros

5.4.1. Elaboracion de los Estados Financieros

Los estados financieros, también denominados estados contables, informes financieros
o cuentas anuales, son informes utilizados por las instituciones para dar a conocer la
situacion econdmica y financiera y los cambios que experimenta lamismaa una fecha
o periodo determinado. Esta informacion resulta 1til para la Administracion,
los accionistas, acreedores o propietarios.

La mayoria de estos informes constituyen el producto final de la contabilidad y son
elaborados de acuerdo a principios de contabilidad generalmente aceptados, normas
contables o0 normas de informacion financiera. La contabilidad es llevada adelante por
contadores publicos que, en la mayoria de los paises del mundo, deben registrarse en

organismos de control publicos o privados para poder ejercer la profesion.

5.4.2. Proyeccion de los Estados Financieros

Tabla N°57: Proyeccion de los Estados Financieros de la Empresa Inti Peruvian

Export SAC (Expresado en délares americanos)

2015 2016 2017 2018 2019
Ventas 124,922 130,325 137,561 145,719 154,633
Ingresos IGV 6,970 7,271 7,675 8,130 8,628
Costo de venta 76,064 79,355 83,760 88,727 94,155
Depreciacion y
Amortizacién 1,657 1,657 1,657 1,657 817
Utilidad bruta 54,171 56,586 59,819 63,465 68,289
costos fijos 17,298 18,093 18,928 19,805 20,725
Gastos de ventas 6,575 7,707 8,041 8,418 8,845
Ingresos extraordinarios 0 0 0 0 1,140
Utilidad operativa 30,298 30,785 32,850 35,242 37,578
Gastos Financieros 840 840 840 840 840
Utilidad Ante de Impuestos 29,458 29,945 32,010 34,402 36,738
Impuesto a la renta 18% 5,302 5,390 5,762 10,321 11,021
Utilidad neta 24,155 24,555 26,248 24,081 25,717

Fuente: Elaboracion Propia
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5.5. Evaluacion de la Inversion VAN, TIR

5.5.1. Evaluaciéon Econdmica y Financiera

Cuadro N°58: Evaluacion Econémica y Financiera de la Empresa Inti Peruvian

Evaluacion econdmica - financiera

Export SAC

Indicadores
COSTO DE OPORTUNIDAD DE
0,
oK 18% | CAPITAL
Inversion 21,966
Periodo de recuperacién 0 1 2 3 4 5
FCE O 21,966 | 11,148 | 9,297 8,410 5,539 13,442
FCE 0 Acumulado 11,148 | 20,445 | 28,855 34,394 | 47,836
PR<3 26
PR fce afnos meses
$
VANE 21,940.49 E| VAN MAYOR CERO, EL TIR ECONOMICO SEA MAYOR
A TU COSTO DE OPORTUNIDAD
TIRE 57.56%

Fuente: Elaboracion Propia

5.5.2. Evaluacion Social

Nuestro plan de negocio es una comercializadora de Cereales (Maiz Gigante Tostado),

para la exportacion, el origen de los insumos se encuentra en el cuzco donde se

comercializa de manera local y nacional, el expandir la demanda al extranjero provee

de un horizonte favorable para la poblacion de la zona de cultivo (tendra mejor valor)

y la incertidumbre de precio serd minima.

Por ello el proyecto es viable desde el punto de vista social.
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5.5.3. Impacto Ambiental

Nuestra Empresa serd una comercializadora de cereales (Maiz Gigante Tostado); el
proceso de tostado utiliza un sistema de transferencia de calor a través de tuberias de
vapor produciendo un menor consumo de combustibles, los residuos generados por la
limpieza de los equipos (aceites usados) son dispuestos para el reciclaje. Por ello el
impacto ambiental del negocio no es significativo haciéndolo viable desde el punto de

vista ambiental.

56. Analisis de Sensibilidad y cambios en el tamaiio, tipo de cambio, etc.
Teniendo en cuenta que el mercado brasilefio es muy grande, ademas que el distribuidor
que hemos elegido tiene una cartera de clientes muy amplia, hemos tomado la cantidad
demandada como variable principal para hacer el analisis de sensibilidad, esta cantidad
demandada se ha duplicado para el analisis, por lo tanto, para un escenario de plan de

negocios muy optimista nuestra evaluaciéon econdmica seria de la siguiente manera:

Tabla N° 59: Analisis de Sensibilidad de la Empresa Inti Peruvian Export SAC

ANALISIS DE SENSIBILIDAD
Tipo de cambio VANE TIRE B/C
3 $50,109.00 90% 4.16
2.8 $32,181.00 62% 2.95
2.7 $22,221.00 48% 2.32
2.6 $19,377.00 44% 2.14

Fuente: Elaboracion propia
En la tabla N° 59, Observamos que los ratios financieros son aceptables, por lo cual se
concluye que es viable el proyecto, pero el monto a invertir ha aumentado lo que

llevaria a un mayor endeudamiento.
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57. Conclusiones y Recomendaciones

CONCLUSIONES:

- El disefio del producto y la operacion de toda idea de negocio debe estar enfocada en
la propuesta de valor hacia el cliente pues de la evaluacidn, anélisis y decisiones sobre
esta dependera la aceptacion del producto y el éxito del negocio; por ello el producto
no busca desplazar a los snacks de origen brasilefios sino los de origen europeo

(gourmet).

- El Boom gastrondémico peruano, la denominacion de origen del maiz gigante del
cuzco y las herramientas que el gobierno peruano ha puesto a disposicion para ingresar
al mercado brasilefio, son oportunidades que disminuyen el riesgo de fracaso de la idea
de negocio y ademas sustentan la eleccién de poseer una marca propia en el mercado

brasilefio

- La inversion requerida no es muy elevada por lo que el financiamiento se puede
realizar a través de créditos personales de los socios y/o ahorros de los mismo; ademas
el producto tiene el valor agregado del envase y el de denominacion de origen este
ultimo acompafnado de un rico legado cultural pues este cereal se cultiva de manera
artesanal en el cuzco.

- Los ratios financieros son aceptables y coherentes, muestran un escenario probable
con buenos resultados, siendo esto importante a la hora de decidir la inversion a
realizar.

- Se invierte poco en infraestructura ya que la estrategia de negocio es utilizar terceros

para la ejecucion de la mayor parte de los procesos.
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RECOMENDACIONES

- Esrecomendable analizar los mejores casos de negocios similares a la idea realizada,

especialmente los relacionados al mismo mercado, sector o pais.
- Es recomendable analizar, los productos con mayor demanda en el mercado destino
para identificar sus fortalezas, debilidades y de esta forma preparar la estrategia de

negocio y operacion con mayor probabilidad de éxito.

- Es recomendable buscar y analizar a los Gltimos de exportacion con mayor éxito a

nivel mundial para establecer la tendencia de los negocios en la actualidad.
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ANEXOS

ANEXO 1
MODELO DE MINUTA DE CONSTITUCION DE EMPRESA “PERUVIAN
EXPORT SAC”

SENOR NOTARIO:

SIRVASE EXTENDER EN SU REGISTRO DE ESCRITURAS PUBLICAS UNA
CONSTITUCION DE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA, SIN MINUTA, DE
CONFORMIDAD CON EL ARTICULO 58 LITERAL I) DEL D. LEG. N° 1049,
DECRETO LEGISLATIVO DEL NOTARIADO, CONCORDADO CON EL
DECRETO SUPREMO N° 007-2008-TR — TUO DE LA LEY DE PROMOCION DE
LA COMPETITIVIDAD, FORMALIZACION Y DESARROLLO DE LA MICRO Y
PEQUENA EMPRESA Y DEL ACCESO AL EMPLEO DECENTE, LEY MYPE,
QUE OTORGAN: JENYFFER ELIZABETH LARA PAJUELO DE
NACIONALIDAD PERUANA, PROFESION BACHILER DE ADMINISTRACION
DE NEGOCIOS INTERNACIONALES CON D.N.I. 42757146, ESTADO CIVIL
SOLTERA; MATT ELLIOTT GONZALES PAJUELO, DE NACIONALIDAD
PERUANA, PROFESION BACHILLER EN INGENIERIA QUIMICA CON D.N.L
42643409, ESTADO CIVIL SOLTERO, SENALANDO DOMICILIO COMUN
PARA EFECTOS DE ESTE INSTRUMENTO EN: URB. LA CRUCETA BLOCK 24
DPTO 303, DISTRITO DE SANTIAGO DE SURO, PROVINCIA DE LIMA Y
DEPARTAMENTO DE LIMA.

EN LOS TERMINOS SIGUIENTES:

PRIMERO.- POR EL PRESENTE PACTO SOCIAL, LOS OTORGANTES
MANIFIESTAN SU LIBRE VOLUNTAD DE CONSTITUIR UNA SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA, BAJO LA DENOMINACION DE “INTI PERUVIAN
EXPORT SOCIEDAD ANONIMA CERRADA”, PUEDIENDO UTILIZAR LA
ABREVIATURA DE “INTI PERUVIAN EXPORT S.A.C.”; SE OBLIGAN A
EFECTUAR LOS APORTES PARA LA FORMACION DEL CAPITAL SOCIAL Y
A FORMULAR EL CORRESPONDIENTE ESTATUTO.

SEGUNDO.- EL MONTO DEL CAPITAL DE LA SOCIEDAD ES DE S/. 6,000.00
(SEIS MIL Y 00/100 EN NUEVOS SOLES) REPRESENTADO POR
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6,000 ACCIONES NOMINATIVAS DE UN VALOR NOMINAL DE S/ 1.00 CADA
UNA, SUSCRITAS Y PAGADAS DE LA SIGUIENTE MANERA:

1. JENYFFER ELIZABETH LARA PAJUELO, SUSCRIBE 5,000 ACCIONES
NOMINATIVAS Y PAGA S/. 5,000.00 MEDIANTE APORTES EN BIENES
NO DINERARIOS.

2. MATT ELLIOTT GONZALES PAJUELO, SUSCRIBE 1,000 ACCIONES
NOMINATIVAS Y PAGA S/. 1,000.00 MEDIANTE APORTES EN BIENES
NO DINERARIOS.

EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO

TERCERO.- EN CALIDAD DE INFORME DE VALORIZACION, LOS
OTORGANTES DECLARAN QUE LOS BIENES NO DINERARIOS APORTADOS
A LA SOCIEDAD SON LOS QUE A CONTINUACION SE DETALLAN, Y QUE
EL CRITERIO ADOPTADO PARA LA VALORIZACION, EN CADA CASO, ES
EL QUE SE INDICA:

DESCRIPCION DE LOS BIENES CRITERIO PARA
VALOR

VALORIZACION ASIGNADO

1.- JENYFFER ELIZABETH, APORTA:

01 PROCESADOR PENTIUM D, MARCA : LENOVO,
VALOR/MERCADO S/. 3,500.00

MODELO : DUAL-CORE, SERIE : YB03083102,

02 ESCRITORIO, MARCA :,

VALOR/MERCADO §/.1,500.00
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MODELO : DUAL-CORE,
TOTAL S/ 5,000.00
2.- MATT ELLIOTT GONZALES PAJUELO, APORTA:
002 MAQUINA DE ENVASE AL VACIO,
MARCA :FAGOR,
VALOR/MERCADO §/. 1,000.00
MODELO : MV-200,

TOTAL : S/ 1,000.00

VALOR TOTAL : S/. 1,000.00

LO QUE HACE UN TOTAL GENERAL DE S/. 6,000.00 (SEIS MIL Y 00/100 EN
NUEVOS SOLES) COMO APORTES EN BIENES NO DINERARIOS AL CAPITAL
SOCIAL DE LA EMPRESA.

El NUMERO DE DOCUMENTO DE IDENTIDAD Y DOMICILIO DE LOS
APORTANTES, ES EL QUE SE CONSIGNA AL INICIO DEL DOCUMENTO Y
LA SUSCRIPCION SE EFECTUA AL FINAL DEL PRESENTE DOCUMENTO.

CUARTO.- LA SOCIEDAD SE REGIRA POR EL ESTATUTO SIGUIENTE Y EN
TODO LO NO PREVISTO POR ESTE, SE ESTARA A LO DISPUESTO POR LA
LEY GENERAL DE SOCIEDADES — LEY 26887 — QUE EN ADELANTE SE LE
DENOMINARA LA “LEY”.

ESTATUTO

ARTICULO 1.- DENOMINACION-DURACION-DOMICILIO: LA SOCIEDAD
SE DENOMINA: “PLANTAS ES SALUD SOCIEDAD ANONIMA CERRADA”
PUDIENDO USAR LA ABREVIATURA “INTI PERUVIAN EXPORT S.A.C.”.

TIENE UNA DURACION INDETERMINADA, INICIA SUS OPERACIONES EN
LA FECHA DE ESTE PACTO Y ADQUIERE PERSONALIDAD JURIDICA
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DESDE SU INSCRIPCION EN EL REGISTRO DE PERSONAS JURIDICAS DE
LIMA.

SU DOMICILIO ES LA PROVINCIA DE LIMA, DEPARTAMENTO DE LIMA.
PUDIENDO ESTABLECER SUCURSALES U OFICINAS EN CUALQUIER
LUGAR DEL PAIS O EN EL EXTRANJERO.

ARTICULO 2.- OBJETO SOCIAL: LA SOCIEDAD TIENE POR OBJETO
DEDICARSE A: EXPORTACION DE PLANTAS MEDICINALES.

SE ENTIENDEN INCLUIDOS EN EL OBJETO SOCIAL LOS ACTOS
RELACIONADOS CON EL MISMO QUE COADYUVEN A LA REALIZACION
DE SUS FINES. PARA CUMPLIR DICHO OBJETO, PODRA REALIZAR TODOS
AQUELLOS ACTOS Y CONTRATOS QUE SEAN LICITOS, SIN RESTRICCION
ALGUNA.

ARTICULO 3.- CAPITAL SOCIAL: EL MONTO DEL CAPITAL DE LA
SOCIEDAD ES DE 6,000.00 (SEIS MIL Y 00/100 EN NUEVOS SOLES)
REPRESENTADO POR 6,000 ACCIONES NOMINATIVAS DE UN VALOR
NOMINAL DE S/1.00 CADA UNA.

EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y
PAGADO.

ARTICULO 4.- TRANSFERENCIA Y ADQUISICION DE ACCIONES: LOS
OTORGANTES ACUERDAN SUPRIMIR EL DERECHO DE PREFERENCIA
PARA LA ADQUISICION DE ACCIONES, CONFORME A LO PREVISTO EN EL
ULTIMO PARRAFO DEL ARTICULO 237° DE LA "LEY".

ARTICULO 5.- ORGANOS DE LA SOCIEDAD: LA SOCIEDAD QUE SE
CONSTITUYE TIENE LOS SIGUIENTES ORGANOS:

LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS; Y
LA GERENCIA.
LA SOCIEDAD NO TENDRA DIRECTORIO.

ARTICULO 6.- JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS: LA JUNTA GENERAL
DE ACCIONISTAS ES EL ORGANO SUPREMO DE LA SOCIEDAD. LOS
ACCIONISTAS CONSTITUIDOS EN JUNTA GENERAL DEBIDAMENTE

162



CONVOCADA, Y CON EL QUORUM CORRESPONDIENTE, DECIDEN POR LA
MAYORIA QUE ESTABLECE LA "LEY" LOS ASUNTOS PROPIOS DE SU
COMPETENCIA. TODOS LOS ACCIONISTAS INCLUSO LOS DISIDENTES Y
LOS QUE NO HUBIERAN PARTICIPADO EN LA REUNION, ESTAN
SOMETIDOS A LOS ACUERDOS ADOPTADOS POR LA JUNTA GENERAL.

LA CONVOCATORIA A JUNTA DE ACCIONISTAS SE SUJETA A LO
DISPUESTO EN EL ART. 245° DE LA "LEY".

EL ACCIONISTA PODRA HACERSE REPRESENTAR EN LAS REUNIONES DE
JUNTA GENERAL POR MEDIO DE OTRO ACCIONISTA, SU CONYUGE, O
ASCENDIENTE O DESCENDIENTE EN PRIMER GRADO, PUDIENDO
EXTENDERSE LA REPRESENTACION A OTRAS PERSONAS.

ARTICULO 7.- JUNTAS NO PRESENCIALES: LA CELEBRACION DE
JUNTAS NO PRESENCIALES SE SUJETA A LO DISPUESTO POR EL
ARTICULO 246° DE LA "LEY".

ARTICULO 8.- LA GERENCIA: NO HABIENDO DIRECTORIO, TODAS LAS
FUNCIONES ESTABLECIDAS EN LA “LEY” PARA ESTE ORGANO
SOCIETARIO SERAN EJERCIDAS POR EL GERENTE GENERAL.

LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS PUEDE DESIGNAR UNO O MAS GERENTES
SUS FACULTADES REMOCION Y RESPONSABILIDADES SE SUJETAN A LO
DISPUESTO POR LOS ARTICULOS 185° AL 197° DE LA "LEY".

EL GERENTE GENERAL ESTA FACULTADO PARA LA EJECUCION DE TODO
ACTO Y/O CONTRATO CORRESPONDIENTES AL OBJETO DE LA
SOCIEDAD, PUDIENDO ASIMISMO REALIZAR LOS SIGUIENTES ACTOS:

A. DIRIGIR LAS OPERACIONES COMERCIALES Y ADMINISTRATIVAS.

B. REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE TODA CLASE DE
AUTORIDADES. EN LO JUDICIAL GOZARA DE LAS FACULTADES
SENALADAS EN LOS ARTICULOS 74, 75, 77 Y 436 DEL CODIGO
PROCESAL CIVIL, ASI COMO LA FACULTAD DE REPRESENTACION
PREVISTA EN EL ARTICULO 10 DE LA LEY 26636 Y DEMAS NORMAS
CONEXAS Y COMPLEMENTARIAS; TENIENDO EN TODOS LOS
CASOS FACULTAD DE DELEGACION O SUSTITUCION. ADEMAS,
PODRA CELEBRAR CONCILIACION EXTRAJUDICIAL, PUDIENDO
SUSCRIBIR EL ACTA CONCILIATORIA, GOZANDO DE
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LAS FACULTADES SENALADAS EN LAS DISPOSICIONES LEGALES
QUE LO REGULAN. ADEMAS PODRA CONSTITUIR Y REPRESENTAR
A LAS ASOCIACIONES QUE CREA CONVENIENTE Y DEMAS
NORMAS CONEXAS Y COMPLEMENTARIAS.

C. ABRIR, TRANSFERIR, CERRAR Y ENCARGARSE DEL MOVIMIENTO
DE TODO TIPO DE CUENTA BANCARIA; GIRAR, COBRAR,
RENOVAR, ENDOSAR, DESCONTAR Y PROTESTAR, ACEPTAR Y
REACEPTAR CHEQUES, LETRAS DE CAMBIO, PAGARES,
CONOCIMIENTO DE EMBARQUE, CARTA DE PORTE, POLIZAS,
CARTAS FIANZAS Y CUALQUIER CLASE DE TITULOS VALORES,
DOCUMENTOS MERCANTILES Y CIVILES; OTORGAR RECIBOS
CANCELACIONES, SOBREGIRARSE EN CUENTA CORRIENTE CON
GARANTIA O SIN ELLA, SOLICITAR TODA CLASE DE PRESTAMOS
CON GARANTIA HIPOTECARIA,

D. ADQUIRIR Y TRANSFERIR BAJO CUALQUIER TITULO; COMPRAR,
VENDER, ARRENDAR, DONAR, DAR EN COMODATO,
ADJUDICAR Y GRAVAR LOS BIENES DE LA SOCIEDAD SEAN
MUEBLES O INMUEBLES, SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS
DOCUMENTOS YA SEAN PRIVADOS O PUBLICOS. EN GENERAL
PODRA CONSTITUIR GARANTIA HIPOTECARIA, MOBILIARIA Y DE
CUALQUIER FORMA. PODRA CELEBRAR TODA CLASE DE
CONTRATOS NOMINADOS E INNOMINADOS, INCLUSIVE LOS DE
LEASING O ARRENDAMIENTO FINANCIERO, LEASE BACK,
FACTORY Y/O UNDERWRITING, CONSORCIO, ASOCIACION EN
PARTICIPACION 'Y CUALQUIER OTRO CONTRATO DE
COLABORACION EMPRESARIAL, VINCULADOS CON EL OBJETO
SOCIAL. ADEMAS PODRA SOMETER LAS CONTROVERSIAS A
ARBITRAJE Y SUSCRIBIR LOS RESPECTIVOS CONVENIOS
ARBITRALES.

E. SOLICITAR, ADQUIRIR, TRANSFERIR REGISTROS DE PATENTE,
MARCAS, NOMBRES COMERCIALES CONFORME A LEY,
SUSCRIBIENDO CUALQUIER CLASE DE  DOCUMENTOS
VINCULADOS A LA PROPIEDAD INDUSTRIAL O INTELECTUAL.

F. PARTICIPAR EN LICITACIONES, CONCURSOS PUBLICOS Y/O
ADJUDICACIONES, SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS
DOCUMENTOS, QUE CONLLEVE A LA REALIZACION DEL OBJETO
SOCIAL.

EL GERENTE GENERAL PODRA REALIZAR TODOS LOS ACTOS
NECESARIOS PARA LA ADMINISTRACION DE LA SOCIEDAD, SALVO LAS
FACULTADES RESERVADAS A LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS.
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ARTICULO 9.- MODIFICACION DEL ESTATUTO, AUMENTO Y
REDUCCION DEL CAPITAL: LA MODIFICACION DEL PACTO SOCIAL, SE
RIGE POR LOS ARTICULOS 198 Y 199 DE LA “LEY”, ASI COMO EL
AUMENTO Y REDUCCION DEL CAPITAL SOCIAL, SE SUJETA A LO
DISPUESTO POR LOS ARTICULOS 201 AL 206 Y 215 AL 220,
RESPECTIVAMENTE DE LA “LEY™.

ARTICULO 10.- ESTADOS FINANCIEROS Y APLICACION DE
UTILIDADES: SE RIGE POR LO DISPUESTO EN LOS ARTICULOS 40, 221 AL
233 DE LA “LEY™.

ARTICULO 11.- DISOLUCION, LIQUIDACION Y EXTINCION: EN CUANTO
A LA DISOLUCION, LIQUIDACION Y EXTINCION DE LA SOCIEDAD, SE
SUJETA A LO DISPUESTO POR LOS ARTICULOS 407, 409, 410, 412, 413 A 422
DE LA “LEY™.

CUARTO.- QUEDA DESIGNADO COMO GERENTE GENERAL: JENYFFER
ELIZABETH LARA PAJUELO CON D.N.L. 42757146, CON DOMICILIO EN:
URB. LA CRUCETA BLOCK 53 DPTO 303, DISTRITO DE SANTIAGO DE
SURCO, PROVINCIA DE LIMA, DEPARTAMENTO DE LIMA.

CLAUSULA ADICIONAL I.- SE DESIGNA COMO SUB-GERENTE DE LA
SOCIEDAD A MATT ELLIOTT GONZALES PAJUELO CON D.N.I. 42643409,
CON DOMICILIO EN: AV. MARIANO CORNEJO 1211, DISTRITO DE PUEBLO
LIBRE, PROVINCIA DE LIMA, DEPARTAMENTO DE LIMA, QUIEN TENDRA
LAS SIGUIENTES FACULTADES:

- REEMPLAZAR AL GERENTE EN CASO DE AUSENCIA.

- INTERVENIR EN FORMA INDIVIDUAL O CONJUNTA CON EL GERENTE
GENERAL, EN LOS CASOS PREVISTOS EN LOS INCISOS C, D, E Y F DEL
ARTICULO 8 DEL ESTATUTO.

LIMA 06 DE ABRIL DEL 2014
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ANEXO 2

DECLARACION JURADA DE RECEPCION DE BIENES

POR EL PRESENTE DOCUMENTO, YO JENYFFER ELIABETH LARA
PAJUELO, IDENTIFICADA CON DNI N° 42757146, EN MI CALIDAD DE
GERENTE GENERAL DESIGNADO DE LA EMPRESA DENOMINADA “INTI
PERUVIAN EXPORT S.A.C.”, QUE SE CONSTITUYE, DECLARO BAJO
JURAMENTO HABER RECIBIDO LOS BIENES NO DINERARIOS QUE
APARECEN DETALLADOS Y VALORIZADOS EN LA CLAUSULA TERCERA
DEL PACTO SOCIAL QUE ANTECEDE.

LIMA, 06 DE ABRIL DEL 2014
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ANEXO 3

CONTRATO DE TRABAJO DE NATURALEZA TEMPORAL POR INICIO O
INCREMENTO DE NUEVA ACTIVIDAD

Conste por el presente documento el Contrato de Trabajo a plazo fijo bajo la
modalidad de “Contrato por inicio o incremento de actividad” que celebran al amparo
del Art. 57° de la Ley de Productividad y Competitividad Laboral aprobado por D. S.
N°003-97-TR y normas complementarias, de una parte Inti Peruvian Export S.A.C.,
con R.U.C. N° 2042757142 y domicilio fiscal en Av. Alfredo Mendiola 4414 — San
Martin, debidamente representada por el seforita Jenyffer Lara Pajuelo con D.N.I. N°
42757146, a quien en adelante se le denominara simplemente EL EMPLEADOR; y
de la otra parte don Matt Eliott Gonzales; con D.N.I. N° 45987357, domiciliado en
Calle Los Laureles 123. Santa Anita, a quien en adelante se le denominara
simplemente EL. TRABAJADOR; en los términos y condiciones siguientes:
PRIMERO: EL EMPLEADOR es una empresa dedicada a la exportacion y
comercializacion de palmitos, la cual requiere cubrir de manera temporal las
necesidades de recursos humanos originado por la compra de una nueva maquina
empacadora de pléstico al vacio, que serd de utilidad para la produccion de la
presentacion del producto en la empresa.

SEGUNDO: Por el presente documento EL EMPLEADOR contrata de manera
TEMPORAL bajo la modalidad de INICIO DE ACTIVIDAD, los servicios de EL
TRABAJADOR quien desempeiiara el cargo de OPERARIO LOGISTICO, en relacion
con las causas objetivas sefialadas en la clausula anterior.

TERCERO: El plazo de duraciéon del presente contrato es de seis (06) meses, y rige
desde el 15 de Abril del 2014, fecha en que debe empezar sus labores EL
TRABAJADOR hasta el 15 de Octubre del 2014, fecha en que termina el contrato.
CUARTO: EL TRABAJADOR estara sujeto a un periodo de prueba de tres meses, la
misma que inicia el 15 de Abril del 2014 y concluye el 15 de Julio del 2014.
QUINTO: EL TRABAJADOR cumplira el horario de trabajo siguiente: De lunes a
sabado de 8:00 horas a 17:00 horas.

SEXTO: EL TRABAJADOR debera cumplir con las normas propias del Centro de
Trabajo, asi como las contenidas en el Reglamento interno de Trabajo (en caso cuente
con uno debidamente registrado ante la AAT) y en las demés normas laborales, y las
que se impartan por necesidades del servicio en ejercicio de las facultades de
administracion de la empresa, de conformidad con el Art. 9° de la Ley de
Productividad y Competitividad Laboral aprobado por D. S. N° 003-97-TR.
SETIMO: EL EMPLEADOR abonara al TRABAJADOR la cantidad de S/ 750.00
como remuneracion mensual, de la cual se deducira las aportaciones y descuentos por
tributos establecidos en la ley que le resulten de aplicacion.

OCTAVO: Queda entendido que EL EMPLEADOR no est4d obligado a dar aviso
alguno adicional referente al término del presente contrato, operando su extincion en
la fecha de su vencimiento conforme la clausula tercera, oportunidad en la cual se
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abonara al TRABAJADOR los beneficios sociales que le pudieran corresponder de
acuerdo a ley.

NOVENQO: Este contrato queda sujeto a las disposiciones que contiene el TUO del

D. Leg. N° 728 aprobado por D. S. N° 003-97-TR Ley de Productividad y
Competitividad Laboral, y demas normas legales que lo regulen o que sean dictadas
durante la vigencia del contrato.

Como muestra de conformidad con todas las cldusulas del presente contrato firman las
partes, por triplicado a los 01 dias del mes de Abril del afio 2014.

EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR
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ANEXO 4
CONTRATO DE TRABAJO TEMPORAL POR NECESIDAD DEL MERCADO

Conste por el presente documento el Contrato de Trabajo a plazo fijo bajo la modalidad
de “Contrato por Necesidad de Mercado”, que celebran al amparo del Art. 58 de la Ley
de Productividad y Competitividad Laboral aprobado por D.S. N° 003- 97-TR y normas
complementarias, de una parte Inti Peruvian Export S.A.C., con RUC N°
201042757162 y domicilio fiscal en Av. Alfredo Mendiola 4415 — San Martin de
Porres, Callao, debidamente representada por el sefiorita Jenyffer Lara Pajuelo con DNI
N° 42757146, a quien en adelante se le denominara simplemente EL EMPLEADOR;
y de la otra parte don Matt Elliott Gonzales P. con DNI N° 45987357,domiciliado en
Urb. La Cruceta Block 24 dpto 303Surco, a quien en adelante se le denominaré
simplemente EL. TRABAJADOR; en los términos y condiciones siguientes:
PRIMERO: EL EMPLEADOR requiere cubrir las necesidades de recursos humanos
con el objeto de atender incrementos de la produccion originados por la variacion de la
demanda en el mercado debido a un nuevo contrato comercial que ha originado el
incremento del 30% de la productividad.

SEGUNDQO: Por el presente documento EL EMPLEADOR contrata a plazo fijo bajo
la modalidad ya indicada, los servicios de EL TRABAJADOR quien desempenara el
cargo de OPERARIO LOGISTICO, en relacion con las causas objetivas senaladas en
la clausula anterior.

TERCERO: El presente contrato tiene un plazo de duracion de seis (06) meses, el
mismo que regird a partir del 15 de Abril del 2014 fecha en que EL TRABAJADOR
debe empezar sus labores hasta el 15 de Octubre del 2014, fecha en que terminard el
contrato.

CUARTO: EL TRABAJADOR estara sujeto a un periodo de prueba de tres meses,
la misma que inicia el 15 de Octubre del 2014 y concluye el 15 de Enero del 2015.
QUINTO: EL TRABAJADOR observara el horario de trabajo siguiente: De lunes a
sadbado de 8:00 horas a 17:00 horas.

SEXTO: EL TRABAJADOR debera cumplir con las normas propias del Centro de
Trabajo, asi como las contenidas en el Reglamento Interno de Trabajo y en las demas
normas laborales, y las que se impartan por necesidades del servicio en ejercicio de
las facultades de administracion de la empresa, de conformidad con el Art. 9 de la
Ley de Productividad y Competitividad Laboral aprobado por D.S. N° 003-97-TR.
SETIMO: EL EMPLEADOR abonara al TRABAJADOR la cantidad de S/ 750.00
como remuneracion mensual, de la cual se deducira las aportaciones y descuentos por
tributos establecidos en la ley que le resulten aplicables.

OCTAVO: Queda entendido que EL. EMPLEADOR no est4 obligado a dar aviso
adicional referente al término del presente contrato, operando su extincion en la fecha
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de su vencimiento conforme la clausula tercera, oportunidad en la cual se abonard al
TRABAJADOR los beneficios sociales que le pudieran corresponder de acuerdo a ley.
NOVENO: Este contrato queda sujeto a las disposiciones que contiene el Texto Unico
Ordenado del D.Leg. N° 728 aprobado por D.S. N° 003-97-TR - Ley de Productividad
y Competitividad Laboral, y demas normas legales que lo regulen o que sean dictadas
durante la vigencia del contrato.

Conformes con todas las clausulas del presente contrato, firman las partes por
triplicado, a los 01 dias del mes de Abril del afio 2014.

EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR
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Fecha:
Date:

ANEXO 5

PROFORMA/INVOICE

28/04/2014|

REF N° 001042014

Exportador/ Sender

Nombre/Name

JENYFFER LARA PAJUELO
Direccién/Address

AV.ALFREDO MENDIOLA N° 4438

SAN MARTIN DE PORRES

Codigo Postal/Postal Code 31
Ciudad/City LIMA

Pais/Country PERU

Teléfono/Phone number (511) 5926841

Importador/Consignee

Nombre/Name
ADAO DE CASTRO LANES
Direccion/Address
Avenida Brigadeiro Luis Antonio, 3142, Jardim Paulista
Sao Paulo - SP, Brasil

Codigo Postal/Postal Code 01019-030
Ciudad/City Sdo Paulo

Pais/Country Brasil
Teléfono/Phone number 55 11 3256-1010

Cantidad Descripcion de lamercancia Valor $ Total Value
Item num. Description of thegoods Value usD$
Boxes of Roasted corn giant x 24
511 doypack of 100gr each one $23.60 $12,059.60
TOTAL USD $12,059.60

Pais origen de la mercancia / Country of origin INCOTERMS (Versién 2010)

LIMA/PERU

FREIGHT TERM: FOB CALLAO

LOADING: CALLAO-PERU

DISCHARGE: SANTOS SAO PAULO-BRASIL
DELIVERY TIME:20 DAYS RECPTION THE PURCHASE
PAYMENT FORM: LC
BANK: CITIBANK

Nombre / Name

Puesto / Position Aceptado

Jenyffer Lara Pajuelo
Inti Peruvian Export S.A.C.

Adao De Castro Laes
Pao de Aguicar

If you have any questions about this invoice, please contact with us
Thank You For Your Business!
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ANEXO 6

AV = APBI x %SECTOR
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AN e

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Datos obtenidos del POM BRASIL

Datos obtenidos Del Ministerio de Agricultura

Datos Obtenidos Del software de ADEX

Datos obtenidos de CAMEX

Datos obtenidos de la Broker Gabriela Igarza (contrato de representacion formal
de Camex en Brasil)

Datos obtenidos de Sweet and Savoury in Brasil — Euromonitor Internacional
Datos obtenidos Indicadores Peru — Brasil — Trade Map

Datos obtenidos Video Entrevista http://vimeo.com/44288794
Datos Obtenidos de Brasil Guia practica de Exportacion — 2010

. Datos Obtenidos de Prom Peru 2013 - Oportunidades de Exportacion en Brasil

. Datos Obtenidos de Estudio para la identificacion de Requisitos, acceso a

Mercado y regulaciones para el ingreso de productos alimenticios a Brasil (pdf)
Datos Obtenidos de Eje Exportador 2012 - Condiciones de acceso al mercado de
alimentos de Brasil.

Datos Obtenidos de Prom Peru - Canales y Estrategias de Distribucion Brasil
Marzo 2014- Perfil Logistico Mercado Brasil (Interoceanica) Servicio al
Exportador 2013

Datos obtenidos de Mincetur - Centro de Promocion y Distribucion de Productos
Peruanos en Brasil

Recuperado de http://www.fedex.com/br/rates/rateinfo.html - Tarifas de fletes
en Brasil

Recuperado de http://www.uship.com/br/custo-de-transporte/artigos-
dom%C3%A9sticos-1/m%C3%B3veis-12/ - Tarifarios de Transportes en Brasil
Recuperado de http://www.tranor.com.ar/servicios-transporte-carga-
argentina.php -Tranor -Transporte de Carga Nacional e Internacional en Brasil
Recuperado de https://www.oas.org/DSD/publications/Unit/oea75s/ch08.htm -

Costo del Transporte de carga entre los paises del Mercosur

173


http://vimeo.com/44288794
http://www.fedex.com/br/rates/rateinfo.html
http://www.uship.com/br/custo-de-transporte/artigos-dom%C3%A9sticos-1/m%C3%B3veis-12/
http://www.uship.com/br/custo-de-transporte/artigos-dom%C3%A9sticos-1/m%C3%B3veis-12/
http://www.uship.com/br/custo-de-transporte/artigos-dom%C3%A9sticos-1/m%C3%B3veis-12/
http://www.tranor.com.ar/servicios-transporte-carga-argentina.php
http://www.tranor.com.ar/servicios-transporte-carga-argentina.php
http://www.tranor.com.ar/servicios-transporte-carga-argentina.php
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19.

20.

21.

22.

23.
24.

Recuperado de http://www.cdscargo.com.pe/servicios.php - Transportes de
Distribucion en Brasil

Recuperado de http://www.rdslogistica.com/servicios.php - Transporte
Internacional de Mercancias

Recuperado de http://comercioexterior.banesto.es/es/elija-su-mercado-
objetivo/perfiles-de-paises/brasil/vender-aduanas - Tramites aduaneros para la
importacion en Brasil

Recuperado de http://www.reingex.com/Brasil-Aduanas.shtml - Aduanas Brasil
- Procedimientos de Importacion

Datos Obtenidos de Guia de Negocios Brasil — P&A Consultores
Recuperado de http://www.lataxnet.net/partners/Brasil/brasil-

informacion_tributaria/default.html - Informacién Tributaria de Brasil
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