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RESUMEN EJECUTIVO

Este Plan de Negocio, tiene como finalidad exportar conserva de pulpa de
granada roja al mercado de Colombia, por ello se crea y constituye la empresa
LunaDream Compay S.A.C, cuyo capital social lo componen 3 socios. Para
poner en marcha el negocio de “Exportacién de pulpa de granada roja hacia
Bogota - Colombia”, Esta microempresa va a calificarse bajo la Ley MYPE

definida por el régimen laboral especial.

En los ultimos afios, Peru ha mejorado su comercializacién con varios paises
de América latina, siendo uno de ellos Colombia, al ser un pais tropical se
adapta con facilidad a los productos exportados de Pertu. Colombia representa
un aliado comercial altamente atractivo, representa el segundo pais de destino
para nuestras exportaciones no tradicionales y con expectativas de
ascendencia debido a las facilidades brindadas en el Comunidad Andina de
Naciones (CAN).

El presente plan de negocios se ha divido en cinco puntos: Organizacién y
aspectos legales, plan de marketing internacional, plan de logistica

internacional, plan de comercio internacional y plan econdémico financiero.

En el punto numero 1, se encuentra la informacion sobre la empresa, donde se
detalla la constitucién, recursos, tamafno de planta, experiencia y personal que
requiere la empresa para la realizacién del proyecto. Por ende, se mencionan
datos como el nombre o razdn social, la actividad econdmica, la ubicacién,
factibilidad municipal y sectorial, los objetivos de la empresa, ley de MYPE,

estructura organica entre otros.

En el punto numero 2, se tiene el plan de marketing internacional, donde se
puede observar la tendencia del consumidor en el mercado Colombiano, siendo
este un pilar fundamental para la internacionalizacion del producto. Ademas se
tiene informacion sobre la descripcion del producto, la investigacion del
mercado, el andlisis de la oferta y la demanda; y las estrategias de venta y

distribucion.
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En el punto numero 3, se presenta el plan de logistica internacional donde se
muestra las operaciones que se realizan en el proceso de exportacion,
asimismo, se detalla la cantidad a exportar, el material de envase, empaque y
embalaje a usar. En este punto se encontrara mayor detalle la cadena de DFI

de exportacion.

El punto 4, se presenta el plan de comercio internacional, en él se podra
encontrar detalle de contrato de compra y venta internacional y las
caracteristicas basicas de las transacciones comerciales entre los dos paises,
adicionalmente se puede observar la fijacion de precios, eleccidon y aplicacion
del Incoterm, determinacion del medio de pago y cobro, eleccion del régimen

de exportacion entre otros.

En el quinto y ultimo punto, se tiene el plan econdémico financiero, aqui se
detalla informacién de caracter econdmica y financiera del plan de negocios, y
se demuestra que éste plan es viable a llevar a cabo, cabe mencionar que para
ello se ha analizado las condiciones de rentabilidad, solvencia y liquidez
necesarias para evitar pérdidas y asegurar el éxito. En este plan se puede
observar la inversion fija, el capital de trabajo, la estructura de la inversion y el
financiamiento, las fuentes financieras y condiciones de crédito, presupuesto de
costos, ingresos y egresos, punto de equilibrio, flujo de caja, estado de

ganancias y peérdidas, evaluacion de la inversion y evaluacion de costos.

Para concluir, el plan de negocio contiene informaciéon valida y de fuentes

fiables, donde se precisa data actualizada e informacion histérica.

13



1. ESTRUCTURA GENERAL DEL PLAN

Socios Clave

-Proveedores de materia prima
de granada roja, como la
empresa Frutman E.ILR.L
(Lambayeque) y de servicio de

maquila la empresa Mebol
S.A.C. (Lima).

-Organizaciones del Estado
PROMPERU, ADEX,
MINCETUR, SIERRA
EXPORTADORA.

-Operador logistico.

Actividades Clave

-Realizar buena gestiéon de
suministro, compra de la materia
prima (proveedores) y proceso de
produccion (maquila) hasta llegar al
consumidor final.

-Gestién de proyectos.

-Definir el
comercial.

envase y embalaje

-Mercadeo y trazabilidad como la
promocion del producto y el
recorrido desde su produccion
hasta la comercializacion.

Recursos Clave
-Infraestructura.

-Personal especializado
(administracion, logistica y
comercial).

-Control de calidad.

-Empresa terciarizadora.

-Técnicas de mejora durante el
proceso de comercializacion.
-Préstamo bancario.

Oferta de Valor

-La conserva de pulpa de
granada roja es un
producto que  ofrece
calidad, valor nutricional
(disminuye problemas
cardiovasculares,
antioxidante, regenerador
de la piel y previene la
diabetes) y un sabor
agridulce de la granada.

-Ofrece un sabor especial
la conserva de pulpa de
granada roja, en envase
de vidrio de 200 gr. el cual
permite  preservar el

Relacion con clientes

-Servicio de post  venta,
comunicacion constante con el
cliente.

-Promociones, ofertas y regalos,
permite la fidelizacién con los
clientes.

-Ruedas de negocios para poder
captar nuevos clientes.

-Publicidad, revistas
especializadas, permite que
nuestro producto permanezca en
el mercado.

producto.

-Producto con facilidad de
uso, listo para su
consumo acompafiado en
comidas.

Canales

-Ferias internacionales como
“‘Expo La Barra” (Colombia,
Bogota) y nacionales como:
-Pagina Web, skype, correo,
redes sociales y whatsapp.
-Representantes comerciales.

Segmentos de Mercados

-Nuestros clientes son los
distribuidores de alimentos
en Bogota, Colombia,
siendo ellos los encargados
de vender a los mayoristas,
supermercados,
restaurantes, y otros en el
sector de alimentos dentro
del mercado de destino.

-Los consumidores finales
son los hombres vy las
mujeres de edades entre 20
a 49 afos.

-El pais de Colombia tiene
demanda de productos de
conservas segun la partida

de nuestro producto
200899000.

-Broker y/o distribuidores
ubicados en pais de
destino.

Estructura de Costes

- Costo de maquila.

- Costos de exportacion.
- Costos de materiales indirectos.

- Gasto de personal
- Gastos fijos.

- Gastos administrativos.

- Gastos de ventas.

Fuentes de Ingresos

-Financiamiento del aporte propio de los accionistas.
-Financiamiento de un préstamo con aval financiero.
-Venta del distribuidor a sus principales y nuevos clientes.
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2. ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

2.1 Nombre o razoén social

La empresa sera denominada como LunaDream Company S.A.C, la cual
esta dedicada a la exportacion y comercializacion de pulpa de granada roja en
conserva, satisfaciendo las necesidades de los clientes con altos estandares de

calidad.

2.2 Actividad Econémica o Codificacion Internacional (CIIU)

Segun INEI (2010), la ClIU es una clasificacidén de actividades cuyo alcance
comprende todas las actividades econdmicas de un pais, las cuales son
aquellas actividades que producen bienes y servicios. El propdsito principal de
la ClIU es ofrecer un conjunto de categorias de actividades productivas que se
pueda utilizar cuando se diferencian las estadisticas de acuerdo con esas
actividades.

Segun el sistema de clasificacion industrial internacional uniforme, el
codigo de la actividad econdmica de la empresa es:

» Comercio al por mayor y al por menor;

SECCION G reparacion de vehiculos automotores y
motocicletas

5 » Comercio al por mayor, excepto de los
Db e vehiculos automotores y motocicletas

» Venta al por mayor de alimentos, bebidas y
GRUPO G463 T P

* Venta al por mayor de alimentos, bebidas y
CLASE G4630 tabaco

Figura 1. Actividad principal del codigo ClIU

Fuente: Instituto nacional de estadistica e informatica

Elaboracion: Propia
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2.3 Ubicacion y Factibilidad Municipal y Sectorial
2.3.1 Ubicacion

Para dar inicio a las actividades de la empresa, es importante
seleccionar y ubicar nuestro ambiente laboral para poder iniciar las actividades
del negocio. Esta zona debe favorecer la operatividad y el desarrollo logistico
de la empresa, ademas esta decision interviene en la capacidad competitiva de
la empresa ya que ayudara que las operaciones sean de manera eficiente.

Se realizé un analisis de la ubicacion del negocio, considerando 05 factores
que han sido evaluados con detenimiento en cada una de las localizaciones
potenciales que se han identificado a medida que se ha realizado el analisis.

Para evaluar ello se genera la siguiente matriz:

Tabla 1. Distritos de ubicacién del negocio

Opciones Distritos

A Callao

B San Miguel

C Los Olivos

D Santiago de Surco

Fuente: Elaboracién Propia

Tal como se puede observar en la tabla se han identificado 4 locales,
cada uno de ellos en un distrito diferente, los cuales son Callao, San Miguel,
Los Olivos y Santiago de Surco. Posteriormente, se identificaron los factores de
evaluacion, los cuales son cercania al puerto, cercania a proveedores,
proximidad a servicios logisticos, costos de alquiler del local y por ultimo

seguridad.
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Tabla 2. Método de factores ponderados para la localizacién del proyecto

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

i Peso [Calificacion

relativo | A B C D
Cercania al puerto de Callao 0.25 5 3 4 2
Proximidad proveedores 0.25 3 4 4 3
Proximidad a servicios logisticos | 0.20 4 3 4 2
Costos de alquiler del local 0.15 3 3 5 2
Seguridad 0.15 3 4 3 4
Total 1.00 3.70 3.40 4.00 2.55

Fuente: Elaboracién Propia

Como se puede observar en la tabla se colocé un peso relativo a cada
uno de los factores mencionados, y en funcién a la escala de calificacion se
ponderd cada uno de los locales potenciales; dando como resultado la
calificacion mas alta el distrito de los Olivos el cual obtuvo 4.00 puntos. Por lo
tanto, en este distrito estara ubicado el almacén y las oficinas de operaciones
administrativas de la empresa.

e Como se puede observar en la figura la ubicacion del negocio es en la

Av. Alfredo Mendiola 5845, distrito Los Olivos.

Figura 2. Ubicacién de la empresa

Fuente: Google maps
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e Distribucién de la empresa:

...........

Figura 3. Distribucion de ambientes de la empresa

Fuente: Elaboracion Propia

2.3.2 Factibilidad municipal

Segun la Municipalidad de los Olivos (2018) el monto de licencia de
funcionamiento indeterminada sin anuncio es de S/103.30, esta cantidad es por

el concepto de 100 a 500 m?.

Por lo tanto, de acuerdo a las bases legales que rigen a la municipalidad

del Distrito de Los Olivos se cuenta con las siguientes legislaciones:

e Ley N° 28976- Ley marco de licencia de funcionamiento

e Ley N° 27972- Ley organica de municipalidades

e Ley N° 29060- Ley del silencio administrativo

e LeyN°30230-Ley que establece medidas tributarias, simplificacion de
procedimientos y permisos para la promocion y dinamizacion de la

inversion del pais.
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e Decreto supremo N° 006-2013-PCM relacion de autorizacion sectoriales
de las entidades del poder ejecutivo, que deben ser exigidos como
requisito previo para el otorgamiento de la licencia de funcionamiento

e Decreto supremo 058-2014-PCM reglamento de inspecciones técnicas

de seguridad en edificaciones.

2.3.3 Factibilidad sectorial

En primer lugar, el local debe estar situado en una avenida comercial o
industrial, por ello mediante la presentacion de un formulario llamado
“Declaracion jurada de observancia de condiciones de seguridad”, se solicita a
la Municipalidad de Los Olivos la programacién de una inspeccion del local
para verificar que se cumpla con todas las normas de seguridad y asi obtener

la licencia de funcionamiento por defensa civil.

En cuanto a la Ley N° 28976, menciona que para obtener dicha licencia
es necesario realizar una Inspeccion de Defensa Civil; dicha inspeccion
consiste en la verificacion de forma ocular del cumplimiento o incumplimiento

de las normas de seguridad. (Ley Marco de Licencia de Funcionamiento, 2018)

La relacion de autorizaciones sectoriales de las Entidades del Poder
Ejecutivo estan establecidas en el Decreto Supremo N° 006-2013-PCM, dicho
documento define a las autorizaciones como “actos administrativos, mediante
los cuales, conforme Ley, la autoridad administrativa faculta, reconoce u otorga,
derecho a los administrados o certifica que estos se encuentran aptos para
ejercer actividades de comercio bajo su ambito de competencia sectorial’;
dicho documento que contiene la autorizacion sectorial constituye un requisito
previo para el otorgamiento de la licencia de funcionamiento. (EL PERUANO,
2013)
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2.4 Objetivos de la Empresa, Principio de la Empresa en Marcha
2.4.1 Analisis FODA

- Factores Internos

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

Tabla 3. Matriz de Factores Internos (FI)

FACTORES DETERMINANTES PESO VALOR PONDERACION

DE EXITO
FORTALEZAS
1 Conocimiento del proceso de exportacion de 0.15 4 0.60
producto
2 Informacion d.e costos y precios de venta de 0.15 4 0.60
la competencia.
3 | Buena relacion con proveedores. 0.06 3 0.18
4 | Producto no exportado, pero con demanda. 0.06 3 0.18
5 Aproplad_e? tecnologia para los productos de 0.02 > 0.04
exportacion
6 | Ubicacion estratégica 0.01 2 0.02
7 | Personal calificado 0.04 3 0.12
8 | Diversificacién de proveedores 0.02 2.5 0.05
9 |Producto con valor agregado 0.06 25 0.15
10 | Conocimiento de marketing 0.09 4 0.36
SUB - TOTAL 0.66 2.30
DEBILIDADES
1 Falta de reconocimiento por ser una empresa 008 4 0.32
nueva.
2 La empresa no cuenta con una propia planta 008 4 0.32
para el proceso de los productos.
3 | Infraestructura alquilada. 0.02 2 0.04
4 | Pocos ingresos iniciales. 0.01 1 0.01
5 Sgg capacidad crediticia en los primeros 0.02 3 0.06
6 | Falta de diversificacién de productos. 0.02 1 0.02
7 | Falta de posicionamiento de la marca. 0.04 3 0.12
8 Capaglqaq de compra de insumos limitada 0.04 3 012
en los inicios de la empresa.
9 |Poca experiencia en el mercado. 0.01 3 0.03
10 | Existe poca referencia comercial. 0.02 2 0.04
SUB - TOTAL | 0.34 1.08
TOTAL | 1.00 3.38

Elaboracion: Propia
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La ponderacién hallada de fortalezas y debilidades, nos indica la
capacidad que tiene la empresa para hacer frente a sus puntos débiles,

fortaleciendo o aprovechando sus puntos fuertes.

- Factores externos

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

Tabla 4. Matriz de factores externos (FE)

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO VALOR PONDERACION

OPORTUNIDADES
1 | Tipo de cambio 0.03 2 0.06
2 | No existe barrera arancelaria con Colombia. | 0.08 4 0.32
3 Cerqania de puerto de origen a puerto de 0.12 4 0.48
destino
4 |Uso de E - comerce 0.07 3 0.21
5 |Demanda 0.09 4 0.36
6 | PBI per capita. 0.08 4 0.32
7 |Riesgo pais favorable 0.07 3 0.21
8 Incremento de demanda por producto 0.04 2 0.08
saludable.
9 Perfil del consumidor a comprar nuevos 0.08 4 0.32
productos
10 Aprovechar' los errores que deja la 0.07 2 0.14
competencia en el mercado.
SUB - TOTAL 0.73 2.50
AMENAZAS
1 !nclu3|on de futuros competidores con mejor 0.04 4 0.16
infraestructura.
2 CreC|m|.ento de produccion de empresas 0.04 4 0.16
competidoras
3 Ingreso Qe nuevas empresas competidores 0.04 4 016
con precios bajos.
4 | Inflacién. 0.01 2 0.02
5 |Alza de coste en los insumos. 0.03 4 0.12
6 Las yeptas de productos sustitutos en 0.03 > 0.06
crecimiento.
7 | Crisis econdmica 0.02 2 0.04
8 |Alza en el coste del transporte internacional. | 0.02 4 0.08
Desconfianza por ser un producto
9 novedoso. 0.03 3 0.09
10 | Producto secundario 0.01 1 0.01
SUB - TOTAL 0.27 0.9
TOTAL 1.00 3.40

Elaboracion: Propia
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La ponderacion hallada en cuanto a oportunidades y amenazas, nos indica

ciertos factores externos que no pueden ser controlados, puesto que la

empresa debe aprovechar las oportunidades para amortiguar el impacto que

las amenazas pueden presentar.

Tabla 5: Matriz FODA

Fortaleza

Debilidades

1. Conocimiento del
proceso de exportacion de
producto.

2. Informacion de costos y
precios de venta de la
competencia.

3. Conocimiento de
marketing

4. Buena relacion con
proveedores.

5. Producto no exportado,
pero con demanda.

1. Falta de reconocimiento
por ser una empresa
nueva.

2. La empresa no cuenta
con una propia planta para
el proceso de los
productos.

3. Faltade
posicionamiento de la
marca.

4. Capacidad de compra
de insumos limitada en los
inicios de la empresa.

5. Baja capacidad
crediticia en los primeros
anos.

ANALISIS EXTERNO

Oportunidades

Estrategias FO

Estrategias DO
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1. Cercania de puerto de
origen a puerto de
destino

2. PBI per capita.

3. No existe barrera
arancelaria con
Colombia.

4. Demanda

5. Perfil del consumidor a
comprar nuevos

1. Exportar el producto
hacia Colombia
aprovechando las
preferencias arancelarias
por el acuerdo comercial.
(F1, 01, 03, 0O4)

2. Estructurar
adecuadamente los costos
para ofrecer productos
competitivos de acuerdo al

1. Promocionar nuestros
productos mediante ferias
internacionales, pagina
web, rueda de negocios y
visita a clientes
aprovechando la cercania
con el pais de destino.
(D1, D3, O1).

2.Tercerizar servicios para
la exportacion del producto

productos. mercado. (F2, O4) (D2, O3)
3. Analizar el mercado 3. Solicitar crédito a
colombiano y ofrecer un entidades para que pueda
producto de acuerdo al solventar el requerimiento
perfil del consumidor. (F3, | del mercado colombiano.
05, 02) (D5, O4)
4. Conseguir costos bajos | 4. Financiar el suministro
con los proveedores y el de materia prima a través
pago sera de acuerdo a la | de los proveedores en
demanda del mercado. cuanto se haya logrado
(F4, O4) lazos de confianza con
5. Desarrollar un nicho de | ellos para poder abastecer
mercado donde otras sin ningun problema la
empresas peruanas no demanda del pais objetivo.
hayan ingresado. (F5, O4) | (D4, O4)
5. Posicionar la marca a
través de las estrategias
de marketing como rueda
de negocio y Google
adword. (D3, O4)
Amenazas Estrategias FA Estrategias DA
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1. Inclusién de futuros
competidores con mejor
infraestructura.

2. Crecimiento de
produccion de empresas
competidoras.

3. Ingreso de nuevas
empresas competidores
con precios bajos.

4. Alza de coste en los
insumos

5. Desconfianza por ser
un producto nuevo.

1. Especializacién
continua en todos los
procesos de la empresa
(F1, A1).

2. Mantener la
sostenibilidad del negocio
a través de la busqueda
de nuevos mercados y
proveedores ante futuros
riesgos internos y
externos. (F4, A2)

3. Determinar estrategias
de reduccioén de costos,
para tener un costo
unitario bajo y tener mayor
margen para tener precios
competitivos ante la
competencia. (F2, A3).

4. Analizar continuamente
el mercado y fortalecer el
valor agregado del
producto. (F3, A1, A5)

5. Buscar el apoyo en
Colombia para
implementar estrategias y
adecuarnos a las
exigencias de mercado de
destino. (F5, A5)

1. Realizar un analisis
benchmarking de la
competencia y optimizar
los procesos de la
empresa con el fin de
reducir costos. (D2, A3)

2. Participar en ferias
nacionales e
internacionales para
mostrar la calidad del
producto que se ofrece
(D1, D3, A1, A3)

3. Tener asesoria
permanente de
especialistas en la materia
para mejorar la gestion en
la empresa (D2, A2, A4)
4. Contar con tres
opciones de empresa que
realizan servicios de
maquila para asegurar la
oferta exportable. (D2, A2).
5. Reducir costos
evaluando diferentes
proveedores de materia
prima y asegurar la
capacidad de
abastecimiento. (D4, A3)

Elaboracion: Propia

2.4.2 Objetivos

Objetivo General:

Determinar la factibilidad de exportar pulpa de granada roja con valor agregado

al mercado Colombiano.
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Objetivo Especificos:

242

Incrementar las ventas de nuestros productos del 2019 al 2023 a traveés
de un incremento anual en gasto de ventas de 3%, 4% y 5%
respectivamente.

Consolidar nuestra marca en el mercado destino, destacando la calidad
y los principales beneficios del producto.

Incrementar las ventas afio tras afo a través de la captacion de nuevos
clientes por la participacion en ferias internacionales.

Determinar las preferencias de la demanda potencial en Colombia en el
rubro de consumo de pulpa de granada roja en conserva.

Identificar los métodos mas apropiados para la distribucion vy
comercializacién de la pulpa de granada en conserva en el mercado

colombiano.

Mision

Empresa dedicada a la exportacion y comercializaciéon de conserva de

pulpa de granada roja al mercado de Bogota - Colombia, comprometidos en

abastecer las necesidades del mercado colombiano con altos estandares de

calidad para la satisfaccion de nuestros clientes.

243

Vision

Ser una empresa exportadora de conserva de pulpa de granada roja

reconocida a nivel internacional por la calidad y el sabor original de nuestro

producto en el ano 2023. Consolidando nuestra posicion como empresa en el

mercado colombiano con una marca propia y diferenciada de los competidores.

244

Valores

Responsabilidad: Cumpliendo con todos los tratos, negocios y
actividades que se lleven a cabo en la empresa por cada uno de sus
empleados, permitiendo asi que nuestros clientes y proveedores nos
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tengan confianza a la hora adquirir nuestros productos.

Compromiso: En la entrega a tiempo segun lo pactado con los clientes,
brindar un producto de calidad en muy buenas condiciones y al precio

pactado, ganando asi la confianza con los clientes y proveedores.

Respeto: Aceptar y cumplir las leyes, las normas sociales y las del
medio ambiente. Debe existir un respeto mutuo con todo el personal a
cargo, sintiendose motivados a realizar sus labores en un clima laboral

viable, brindandoles oportunidades de desarrollo profesional.

Puntualidad: Generada con nuestros clientes al vender un producto de
alta calidad y recibir una retribucion a cambio, en los plazos y formas de
venta establecidas; cumpliendo con los compromisos y obligaciones en

el tiempo acordado.

Honestidad: En cumplir con entregar lo realmente ofrecido, tanto a
nuestros trabajadores como a nuestros clientes, obrando con
transparencia y clara orientacion moral cumpliendo con las
responsabilidades asignadas para que de esta forma se formen

relaciones duraderas que se basen en la integridad del negocio.
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RESPONSABILIDAD

HONESTIDAD COMPROMISO

PUNTUALIDAD RESPETO

Figura 4. Valores de la empresa LunaDream Company S.A.C

Fuente: Elaboracién Propia

2.4.5 Principios

Los siguientes principios son considerados necesarios para mantener el

correcto funcionamiento de las actividades dentro de la empresa:

e Espiritu Emprendedor: Buscar inspirar en los colaboradores de querer
hacer las cosas bien dando el 100% en sus labores cotidianas con
entusiasmo y aprovechando las oportunidades que proporcione el
mercado.

e Participacion en el mercado: Mantener una participacion amplia en el
mercado, con el objetivo de ingresar a nuevos mercados y generar
volumenes de produccién altos.

e Ahorro: Inculcar el uso medido y no desperdiciar recursos materiales,

financieros y humanos a fin de obtener mas beneficios para la empresa.
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e Adaptacion y personalizacion: La empresa busca desarrollar
productos a la medida de los consumidores, se busca personalizar los
productos con el objetivo de generar exclusividad.

e Orientacién al cliente: Encontrar perennemente las necesidades y las
prioridades de los clientes, buscando la mejor opcion para satisfacerlas
generando una buena relacién comercial.

¢ Innovacién: Se desarrolla politicas de investigacion y brinda nuevos
desarrollos de los productos mejorando también los servicios y procesos
que ofrece la empresa para una buena competitividad en el mercado.

e Mejora continua: Detectar las principales pro y contra de la empresa,
ponerlos en un balance para el mejoramiento de ellas, plantear medidas
correctivas y elaborar un plan de mejora continua a fin de minimizar o
eliminar errores.

e Medio ambiente: Mantener de forma permanente la practica de

preservacion y mejora del medio ambiente.

Espiritu Participacién en
Ahorro
emprendedor el mercado
., Orientaciodn al Adaptacion y
Innovacion . STy,
cliente personalizacidon
Mejora Medio
continua ambiente

Figura 5. Principios de la empresa LunaDream Company S.A.C.

Fuente: Elaboracién Propia

2.4.6 Cultura organizacional y politica

La cultura organizacional esta ligada con los valores, tradiciones,

comportamientos y politicas definidas por la empresa, las cuales se comparten

28



con todos los miembros del equipo, permitiendo el desarrollo y crecimiento de

ambos, creando un sentido de identidad organizacional.

Establece las prioridades y preferencias acerca de lo que es esperable
por parte de los colaboradores que forman parte de las actividades diarias;
permitiendo uniformizar los valores, criterios y la cultura organizacional. Las

politicas precisadas para la empresa son las siguientes:

e Los colaboradores ingresaran a la oficina administrativa a las 8:00 am y
la salida sera a las 6:00 pm de lunes a viernes y los sabados de 9 am a
12:00 pm.

e El pago a los proveedores sera a los 30 dias de cada mes.

e Laremuneracion de los colaboradores sera el dia 30 de cada mes.

e La atencidon con nuestros clientes y proveedores es personalizada,
estaremos a la expectativa de cualquier comentario o sugerencia ya sea
por correo o cualquier otro medio de comunicacion.

o El tiempo de atencion por respuesta de un correo electronico no debe
ser mayor a las 12 horas, dentro de los dias habiles.

e Los colaboradores que obtengan un mayor rendimiento y cumplan con

las metas del mes seran reconocidos con premios por productividad.

2.5 Ley de MYPE, Micro y Pequeiia empresa, caracteristicas

La empresa LunaDream Company S.A.C sera una Microempresa y

estara bajo la modalidad del Régimen Especial de Renta.

En vista que muchos empresarios peruanos estan lanzando un nuevo
negocio o los que se quieren formalizar, el estado peruano ha promulgado una
nueva ley de mypes. Segun, (Peruano, 2013) la Ley N° 30056 elimina el
nuamero maximo de trabajadores como parametro para calificar como una
MYPE. El incluir esta variable causaba problemas en el mercado de trabajo.
Por ello, su eliminacidon resulta acertada, pues fomentara el uso del factor

trabajo frente al factor capital.
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Esta ley fue promulgada el 02 de Julio del 2013, facilita la inversion,
impulsa el desarrollo productivo y crecimiento empresarial, cuya clasificacion ya
no estara regidas por el numero de trabajadores si no por el volumen de sus

ventas.

Tabla 6. Descripcion Ley MYPYME N°30056

Ley MIPYME N° 30056

Tipo de | Ventas Anuales N° de trabajadores
empresa
Microempresa | Hasta 150 UIT No hay limites

Fuente: SUNAT — Guia tributaria

2.6 Estructura organica

El presente plan de negocio se ajustara a una estructura lineal-funcional.

A continuacion, se detalla el organigrama de la empresa:

Junta General de
Accionistas

Gerente General

= SE—— ontabilidad
Control de
Calidad
i

MNEE*t de Area de Logistica
arketing y vy Exportacion
Ventas

Auxiliar de
Almacén

Figura 6. Organigrama de la empresa LunaDream Company S.A.C
Fuente: Elaboracién Propia
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2.6.1 Principales funciones del personal

Cada uno de los puestos mostrados anteriormente en el organigrama,
deberan cumplir con funciones especificas, con el propésito de crear una
organizacion eficaz y eficiente, donde cada uno de los miembros cumpla con

sus responsabilidades, lo que facilitara al logro de los objetivos de la empresa.

A continuacion, se dan a conocer las funciones principales del personal

de trabajo de la empresa:

> Junta General de Accionistas:

Se clasifica en junta general ordinaria de accionistas y en junta general
extraordinaria de accionistas; la cual estara a cargo de la aprobacion de las
cuentas anuales y el resto de temas que se quieran plantear en una reunion

anual.

» Gerencia general:

e Es el representante legal de la empresa ante las autoridades judiciales,
administrativas, laborales, municipales, politicas y policiales velando por el
cumplimiento de todos los requisitos legales que afecten las operaciones de
ésta.

e Gestionar la obtencién, administracion y control de los recursos materiales,
financieros y humanos que la empresa requiere.

e Responsable de la gestion financiera de la empresa; flujo de caja
proyectado, cuentas por cobrar, cuentas por pagar, gestion bancos, o
responsable del cumplimiento de los pagos y presentacion de las
obligaciones tributarias en su fecha.

e Supervisar y controlar el buen funcionamiento de todas las areas de la
empresa, delegando adecuadamente funciones y limites de autonomia
preestablecidas.

e Liderar el proceso de planeacion estratégica de la organizacion,

estableciendo objetivos y metas especificas de la empresa.
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> Area marketing y ventas: (Asistente de marketing y ventas)

Delinear la estrategia de ingreso a los mercados objetivos y la busqueda de
nuevos mercados y el manejo de las relaciones con los clientes
internacionales.

Busqueda de nuevos clientes, a los cuales se pueda ofrecer nuestro
producto asistiendo a ferias internacionales junto con el gerente general.
Disefiar y desarrollar estrategias de producto, precio, distribucion,
comunicacion y promocion del producto. Gestionar la rentabilidad de la
marca.

Hacer los requerimientos de acuerdo a las necesidades de los clientes.
Elaborar reportes sobre el avance y cumplimiento de objetivos de las ventas.
Para este cargo se requiere un profesional de las carreras de

administracion, o marketing; con un minimo de 1 afio de experiencia.

> Area de logistica y exportaciones: (Asistente de logistica y

exportaciones)

Hacer seguimiento a la cadena logistica de exportacion.

Supervisar la maquila de la empresa que nos brindara este servicio.
Gestionar los despachos e inventarios.

Negociar con los proveedores y agentes aduaneros a fin de optimizar los
recursosy procesos.

Gestionar la compra de materia prima, insumos y otros.

Recepcion, acondicionamiento y almacenamiento de la materia prima de
acuerdo a los procedimientos establecidos.

Gestidn de compras (solicitar cotizaciones, negociacién con proveedores,
emision de 6rdenes de compra posterior a su aprobacion).

Coordinacion de los despachos con los transportistas.

Para este cargo se requiere un profesional de las carreras de
Administracion, Administracién de negocios internacionales o Ingenieria

industrial; con un minimo de 1 afio de experiencia.
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> Auxiliar de Almacén

e Recepcionar los insumos, articulos y materiales asi como su clasificacion y
acomodo en los distintos locales destinados para ellos.

e Elaboracion de paquetes para la salida de inventario y el debido cuidado
para mantener el buen estado de los insumos.

e Colabora en la clasificacion, codificacion y rotulacibn de materiales vy
equipos que ingresan al almaceén.

o Registra y lleva el control de materiales y equipos que ingresan y egresan
del almaceén.

e Distribuye y moviliza materiales y equipos de la unidad.

e Elabora guias de despacho y 6rdenes de compras.

e Para este cargo se requiere una persona con experiencia en logistica; con

un minimo 1 afo de experiencia en almacenes.

Servicio de terceros:

» Contabilidad (Contador externo)

e Elaborara los estados financieros.

e Mantener actualizado el libro contable

e Preparar el pago de impuestos segun cronograma de pagos de la SUNAT.

e Trabajara en estrecha colaboracion con el area de administracion y
finanzas.

e Registro de operaciones realizadas en la empresa.

¢ Registro de compras, gastos y ventas.

e Declaracion de impuestos, declaracion y pago de planillas electronicas

e Llevary tener la contabilidad al dia.

e Para este cargo se requiere un profesional de las carreras de Contabilidad

con un minimo de 2 afos de experiencia.
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» Control de calidad (Especialista de control de calidad)

e Supervisar el proceso de produccion a la empresa que nos hara la maquila
en cada exportacion que se realice.

e Elaborar un reporte de la supervision a la empresa maquiladora.

¢ Informar inmediatamente cualquier cambio que no esté prescrito en nuestra
especificacion técnica.

e Para este cargo se requiere un profesional de la carrera Ingenieria en

industrias alimentarias con un minimo de 3 afios de experiencia.

2.7 Cuadro de asignacién de personal

En el presente cuadro de asignacion de personal, se especifica la distribucion

de los sueldos y beneficios sociales por ley del personal de la empresa:

Tabla 7. Asignacioén de personal de la empresa (En Soles)

Descripcién N° de | Pago Pago |Vacaci |Sub ESSALU | Total
empleados mensual |anual |ones total D 9% anual

Gerente General 1 2,000 23,000 [1,000 |24,000 (2,160 26,160

Asistente de

Administracién y

Finanzas 1 1,000 11,500 |500 12,000 |1,080 13,080

Asistente de Ventas y

marketing 1 1,000 11,500 |500 12,000 |1,080 13,080

Asistente de logistica

y operaciones 1 1,000 11,500 |500 12,000 |1,080 13,080

Auxiliar de almacén 1 930 10,695 |465 11,160 | 1,004 12,164

Total S/. 5 77,564

Fuente: SUNAT — Guia Tributaria
Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 8. Asignacion de terceros (En Soles)

Sueldo Es Total
N° de [Sueldo Vacaciones
Descripcion anual salud |anual
personal | S/. 1/2 sueldo
S/. 9% S/.
Contabilidad 1 260 3120 |0 0 3120
Control de calidad | 1 620 4960 |0 0 4960
Total 2 880 8080 |0 0 8080

Fuente: SUNAT — Guia Tributaria
Fuente: Elaboracién Propia

Como se puede observar en la tabla; los servicios contables e
inspeccion de calidad de la empresa se tercearizara en funcion a los
requerimientos y necesidades de la organizacion. Ademas; como se muestra
en el cuadro no se aplica los beneficios laborales (ESSALUD, vacaciones vy
gratificacion). Se solicitara recibo por honorarios para el pago de la

compensacion salarial. (Sunat, Guia tributaria, 2018)

2.8 Forma Juridica Empresarial

La empresa LunaDream Company S.A.C se constituird bajo la
modalidad de persona juridica y sera constituida como una Sociedad Anénima
Cerrada (S.A.C) debido a las caracteristicas que se ajustan al negocio ya que
sera una microempresa que esta ingresando al mercado de exportacion,
también tomando en cuenta el monto de la inversion, el cual sera aportado por

los accionistas.

La empresa por ser Sociedad Anonima Cerrada contara con las siguientes

ventajas:

e Sus socios tienen la preferencia del titulo transferible (compra y venta de
acciones).

e Puede ser socia o aliada de una empresa extranjera mas grande.
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e Los accionistas no tienen responsabilidad personal por las deudas.

e Puede funcionar sin directorio.

2.9 Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI

La empresa iniciara sus exportaciones con una marca blanca por un
afo, a partir del segundo ano se planea contar con una marca propia para lo
cual debera ser capaz de diferenciarse de otras que existan en el mercado, con
la finalidad de que el consumidor distinga el producto de otro de la misma

especie o idénticos que se encuentren en el mercado.

INDECORPI es la entidad encargada de otorgar el registro de marcas. En la

siguiente tabla se detallan los requisitos:
Tabla 9. Requisitos para el registro de marcas

N° Requisitos
03 ejemplares del formato de la solicitud. El formato de solicitud de

registro de marcas se detallara en el anexo 03.

Indicar los datos de identificacion del solicitante (RUC y datos de

identificacion del representante)

3 Sefalar domicilio para envio de notificaciones en el Peru

Indicar cual es el sigho que se pretende registrar (denominativo, mixto,

tridimensional, figurativo u otros)

Consignar los productos que se desean distinguir (con el signo

solicitado y clase)

Firmar la solicitud

(=]

N

Adjuntar constancia de pago por derecho de tramite (13.90% UIT)

Fuente: Elaboracidon propia en base a el Instituto Nacional de Defensa de la

Competencia y de la Proteccion de la Propiedad Intelectual (INDECOPI)
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2.10 Requisitos y tramites municipales

Los requisitos fundamentales para la obtencion de licencia municipal de

funcionamiento indeterminada en el distrito de Los Olivos son los siguientes:

Formato de solicitud de licencia de funcionamiento (de distribucion
gratuita o de libre reproduccion), con caracter de declaracion jurada, que
incluya:

Numero de RUC y DNI o Carné de Extranjeria del solicitante, tratdndose
de personas juridicas o naturales segun corresponda.

Numero de DNI o Carné de Extranjeria del representante legal, en caso
de persona juridica u otros entes colectivos; o, tratandose de personas
naturales que actuen mediante representacion.

Copia de la vigencia de poder de representante legal en caso de
personas juridicas u entes colectivos. Tratandose de representacion de
personas naturales, se requiere de carta poder con firma legalizada.

Indicacion del numero de comprobante de pago por derecho de tramite.

2.11Régimen Tributario, procedimiento desde la obtencién del RUC y

Modalidades

Para la empresa LunaDream Company S.A.C se acogera al régimen mype

tributario debido a que es la opcién tributaria que mas se adecuada a las

caracteristicas de este negocio, donde las ventas anuales no superan las 1700

UIT en el ejercicio gravable.

Tributos:

Renta Neta Anual: Hasta 15 UIT: 10% Mas de 15 UIT: 29.5%
Contribuciones a Essalud: 9% sobre sueldos de trabajadores
Retencion de 13% por ONP, salvo afiliacion a AFP.

IGV mensual 18%

Por rentas de 3° categoria.
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Comprobantes:
e Facturas, boletas de venta, tickets de maquina registradora con derecho

a crédito fiscal y efectos tributarios.

Medios de Pago:
e Formulario Virtual N° 621 - IGV - Renta Mensual
e Formulario Virtual Simplificado N° 621 IGV - Renta Mensual
e Declara Facil
e PDT. 621

Libros:

e Hasta 300 UIT de ingresos anuales: Registro de compras, Registro de
ventas y Libro Diario de Formato Simplificado
e Mas de 300 UIT de ingresos anuales: libros conforme a lo dispuesto por

el segundo parrafo del articulo 65 de la ley de impuesto a la renta.

% Registro Unico de Contribuyentes (RUC):

Es un padrén en el que deben registrarse los contribuyentes respecto de los
tributos que administra la SUNAT y constituye una base de datos cuya
informacion es actualizada permanentemente por los contribuyentes y por la
misma SUNAT.

Este registro permite otorgar a cada persona, entidad o empresa un RUC que
consta de 11 digitos que es de caracter permanente y de uso obligatorio en
todo tramite ante la SUNAT.

Para obtener su numero de RUC debera acercarse a cualquier Centro de
Servicios al Contribuyente cercano a su domicilio fiscal y presentar los

siguientes documentos:
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Tabla 10. Requisitos para la obtencion del RUC

REQUISITOS DE INSCRIPCION PARA EMPRESAS

PERSONA NATURAL CON NEGOCIO PERSONA JURIDICA

81 LA DIRECCION QUE | SI LA DIRECCION QUE
VA A REGISTRAR ES | VA A REGISTRAR NO

LA MISMA QUE ES LA MISMA QUE DNI del Representante Legal
FIGURA EN EL DNI FIGURA EN EL DNI
| Exhibir el onginad del | Ficha o parida electrinica certificada por |
Exhibir &l onginal det DI Regstros Pabicos, con una antiguedad no
DNl . mayor a treinta (30) dias calendario

Cualquier documento privado o piblico en el que conste la direccion
del domicilio fiscal que se declara.

Fuente: SUNAT- Guia Tributaria

2.12Registro de Planillas Electrénica (PLAME)

Son medios informativos desarrollados por la SUNAT, en el que se
encuentra la informacion de los empleadores, trabajadores, pensionistas,
prestadores de servicios, personal en formacién — modalidad formativa laboral

y otros (practicantes), personal de terceros y derechohabientes.

A partir del 1.08.2011 segun (SUNAT, Elaboracion de la Escritura
Publica, 2016), la Planilla electrénica tiene dos componentes que son el
Registro de Informacion Laboral (T-Registro) y la Planilla Mensual de Pagos
(PLAME).

La empresa cumplira con el T-Registro de los trabajadores, entre otros

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

Asimismo, ingresara con la clave SOL al PDT PLAME con el fin de
cumplir con la presentacion de la planilla mensual de pagos y con la
declaracion de las obligaciones que se generen. Esta planilla se presentara de
forma mensual de acuerdo al cronograma que establezca la SUNAT. A

continuacién, la descripcion y medio de acceso de la planilla electrénica:
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T — REGISTRO (Registro de

Informacién Laboral) PLAME (Pago Mensual de pagos)

"Es el Registro de Informacion Laboral

de los empleadores, trabajadores, Comprende informacion laboral, de
pensionistas, prestadores de servicios, seguridad social y otros datos sobre el
personal en formaciéon — modalidad tipo de ingresos de los sujetos
formativa laboral y otros registrados, trabajadores y
(practicantes), personal de terceros y derechohabientes

. derechohabientes. y W Y

El medio de acceso es a través de la Se ggrslg?rgggb peelse é)lr;)gor f;nageneig
Clave SOL, OPCION MI RUC Y ’ S 2

OTROS REGISTROS archivo y envia en SUNAT
Operaciones en Linea.

e > ‘4

Figura 7. Componentes de la planilla electronica

Fuente: SUNAT

2.13Régimen Laboral Especial y General Laboral

La empresa LunaDream Company S.A.C se acogera al régimen laboral
especial de micro empresa, ya que se sujeta a todas las caracteristicas que
este régimen conlleva. La empresa busca fidelizar al personal y reducir costos

a través de una disminucién en la rotacion de personal.

Segun SUNAT (2017), manifiesta que el régimen de promocion y
formalizacion de las MYPE se aplica a todos los trabajadores sujetos al
régimen laboral de la actividad privada, que presten servicios en las Micro y

Pequefias Empresas, asi como a sus conductores y empleadores.

A continuacion, se detallan los derechos correspondientes al régimen

laboral especial de los trabajadores de la microempresa:

Tabla 11. Derechos del régimen laboral especial de la microempresa

Microempresa

v" Remuneracién minima vital

| v Jornada laboral de 8 horas ‘
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v' Descanso semanal y en dias feriados

v" Remuneracién por trabajo de sobretiempo

v" Descanso vacacional de 15 dias calendario

v Cobertura de seguridad social en salud a través del SIS (Seguro integral

de salud)

v" Cobertura previsional

v Indemnizacién por despido de 10 dias de remuneraciéon por afio de

servicio (con tope de 90 dias)

Fuente: Elaboracion propia en base a la Superintendencia Nacional de
Aduanas y Administracion Tributaria (SUNAT)

2.14Modalidades de Contratos Laborales

La empresa celebrara contratos sujetos a modalidad de los siguientes tipos:

- Del tipo de contrato por inicio o lanzamiento de una nueva actividad
pues tiene un plazo de duracion de 6 meses, tiempo en el que se puede
evaluar el desempeno del trabajador; superado este periodo de prueba
se haran renovaciones para cada empleado, segun desempefo. Cabe
resaltar que los contratos bajo esta modalidad manejan los mismos
beneficios que un trabajador con contrato a plazo indeterminado vy

brindan estabilidad laboral mientras dure el contrato.

- Del tipo de contrato de obra o servicio especifico para el contador y el
especialista de control de calidad, pues tiene un objeto previamente
establecido y una duracién determinada. Su duracién sera la que resulte
necesaria como sera en el caso de servicio de terceros y dentro de este
contrato de obra o servicio especifico tenemos el contrato intermitente el
cual cubre las necesidades de las actividades de la empresa que por su

naturaleza son permanentes, pero discontinuas.
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2.15Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas

Los contratos comerciales que usara LunaDream Company S.A.C se
empleara desde que se constituye la empresa, empleabilidad de los
trabajadores, compras de insumos, negociacién con nuestro comprador en el

pais importador y el alquiler del local.

Figura 8. Contratos Comerciales de la empresa LunaDream Company S.A.C.

Elaboracion: Propia

Es importante contar con ciertos mecanismos juridicos, los cuales
ayuden a defender los intereses de la empresa ante cualquier eventualidad. A

continuacién, se explicara brevemente los contratos comerciales:

e Contrato de compra-venta internacional: Es importante que, al
comercializar los bienes o servicios, se tiene que celebrar contratos de
compraventa. Este contrato sirve principalmente para delimitar las
condiciones en las cuales se van a vender los productos.

e Contrato con Proveedor: Por un lado, hay una parte que se obliga a

cumplir a favor de otra, en forma independiente, prestaciones periddicas
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0 continuadas de cosas o servicios, a cambio de un pago o
contraprestacion.

Contrato de arrendamiento: Si la empresa alquila un inmueble de un
tercero, se necesita este contrato ya que delimita los derechos y
obligaciones de las partes.

Contrato de prestaciéon de servicios: Este tipo de contrato tiene como
finalidad pactar servicios de profesionales a un costo menor, sin la
necesidad de ingresar personas a la planilla de la empresa.

Contrato de confidencialidad: En cuanto a tecnologia, los procesos de
elaboracién y comercializacion de bienes representan un activo
sumamente importante para la empresa, es necesario contar con un
contrato de confidencialidad que resguarde esos procesos en el
supuesto que no se cuente con la marca o patente registrada ante
INDECORPI.

Locacion de servicios: Por el contrato de locacion de servicios el
locador se obliga, sin estar subordinado al comitente, a prestarle sus
servicios por cierto tiempo o para un trabajo determinado, a cambio de
una retribucion.

Cuenta corriente: Es el contrato mercantil por el cual dos personas, por
lo general comerciantes, en relacién de negocios continuados, acuerdan
temporalmente concederse crédito reciproco en el sentido de quedar
obligadas ambas partes a ir sentando en cuenta sus remesas mutuas,

entre otros.

v"  Responsabilidad civil de los accionistas

Los accionistas de la empresa LunaDream Company S.A.C. deberan ser

responsables y aceptar las consecuencias de sus actos. Para que pueda existir

responsabilidad, el autor del acto u omisibn que haya generado una

consecuencia que afecte a terceros, debe haber actuado libremente y en plena

conciencia.
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PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL

3.1. Descripcion del producto

La idea del plan de negocio es la exportacion de conserva de pulpa de
granada roja en conserva al mercado colombiano, a través de comercio justo.
Esta fruta resalta por su color llamativo, el sabor dulce y acido a la vez, y las
propiedades para la salud que se promueven son las razones principales por la
cuales los procesadores de alimentos la estan incorporando cada vez mas en
sus productos. Cabe senalar que la granada contiene una alta cantidad de
antioxidantes que protegen de cancer y el envejecimiento prematuro de la piel.
El proceso productivo al que sera sometido no involucra el uso de persevantes
ni colorantes que puedan ser dafinos para la salud. La presentacién mide 8.7
cm de alto, 5.2 cm de diametro y contiene 6 onzas que equivale a 170 gr. El
producto debera ser conservado en lugar fresco, limpio y seco; su tiempo de

duracioén es de 24 meses.

3.1.1. Clasificacion arancelaria

Tabla 12. Tratamiento arancelario por sub-partida nacional

SECCION: IV Productos de las industrias alimentarias; bebidas,

liquidos alcohdlicos y vinagre; tabaco y sucedaneos del
tabaco, elaborados.

CAPITULO: 21 Preparaciones de hortalizas, frutas u otros frutos o demas
partes de plantas

CcODIGO Descripcion

20.08 Frutas u otros frutos y demas partes comestibles de plantas,
preparados o conservados de otro modo, incluso con
adicion de azucar u otro edulcorante o alcohol, no
expresados ni comprendidos en otra parte.
- Frutos de cascara, manies (cacahuetes, cacahuates) y

demas semillas, incluso mezclados entre si.
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20.08.99 Los demas

20.08.99.90.00 Jugos de frutas u otros frutos (incluido el mosto de uva) o de

hortalizas, sin fermentar y sin adiciéon de alcohol, incluso con

adicion de azucar u otro edulcorante.

Colombia

PARTIDA EN 2008999000

COLOMBIA

Fuente: SUNAT, 2016

Elaboracion: Propia

En la tabla, se observa la seccion, capitulo y cédigo de la partida arancelaria a

exportar, ademas la posible partida arancelaria de importacion.

Tabla 13. Clasificacion arancelaria del producto en destino

Régimen arancelario | Arancel aplicado | Arancel Arancel
(como reportado) | aplicado equivalente ad
(convertido) valorem total
MFN duties (applied) | 15.00% 15.00% 15.00%
Preferential tariff | 0% 0% 0%
(AAP.CE38) for Peru
Preferential tariff | 0% 0% 0%
Pacific Aliance
countries

Fuente: MAC MAP

Elaboracion: Propia

En la tabla, se observa la clasificacion

escogié como importador.

arancelaria en destino, el cual se
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Tabla 14. Principales empresas que exportan en la partida 2008999000

Razén Social | Descripcidon Arancelaria Descripcion
Comercial

DANPER DEMAS FRUTAS/FRUTOS Y DEMAS PART. COMESTIB. | PAPAYA EN

AREQUIPA DE PLANTAS, PREP. O CONSERV. DE OTRO MODO CONSERVA

S.AC.

DANPER DEMAS FRUTAS/FRUTOS Y DEMAS PART. COMESTIB. | PAPAYA EN

TRUJILLO DE PLANTAS, PREP. O CONSERV. DE OTRO MODO CONSERVA

S.AC.

DANPER DEMAS FRUTAS/FRUTOS Y DEMAS PART. COMESTIB. | AGUAYMANTO

TRUJILLO DE PLANTAS, PREP. O CONSERV. DE OTRO MODO EN CONSERVA

S.A.C.

VIRU S.A. DEMAS FRUTAS/FRUTOS Y DEMAS PART. COMESTIB. | CONSERVA DE
DE PLANTAS, PREP. O CONSERV. DE OTRO MODO PITAHAYA

VIRU S.A. DEMAS FRUTAS/FRUTOS Y DEMAS PART. COMESTIB. | CONSERVA DE
DE PLANTAS, PREP. O CONSERV. DE OTRO MODO COCONA

VIRU S.A. DEMAS FRUTAS/FRUTOS Y DEMAS PART. COMESTIB. | CONSERVA DE
DE PLANTAS, PREP. O CONSERV. DE OTRO MODO GUAYABA

VIRU S.A. DEMAS FRUTAS/FRUTOS Y DEMAS PART. COMESTIB. | CONSERVAQ
DE PLANTAS, PREP. O CONSERV. DE OTRO MODO DE

CARAMBOLA

Fuente: Adex data trade

3.1.2. Propuesta de valor

La propuesta de valor de la empresa busca identificar las bondades y

beneficios de valor diferenciado con las que cuenta el producto, se aprovecha

la oportunidad del sabor agridulce de la pulpa de granada roja, resaltando lo

novedoso del producto.

La calidad de la conserva de granada es garantizada por la inocuidad

que presenta en el proceso productivo, cuenta con un disefio de producto que

lo diferencia de la competencia en cuanto envase y etiquetas; novedad por ser

un producto innovador.
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A continuacion, se detalla la propuesta de valor que permite describir el
desarrollo de las actividades de nuestra empresa, se tomara como referencia la

“Cadena de valor, segun Porter”

Infraestructura de la empresa

Recursos humanos

Compras aﬁ;-,_.:'
=Ly
Logistica interna
Operaciones
. {,_1.'.‘..{\
Logistica externa W

Marketing v ventas

BETVICIOS

Figura 9. Cadena de valor de Porter

Elaboracion: Propia

A) Actividades primarias

e Logistica interna: Tendremos como proveedor a la empresa Frutman
E.ILR.L que nos abastecera de acuerdo a los constantes pedidos de

materia prima, el cual sera entregado en las instalaciones.

v' Operaciones: El producto sera elaborado en la empresa Mebol S.A.C,
la cual nos brinda el servicio de proceso de produccidon de conserva de
granada. Una vez realizado el producto se hace la entrega en la

empresa ya envasado y embalado para su proximo envio al exterior.

e Logistica externa: La empresa LunaDream Company S.A.C esta
ubicada en la Av. Alfredo Mendiola 5845 Los Olivos, lugar éptimo para una
comercializacién eficiente ademas se entregara la mercaderia en un
tiempo adecuado. La empresa contara con un asistente de logistica quien
se encargara de coordinar con el proveedor de materia prima de la
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empresa maquiladora con las empresas transportistas y con el agente de

aduanas.

v' Marketing y ventas: La empresa contara con un asistente de marketing

que se encargara de administrar una pagina web, de buscar ferias las
cuales se van a participar, presupuestar el merchandising y todo el
presupuesto que se requiera, trabajar con el googleadword, linkedin

empresarial, buscar compradores, etc.

Servicios: Se contara con un correo corporativo donde habra una
interaccidn con el cliente antes y después de la venta o para cualquier
tipo de informaciéon que lo requiera. Ademas, se brindara un servicio
personalizado donde todos los clientes mediante la pagina web de la
empresa podran informarse de manera mas detallada sobre nuestro

producto.

B) Actividades de apoyo

v

Infraestructura de la organizacidén: Las cuatro areas administrativas de
la organizacion (gerencia general, marketing y ventas, logistica y
exportaciones, auxiliar de almacén), tendran una oficina respectivamente
iluminada para realizar sus labores de la mejor manera, con ambientes
espaciosos, muebles de buena calidad y todos los utiles necesarios para
la buena comodidad de los empleados, para que puedan desarrollar sus

actividades enfocando los objetivos de la empresa.

Recursos humanos: Al ser una microempresa que recién realiza
operaciones es muy dificil contar con un area de recursos humanos por
el alto costo que ocasionaria. Por lo tanto, el gerente general se
encargara de realizar esas funciones como la seleccion de personal,

capacitaciones y crear un ambiente adecuado en el trabajo.

Compras: El producto a exportar (conserva de granada), la materia

prima sera comprada a Frutman E.Il.R. L, que cuenta con domicilio fiscal
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Cal. San Julian nro. 598, Motupe-Lambayeque. La materia prima sera
revisada por Mebol S.A.C, ubicada en Av. Mariscal Eloy Ureta Nro. 475

— San Luis.

v" Si en caso Frutman E.I.LR. L, no pueda continuar abasteciéndonos con
nuestra materia prima de granada. Tenemos también otra empresa,

estas son las siguientes:

Tabla 15. Proveedores de Materia Prima

Frutman E.I.R. L 20480756658 Cal. San Julian nro. 598,

Motupe-Lambayeque

<

=

E Explotacion 20425070593 Av. del Ejército Nro. 250 Int.
é Agricola Agro 403 Miraflores-Lima

I|"—J Curumy S. A

<

=

Elaboracion: Propia
Si en caso Mebol S.A.C, no pudiera continuar realizando el servicio de maquila

(proceso de conserva de granada). Se tiene otra empresa alterna que también

podria brindar el servicio:
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Tabla 16. Proveedores de Maquila

Razén Social RUC Ubicacion

DE

Mebol S A.C 20293583626 Av. El Derby Nro. 254 — Santiago

de Surco

Delicias y 20460011923 Proyecto de Lotizacion Mz"G"2
Sabores del Lt.15 Casma / Ancash - Peru
Pert E.I.LR. L

SERVICIO
MAQUILA

Elaboracion: Propia

v' Siendo supervisada antes de ser transportada a nuestras oficinas, para

su posterior almacenaje.

C) Valor agregado

a) Calidad

Su fruta es mediana y de color rojo, es una excelente fuente de antioxidantes
previniendo asi el envejecimiento de la piel. Las semillas de granada tienen el
potencial para diluir la sangre, aumentando el flujo hacia el corazén, reduciendo
asi la presion arterial. La cascara también es susceptible de emplearse en la

industria por los componentes que tienen.

La pulpa de granada contiene una gran cantidad de nutrientes tales como:

Tabla 17. Composicion nutricional de la pulpa de granada roja por 100 gr

Componentes Cantidad / 100 gr
Calorias (Kcal) 71.00

Proteina (g) 0.69

Grasa (g) 0.17

Grasa saturada (g) 0.00
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Carbohidratos (g) 16.69
Azucar (9) 40.43
Fibra dietaria (g) <0.01
Calcio (mg) 28.39
Hierro (mg) 0.26

Sodio (mg) 15.36

Fuente: Journal of agricultural and food chemistry, FAO

Elaboracion: Propia

En este aspecto sera importante no solo en la creacién y elaboracion del
producto, sino también en la amabilidad y cordialidad con los clientes; puesto
que, si el cliente nos califica con una satisfaccion al cliente alto, tiene confianza,

entonces se podra fidelizar y se convertira en un potencial cliente.

b) Novedad:
Es 100% natural, libre de saborizantes artificiales. La variedad de
aromas Yy sabores asi como la capacidad productiva disponible todo el
afio, permite ofrecer un producto novedoso. El aumento del consumo de
granada se debe a la busqueda de nuevos sabores y productos, como

también el alto contenido nutricional que este posee.

-
=Mavedad

Figura 10. Propuesta de valor de la empresa

3.1.3 Ficha técnica comercial

En la figura, se presenta la Ficha Técnica de nuestro producto. Para su
elaboraciéon se considerd las normas técnicas peruanas en funcién al tipo de

producto el cual es la conserva de granada roja.
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CONSERVA DE PULPA DE GRANADA

ROJA

Partida

Descripcion

2008.99.90.00

Jugos de frutas u otros frutos
(incluido el mosto de uva) o de
hortalizas, sin fermentar y sin
adicion de alcohol, incluso con

adicién de azucar u otro edulcorante.

Nombre comercial: Conserva de granada roja

Nombre cientifico: Punica granatum

INFORMACION BASICA

1. Descripcion: La pulpa de granada roja en conserva es un liquido viscoso agridulce, en
condiciones optimas de almacenaje y madurez. La granada es lavada e inmerso en agua,
seleccionada, cepillada, y pasa por una segunda seleccion donde las materias extraias son
removidas. La pulpa es mezclada con agua y aziicar acorde a lo establecido en la
formulacién. La materia homogenizada es calentada a una temperatura adecuada y se le
anade la goma vegetal. El producto es llenado en latas, sellado, pasteurizado, enfriado y

almacenado antes del carguio.

2. Criterios de aceptacion:

2.1 Caracteristicas organolépticas
Olor: Caracteristico de la fruta.

Consistencia: Ligeramente espeso, liquido viscoso.
Color: Entre rojo y naranja tipico de la fruta, con semillas de color rojo.
Sabor: caracteristico de la fruta, sabor natural sin saborizante.

2.2 Quimico y Fisico

Peso Bruto: 200 g

Peso Neto: 170 g

Vacio del envase: Min. 100 mmHg

3. Embalado y codificado:
Primario: Conserva de 6 oz.
Secundario: Cajas de carton
Codificacion: Solicitud del cliente

4. Almacenaje: Temperatura ambiental (entre 10°C a 35°C)

5. Vida qtil del producto: 24 meses

6. Ventana comercial:

ENE | FEB A MAR | ABR | MAY

JUN

JUL

AGO | SET | OCT | NOV

DIC

X X X X X
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3.2 Investigacion del mercado objetivo

Para realizar la busqueda del mercado objetivo, se ha elegido el

mercado de Colombia en base a diversos criterios, primero nos basamos en la
informacion brindada por la SUNAT, TRADE MAP y SIICEX, en donde se pudo

obtener los principales destinos de las exportaciones peruanas de la partida

2008.99.9000, con la finalidad de enfocarnos y conocer los principales paises

de destino de nuestras exportaciones.

Tabla 18. Importaciones internacionales a nivel mundial de la partida 2008.99

Unidad: miles Délar Americano

valor valor valor valor valor
Importadores importada | importada | importada | importada | importada

en 2013 en 2014 en 2015 en 2016 en 2017
Estados Unidos de | 921686 953265 1024255 1069159 1256230
Ameérica
Paises Bajos 182088 205605 199665 228307 256067
Japén 270390 272511 259223 241306 254771
Alemania 170823 171616 161343 174403 196490
Canada 149943 157543 169902 169284 195501
Francia 169251 177234 156079 172616 192937
China 58572 83841 124506 169759 189937
Reino Unido 122226 136274 137176 129791 135876
Corea, Republicade | 77514 85303 84440 85201 86879
Colombia 1276 1745 2053 3473 4663

Fuente: TradeMap

Elaboracion: Propia

Entre los exportadores de la partida 2008.99 destacan Estados Unidos

de América, Japén, Canada y Alemania, entre otros, tal como se puede

observar en la tabla 7 las exportaciones realizadas entre los afios 2016 y 2017
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en dolares americanos se ha incrementado mas que en otros afos y este se

debe a la gran demanda que ha tenido esta partida.

Tabla 19.Exportaciones peruanas a nivel mundial de la partida 2008.99.9000

Unidad: miles Délar Americano

Valor Valor Valor Valor Valor
Importadores exportada | exportada | exportada | exportada | exportada

en 2013 en 2014 en 2015 en 2016 en 2017
Estados Unidos de | 8124 9947 9124 9893 10799
Ameérica
Chile 2504 1542 1319 2218 3930
Australia 1493 932 634 550 869
Canada 582 1041 876 740 563
Republica de Corea 0 0 0 4 227
Colombia 20 54 191 201 253
Espafna 68 20 1 55 50
Alemania 3 268 250 34 48
Reino Unido 104 104 104 101 47
Paises Bajos 521 3956 13 107 39
China 0 94 0 21 29

Fuente: TradeMap
Elaboracion: Propia

Entre los principales destinos de exportaciéon de Peru al mundo, de la

partida 2008.99.90.00, podemos visualizar en la tabla 8 que se destacan los

paises de Estados Unidos, Chile y Australia expresados en miles de ddlares.

Asimismo,

las exportaciones hacia Colombia para el

ano 2017 han

incrementado en comparacién a los afos anteriores, representando una

oportunidad para diversificar nuestro mercado en el futuro para el consumo de

conserva de granada.
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3.2.1 Segmentacion de mercado objetivo

Para realizar la busqueda del mercado objetivo, se ha elegido tres

posibles mercados como: EE. UU, Chile y Colombia. Luego en base a diversos
criterios basados en informacion brindada por la SUNAT, TRADE MAP, CIA,
CESCE, MACMAP y SIICEX, se decide a ponderar, con la finalidad de conocer

el principal pais de destino de nuestras exportaciones.

Tabla 20. Criterios de seleccion de mercado — detalle

CRITERIOS EEUU CHILE Colombia | FUENTE
Poblacion 2017 326,625,79 | 17,789,267 | 47,698,524 | CIA

1
Tasa de inflacion 2017 2.10% 2.20% 4.30% CIA
Crecimiento del PIB 2.30% 1.50% 1.80% CIA
Demanda de la partida | 10799 3930 253 TradeMap
(valores)

Situacion Situacién Situacion

economica | economica | econémica

interna: interna: interna:

regular /| favorable / | regular /

Situacion Situacion Situacion Cesce
Riesgo pais (confianza) politica: politica: politica:

muy Muy relativame

estable /| estable /| nte estable

Situacion Situacion |/ Situacion

Externa: Externa: Externa:

desfavorabl | favorable regular

e
Barreras arancelarias Ad | 0.80% 6.00% 15.00% Macmap
valoren
Preferencias arancelarias 0% 0% 0.00% Macmap
Barreras no arancelarias Alta Regular Regular Siicex

exigencia exigencia | exigencia
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PIB 2017 $19.39 $451.1 $714 billion | CIA

trillion billion

PIB per capita, PPA 2017 $59,500 $24,500 $14,500 CIA, B.M.

Idioma Inglés Espaniol Espafiol CIA

Tasa de desempleo 2017 4.40% 7% 10.50% CIA

Numero de usuarios de | 246,809,22 | 11,650,840 | 27,452,550 | CIA

internet 1

Estrategia de entrada Acuerdo Acuerdo Acuerdo

de Promoci | de Libre | de  Libre
on Comercio | Comercio | Siicex
Comercial | entre Peru | entre Peru
PERU- y Chile -
EE.UU. Comunida
d Andina

Historico de demanda Variable Variable Creciente Trademap

Competencia Alta Regular Regular Trademap

Costo de flete Costoso Econdémico | Econémico | Operador

logistico

Fuente: TradeMap-Cia-Siicex-Cesce-Sunat (2018)

Elaboracion: Propia

Tabla 21. Criterios de seleccién de mercado — detalle
Calificacion: Rango de 1 (Muy malo) — 5 (Muy bueno)

CRITERIOS Nivel de | Estados Punt | Chi | Punt | Colom | Punt
importa | Unidos aje le |aje bia aje
ncia

Poblacion 2017 4% 0.16 0.08 0.12

Tasa de inflacidon | 4% 0.16 |3 012 |2 0.08

2017

Crecimiento del PIB | 6% 4 024 |2 012 |3 0.18

per capita
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Demanda de la|7% 4 0.28 |3 021 |2 0.14
partida 200899

Riesgo pais | 5% 4 0.2 3 015 |2 0.10
(confianza)

Barreras arancelarias | 5% 4 0.2 3 015 |2 0.10
Ad valoren

Preferencias 7% 3 021 |3 0.21 |3 0.21
arancelarias

Barreras no | 8% 1 0.08 |5 0.4 5 0.40
arancelarias

PIB 2017 7% 4 0.28 |2 0.14 |3 0.21
PIB per capita, PPA | 7% 4 0.28 |3 021 |2 0.14
2017

Idioma 5% 2 0.1 4 0.2 4 0.20
Tasa de desempleo | 4% 4 016 |3 012 |2 0.08
2017

Numero de usuarios | 3% 4 012 |2 0.06 |3 0.09
de internet

Estrategia de entrada | 4% 3 012 |3 012 |3 0.12
Historico de demanda | 8% 2 0.16 |2 0.16 |4 0.32
Competencia 8% 3 024 |4 032 |5 0.40
Costo de flete 8% 3 024 |5 0.4 5 0.40
Total 100% 3.23 3.17 3.29

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo al analisis realizado en la tabla 10, respecto a los diversos
criterios para la exportacion, se puede observar que si bien Estados Unidos
presenta mayor puntajes en rubros como demanda de la partida y PBI que
podrian reflejar un ambiente que es mucho mas favorable en base a la
ponderacion realizada de los principales indicadores de cada uno de los paises
elegidos, se debe tomar en consideracién el momento politico por el que esta
atravesando tras el cambio de gobierno por lo que el nivel de incertidumbre es

mayor con respecto a los otros dos paises, en base a este andlisis y
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ponderacion se obtiene como resultado final que el macro mercado obijetivo es

el pais de Colombia con un puntaje de 3.29.

3.2.1.1 Segmentacion de mercado objetivo macro

¢ Informacién general

Segun Siicex (2016) Colombia es un pais multicultural en cuanto a
regiones y razas, y cuenta con la tercera mayor masa de hispanohablantes
del mundo. Su poblacion es, en gran parte, resultado del mestizaje entre
europeos, indigenas y africanos, con minorias nativas. Es miembro fundador
de la Comunidad Andina de Naciones (CAN) y la Alianza del Pacifico (AP),
ademas de pertenecer a otros organismos internacionales como la
Organizacion de Naciones Unidas (ONU), la Unién de Naciones
Sudamericanas (UNASUR), la Organizacion Mundial del Comercio (OMC),

entre otros.

e Coyuntura econdmica

Menciona Santandertrade (2017) que Colombia gracias a su tamano de
mercado, la extension de sus recursos naturales (café, esmeraldas, petroleo y
carbdn, entre otros) y una reputacién histérica como un deudor ejemplar,
Colombia ha experimentado un crecimiento estable y solido durante la mayor
parte de las ultimas dos décadas.
Desde 2016, el gobierno del presidente Juan Manuel Santos lanzé un
ambicioso programa de reforma para fortalecer la tributacion, mejorar la
gestion de los ingresos territoriales recaudados en forma de regalias,
aumentar la competitividad y controlar la apreciacién del peso. Colombia fue
la quinta mayor economia de América Latina en 2015. Sin embargo, su
desempeio econdmico depende en sobre medida de los precios
internacionales de commodities, si se tiene en cuenta que es un importante

productor mundial de petroleo, carbon y café.
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Indicadores principales 2015 2016 | 2017 2018
PIB (miles de millones de USD) 291.53 | 282.36 | 307.48 e | 322.49
PIB (precios constantes, cambio% anual) 3.1 2.0 1.7e 2.8
PIB per capita (USD) 6,048 5,792 | 6.238e | 6,472
Tasa de inflacién (%) 5.0 7.5 4.3 3.3
Tasa de desempleo (% de la fuerza de trabajo) | 8.9 9.2 9.3 9.2

Fuente: FMI - Base de datos de Perspectivas de la economia mundial, ultimos

datos disponibles

e Principales sectores econémicos

Segun Siicex (2016) La agricultura es uno de los pilares de la economia
colombiana al representar el 6,4% del PBl y emplea al 17% de la fuerza laboral
del pais, siendo productos clave el café, azucar, el banano, el algodon y la
carne de res. Si bien medio millén de familias dependen del cultivo de café para
su sustento, la distribucion de la tierra es sumamente desigual, lo cual se
evidencia en que mas del 50% de los campos agricolas esta en manos de solo
1% de propietarios. Asimismo, la produccioén sufrio un fuerte freno en 2015
debido a la sequia severa. El sector manufactura significa el 36,9% del PBI
colombiano y representa el 21% de los puestos laborales del pais. Por otro
lado, el aumento de la demanda interna y el mayor poder adquisitivo de los
colombianos propiciaran una expansién de la actividad minorista. El petroleo es
el principal producto enviado al exterior y representa aproximadamente el 25%

de los ingresos del gobierno.

Desglose de la

actividad Agricultura Industria Servicios
econdémica por

sector

Empleo por | 16.1 19.4 64.5
sector (en% del

empleo total)
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Valor 7.1 32.6 60.3
agregado (en% del

PIB)

Valor 0.5 0.6 2.8

agregado (cambio

porcentual anual)

Fuente: Banco Mundial, ultimos datos disponibles. Debido al redondeo, la suma

de los porcentajes puede ser menor / mayor al 100%.

Nivel de competitividad

A continuacion se presenta la clasificacion global de los datos de Doing

Business, que mide la “Facilidad de hacer negocios” (entre 189 economias) y la

clasificacion por cada tema, tanto para el Peru, Colombia y para otros paises

similares.

3 2 E
Facildad de hacer negocics 54 | 50 | 328 | @ | 8| 60 | %2
Apertura de un negocio B4 o & &2 2 2 4
Manejo permiso de construccion 38 48 9 24 5 10 i}
Accesd a electnodad ] B4 14 51 3 & g
Regstro de propedades 54 35 12 56 Z 5 13
Obtencion de crédito 2 15 2 m 3 10 12
Protecoibn de |os imarsonss 14 43 -] 36 n B 19
Pago de mpuesios 1% | 80 | n 7 pii] 16
Comercio transfronterizo 110 88 4 &3 & 2 3
Cumplimisnts de contratos 180 65 - 56 2 % 17
Insovencia 0 4 2 58 3 » 8

Fisante: Doing Busnese 26
Efaboraciin: inteligencs do Mercados ~ P rampen
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El Peru se encuentra en la posicidon 50° en el ranking global con respecto
a la facilidad de hacer negocios, mientras que Colombia se encuentra en la
posicion 54°. Cabe recalcar que para 2016, Peru cayd cinco posiciones con
respecto al ranking DB2015 y Colombia descendié dos puestos. Los resultados
positivos del pais nortefio estan sustentados por la mejora en rubros clave

como “Pago de Impuestos”, “Comercio Transfronterizo”. (Siicex, 2016)

5.1. BALANZA COMERCIAL PERU — COLOMBIA 2017 ENE-DIC (MILLONES DE USS FOB)

2013 2014 2015 2016 2017
Exportaciones Totales 855 1,230 2659 706 674
Importaciones Totales 1.413 1,198 1,247 1,140 1,439

Balanza Comercial

5.2. RELACION COMERCIAL PERU — COLOMBIA

Exportacidn Importacidgn

Total Tradicional MNo tradicional Total Tradicional MNo tradicional
Posicican 16" 29° &" [ 3" 10°
Sider -
= 3 u:_gjr.__o = 4 Quimico
Principales Agro Metaldrgico Petroleo vy
Sectores Tradicional Tl Gas Natural Metal -

Quimico a i

Mecanico

Fuente: Adexdatatrade 2017

e Intercambio comercial Colombia-Peru

Las exportaciones peruanas hacia Colombia han mostrado un
crecimiento envios de productos tradicionales. Los productos peruanos han
podido mantener su demanda, principalmente el rubro alimenticio. Las
franquicias peruanas estan entrando con fuerza al mercado colombiano. En la

actualidad, hay 13 franquicias de las cuales nueve son gastronémicas.

3.2.1.2 Segmentacion de mercado objetivo micro

Habiendo seleccionado a Colombia como pais a exportar, en primer lugar, se
determinaron la cantidad de habitantes de las principales ciudades:
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Tabla 22. Poblacion de las principales ciudades mas pobladas de Colombia

Departamentos 2016
Antioquia 6,534,857
Atlantico 2,489,514
Bogota, D.C. 7,980,001
Bolivar 2,121,956
Boyaca 1,278,107
Caldas 989,934
Caqueta 483,846
Cauca 1,391,836
Cesar 1,041,204
Coérdoba 1,736,170
Cundinamarca 2,721,368
Choco 505,016
Huila 1,168,869
La Guajira 985,452
Magdalena 1,272,442
Meta 979,710
Narifio 1,765,906
Norte de Santander 1,367,708
Quindio 568,506
Risaralda 957,254
Santander 2,071,016
Sucre 859,913
Tolima 1,412,220
Valle del Cauca 4,660,741
Arauca 265,190
Casanare 362,721
Putumayo 349,537
Archipiélago de San Andrés 77,101
Amazonas 77,088
Guainia 42,123
Guaviare 112,621
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Vaupés 44,079
Vichada 73,702
Total Nacional 48,747,708

Fuente: Dane

Elaboracion: Propia

En la tabla se muestra todas las ciudades y el total de poblacion de cada una y

el total de la poblacién colombiana.

Tabla 23. Ranking de los 10 estados mas poblados de Colombia

Estado Numero de habitantes
Bogota 7980001
Antioquia 6534857
Valle del cauca 4660741
Cundimarca 2721368
Atlantico 2489514
Bolivar 2121956
Santander 2071016
Narifio 1765900
Cordoba 1736170
Tolima 1412220

Fuente: DANE

Elaboracion: Propia

En la tabla se muestra las 10 primeras ciudades con mayor poblacion en

Colombia, en el cual Bogota tiene la mayor cantidad de poblacion en todo el

estado Colombiano.

Tabla 24. Importaciones de la partida 20089990 de Bogota

Etiquetas de fila Suma de US$ | Suma de Peso Neto
FOB (Kg.)

BUENAVENTURA 6846.72 1618.286

MARITIMA DEL | 6846.72 1618.286
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CALLAO

MARITIMO 6846.72 1618.286
MELBOURNE 46230 20100
MARITIMA DEL 46230 20100
CALLAO

MARITIMO 46230 20100
Total general 53076.72 21718.286

Fuente: Adexdatatrade

En la tabla se puede observar las importaciones que se realiza en el
puerto de Buenaventura, Valle del cauca. Expresado en valor FOB vy

kilogramos.

El puerto de Buenaventura maneja el 46.3% de la carga de comercio
exterior, lo que lo convierte en el principal puerto maritimo en nuestra costa
Pacifica y del pais. De igual manera es el puerto mas cercano (519km) de la
ciudad-region comprendida por Bogota y Cundinamarca, la cual contribuye con
el 27% al PIB de Colombia, superando la participacion de Antioquia (15%) y
Valle del Cauca (12%).

Se determind dos posibles estados para su andlisis, siendo
seleccionados Bogota D.C. y Valle del cauca por los siguientes criterios que se

detallan a continuacion:

Tabla 25. Seleccién de mercado objetivo

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

Factor Nivel de Bogota Punt | Bog Valle del Punt | Valle del
importan aje ota cauca aje cauca
cia %

Superficie 18% 1587km 3 0.54 | 22.140 km 3.3 0.594
Idioma 13% Espariol 4 0.52 | Espariol 4 0.52
Clima 11% Variado 4 0.44 | Intertropical 0.33
Poblacion total 19% 7980001 5 0.95 | 4660741 0.76
Tasa de desempleo (2017) | 19% 8.70% 4 0.76 | 1% 2.5 0.475
Edades (20- 49) 20% 3697803 | 4 0.8 1135774 2 0.4

Total 100% 4.01 3.079

Fuente: DANE, CIA y TradeMap
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Elaboracion: Propia

En la tabla se puede observar la seleccion de mercado objetivo en el
cual se ha tomado diferentes factores para poder elegir un mercado potencial

en el cual da como resultado a la cuidad de Bogota.
Bogota

Bogota es la capital y la ciudad mas grande de Colombia. Bogota se
caracteriza por tener un clima moderadamente frio, con cerca de 14°C en
promedio. Aun asi por ser un clima tropical, el frio se acentua en jornadas de
lluvia o de poco sol. Por otro lado, en los dias muy soleados la sensacion

térmica puede incrementarse hasta los 23°C o mas.

Es el punto de convergencia de personas de todo el pais, es diversa y
multicultural y en ella se combinan construcciones modernas con otras que
evocan su pasado colonial. Bogota también es el punto de encuentro de
Colombia, aca todas las culturas de todas las regiones tienen cabida. Desde la
gastronomia de la zona cafetera hasta la region caribe, pasando por el legado
artesanal de Boyacay la fiesta delValle del Caucase encuentran

aca. Bogota es la union de todo lo mejor de Colombia.

Mediciéon de mercado

Criterios 2017
Poblacion de Colombia 47,698,524
% poblacional 16.73%
Ciudad de Bogota 7,980,001
% Poblacion de edades de 20 a 49 afios 46.34%
Poblacion de edades de 20 a 49 afos 3697803
% Poblacion empleada 18.77%
Poblacion empleada 694,260
% de la poblacion que consume conserva 49.00%
Poblacion que consume conserva 340,187
Mercado disponible (n) 340,187
Consumo per capita (q) 2.5
Demanda potencial (Q) 850,468.50
Cuota de mercado % 2.03%
Cantidad a exportar 17,280
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Fuente: Elaboracion propia en base a DANE, EUROMONITOR vy Veritrade

Segun se aprecia en la tabla, la poblacion de Bogota representa mas del
40% del total de la poblacion de Colombia, lo cual es muy favorable para la
venta del producto, ademas el 16.73% de esta poblaciéon son personas entre
los 20 y 49 afos de edad, en los cuales estaria enfocado el publico objetivo, si
se observa la demanda potencial se puede ver que también es elevada lo que

favorecera la insercion del producto en el mercado.

Para fines del analisis del mercado, es importante tener mayor
informacion sobre la demanda potencial del mercado, ya que esta permitira

elaborar las estrategias para acceder al mismo.

De acuerdo a la informacién recaudada en la tabla, se procede con el

armando de la estructura de la demanda:
Q=n*q

Donde:
Q: demanda potencial del mercado
n: mercado disponible

g: consumo per capita

Con los datos de la tabla y la formula se puede completar la informacion de
la demanda potencial del mercado, a continuacioén, se muestra la informacién

en la siguiente tabla:

Tabla 26. Demanda total del producto

Demanda total del producto

n 340,187
q 2.5
Q 850,468

Fuente: Elaboracion propia

Una vez que se tiene los datos especificos en la tabla, se puede

observar que “q” es la cantidad en kg de Conserva consumida anualmente por
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persona, es decir que cada persona consume 2.5 kg de conserva por afio y que

la demanda potencial del mercado es de 850,468 kg.

La demanda potencial es una demanda estimada que muestra hasta
donde puede crecer el mercado comparandose con otras realidades, para ello
es necesario contar con datos como la cantidad de poblacion, consumo per

capita, habitos de compra, patrones de consumo entre otros.

Lo dicho hasta aqui supone que se haga una explicacién mas especifica
de la informacion, mas aun tomando en cuenta que el micro mercado objetivo
es la ciudad de Bogota, en la siguiente tabla se muestra informacion especifica
de dicha ciudad.

Tabla 27: Demanda potencial de conserva de Granada en la ciudad de Bogota

de Colombia.
Demanda potencial (Q) 850,468.50
Cuota de mercado % 2.03%
Cantidad a exportar 17,280

Fuente: Elaboraciéon propia en base a DANE, Veritrade

En la tabla se muestra que la demanda potencial es de 850,468.50 kg,
para la determinacién de la demanda en el primer afio la empresa tomara una
cuota de mercado de 2.03% y representa la cantidad de 17,280 kg. que la

empresa exportara el primer afo.

3.2.2 Tendencias de consumo

a) Perfil del consumidor

En Colombia, para los proximos afos se tendra mayor diversidad de
consumidores. Se trata de una tendencia que demanda que las organizaciones
replanteen su modelo de procesos en materia de cadena de suministros. Si

estas quieren continuar vigentes en la dinamica del mercado, deberan buscar

67




alternativas que les permita ofrecer soluciones efectivas ante las nuevas

necesidades de sus clientes.

Cabe resaltar que Revista PyM (2017) menciona la existencia de nuevos

perfiles del consumidor colombiano, los que se describen a continuacién:

e “De mi para ti”: Son consumidores con minima lealtad a la marca, con
importantes niveles de sensibilidad al precio y que consumen
generalmente productos de poco valor agregado (basicos). Estos generan
intercambio entre productos y servicios, hace un mayor uso de los canales

tradicionales y modernos en formato masivo.

e “Estoy en tus manos”: Son esencialmente clientes con mucha lealtad a la
marca y que buscan que les ofrezcan mejor oferta de valor a un costo
minimo. Sus bienes son su mayor tesoro, por lo que buscan que perduren
en el tiempo y es por esta razon el precio frente a esa variable es un factor
que determina su decision de compra. Son usuarios de los canales

tradicionales y digitales, dependiendo su necesidad.

e “A mi manera”. Es un consumidor que compra bienes y servicios “a su
manera”, es decir, utilizando canales en los que pueda participar
directamente. Se caracterizan por ser muy personalizados. Son poco
leales a las marcas y tienen alta sensibilidad al valor, mas que al precio.
Consultan el abanico de medios y seleccionan aquel que de les ofrezca la
posibilidad de elaborar un producto. Usan canales especializados y busca

alto nivel de confort.

e “Véndemelo”. Busca marcas de alto posicionamiento, con orientacion a
productos terminados altamente personalizados. Utiliza varios canales
(fisico e ecommerce) en lo que hace un mapeo de productos de alto valor
agregado. No demuestra sensibilidad ante la variable del precio y esta
orientado por el confort y estatus. Llegar a este perfil implica contar con

una logistica personalizada.
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Euromonitor (2017) sefala que con mas colombianos abrazando estilos
de vida mas saludable, no solo en términos de una mayor actividad fisica, sino
también de lograr un equilibrio interno y un consumo mas consciente, se
beneficiaron muchas categorias de salud y bienestar dentro de los alimentos y
bebidas envasados. Los alimentos empaquetados de salud y bienestar
registraron un buen desempefio en general, mejor que las bebidas HW, que se
vio mas afectado por factores exdgenos que afectaron a todos los refrescos,
como las condiciones climaticas adversas y la desaceleracion econémica, en

lugar de que los consumidores pierdan interés en alternativas mas saludables.

b) Mercado de conservas en Colombia

Euromonitor (2017) sefiala que las frutas y verduras procesadas
registraron un crecimiento del valor actual del 6% en 2017, siendo esto mas
fuerte que el periodo de revision CAGR del 4%. Esta ganancia puede atribuirse
a los precios unitarios mas altos en lugar del crecimiento del volumen. Frutas y
verduras procesadas es una categoria que ha ido ganando adeptos debido a
su conveniencia en un pais donde se prefieren alternativas frescas gracias a su

amplia disponibilidad y precios considerablemente mas bajos.

En los ultimos cinco afos, en Colombia las importaciones de pescado,
fruta y legumbres en conserva han crecido un 200%. Lo anterior es
consecuencia de la ampliacion del portafolio de productos y el dinamismo del
mercado. El 50% de los productos (conservados) que se venden en Colombia
son importados, pues los costos de produccién locales son altos. Se requiere
que la industria y la produccién agraria local logren una mayor competitividad

para darle mayor dinamismo a este mercado. (CentralAmericaData, 2018)

3.3 Anadlisis de la oferta y la demanda

3.3.1 Analisis de la oferta

Para poder tener un mejor panorama de la oferta del producto es

necesario analizar los mercados a nivel mundial, a continuacidn se muestra
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una tabla que contiene informacion sobre los principales paises exportadores
de la partida 200899.

Tabla 28. Principales paises exportadores de la partida 2008.99

(En miles de ddlares americanos)

Exportadores valor valor valor valor valor
exportada | exportada | exportada | exportada | exportada
en 2013 en 2014 en 2015 en 2016 en 2017

China 829329 903137 837940 805999 894580
Mexico 112652 135236 169571 180962 244608
Paises Bajos 152753 176966 163975 182403 236854

Estados Unidos de | 172541 181056 199759 189546 192840
Ameérica

Tailandia 169950 174828 157727 166753 170849
Alemania 123516 134101 120403 129757 136315
Filipinas 125057 129165 109004 73437 120879
Canada 82084 81735 96780 110338 118497
Francia 115990 126756 102406 101991 113893
Costa Rica 42153 66726 77027 103785 111551
Peru 21176 25719 18870 26561 31714

Fuente: Elaboracién propia en base a Trade Map

En la tabla se puede observar a nivel oferta mundial que Estados Unidos,
China y México son los mayores comercializadores de la partida 200899; lo

cual son directamente los competidores.

A continuaciéon, se muestra la tabla de principales paises exportadores de la
partida 2008999000 a toneladas.
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Tabla 29.

Principales paises exportadores de la partida 2008.99

(En toneladas)

2013 2014 2015 2016 2017

cantidad cantidad cantidad cantidad | cantidad
Exportadores exportada, | exportada, | exportada, | exportada | exportada,

Toneladas | Toneladas | Toneladas Toneladas
China 293736 291164 296753 283431 287159
Costa Rica 53249 91799 113268 147118 171420
Paises Bajos 113437 120358 118399 119069 143949
México 79850 78631 96854 100643 110538
Tailandia 113661 105655 99723 105282 98679
Filipinas 56491 67099 82957 43264 79092
Italia 42026 39870 65455 61544 68466
Estados Unidos de | 63699 67315 74719 0 63656
Ameérica
Alemania 45169 48364 47933 51574 55379
Canada 40014 37563 43025 48006 51493
Peru 9363 11111 7964 12562 14414

Fuente: Elaboracién propia en base a Trade Map

En relacion con lo que se muestra en la tabla, podemos observar que para el

caso de Costa Rica la cantidad de toneladas exportada ha ido en aumento en

relacion con afos anteriores, lo mismo ha sucedido con paises como México,

Italia y Canada.

Oferta nacional que Peru oferta al mundo

A continuacion, se muestra las exportaciones peruanas de la partida

2008999000 hacia el mundo, destacando como principal y potencial comprador

el pais de Estados Unidos predominando no solo en valor FOB exportado sino

también en cantidad exportada en kilogramos.

71




Tabla 30. Total de exportaciones peruanas de la partida 2008.99.9000

(Expresado en miles de ddlares)

Valor Valor Valor Valor Valor
Importadores exportada | exportada | exportada | exportada | exportada

en 2013 en 2014 en 2015 en 2016 en 2017
Estados Unidos de | 8124 9947 9124 9893 10799
Ameérica
Chile 2504 1542 1319 2218 3930
Australia 1493 932 634 550 869
Canada 582 1041 876 740 563
Corea, Republica de 0 0 0 4 227
Colombia 20 54 191 201 253
Espafa 68 20 1 55 50
Alemania 3 268 250 34 48
Reino Unido 104 104 104 101 47
Paises Bajos 521 3956 13 107 39
China 0 94 0 21 29

Fuente: Elaboracién propia en Trade Map

Entre los principales destinos de exportacion de Peru al mundo, de la partida

2008999000, tal y como se visualiza en la tabla 30, destacan los paises de

Estados Unidos, Chile, Australia y Canada. Asimismo, se puede ver que en

cuanto a Colombia el valor exportable ha ido creciendo desde el 2013 al 2017

muy por el contrario lo sucedido con Paises bajos.

A continuaciéon, se muestra la informacion de exportaciones peruanas de la
partida 2008999000, en kilogramos.
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Tabla 31. Total de exportaciones peruanas de la partida 2008.99.9000

(En kg)

2013 2014 2015 2016 2017

Cantidad | Cantidad | Cantidad | Cantidad | Cantidad
Importadores exportada, | exportada, | exportada, | exportada, | exportada,

Kilograms | Kilograms | Kilograms | Kilograms | Kilograms
Estados Unidos de | 2134828 2624358 2099655 2282657 2723023
Ameérica
Chile 669266 400065 335804 722136 1221681
Colombia 5249 22965 90693 98860 121718
Canada 5262 247553 23457 96625 49077
Paises Bajos 50106 453776 5142 41862 21978
Espafia 15005 6190 218 25853 20018
Corea, Republica 20 403 19332
de
Alemania 200 63245 67158 9032 12904
Reino Unido 49270 47587 45459 44017 11969

Fuente: Elaboracién propia en base a Trade map

Segun informacién proporcionada por Trade map, se reportdé que el principal

destino fue EE.UU con un incremento en relacion al afio anterior.

Cabe resaltar, que también es necesario mencionar cuales son las empresas

peruanas dedicada a la comercializacion de productos incluidos en la partida

2008999000, en la tabla que se presenta se brindara mayor detalle al respecto.

Tabla 32. Empresas peruanas que comercializan la partida 2008999000

Empresa %Var %Part.
17-16 17

INKA CROPS S.A. 4% 61%

PHOENIX FOODS S.A.C. 207% 17%
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DELICIAS Y SABORES DEL PERU EIRL 21% 6%
AGROINDUSTRIAS AIB S.A 18% 4%
SELVA INDUSTRIAL S.A. -26% 2%
UNION DE NEGOCIOS CORPORATIVOS | -58% 1%
SO...

PIURA FOODS SOCIEDAD ANONIMA | 786% 1%
CERR...

ALIMOST E.ILR.L.

- 1%

ASAP FOODS S.A.C.

44% 1%

Otras Empresas (56)

- 4%

Fuente: Elaboracion propia en base a SIICEX

Tabla 33. Empresas peruanas que exportan la partida 2008999000 hacia Colombia

Razén social Suma de US$ | Participac
FOB ion

DELICIAS Y SABORES DEL PERU EIRL 46230 87%

PULPA DE MARACUYA CON PEPA 46230

INKA CROPS S.A. 6846.72 13%

CAMOTE FRITO 521.64

CAMOTE FRITO INKA CHIPS CENCO COL NATURAL | 68.04

HOSO

CAMOTE FRITO INKA CHIPS CENCOSUD COL |680.4

NATURAL HOSO

MIX TROPICAL 326.4

PLATANO FRITO 352.8

PLATANO FRITO INKA CHIPS CENCO COL PICANTE | 892.08

HOSO

PLATANO FRITO INKA CHIPS CENCO COL SALADO | 1663.2

HOSO

PLATANO MADURO FRITO INKA CHIPS CENCO COL | 1069.2

DULCE HOSO

YUCA FRITA 359.04
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YUCA FRITA INKA CHIPS CENCO COL SALADO |913.92
HOSO
Total general 53076.72 100%

Fuente: Elaboracién propia en base a ADEX Data Trade

Produccion nacional

Las zonas de produccion potencial de granada roja son Ica, La Libertad,

Lambayeque y Lima.

Tabla 34. Produccion de granada (toneladas)

LA
APUR | AREQ LIBER | LAMBAYEQ MOQUE | TACN
Anos |ANCASH |IMAC |UIPA |ICA TAD UE LIMA |GUA A
2014 |58 6 32 7690 |315 52 893 11 31
2015 |63 9 32 9161 |467 839 1379 |11 30
2016 |61 7 2023 | 18537 |421 1301 1405 |11 29

Fuente: Elaboracion propia en base al Ministerio de
(MINAGRI)

Agricultura y Riego

De acuerdo a la tabla respecto a la informacién proporcionada por el MINAGRI,

en el departamento de Ica se cosechan aproximadamente alcanzando un
promedio de 18,537 kilos.

Tabla 35. Superficie cosechada de granada (ha)

LA
ANC | APURIMA | AREQUIP LIBER | LAMBAYEQ MOQUE |TACN
Afos |ASH |C A ICA |TAD |UE LIMA |GUA A
2014 6 1 7 479 109 27 78 4
2015 7 1 7 601 109 57 124 4
2016 7 1 77 981 107 68 124 4
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Fuente: Elaboracion propia en base al Ministerio de Agricultura y Riego
(MINAGRI)

Segun la informacién proporcionada por el MINAGRI, mostrada en la tabla en
el departamento de La Libertad se cosechan aproximadamente 107 hectareas
de granada roja.

Tabla 36. Rendimiento de la granada (kg/ha)

ANC | APURI | AREQUI LA LAMBAY MOQu
Ainos |ASH |[MAC |PA ICA LIBERTAD | EQUE LIMA |EGUA | TACNA
2014 | 9667 | 6000 |4513 16068 2891 1926 11449 | 5440 | 7750
2015 |9029 | 9000 |4571 15240 4288 14719 11121 | 5645 | 7500
2016 |8714 |7000 |26270 18894 3947 19132 11331 | 5465 | 7250

De acuerdo a la tabla respecto a la informacién proporcionada por el MINAGRI,
en el departamento de Ica se cosechan aproximadamente 981 hectareas de

granadas rojas y su rendimiento promedio alcanza los 18,894 kilos.

Tabla 37. Precio en chacra de la granada (soles/kg)

ANC | APURI | AREQUI LA LAMBAY MOQuU
Aios |ASH | MAC |PA ICA |LIBERTAD |EQUE LIMA |EGUA | TACNA
2014 11.69 |1.51 1.76 1.84 |2.12 2.15 0.95 1.93 0.98
2015 |1.66 | 0.91 1.53 247 |2.93 3 1.19 1.8 0.95
2016 |1.7 |1 2.98 3.69 |2.66 2.87 1.37 2 1.28

Como se muestra en la tabla, con respecto a la informacién brindada por el
MINAGRI, podemos observar que para el caso del departamento de Ica el
precio por kilogramo es de S/. 3.69, en comparacion de Apurimac que el precio

es mucho menor costando un S/. 1 el kilogramo.
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3.3.2 Analisis de la demanda

Se modelara y analizara la demanda histérica para luego realizar una
proyeccion de la demanda en un horizonte de cinco anos, es decir, hasta el afio
2022.

La principal fuente de datos estadisticos consultada para obtener la

demanda histérica fue el Trade Map.
— Importaciones mundiales

El producto se encuentra dentro de la partida 2008999000, es por ello
que a través de la fuente de Trade Map se visualiza al detalle el valor
importado durante los ultimos 5 afos asi como la cantidad importada en

toneladas.

A continuacion, se muestra la informacion de paises importadores de la partida
200899 en miles de ddlares.

Tabla 38. Principales paises importadores de la partida 200899

(Expresado en miles de ddlares)

valor valor valor valor valor
Importadores importada | importada | importada | importada | importada

en 2013 en 2014 en 2015 en 2016 en 2017
Estados Unidos de América | 2977237 3162222 3212488 3397731 3842300
Paises Bajos 921686 953265 1024255 1069159 1256230
Japon 182088 205605 199665 228307 256067
Alemania 270390 272511 259223 241306 254771
Canada 170823 171616 161343 174403 196490
Francia 149943 157543 169902 169284 195501
China 169251 177234 156079 172616 192937
Reino Unido 58572 83841 124506 169759 189937
Corea, Republica de 122226 136274 137176 129791 135876
Australia 77514 85303 84440 85201 86879
Bélgica 53965 55269 59681 55678 72071
Colombia 5106 5129 7531 4757 4979

Fuente: Elaboraciéon propia en base a TradeMap
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Como se puede observar en la tabla, Estados Unidos es el pais que

lidera en importaciones (desde el 2013 tiene un flujo creciente). Asimismo, se

puede observar que Paises Bajos sobrepasa el millon de ddélares en

importaciones de esta partida. Con todo esto se puede afirmar que este pais

también se presenta como mercado atractivo para el producto.

Por otro lado, para tener mayor claridad y alcance de las importaciones y

sus incrementos, a continuacién, se muestra las importaciones en cantidad

(toneladas).

Tabla 39. Principales paises importadores de la partida 200899

(En toneladas)

2013 2014 2015 2016 2017

cantidad cantidad cantidad | cantidad | cantidad
Importadores importada, | importada, | importada | importada | importada,

Toneladas | Toneladas Toneladas
Estados Unidos de | 462784 458052 487971 0 557163
América
Paises Bajos 164255 179878 189398 204560 202462
Alemania 104820 99283 105359 109349 115370
Francia 84809 87202 86346 93737 97697
Japoén 103752 105251 99250 94707 96967
Corea, Republica de 70274 70095 71521 74806 77845
Canada 70502 129663 116423 76704 68459
Reino Unido 59090 64543 66875 62382 62530
Bélgica 37462 36733 40686 50720 47324
Colombia 487 780 927 1854 2540

Fuente: Elaboracién propia en base a TradeMap

Siguiendo en concordancia con la informacion descrita lineas arriba, la tabla

muestra los paises que mas importaron en toneladas, aqui también se puede

observar que en el caso de Canada, la tendencia del 2013 al 2015 fue de

aumento pero en los afios 2016 y 2017 esta disminuy6 considerablemente.
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Especificamente si observamos la situacion con Alemania, se desprende de la

tabla que el valor importado ha ido en aumento, lo cual esta representando una

oportunidad para la introduccion del producto porque las cifras muestran una

gran aceptacion de los productos extranjeros.

Proyeccion de la demanda

Tabla 40. Demanda de Colombia del 2013 - 2017 de la partida 2008999000

(En kilos)
Anos 2013 2014 2015 2016 2017
Kilogramos 5249 22965 90693 98860 121718
Fuente: Elaboracién propia en base a TradeMap
Tabla 41. Métodos de minimos cuadrados
ANOS DEMANDA
X X = Anos Y = Demanda | XY XA2
2013 1 5,249.00 5,249.00
2014 2 22,965.00 45,930.00 4
2015 3 90,693.00 272,079.00 |9
2016 4 98,860.00 395,440.00 |16
2017 5 121,718.00 608,590.00 |25
Total 15 339,485.00 1,327,288.00 | 55

Fuente: Elaboracién propia
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Férmula de regresion lineal:

EEr)-ErEw)

_ —_En)-Eazy)
n> x?)-> x) ’

- > xt)-(xf

= 30,883.30

-24,752.90

Férmula para proyectar linealmente:

Y= a+bx

Y=-24752.90 + 30883.30*x

Proyeccién 2018 160,546.90
Proyeccién 2019 191,430.20
Proyeccioén 2020 222,313.50
Proyeccién 2021 253,196.80
Proyeccioén 2022 284,080.10
Proyeccioén 2023 314,963.40

Tabla 42.Demanda proyectada del mercado

(En kilogramos)

2019 2020 2021 2022 2023
191,430 222,314 253,197 284,080 314,963
16.13% 13.89% 12.20% 10.87%

Fuente: Elaboracion propia
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Demanda de Colombia
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Figura 11. Proyeccion lineal

Fuente: Elaboracién propia

Como se observa en la figura 19,

y = 30883x - 24753
R2=0.9243 .

o‘....

2 = 0.92, el monto es mayor a 0.85 por

consiguiente se acepta dicha regresion.

Tabla 43.Proyeccién de las exportaciones de la empresa

(En kilogramos)

Anos 2019 2020 2021 2022 2023
Cantidades proyectadas kg 17,280.00 | 17,798.40 18,510.34 19,435.85 | 20,407.65
Cantidades en cajas 2,400 2,472 2,571 2,699 2,834
Cantidades en unidades
(Cajas display) 86,400 88,128 90,772 94,403 99,123

Tasa de crecimiento

2%

3%

4%

5%

Se puede observar en la tabla, que para el primer afo la empresa va a exportar

86,400 kilogramos que es equivalente a 2,400 cajas, y la tendencia de

crecimiento anual aprovechando la alta demanda que existe en el mercado

sera de 3%, 4%, 5%,

conservador.

colocandonos en un escenario de crecimiento
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3.4. Estrategias de ventas y distribucion

La empresa aplicara una estrategia genérica de segmentacion, ya que
se elegira un segmento de mercado o un grupo de compradores en particular
para elaborar productos que respondan especificamente a sus necesidades,

totalmente naturales y que mejoren su calidad de vida.

El producto esta dirigido a hombres y mujeres entre 20 — 49 afios, ya
que tienen un alto poder adquisitivo, como también estan interesados en
sabores exoéticos. Cabe mencionar que este tipo de consumidores se
preocupan por su salud, por productos libres de ingredientes artificiales y por la

preservacion del medio ambiente.

3.4.1 Estrategias de segmentacion

La segmentacion de mercado para el producto seria la siguiente:

- Geograficamente: El producto conserva de pulpa de granada roja
estara dirigido a los consumidores en Bogota, Colombia.

- Demograficamente: El producto se comercializara a personas de
ambos sexos entre las edades de 20 a 49 anos.

- Psicograficamente: El producto se comercializara a personas con
poder adquisitivo.

- Conductualmente: El consumidor colombiano busca nuevos productos,

con sabores exoticos, naturales y con valor nutricional.

3.4.2 Estrategias de posicionamiento

Es necesario establecer estrategias de posicionamiento, ya que existe
variedad de productos en el mercado asi como también incursionan nuevas

empresas que ofrecen productos que pueden convertirse en competidores.

Las estrategias de posicionamiento de la empresa permitiran ofrecer

productos que tengan mas beneficios, al mismo precio de la competencia,
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ofreciendo innovacion y calidad en el producto. Se busca que el cliente tenga
una percepcion clara de las caracteristicas o atributos del producto en su

mente, para lograr mayor participacion en el mercado.

Segun Kotler (2003), la estrategia de posicionamiento de “mas por lo
mismo” permite atacar una estrategia de “mas por mas” ofreciendo un producto
de calidad a precio menor que los competidores en el mercado de conservas
de granada. Esto permitira ser conocidos en el mercado colombiano y dara una

mayor ventaja por la “atractiva” propuesta de calidad y precio ofrecido.

Cabe mencionar que esta estrategia de posicionamiento sera importante
al inicio de las actividades, ya que las ventas seran dirigidas a distribuidores
que manejan diferentes marcas y de alguna manera se buscara tener la mejor

propuesta.

LunaDream Company S.A.C dara a conocer y ofrecera el producto a
través de una pagina web y las redes sociales de la empresa. También se
realizaran las coordinaciones para que en el etiquetado de los productos, se

mencione ser de procedencia peruana “Hecho en Peru”.

Es importante indicar que en los ultimos afos los productos alimenticios
peruanos vienen siendo reconocidos internacionalmente, esto es gracias a los
esfuerzos realizados por parte de las autoridades competentes quienes se han
dedicado a la promocion de estos. La demanda de productos especializados
viene creciendo por la migracion de peruanos al extranjero, que ha aumentado;
la busqueda de nuevos sabores y aromas del producto, el valor nutricional, la

calidad y la apertura de nuevos restaurantes de comida.

Actualmente, existe una demanda dinamica y para ello una oferta con la
capacidad de satisfacer esta demanda, por ello es necesario definir y aplicar
estrategias de posicionamiento para tener un lugar en el mercado que permita

conseguir una mayor participacion.
A continuacion, se definen las variables para para posicionar el productos.

- Estrategia basada en las caracteristicas del producto, que consiste en

ofrecer conserva de pulpa de granada roja, libre de saborizantes
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artificiales que permite tener un sabor y aroma unico para deleite del

consumidor.

Estrategia basada en los beneficios que aporta el principal insumo de la
conserva de granada, con alto grado de valor nutricional, que aporta
vitaminas como A, B, C y E; minerales como el potasio, hierro y
magnesio. Posee un bajo aporte caldrico pero alto en fibra, poseen
propiedades antioxidantes que retardan o previenen la oxidacién o
envejecimiento de moléculas (por la presencia de las vitaminas Cy E), y

ayudan a la prevencion de enfermedades cardiacas.

Estrategia basada en la novedad del producto, porque actualmente las
granadas se venden en su mayoria como frutas frescas; mientras que
LunaDream Company S.A.C ofrece conserva de pulpa de granada roja,
sin saborizantes artificiales, y con un sabor y aroma unicos,

diferenciando al producto del resto.

3.4.3 Estrategias de distribucion

3.4.3.1 Ventas

Las ventas en la empresa se regiran a través de politicas comerciales

disefadas por la gerencia general y el area de ventas, de las cuales resaltan

las siguientes:

Garantizar la calidad del producto, realizando los controles respectivos
desde la compra de la materia prima (granada roja), luego con el
proceso de maquila y la supervision de la entidad competente que en
Perd es DIGESA, quien luego de revisar otorga el certificado

correspondiente.

Captar nuevos clientes dando a conocer el producto de calidad, que
sobrepasen sus expectativas, ofreciendo grandes beneficios y alto grado
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de valor nutricional. También destacar los aspectos relacionados al

cuidado del medio ambiente y responsabilidad social en la empresa.

Garantizar la pronta atencion a los clientes, en cuanto a la confirmacion
y atencion de ordenes de compra, respuestas a solicitudes de
cotizaciones, respuestas a consultas en cuanto al producto, respuestas
a consultas referidas al stock del producto, etc. Es importante resaltar
que el personal en la empresa se encuentra capacitado para la atencion
que se le dara al cliente, asi como también se han seleccionado a los
proveedores idoneos de materia prima y maquila, que permitan cumplir
con los requerimientos hechos por los clientes, para esto se cuenta con
un contrato entre la empresa y ellos, donde se asegure el cumplimiento

y permita cuidarse ante cualquier eventualidad que pueda surgir.

Atender los pedidos de acuerdo al orden de recepcion de las 6rdenes de
compra, teniendo un trato justo e igualitario para los clientes. Se

trabajara con el Incoterm 2010 FOB Callao.

Mantener la confidencialidad de informacién en las operaciones para

ofrecer seguridad, privacidad e integridad a cada uno de los clientes.

Buscar la innovacion constante de los productos de la empresa, para
ofrecer nuevas opciones a los clientes, asi como también en cada uno
de los procesos de la empresa que permitan reducir tiempos y actuar
con mayor eficiencia. Ofreciendo nuevos productos, de buena calidad y
los sabores originales de la conserva de granada.

Encontrar agentes comerciales internacionales para que sirvan como
intermediario entre la empresa y el comprador final cuya comision, de
cerrarse el contrato con el cliente, sera de 1% de lo facturado. Para la
busqueda de estos brokers comerciales, se buscara en la base de datos
de PROMPERU y Camara de Comercio de Lima.
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3.4.3.2 Distribucion

La distribucion para las conservas de pulpa de granada roja, sera a corto plazo

de manera indirecta, y en el largo se busca que sea directa. A continuacion el

detalle:

Canal directo: Se busca en el largo plazo cuando el volumen exportado
sea mayor, y la exportacion del producto se realice directamente a
empresas de industrias alimentarias y otras. Con este canal se busca
tener una comunicacion directa y mas fluida con los clientes finales y
generar una retroalimentacion que permita conocer acerca de sus

necesidades y aprender a satisfacerlas en los productos ofrecidos.

Canal Indirecto: Se realizara a través de la exportacion de los
productos, a importadores y/o distribuidores en Bogota, Colombia;
quienes se encargaran de distribuir el producto a empresas de industrias
alimentarias como supermercados, o tiendas de cocina y otras. La venta
se realizara a precios FOB Callao. Se cuenta con este canal, ya que es
el que tiene mayor porcentaje de utilizacién cuando recién se inician las

actividades de la empresa.

Las estrategias de distribucién mediante un canal indirecto, son las siguientes:

Contar con intermediarios que seran los importadores y distribuidores de

las conservas de pulpa de granada roja en Bogota.

Trabajar con intermediarios que operen con productos de la

competencia
Entrelazar los beneficios de la empresa con los del distribuidor con la

finalidad que la retroalimentacion permita conocer nuevas opciones en

cuanto a precios, promocion, publicidad, ventas, etc.
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Cabe mencionar que el beneficio encontrado en la distribucién por canal

indirecto, es que la experiencia y el conocimiento del mercado por parte

del importador y/o distribuidor impulsaran las ventas del producto y

asegurara la cercania con el cliente que es lo que se busca para en un

principio, darlo a conocer. Para esto, la empresa debera garantizar:

v

Calidad del producto, entregando conservas de pulpa de granada
roja, con sabor y ahora unicos que diferencian al producto de los

mas, libre de insumos artificiales y saludables en el consumo.

Seguridad en la entrega, para la cantidad y tiempo acordado. Cada
proceso en la empresa como transporte de materia prima, producto
terminado y distribucidn fisica internacional se debera realizar de

manera eficaz y eficiente; satisfaciendo las expectativas del cliente.

Planes de contingencia, que permitan reaccionar de manera rapida y
con la mejor alternativa ante contingencias que se puedan presentar,

brindando asi la mejor imagen de la empresa al cliente.

Servicio al cliente, pre y post venta, mediante una atencion
personalizada desde las consultas que puedan realizar acerca del
producto, solicitudes de cotizacion, 6rdenes de compra, seguimiento
de distribucién; hasta la comunicacion realizada luego de la compra a
cerca de interrogantes, dudas, opiniones que puedan surgir respecto
del producto. Esto con el fin de que puedan estar informados acerca

de los diferentes estados en que se encuentra su compra.

3.5. Estrategias de promocién

LunaDream Company S.A.C dara a conocer el producto como natural y

saludable por lo que se resaltaran las cualidades y beneficios que traen
consigo su consumo, participando en diferentes ferias realizadas por
PROMPERU u otras entidades.
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- Asistencia a ferias

Las ferias internacionales son consideradas un medio de comunicacién
importante. Tienen una vertiente sobre publicidad y estrategias de venta.
Mediante la exposicion del producto, se logra un medio de presentacion
privilegiado para posibles ventas. Es aqui donde se concentran la mejor fuente
de informacion del sector de manera presencial por lo que se puede
intercambiar opiniones, tendencias, etc.

Las ferias internacionales deben ser utilizadas de manera o6ptima vy

rentable con el mayor objetivo de darse a conocer frente a clientes potenciales.

La empresa buscara informacion acerca de ferias de alimentos, la
antigledad con las que se vienen desarrollando, su reconocimiento en el
sector, la periodicidad y sobre todo la capacidad de convocatoria que tiene, ya

que ahi se demandaran y ofertaran productos.

Es importante sefalar, que a través de las ferias, se logra un trato
directo con potenciales clientes, estrechando vinculos personalizados con

agentes, distribuidores, mayoristas, etc.

Tabla 44. Ferias internacionales en Colombia

EXPO LA BARRA

FERIA
feria del hogar
Expo La Barra Feria del Hogar
Alimentacion, comidas, Alimentacion, comida
SECTORES
hoteles, restaurantes gourmet
PERIODICIDAD Anual Anual
ALCANCE Nacional Nacional
RECINTO Corferias Corferias
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Del martes 12 al 14 de Del martes 02 al 05 de
setiembre de 2018 octubre de 2018

FECHA

Fuente: Elaboracion propia en base a Nferias

Segun SERVICE & ESPACIO FOOD (2017), la feria del mismo nombre,
nace en el afio 2011 con el fin de tener un espacio de encuentro para negocios,
de empresas, proveedores, organismos publicos y profesionales de la industria
alimentaria. Se desarrolla de manera anual en el Expo IAlimentos Bogota y se
caracteriza por ser la mas importante de la industria alimentaria en Colombia y
un referente a nivel Latinoamérica. Espera reunir a mas de 20,000 personas y
permite tener en un mismo lugar a diferentes actores del sector alimentacion
para observar las ultimas novedades, tendencias de productos, servicios y

tecnologias. Busca y permite generar nuevas oportunidades de negocios.

Tabla 45. Presupuesto de participacion en feria Espacio Expo La Barra

Descripcion Total
Alquiler espacio en feria (Stand) 5,000.00
Decoracion del Stand 2,000.00
Pasaje Aéreo 1,155.00
Hospedaje 800.00
Movilidad 400.00
Alimentacion 200.00
Materiales promocién (brochures, regalos)

+ Muestras 2,500.00
Gasto de venta total S/ 12,055.00

Fuente: Elaboracion propia en base a informacion de Expo La Barra, Promperd,
ADEX, Ministerio de agricultura y riego (MINAGRI)
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La empresa debera considerar que es fundamental invertir en la participacion
de la Feria “Expo La Barra”, ya que el marketing y publicidad que se podra

emplear es la razén de las posibles ventas que se pueda tener.

- Misiones internacionales

Segun FERIAS INTERNACIONALES.WIKISPACES (2017) las misiones
comerciales buscan ampliar los mercados exteriores y asi promover la
implantacion de empresas en otros paises, fomentando la posibilidad de ventas

u obtener informacion la cual pueda ser beneficiosa para futuras exportaciones.

Consiste en una visita colectiva concertada, que se realiza de acuerdo a
un plan, en donde un pais lo organiza con el fin de aumentar su comercio con
otro. De por medio existe un interés de aumentar el comercio entre un pais de

origen y otro de destino.

La mision comercial es una técnica de promocion comercial que va a
influir de manera directa o indirecta en el comercio que formara parte de los
programas nacionales de promocién de las exportaciones. Es necesario tener
una preparacion y planificacion de aspectos generales de la empresa, ya que
por lo general los componentes de las misiones comerciales son los directivos,
que se encuentren en condiciones para iniciar y mantener operaciones de
exportaciéon. El numero de participantes varia entre 08 a 15 miembros y al igual
que en una feria internacional, debe estar acompafada de la publicidad propia
de la misidn, con el fin de despertar el interés del pais de destino. Las misiones
internacionales realizadas en el pais, cuentan con la ayuda de organizaciones
como ADEX y la CCL.

Segun la CCL (2017) las misiones comerciales sera posible conocer
nuevos mercados y realizar un benchmarking en aspectos técnicos y

promocionar productos.
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- Rueda de Negocios

Segun la CCL, Ruedas de negocio (2017) las ruedas de negocios son
reuniones de negocios entre empresas que forman parte de un pais con

empresas extranjeras con el fin de concretar negocios de exportacion.

De manera internacional, la empresa participara de ruedas de negocios
organizadas por PROMPERU, en donde Colombia se encuentre en modalidad

de importador. Estos eventos se detallaran a continuacion:

Tabla 46. Lista de rueda de negocios internacionales

Nombre del evento Fecha vy Ilugar de |Tipo de evento
realizacion
VII Encuentro | Por confirmar, Colombia | Multisectorial

Empresarial Andino 2018 | 27 y 28 de setiembre

VI Macrorueda Alianza | Por confirmar, México 22 | Multisectorial

del Pacifico y 23 de octubre

Fuente: Elaboracion propia en base a PROMPERU

- Agregados comerciales

La mayoria de paises, cuentan oficinas encargadas del apoyo comercial a los
exportadores. En el caso peruano estas oficinas son llamadas agregados
comerciales.

En Colombia estas oficinas son llamadas OCEX que ayudan a las empresas

exportadoras a adaptarse mejor al mercado de destino.

- Envio de muestras

Los envios de muestras seran para potenciales clientes, con el fin de dar a

conocer el sabor del producto.
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- Visitas comerciales

Se realizaran visitas a los importadores y/o distribuidores del producto, para
mejorar y fortalecer la relacion de negocio asi como también coordinar temas
relacionados a la comercializacioén. Estas visitas se realizaran, en su mayoria,

en el tiempo de estadia de participacién en la feria.

- Uso de marketing digital

Actualmente, tenemos un mundo influenciado por la globalizacién, por lo que el
uso del e-commerce ofrece una ventaja diferencial para la microempresa. Este
medio virtual, brinda al cliente las facilidades de informacién para que conozca

mas acerca del producto y se familiarice con este.

- Pagina web

Plataforma donde se encontrara informacion acerca de la empresa, del
producto, opciones de contacto, videos informativos sobre propiedades
nutricionales del producto y responsabilidad social, redes sociales, etc. A través
de este portal web, se buscara lograr un trato directo con el cliente y satisfacer
sus necesidades en el minimo tiempo posible de respuesta, asi como también
mejorar la imagen corporativa de la empresa, asegurando la formalidad y

confiabilidad ante ellos.
- LinkedIln empresarial

La empresa abrira un perfil empresarial con el fin de dar a conocer los detalles
mas importantes de la empresa, del producto y brindar informacién interesante
a los posibles clientes. LinkedIn se ha convertido en una de las redes sociales
mas importantes, ya que crea oportunidades econdmicas en el mundo
profesional. Es importante asegurar el profesionalismo y tener en cuenta
quiénes formaran parte de la lista de clientes. Se invitara a dar “clic’ en el
producto y se podran crear y administrar grupos que generen credibilidad. Los
clientes pueden recomendar la empresa también, informando sobre las

habilidades y experiencias que vivieron.
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- Google AdWords

La empresa utilizara esta herramienta de Google AdWords para posicionarse

en los primeros resultados de busqueda al momento de realizar una consulta

en el buscador Google. Permite también visualizar anuncios mediante el sitio

web.

Segun GOOGLE (2017) Google AdWords es un servicio que ofrece para

realizar publicidad y/o atraer visitantes al sitio web, permitiendo aumentar las

ventas e incentivar a volver a visitar el portal con el fin de volver a realizar otra

compra. Este permite llegar a clientes potenciales, a sitios web relevantes, para

obtener informacion acerca de nuevos productos. Diferentes usuarios en el

mundo podran encontrar a LunaDream Company S.A.C cuando estén

buscando lo que la empresa ofrece.

(Expresado en ddlares)

Tabla 47. Presupuesto de promocién en Google AdWords

Periodo

2019

2020

2021

2022

Anual

2,160

2,246

2,336

2,430

Fuente: Elaboracion propia

Estrategia de ingreso al mercado objetivo

Segun el modelo de Ansoff, se obtendra una cuota de mercado, ubicandose en

uno de los cuadrantes de la matriz:

Mercado existente

Mercado nuevo

Producto existente

Producto nuevo

Desarrollo de mercado Diversificacion

Figura 12. Matriz Ansoff

Fuente: Elaboracién propia en base a matriz Ansoff

93




En el caso de LunaDream Company S.A.C., se ubicara en el cuadrante Il

- Producto nuevo: Conserva de pulpa de granada roja
- Mercado existente: Colombia, Bogota

- Estrategia de desarrollo de producto

3.6 Tamano de planta. Factores condicionantes

La empresa LunaDream Company S.A.C por una estrategia de reducciéon de
costos, terciarizara el proceso productivo por lo cual no tendra una planta de

produccion. A continuacion, se presenta la distribucion local de la empresa:

[ TTII | I o = ) l. :

.
-

Letra |Ambiente

Sala de espera

Patio de carga y descarga

Almacén de producto final

Area de marketing y ventas

Area de logistica y exportacién

Gerencia general

Sala de reuniones

I & M m O O W >

Banos hombres

Bafnos mujeres
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Como se menciond anteriormente se tendra como proveedor a la empresa
Frutman E.l.R.L que nos abastecera de acuerdo a los constantes pedidos de
materia prima, el cual sera entregado en las instalaciones de la empresa.

Si en caso Frutman E.I.R. L, no pueda continuar abasteciéndonos con nuestra
materia prima de granada. Se contara también con otra empresa, la cual es la

siguiente:

v Explotacion Agricola Agro Curumy S. A
RUC: 20425070593
Ubicacién: Av. del Ejercito Nro. 250 Int. 403 Miraflores-Lima

El servicio de maquila sera realizado en la empresa Mebol S.A.C, la cual nos
brinda el servicio de proceso de produccidon de conserva de granada. Una vez
realizado el producto se hace la entrega en la empresa ya envasado y
embalado para su proximo envio al exterior.

Si en caso Mebol S.A.C, no pudiera continuar realizando el servicio de maquila
(proceso de conserva de granada). Se tiene otra empresa alterna que también

podria brindar el servicio:
v Delicias y Sabores del Pert E.I.R. L

RUC: 20460011923

Ubicacioén: Proyecto de Lotizacion Mz"G"2 Lt.15 Casma / Ancash - Peru

Siendo supervisada el producto final antes de ser transportada a nuestras

oficinas, para su posterior almacenaje.
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4. PLAN DE LOGISTICA INTERNACIONAL

Para una buena exportacion es conveniente analizar las actividades de
la empresa tomando en cuenta la gestion de flujos de mercancias las cuales
abarcan desde la compra de materia prima e insumos, proceso productivo,
transporte, hasta la entrega de los productos al importador. En este modulo,
nos centraremos en obtener la maxima eficiencia en la cadena de suministro

del producto y su proyeccion exportadora.

4.1 Envases, empaques y embalajes
4.1.1 Envase

La conserva de pulpa de granada roja se presentara en un frasco de
vidrio, el cual tiene una tapa de tipo twist off (tipo rosca) ya que estas brindan
como atributo principal la facilidad de apertura y cierre con una fraccion de
vuelta. Este tipo de envase y tapa son usados con frecuencia en la industria

alimentaria y de bebidas.

Scm
! (Alto)

6.4 cm
(Didmetro)

Figura 13. Medidas del envase del producto

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 14. Estilo de tapa del producto

Fuente: Elaboracién propia

Tal y como se observa en la figura, el estilo de tapa twist off cuenta

ademas con un “botén de seguridad” ubicado en el centro, que cumple una

doble funcién: Indicador de frescura del producto y el de seguridad del

empaque.

Siguiendo con la descripcion del envase, a continuacion, se muestra la

tabla con las medidas del envase seleccionado para el producto:

Tabla 48. Medidas del envase del producto

Detalle Medidas

Capacidad 250 ml

Color transparente

Peso 200 gr.

Altura 8 cm.

Diametro 6.4 cm.

Tapa twist off de 58 mm con botén

Color de tapa

dorada

Fuente: Elaboracion propia
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Segun se aprecia en la tabla, las medidas del producto facilitaran su
distribucion, ademas el hecho de usar vidrio permitira al comprador observar el

producto y comprobar si se encuentra en buenas condiciones.

Tal y como se detallé6 anteriormente, el consumidor colombiano se ha
vuelto muy exigente esto debido a que su calidad de vida ha mejorado en los
ultimos afos, esto hace que ahora no solo busque comida saludable sino que
busque envases y presentaciones que cumplan con normas de salubridad y

menor impacto al medio ambiente.

Segun GFK Adimark (2017) que realizé un estudio a 850 personas entre
25 y 65 aios, el 56.4% de los entrevistados considera que el vidrio es el mejor
envase para los alimentos, mientras que el 73.5% de los encuestados declaré

comprar envases de vidrio en su hogar.

Adicionalmente se puede decir que de los encuestados que optaron por
el vidrio, el 96,4% dice que su preferencia esta referida a que se puede ver el
contenido y el 75.5% dijo que el vidrio no permite que se adhieran gérmenes al
envase. Como se puede observar el envase de vidrio es la mejor opcion para la

exportacion de productos comestibles a Colombia.

4.1.2. Empaque

El envase (vidrio) del producto va dentro de las cajas de carton tipo
duplex. Una bandeja contiene 36 unidades de envases de vidrio; a

continuacion, las medidas de las cajas:

Tabla 49. Medidas de la caja

Ancho 20 cm.
largo 40 cm.
Altura 17 cm.
Peso neto 7.20 kg.
Peso bruto 11.19 kg.

Elaboracion: Propia
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17 em
(Alto)

20 cnx

(Ancho) (Largo)

Figura 15. Disefo de la caja

Fuente: Elaboracion propia

4.1.3. Embalaje

El principal objetivo del embalaje es tener una mayor seguridad en los
productos embalados y obtener mayor rapidez en la manipulacién de la carga,
usaremos pallets de madera para facilitar el manipuleo de la carga. La paleta
es convencional de tipo europeo de 120cm x 100cm x 15 cm y un peso

aproximado de 17 a 18 kg.

Tabla 50. Medidas de la paleta

Ancho 100 cm
largo 120 cm
Altura 15 cm

Elaboracion: Propia
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Figura 16. Medida de la paleta

Elaboracion: Propia

Las paletas deben cumplir con la Norma Internacional para Medidas
Fitosanitarias NIF15, la cual reglamenta las medidas sanitarias que debe
cumplir el embalaje de madera utilizado en el comercio internacional. De esta
manera, se reduce el riesgo de inmersion y/o dispersion de plagas propias de

la madera.

En el Perd, SENASA es la entidad responsable de que los embalajes de
madera cumplan con la norma internacional y cumplir con la normativa nacional
que tiene como objetivo de aminorar el riesgo de introduccion y propagacion de
plagas cuarentenarias. Ademas; es responsable de especificar los
procedimientos fitosanitarios para el ingreso al pais de mercancias con

embalaje de madera.

Por lo expuesto anteriormente, se comprara paletas que cumplen la
norma NIMF15, debidamente acreditadas por la marca correspondiente y el

certificado fitosanitario correspondiente.

A continuacion, se aprecia la distribucién de las bandejas por paleta,

teniendo como apilamiento por pallet es de 75 cajas. Es asi como calculamos
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que habran 15 cajas en cada base, y de altura espacios tendran 5 niveles y los

otros 5 espacios estaran en 4 niveles dando un total de 75 cajas por pallet.

100 cm

1 2 3 4

5 (] T 8
by
=
E

9 10 11 12

13 14 15 16

Figura 17. Distribucidn de bandejas por niveles en paleta
Elaboracion: Propia
Posteriormente, después de haber apilado todas las cajas en la paleta, se

procede a envolver con stretch film, tal como se mostrara en la siguiente

imagen:

Sellar con
strech

film

Figura 18. Procedimiento de colocacion de strech film

Elaboracion: Propia
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4.2. Diseino del rotulado y marcado
4.2.1. Diseino del rotulado

El etiquetado de alimentos en Colombia es uno de los aspectos mas
importantes a tener en cuenta por el exportador que desea ingresar a este
destino, porque de acuerdo a la regulacion federal es obligado cumplimiento en

la que intervienen varias agencias federales.

Las regulaciones sobre etiquetado requieren que en la etiqueta exista
una serie de menciones obligatorias, que se deben mostrar en la parte mas
visible de la etiqueta y deben ser en idioma espanol. La informacion que debe

contener la etiqueta o rotulo de los alimentos, los que son los siguientes:

e Nombre del alimento: El nombre debera indicar la verdadera naturaleza
del alimento en forma especifica es decir el nombre del producto es

“Conserva de pulpa de granada roja”.

e Contenido neto: Expresado en unidades del sistema métrico decimal o
del sistema internacional, mediante el simbolo de la unidad o con

palabra completa. El producto contiene 200 gr de pulpa de granada roja.

o Pais de origen: El pais de origen es Peru, el cual debe indicarse en

forma clara y visible y precedida por “hecho en Peru”.

e Numero y fecha de la resolucién y el nombre del Servicio de Salud que
autoriza el establecimiento que elabora o envasa el producto o que

autoriza su internacion.

e Fecha de elaboracion o fecha de envasado del producto: Esta debera
ser legible, se ubicara en un lugar del envase de facil localizacién y se
indicara en la forma y orden siguiente: el dia mediante dos digitos, el
mes mediante dos digitos o las tres primeras, letras del mes, y el aho
mediante los dos ultimos digitos. La industria podra identificar la fecha

de elaboracién con la clave correspondiente al lote de produccién. En
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este caso los registros de esta ultima deberan estar disponible en todo

momento a la autoridad sanitaria.

e Fecha de vencimiento: Esta informacion se ubicara en el envase en un
lugar facil de localizar y con una leyenda destacada. La fecha de
vencimiento se indicara en la forma y orden establecido para la fecha de
elaboracion. El plazo de duracion se indicara en términos de dias o de
meses o0 de afos, segun corresponda, utilizando siempre unidades

enteras.

¢ Ingredientes: En el rotulo debera figurar la lista de todos los ingredientes
y aditivos que componen el producto, con sus nombres especificos, en
orden decreciente de proporciones y que se transfiera a éste en cantidad
suficiente para desempenar en él una funciéon tecnoldgica. Los
ingredientes son: pulpa de granada roja, agua, azucar y goma guar (E-

412), este es un aditivo que ayuda a preservar el producto.

¢ Informacion nutricional: Es obligatoria y debe estar en la etiqueta del
producto o en una etiqueta adjunta al envase. Consiste en introducir la
cantidad de calorias del producto, las grasas (saturadas, insaturadas,
hidrogenas), colesterol, sodio, hidratos de carbono, proteinas y notas al

pie de la etiqueta.

Adicionalmente, la etiqueta también debe contemplar las siguientes

informaciones:

- Instrucciones para el almacenamiento.
- Instrucciones para el uso.
- Numero de Registro sanitario.

- Nombre de la empresa que lo produce.
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4.2.2. Diseno de marcado

Las bandejas y paleta se enviaran debidamente marcadas y rotuladas

para identificar rapidamente el contenido de la carga, ademas porque permite

facilitar a encontrar la locacién y conteo de cantidades fisicas en nuestro

almacén como en el del distribuidor.

Por otro lado, el marcado de las paletas y su correlatividad versus el

packing list, facilita la identificacion rapida de la carga por parte de las

autoridades aduaneras a la llegada al puerto de destino.

Se usara varios tipos de marcas tanto para las cajas como para las paletas:

Marcas de expedicidon: Informacion correspondiente a los datos
necesarios para la entrega: comprador, destino, pais, direcciéon entre

otros.

Importador: Alimentaria de Colombia SAS
Direccion: Km. 2.7 parque industrial Los Nogales, Bodega 15, Colombia

Puerto de descarga: Buenaventura-Colombia

Marcas informativas: Contiene informacién del producto y deben estar

separadas por las marcas de expedicion.

Exportador: LunaDream Company SAC

Puerto de embarque: Callao - Peru.

Pais de origen: Peru

N. ° de bultos: 300 cajas por embarque

Peso neto por caja: 7.20 kg.

Peso bruto por caja: 11.19 kg.

Dimensiones de la caja: 20 cm x40 cm x 17 cm

Marcas de manipuleo: Instrucciones basicas o simbolos
internacionales (pictogramas) acerca de la manipulacion de los
embalajes. Por medio del uso de pictogramas se pretende desarrollar

indicaciones abreviadas que permitan identificar algunos detalles
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relativos a las mercancias de exportacién. A continuacion, se muestra

los pictogramas tanto para las cajas como para las paletas:

L
R
Proteger Nimero limite Hacia arriba No usar grafitos Fragil
humedad de cajas

Elaboracion: Propia

4.3. Unitarizacion y cubicaje de la carga

En la siguiente tabla, se muestra informacién detallada sobre las medidas,

peso, cantidades de unidades para bandeja y el pallet.

Figura 19. Pictogramas para las cajas

Tabla 51. Unitarizacién de caja y pallet

Representacién Grafica Caracteristicas

Empaque y embalaje:

Caja de cartén

Medidas: 20cm x 40 cm x 17cm

Cantidades de unidades por caja: 36 unidades

Peso neto por caja: 7.20 kg.

Peso bruto por caja: 11.19 kg.

Unitarizacion:

Pallet de madera tipo europea

Medidas: 120 cm x 100 cm x 15 cm

Numero de paletas: 1

Total de cajas por pallet: 75 cajas

Peso neto por paleta: 540

Peso bruto por paleta: 856.25

Elaboracion: Propi
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Una parte importante en la logistica es enviar correctamente las

mercancias para su distribucion en el mercado de destino; por lo que, a través

de la unitarizacion se agrupa las mercancias con el propésito de facilitar el

transporte y conservar su integridad durante el tiempo de travesia. En la tabla

5, se muestra la unitarizacién de las latas, bandejas y pallets en embarques por

ano.

Tabla 52. Unitarizacién de carga

Medidas del envase

Diametro 6.40 Centimetros
Alto 8.00 Centimetros
Peso neto por envase 200 Gramos
Peso bruto del envase 300 Gramos
Caja master

Medidas de caja 20*40*17 Centimetros
Largo 40.00 Centimetros
Ancho 20.00 Centimetros
Alto 17.00 Centimetros
N° de unidades por Ancho de caja 3 Unidades
N° de unidades por largo de caja 6 Unidades
Niveles 2 Niveles
Numero de envases por caja 36 Unidades
Peso neto por caja 7.20 Kilogramos
Peso bruto por caja 11.19 Kilogramos
Paleta

Largo 120.00 Centimetros
Ancho 100.00 Centimetros
Alto 15.00 Centimetros
N° de cajas por ancho de paleta 3 Unidades
N° de cajas por largo de paleta 5 Unidades
Niveles de caja 5 Niveles
Total de cajas por paleta 75 Cajas

Total de cajas por paleta 2,700 Unidades
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Peso neto por paleta 540.00 Kilogramos
Peso bruto por paleta 856.25 Kilogramos
N° de paletas por embarque 4 Paletas

N° de envases por embarque 10,800 Unidades
N° de cajas por embarque 300 Cajas
Peso neto por embarque 2,160.00 kilogramos
Peso bruto por embarque 3,425.00 Kilogramos
N° de envios al afio 8 Envios
Nro de envases anuales 86,400 Unidades
N° de cajas anuales 2,400 Cajas
Peso neto anual 17,280.00 Kilogramos
Peso bruto anual 27,400.00 Kilogramos

Elaboracion: Propia

4.4. Cadena de DFI de exportacion

Por medio de la cadena de distribucion fisica internacional la cual tiene
como propdésito identificar la mejor opcidn para movilizar la cantidad correcta de
la mercaderia desde el puerto de Callao, Peru hasta Buenaventura, Colombia;

en el tiempo pactado y al minimo costo.

4.4.1. Determinacioén de requerimiento de insumo e infraestructura

> Del Insumo

LunaDream Company S.A.C. tercearizara el proceso productivo de la
fabricacion de la conserva de pulpa de granada roja a través de una empresa
que cuente con experiencia. Se eligié esta alternativa porque el outsourcing de

este servicio de maquila es generar ahorro en los costos de la empresa.

A continuacion, se detalla el proceso logistico para la obtencidén de los insumos

y servicio:
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Tabla 53. Proveedores de la empresa LunaDream Company S.A.C.

Empresa Ruc Servicio

Frutman E.ILR. L 20480756658 | Proveedor de la materia
prima

Mebol S.A.C. 20293583626 | Servicio de maquila

Soluciones de empaque S.A.C. | 20503376009 | Proveedor de frascos de

(Solemsa) vidrio

Elaboracion: Propia

La empresa se encargara de la compra de materia prima de granada
roja, nuestro proveedor sera la empresa Frutman E.[.R.L., la cual tiene como
domicilio fiscal, calle San Julian nro. 598 Lambayeque — Motupe, la materia
prima sera entregado a la empresa MEBOL S.A.C., ellos se encargaran del
proceso productivo, envasado, empacado, etiquetado y paletizado para luego

ser enviado a nuestro almacén.

El proceso de produccion sera supervisado por un especialista de control
de calidad, el cual es contratado por la empresa, dicho personal validara la

calidad del producto en cada fase del proceso productivo.

Los frascos de vidrio para el producto seran proporcionados por
Soluciones de empaque S.A.C., el cual tienen experiencia en nuestro pais y
presenta variedades de envases de vidrio con las medidas y caracteristicas

requeridas por el importador.

> De la infraestructura

La empresa LunaDream Company S.A.C. esta ubicada en:

Pais: Peru
Departamento: Lima

Distrito: Los Olivos
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Direccion: Av. Alfredo Mendiola 5845.

Se cuenta con un area de 100 m2., en el cudl se llevara a cabo solo las

actividades de almacenaje, comercializacion, distribucion junto con las
operaciones administrativas. El distrito en el que se ubica la empresa es
cercano al puerto del Callao y accesible a proveedores, entidades financieras;

entre otros.

4.4.2 Establecer estrategias de suministro

La cadena de suministro esta conformada por todas aquellas actividades
y procesos que involucran a clientes y proveedores para que juntos colaboren
en la produccion y distribucion de la mercancia en las cantidades necesarias, a

los lugares correctos y a tiempo pactados con la finalidad de satisfacer a los

clientes.

El primer paso de todo el flujo es la compra de la materia prima, para lo

cual se ha evaluado a 3 empresas que tienen campos de granada roja para su

ponderacion, estas empresas son:

Tabla 54. Criterios para la seleccién de empresa proveedora de materia prima

Explotacion Asociacion de

Criterios Frutman E.L.R. | Agricola Agro | productores

L Curumy S. A | de granada
Precio kg Medio Medio Alto
Flete S/.450 S/.450 S/.530
Distancia a la planta Lambayeque Lambayeque Ica
Experiencia 8 afios 18 afos 6 afios
Puntualidad Muy buena Muy buena Muy buena
Capacidad de suministro mensual | 80 toneladas 60 toneladas 60 toneladas

Elaboracion: Propia
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Tabla 55. Ponderacion para la seleccion de empresa proveedora de materia prima

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

Explotac Asociaci
ion on de
Criterios Importan | Frutm | Punta | Agricola | Punta | producto | Punta
cia % an je Agro je res de | je
E.LLR. Curumy granada
L S.A.
Precio kg 25% 4 1.00 |4 1.00 0.75
Flete 15% 5 075 |3 0.45 0.60
Distancia a la | 15% 3 045 |3 0.45 0.60
planta
Experiencia 30% 5 1.50 1.50 0.90
Puntualidad 15% 5 0.75 0.75 |5 0.75
TOTAL 100% 4.45 415 3.60

Elaboracion: Propia

Con la ponderacion de la tabla se puede determinar que la mejor opcién es la

empresa Frutman E.

l.R.L.

Posteriormente, tenemos la eleccion de la empresa del envase a utilizar. Los

criterios para la evaluacion son los siguientes:

Tabla 56. Criterios para la seleccién de la empresa proveedora de frascos de vidrio

Criterios Envases del | Cork Peru S.A. Soluciones de
Peru Wildor empaque S.A.C.
E.LR.L.

Precio Medio Alto Medio
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Ubicacién Chorrillos Chorrillos Surquillo
Experiencia 6 afos 11 afos 16 afos
Puntualidad Muy buena Muy buena Muy buena
Variedad Limitado Diversa Diversa

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 57. Ponderacion para la seleccion de la empresa proveedoras de frascos de

vidrio

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

Importanci | Envase | Puntaje | Cor | Puntaje | Solucione | Puntaje
a% s del |1 k 2 s de | 3
Criterios Peru Per empaque
Wildor u S.A.C.
E.LR.L. S.A.
Precio 20% 5 1.00 3 0.60 1.00
Ubicacion | 25% 3 0.75 1.25 1.00
Experienci | 15% 3 0.45 0.60 0.75
a
Puntualida | 20% 5 1.00 5 1.00 5 1.00
d
Variedad | 20% 3 0.60 5 1.00 5 1.00
Total 100% 3.80 4.45 4.75

Fuente: Elaboracion propia

Los resultados de la ponderacion realizada en la tabla 10, indica que el

proveedor para los frascos de vidrio sera la empresa Soluciones de empaque

S.A.C.

Como tercer y ultimo lugar, se elegira a la empresa maquiladora por lo que se

utilizaran diferentes criterios sehalados a continuacion:
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Tabla 58. Criterios para la seleccién de la empresa de servicio de maquila

MEBOL S.A.C | Delicias y | Andina Foods
Criterios Sabores del | Export E.I.R.L.
Pera E.ILR. L
Certificados Todos Todos Algunos
Precio Alto Medio Alto
Experiencia 22 afios 17 afos 4 afos
Tiempo de entrega Lima Ancash Lima
Distancia Buena Muy buena Buena
Capacidad instalada Muy buena Muy buena Buena

Elaboracion: Propia

Tabla 59. Ponderacion para la seleccion de la empresa de servicio de maquila

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

Delicia Andin

s y a

Sabore Foods
Criterios Importanci | MEBO | Puntaj | s del | Puntaj | Export | Puntaj

a% L e Peru e E.LR.L | e
S.A.C. E.ILR. L.

Certificados 20% 5 1.00 5 1.00 4 0.80
Precio 20% 4 0.80 3 0.60 3 0.60
Experiencia 25% 5 1.25 5 1.25 4 1.00
Tiempo de entrega | 15% 4 0.60 3 0.45 3 0.45
Capacidad 20% 5 1.00 5 1.00 4 0.80
instalada
TOTAL 100% 4.65 4.30 3.65

Elaboracion: Propia

La empresa que nos brindara el servicio de maquila es Mebol S.A.C., al

obtener el mayor puntaje de 4.65 debido a las ventajas que presenta respecto a
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otras empresas procesadoras. Se encuentra ubicada en Lima en el distrito de
Los Olivos y cuenta con mas de 20 afios de experiencia, dicha empresa cuenta
con certificaciones acordes al requerimiento del mercado. Las estrategias a

emplear con Mebol S.A.C son las siguientes:

. *Realizar un contrato de servicio por un plazo
Estrategia 1: determinado de 1 afio, renovable por mutuo
acuerdo.

*Establecer condiciones importantes como:
precio, lugar de entrega, plazo de entrega y
otros requerimientos de acuerdo a la orden
del cliente y sobre todo la garantia de usar
insumos de calidad.

Estrategia 2:

*Incumplimientos del contrato, en el cual se
puede reducir o cancelar el pedido junto con
el pago de penalidades por incumplimiento
de la orden de servicio.

Figura 20. Estrategias para la empresa procesadora — servicio de maquila

Elaboracion: Propia

A continuacion, se explica los puntos importantes de la cadena logistica

(suministro, fabricacion y distribucién)
Suministro (abastecimiento)

e Contrato con la empresa proveedora de materia prima Frutman E.I.R.L,
la cual nos proporcionara la granada roja segun nuestro requerimiento
para elaborar la conserva, este contrato inicialmente tendra vigencia de
un afo. El pago por la materia prima sera de acuerdo al precio del

mercado de venta por mayor.

e Se contratard a la empresa de transporte interno; TRANSPORTES
BERISSO S.R.L. ubicado en Jr. Tejada 357, Distrito de Lima

15049 quien se encargara de transportar la materia prima a la empresa

procesadora.
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Fabricacion:

Mebol S.A.C. sera la empresa procesadora que brindara el servicio de
transformacién del producto, su responsabilidad de acuerdo al contrato sera

recibir la materia prima para procesarla, envasarla, etiquetarla y embalarla.

LunaDream Company S.A.C. entregara la materia prima y los envases

de vidrio para que Mebol S.A.C. entregue el producto final.

Mebol S.A.C. cuenta con una capacidad de produccion de 60 toneladas
mensuales de produccion y con un personal que supervisa al detalle de todo el
proceso desde la recepcidn de la materia prima hasta el etiquetado del

producto terminado.

Descripcion del flujo de procesamiento:

A continuacion, se explica el proceso:
e Recepcién

La granada después de pesado se descarga en silos antes del abastecimiento

al proceso de produccion.

Si existiese un evento particular como silos llenos, la materia prima se

descarga en jabas o sacos.

Conforme la materia prima es descargada a los silos, se separa la fruta que no
califica a un proceso continuo, tanto la fruta descarte como por grado de
maduracion: la fruta verde es devuelta y la fruta pintona se almacena en jabas

y son cubiertas hasta alcanzar su maduracion.

¢ Almacenamiento

Para este proceso, se direcciona la materia prima de mejor condicion, la
materia prima es almacenada temporalmente en jabas / sacos a temperatura

ambiente procesandola en el menor tiempo.
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Seleccidon 1/ limpieza de fruta

Se realiza una seleccion de materia prima separando la fruta no apta para

proceso, y se limpia los frutos uno a uno para retirar las hojas secas y

pedunculo

Lavado y cepillado: El cepillado se realiza con escobillas giratorias en
la parte inferior y escobillas fijas en la parte superior y duchas de agua a
presion. Asi se logra eliminar la suciedad, ajustando debidamente las

escobillas para obtener una buena accién restregadora.

Desinfeccion: La desinfeccién de la fruta se realiza por inmersion de la
fruta en una tina, procurando mantener una constante agitacién en el
agua. Al agua se le agrega agente desinfectante con un residual de 25
— 100 ppm, ésta agua se recircula usando una bomba y es cambiada

cada cierto tiempo durante el proceso.

Extraccién: El equipo usado es un extractor (prensa) provisto de dos
rodillos, uno dentado de acero inoxidable y el otro liso de goma sanitaria,
en la parte inferior lleva una criba y en la parte superior una cuchilla. La
granada que ingresa en los rodillos explosiona y el jugo y semilla con
arilos drenan a través de la criba, mientras que la cascara se descarga a

un transportador que la conduce a la tolva de cascara.

Seleccioén 2

La pulpa extraida pasa a través de una mesa de seleccion donde se retira la

pulpa gruesa, restos de cascara que pudieran estar presentes y permite

separar alguna materia extrana presente.

Almacenamiento en tanque balance: La pulpa seleccionada es
almacenada en un tanque previo a la formulacion, o en algunos casos es

almacenada en doble bolsa dentro de cilindros, una vez lleno se lleva la
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pulpa hacia el tanque de formulacién, o se guarda en camara de frio

para su posterior uso en la formulacién del producto.

Tanque de formulaciéon: La formulacion de la cobertura se realiza
adicionando a la pulpa de granada los demas ingredientes (agua vy
azucar) en la proporcién establecida, parte del azicar es separada para
dispersar la goma vegetal que se incorporara posteriormente. La mezcla

es agitada para lograr la homogeneizacion completa.

Calentamiento: La mezcla homogeneizada es calentada en el tanque
enchaquetado inyectando vapor hasta que la mezcla alcanza una
temperatura de 83 — 87°C, entonces se corta el suministro de vapor y se
procede a agregar la goma vegetal, previamente dispersada en azucar
en proporcion de 1:6 aproximadamente. Toda esta operacion se realiza

agitando continuamente el producto.

Llenado: Inmediatamente después de terminar de incorporar la goma
vegetal se procede a llenar el producto en los envases de vidrio. Esta
operacion se realiza descargando el producto a través de una tuberia
ubicada en el lado inferior del tanque enchaquetado accionando la
valvula de descarga. Los envases se llenan hasta un nivel tal que
garantiza el peso minimo establecido para cada tipo de envase a una

temperatura no menor de 80°C.

Cerrado: Los envases son cerrados herméticamente con tapas
codificadas usando cerradoras semiautomaticas u automaticas. Los

envases cerrados son transferidos de inmediato al pasteurizador.

Pasteurizacion - retencion en caliente: Los envases cerrados son
puestos sobre una faja pasados a través de un tunel de vapor para
lograr una mejor pasteurizacion del producto. El tunel de vapor
(exhauster) dependiendo del formato opera a una temperatura min de 88
- 96°C y el tiempo de permanencia va de minimo 4' 30" minutos.
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Enfriamiento: Al salir del tunel de vapor los envases son colocados en
jabas, las cuales ingresan a una tina que tiene agua fria de linea. Para
optimizar la operacion el agua es recirculada en un sistema de

enfriamiento cerrado.

Secado / limpieza: Después que los envases han reposado por un
tiempo, estos pasan por un tunel de aire frio, al final del tunel el operario

refuerza la limpieza con un pafio limpio si es necesario.

Coadificaciéon: Operacion mediante la cual se le asigna un codigo a las
tapas de acuerdo a las instrucciones de proceso, en casos puntuales
previa autorizacion del cliente por intermedio de comercial el producto se

le asigna otro codigo.

Etiquetado: A solicitud del cliente los productos se etiquetan y encajan
para su despacho de acuerdo a requerimiento del cliente. En esta etapa
también es posible adecuar la codificacién del envase segun lo solicitado
por el cliente (respetando la fecha de produccion). Los productos son
etiquetados y encajados para la referencia que esta siendo procesada.

Una vez terminado el proceso de etiquetado.

Paletizado: Es la operacion que consiste en colocar los productos de un
mismo formato e identificacién, previamente secados e inspeccionados
sobre parihuelas hasta tener un pallet con la cantidad establecida. En

esta etapa se retira los frascos con defectos visibles.

Almacenamiento: El producto que esta siendo paletizado se almacena
por lo menos durante cinco dias en el almacén de cuarentena en funcién
al ultimo lote que completa el pallet. Posteriormente se realiza el

embalaje y se almacena en el almacén de producto terminado.

Despacho: Es el envio de producto que ha cumplido su cuarentena y

que cumple con las especificaciones del cliente.
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Distribucion:

Al término de la produccion y envasado de acuerdo al contrato suscrito por
ambos, se procedera a recoger el producto terminado ya paletizado del
almacén de la empresa Mebol S.A.C., para ello se contratara a la empresa New
Transport S.A, este operador logistico recogera el producto final de la empresa

LunaDream Company SAC para llevarlo al almacén del depdsito temporal.

Recepcion de materia prima

Elaboracion, envase, embalaje y etiquetado

La materia prima de
Frutman E.LR.L es Entrega tfilﬁla}WOdUCtO
entregada en los | LunaDream  Company

S.A.C. entregard a Mebol
Mebol S.A.C. la (materia prima
y los frascos de vidrio)
cada  material sera
enviado por los
proveedores
respectivamente.

almacenes de
S.A.C. quien es la
empresa elegida para la
elaboracion de la
conserva de pulpa de
granada roja.

Mebol S.A.C. entregara |-
el producto final al
exportador en la
presentacion  acordada;
conserva de granada de
200 gr. debidamente
embaladas y paletizadas.

Figura 21. Proceso logistico

Elaboracion: Propia.

4.4.3 Requisitos de acceso al mercado objetivo

REQUISITOS - PERU:
DIGESA

El Ministerio de Salud a través de la Direccion General de Salud
Ambiental (DIGESA, 2018) es la autoridad de salud a nivel nacional y tiene la
competencia exclusiva en el aspecto técnico, normativo y de vigilancia en

materia de inocuidad de alimentos de consumo humano elaborados
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industrialmente de produccion nacional o extranjera, con excepcion de los
alimentos agricolas y acuicolas. La autoridad nacional en salud ejerce sus
competencias en inocuidad de alimentos de consumo humano de procedencia
nacional, importados y de exportacion, contribuyendo a la proteccion de la
salud de los consumidores, promoviendo la disminucion de las enfermedades

transmitidas por los alimentos (ETAS)

Certificado de Origen

La empresa debera obtener el Certificado de Origen para que el

importador pueda acogerse a los beneficios arancelarios.

En el caso de la exportacion de productos de esta partida esta libre de
arancel presentando el Certificado de Origen, de esta manera el Peru presenta

una ventaja frente a otros paises si que pagan arancel.

Se debe aprovechar el tratado de libre comercio que mantenemos con
Colombia el cual se encuentra vigente, de esta manera certificamos que
nuestro producto al ser originario del Peru se acoge a las preferencias

arancelarias.

Las instituciones que emiten los certificados de origen son los siguientes:
Camara de Comercio de Lima (CCL), Asociacion de Exportadores (ADEX) y la

Sociedad Nacional de Industrias.
Certificado de Libre venta

Este certificado es para todo aquellos (Importadores / Exportadores) que
desean comercializar sus productos ya sea fuera del pais o dentro del pais, la
entidad que regula es a través de la VUCE, ya que orienta las acciones a
seguir para el registro y transmision de sus tramites ante las Entidades
Competentes para la importacion, exportacion o transito de mercancias

restringidas.
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REQUISITOS - COLOMBIA:

Ministerio de Salud y Proteccién Social de Colombia - MINSALUD

El Ministerio de Salud y Proteccion Social tiene la funcién de rectoria al
crear las condiciones ambientales y el marco normativo necesario para regular
las actividades de la industria alimentaria en el pleno interés de productores y
consumidores Dirige el sistema de salud y proteccion social en salud, a través
de politicas de promocidn de la salud, la prevencion, el tratamiento y la
rehabilitacion de la enfermedad y el aseguramiento, asi como la coordinacién
intersectorial para el desarrollo de politicas sobre los determinantes en salud.
Busca la promocién de una alimentacion balanceada y saludable y regula las
acciones para garantizar el derecho a la alimentacion sana con equidad en el
curso de la vida, mediante la reduccion y prevencién de la malnutricion, el
control de los riesgos sanitarios y fitosanitarios de los alimentos y la gestion
intersectorial de la seguridad alimentaria y nutricional con perspectiva territorial.
(MINSALUD, 2018)

Documentacion

Los requisitos solicitados de Colombia para paises que pertenecen a acuerdos

comerciales deberan presentar los siguientes:

v Factura comercial: Presenta informacién del exportador y del importador,
la fecha, la descripcidon completa de la mercaderia, el origen y el valor
FOB. Si se conoce, se debe incluir el numero de contenedor.

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

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

v' Certificado de Calidad: este certificado es emitido por la misma empresa

que es encargada de procesar el producto.
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4.4.4 Aspectos de calidad, trazabilidad y certificaciones

e Aspectos de Calidad

No existen requisitos fisicos, quimicos, microbiolégicos ni sensoriales
obligatorios para el ingreso del producto a Colombia. Los requisitos que debe
cumplir el producto se basaran en lo indicado en el contrato o solicitud de

compra.
o Aspectos de Trazabilidad

La trazabilidad consiste en el seguimiento del producto desde su fabricacion
hasta el punto de venta, es decir lograr detectar desde donde fueron adquiridos

los insumos para el producto hasta el lugar de destino.

En el caso que el cliente lo solicite, la empresa entregara un certificado de
trazabilidad, el cual sera validado y sellado por una empresa externa que

garantice que la empresa cuenta con un sistema de trazabilidad.

e Certificaciones requeridas por Colombia

- Certificacion HACCP

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

internacional de productos alimenticios.

La empresa Mebol S.A.C., cuenta con certificaciones BPM y HACCP, lo cual

nos asegura un proceso confiable y de calidad.

4.4.5. Determinacion de la via de embarque

Para determinar la via de embarque del producto se debe evaluar los

siguientes aspectos:
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- Costo del flete

- Disponibilidad de rutas
- Restricciones de carga
- Tiempo de transito

- Manipuleo seguro

Tabla 60. Cuadro de ponderacion para la eleccidon del medio de transporte

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

Variable Pondera | Aéreo Terrestre Maritimo
cion de | Cal | porcent | Cal | porcent | Cal | porcent
Variable | if. aje if. aje if. aje
s

Costo del flete 0.40 2 0.80 4 1.60 5 2.00

Disponibilidad de | 0.10 4 0.40 3 0.30 3 0.30

salidas

Restricciones de | 0.10 3 0.30 3 0.30 4 0.40

carga

Tiempo de transito | 0.30 5 1.50 3 0.90 3 0.90

Manipuleo seguro | 0.10 4 0.40 3 0.30 4 0.40
1.00 3.40 3.40 4.00

Elaboracion: Propia

Si bien es cierto el costo del transporte aéreo es mayor a comparacion
del costo del transporte terrestre y maritimo, el aspecto determinante para
tomar la decision de via de embarque es el tiempo de transito, el costo y la
seguridad de transportar nuestra mercaderia de un lugar a otro ya que lo que
se busca es reducir costos y entregar el producto lo mas 6ptimo posible. Por lo

tanto, de acuerdo a la Tabla 13 la opcidn que se tomara sera la via maritima.
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4.4.6. Determinacion de operadores logisticos a intervenir

Los operadores logisticos buscan conducir de manera estratégica la operacion,
el almacenamiento de los productos, el control de inventarios y el flujo de la
informacion; comprometiéndose a coordinar la entrega de la mercaderia de

forma 6ptima, en el lugar y en el tiempo exacto.

Para la busqueda de las alternativas de operadores logistico internacional que

se muestra lineas abajo, se considero y evalud los siguientes puntos:

» Debe estar constituido legalmente y debidamente instalado.

» Experiencia y actualizaciones en comercio internacional para aportar
informacion y servicios eficientes y confiables.

» Disponibilidad inmediata para casos de emergencias y en decisiones
eventuales que necesite decidir.

» Dar a conocer diferentes opciones para ofrecer la que mejor responda a

las necesidades como exportador.

Para la seleccién del operador se contactd a 3 operadores logisticos de
prestigio para solicitar cotizacion. El analisis y evaluacion se realiz6é en base a

los siguientes criterios:

Tabla 61. Criterios de seleccion para operadores logisticos

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

Criterios Import | New Puntaj | Unimar | Puntaje Translogisti | Puntaje
ancia Transport | e S.A. cs S.A.C.
% S.A.
Eficiencia 25% 4 1 4 1 4 1
en el
servicio
(transporte)
Costos 20% 4 0.8 3 0.6 3 0.6
Logisticos
Experiencia | 20% 5 1 5 1 4 0.8
Atencion al | 15% 4 0.6 3 0.45 4 0.6
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cliente

Impacto en | 20% 4 0.8 4 0.8 4 0.8
la estrategia

logistica

para la

empresa

TOTAL 100% 42 3.85 3.8

Elaboracion: Propia

De acuerdo a los resultados obtenidos en la matriz, la empresa
seleccionada proceso de exportacion es New Transport S.A.; quien es
responsable del transporte local, almacén de la empresa al terminal portuario
del Callao, ingreso de la carga al depdsito temporal, servicio de agencia de
aduanas, tramites respectivos para la exportacion definitiva de la carga y
servicio de agenciamiento de carga (flete, emisibn de BL, transmision de
manifiesto y consolidacion de carga).

New Transport S.A. cuenta con la certificacion BASC que promueve la
implementacion del Sistema de Gestion en Control y Seguridad (SGCS) BASC,
mediante la aplicacion de la Norma y Estandares BASC, como un programa de
autogestién basado en principios de mejores practicas y mejora continua en

beneficio de la seguridad del comercio internacional.
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Eleccion de la cadena loaistica

FRUTMANE.IR.L

IMPORTADOR
RO A A SR e

DISTRIBUCION
£ I

INTERNACIONAL |g& '

Puerto de LunaDream )
555 Buenaventura TRANSPORTE | SUERTO DEL Company S.A.C
- ITERNACION AL CALLAD Crenmoon
- : | LOGISTICO I

New Trlnsporf

paniee 2ot

Elaboracion: Propia

4.4.7. Técnicas de cuantificacion de demora

o Transporte maritimo

La cuantificacion de demora depende de la salida de las naves para el
puerto de destino, en este caso el puerto de Buenaventura, las naves por lo
general zarpan cada 7 dias, demorara en llegar entre 4 a 5 dias, esto
dependera de la linea naviera. Otro factor importante es el tiempo del proceso
del pedido, una vez nosotros enviamos la orden de compra al cliente, la
demora por lo general es de 6 a 7 dias. Se debe considerar que al ser nuestra
primera exportacion estamos sujetos a la asignacion de canal rojo, es decir
nuestra mercaderia tiene que ser aforada por un especialista de Aduana la

demora es de 1 a 2 dias.
o Produccion o elaboracion

Un factor a considerar bastante importante es el tiempo del proceso del pedido
que debera considerar un tiempo de 20 a 25 dias.
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Tabla 62. Técnicas de cuantificacion de demora

(Desde la compra de materia prima hasta la llegada el puerto de Buenaventura)

Plan de Logistica Internacional Tiempo (Dias)/ Horas
Compra de materia prima 3 dias
Compra de latas 4 dias
Compra de bandejas 3 dias
Compra de etiqueta 3 dias

Elaboracion del Producto (envasado vy |3 dias

empaque)

Unitarizacion de Pallets 5 horas
Embalaje 12 horas
Cuarentena de producto en la planta 5 dias
Manipuleo Local exportador 3 horas
Transporte Terminal Maritimo 1 horas
Aduanas 7 horas
Tiempo de transito transporte maritimo 5 dias

Elaboracion: Propia

4.5. Seguro de mercancias

En relacion al seguro internacional, la empresa realizara sus
exportaciones bajo la modalidad FOB por lo que no es necesario contratar el
seguro de la mercancia en la travesia, ya que el importador asume toda

responsabilidad.

Por consiguiente, si nos referimos a seguridad en cuanto al transporte a
nivel local, desde que el operador logistico traslada la mercancia de nuestro

almacén hasta el puerto de Callao, existe un seguro llamado seguro facultativo

126




interno terrestre, de esta manera la carga esta asegurada de robos o caidas
que dafien la calidad del producto. En este caso el operador logistico nos

brindara este seguro dentro del servicio ofrecido.
SEGURO INTERNO

El seguro de transporte forma parte del gran grupo que comprende los
seguros sobre “las cosas” que se caracterizan por principio indemnizatorio. Su
principal objetivo es el de proteger las mercancias frente a los riesgos que la
puedan afectar durante su transporte nacional, incluyendo periodos intermedios

de almacenaje y operaciones conexas como la carga y descarga.

Por medio del seguro se restituye al asegurado, una vez sucedido el
siniestro, un monto econdmico — patrimonial equivalente a lo que tenia antes
del siniestro. El seguro de transporte es el contrato mediante el cual el
asegurador asume los dafios y pérdidas materiales sobrevenidas, ya sea al

material de transporte y/o a los objetos transportados.

Elementos del contrato de seguro

Existen conceptos relacionados al seguro que deben tomarse en
consideracion a la hora de buscar la aseguradora que mejor se adecue a las

necesidades, segun la modalidad de seguro que se desee.

Documentos del contrato de seguro y su formalizacién

Siguiendo en la linea del contrato de seguro, se seguira analizando los
elementos principales del mismo como la pédliza de seguro, las condiciones

generales y particulares, y el certificado de seguro.

En primer lugar, segun Céanovas (2011), la pdliza de seguro es el
contrato de seguro que prueba la relacion contractual entre el tomador y el
asegurador. Debido a su naturaleza e importancia siempre se oficializa por

escrito.
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Tipos de pdliza

Los diferentes tipos de pdliza permiten al exportador escoger una de
acuerdo a sus necesidades especificas, para el caso de la empresa el tipo de
poliza que se requiere sera una de “a término”, debido a que se contratara el

seguro para la mercancia desde el almacén hasta que esté a bordo.

Respecto, a las condiciones generales y particulares de un contrato de
seguro de transporte podemos tener como condiciones generales a aquellas
que recogen estipulaciones comunes para todas las pdlizas del mismo sector

(basadas en el codigo mercantil).

De acuerdo al certificado del seguro, es el documento expedido por el
asegurador que prueba la existencia de un contrato de seguro, este debe

detallar el numero de pdliza y las coberturas o riesgos asegurados.

A continuacién, se presenta de manera grafica la ruta que debera cubrir
el seguro de transporte de la mercancia desde el almacén de la empresa hacia

el puerto de embarque.

FOB
TRANSFERENCIA DE LA RESPONSABILIDAD

S AR O IR Precio Mercancia:
Incluye Fletes, Seguros,
Maniobras hasta cruzar

g i FOB Ia borda deil buque

y Despacho de Export

Aduana

“r“::’ Aduana 1

WE g Export i Sends

cem | :

ke AL %%‘f‘""""ﬂy‘

—_— Pw—n o de Puerto de Comprador
&mbamuu Destino
La cobertura del seguroc debers =ar s la I I
mercanclia gescde 2l almacen hasta &1
zﬂ'b: gque .
Riesgo del Vendedor Riesgo y Responsabilidad del
« Entregar mercancia cruzando la Comprador

“borda” del buque

- T
- Efectuar despacho de Export Contratar Transporte y Seguro hasta destino

= Efectuar el despacho de importacion

Figura 23. Ruta a cubrir para seguro de mercancia
Fuente: Elaboracién propia en base a (Comercio y aduanas, 2017)

Segun se aprecia en la figura 13, el riesgo del exportador va desde el
almacén hasta que la mercancia este a bordo. El seguro debe contemplar la
cobertura de toda la ruta y tomar en cuenta el tipo de mercancia que se va

asegurar. El costo de la podliza de seguros sera de $92.31 dolares, lo cual
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resulta rentable para el total de mercancia que se requiere asegurar, se debe
tomar en cuenta que el seguro es por cada vez que se envie mercancia a
puerto, antes de tomar un seguro, lo primero que debe hacerse es tener clara
las caracteristicas del producto, de modo de determinar con precision los

riesgos cubiertos y las exclusiones existentes.
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5. PLAN DE COMERCIO INTERNACIONAL

La presente parte del plan comprende conocer el proceso operativo de
comercio exterior de la mercancia, por lo que comprende: la fijacion de precios
de comercializacién en el Incoterm que se usara, los contratos de compra y

venta, medios de pago, gestion aduanera; entre otros.

5.1 Fijacion de precios

La empresa ha determinado su precio de venta en base a dos métodos.

El primer método utilizado sera basado en la competencia, ya que se evalua el
precio promedio de venta de las empresas competidoras por el mismo producto
y al conocer dicho precio de la competencia se puede utilizar el método en
base a costos donde se determina el costo unitario al cual se le adiciona un
margen de ganancia para obtener un precio acorde a la competencia.

La empresa fijara el precio de venta una vez hallado el costo unitario de cada
conserva, al cual se calculara un margen de ganancia que le permita obtener
un precio competitivo para la empresa y que esté de acuerdo al precio de la

competencia.

Para determinar el precio de venta también se tomara en cuenta el Incoterm a

emplear, la cantidad que solicite, precios de la competencia, entre otros.

5.1.1 Costos y precio

Es primordial determinar en qué termino de Incoterm se vende el
producto ya que depende de ello sumarle mayores costos logisticos, si la
responsabilidad es mayor. El Incoterm va determinar los riesgos vy
responsabilidades para ambas partes tanto como para el exportador e
importador.
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Tabla 63. Principales precios a nivel mundial de la partida 20.08.99

(Precio por tonelada en dolares americanos)

2013 2014 2015 2016 2017
Valor unitario | Valor unitario | Valor Valor Valor unitario
Importado | importada, Délar | importada, Délar | unitario | unitario | importada, Délar
res Americano/Tonel | Americano/Tonel | importa | importa | Americano/Tonel
adas adas da da adas
Estados 1992 2081 2099 2100 2255
Unidos de
Ameérica
Paises 1109 1143 1054 1116 1265
Bajos
Japon 2606 2589 2612 2548 2627
Alemania 1630 1729 1531 1595 1703
Canada 2127 1215 1459 2207 2856
Colombia | 2620 2237 2215 1873 1836
Panama 2000 2000 2401 1872 2416
India 2922 1700 1593 1557 1440

Fuente: Trade Map

Elaboracion: Propia

En la tabla se aprecian los precios por tonelada de la partida analizada en

donde figuran los principales importadores en los ultimos 5 afos a nivel

mundial.

Tabla 64. Principales precios de las exportaciones peruanas de la partida

2008.99.90.00 (Precio por kilogramos en ddlares americanos)

.Importad

ores

2013

2014

2015

2016

2017

Valor unitario,
Délar
Americano/Kil

ograms

Valor unitario,
Délar
Americano/Kil

ograms

Valor unitario,
Délar
Americano/Kil

ograms

Valor unitario,
Dolar
Americano/Kil

ograms

Valor unitario,
Délar
Americano/Kil

ograms

Colombia

3,81

2,35

2,1

2,44

2,44

Fuente: Trade Map

Elaboracion: Propia
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Tabla 65. Principales precios de empresas peruanas que exportan conservas en la
partida 2008999000 hacia Colombia

(Precio por unidad en ddélares americanos)

Razon Social Descripcion Comercial 1 Precio
DANPER TRUJILLO S.A.C. AGUAYMANTO EN CONSERVA 1.40
PHOENIX FOODS S.A.C. PAPAYA ANDINA EN CONSERVA | 1.20
DELICIAS Y SABORES DEL PERU EIRL PAPAYA EN CONSERVA 1.60
AGROINDUSTRIAS AIB S.A PAPAYA EN CONSERVA 1.58
SELVA INDUSTRIAL S.A. PAPAYA ANDINA EN CONSERVA | 1.61
UNION DE NEGOCIOS CORPORATIVOS SO... | PAPAYA EN CONSERVA 1.60
PIURA FOODS SOCIEDAD ANONIMA CERR... | PAPAYA EN CONSERVA 1.34
PHOENIX FOODS S.A.C. PAPAYA ANDINA EN CONSERVA | 1.60

Fuente: AdexData trade

Tabla 66. Costos fijos

(Expresado en ddlares)

Gastos del personal 77,564.40
Materiales indirectos 539.30
Gastos indirectos 18,600.00
Gastos administrativos 8,208.80
Gasto de ventas 19,919.00
Costo Fijo Total S/. 124,831.50

Elaboracion: Propia

En la tabla se observa los costos fijos en el que va incurrir la empresa los
costos fijos son aquellos costos que la empresa debe pagar
independientemente de su nivel de operacion, es decir, comercialice o no
comercialice debe pagarlos. El costo fijo de la empresa esta constituido por
gastos de personal, materiales indirectos, gastos fijos, gastos administrativos,
gastos financieros y gastos de ventas lo que hacen un total de $ 124,831.50

para el primer afo.
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Tabla 67. Costos variables

(Expresado en soles)

Costo de tercearizacion 245,862.40
Costos de exportacion 27,829.52
Costo Variable Total S/. 273,691.92
Elaboracion: Propia
Tabla 68. Costos totales
(Expresado en soles)
Costo Fijo Total + Costo Variable Total S/. 398,523.42

Elaboracion: Propia

En la tabla se observa el costo total en el que va incurrir la empresa. El costo

total de la empresa esta constituido por la suma del costo fijo y costo variable

que hacen un total de S/ 394,683.42 para el primer ano.

Tabla 69. Estructura de precio

Costo directos

Costos de tercerizacion 218,262.40
Costos indirectos

Gastos del personal 77,564.40
Materiales indirectos 539.30
Gastos indirectos 18,600.00
Gastos operacionales

Gastos administrativos 8,208.80
Gasto de ventas 19,919.00
Total costo de produccion 343,093.90
Empaque y envase 27,600.00
Embalaje y unitarizacion 720.00
Manipuleo local del exportador 2,376.00
Valor EXW 373,789.90
Certificado de origen 320.00
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Seguro interno de carga 2,489.52
Transporte del almacén hacia almacén consolidador 1,200.00
BL fee 1,320.00
Tramite documentario 720.00
V°B - Agentes portuarios 4,224.00
Consolidacion 3,828.00
Gastos Operativos 720.00
Gastos de terminal 3,696.00
Comision por transferencia bancaria 2,376.00
Agenciamiento de Aduanas 2,400.00
Aforo fisico 1,440.00
Total 398,523.42
Margen de ganancia 13%

Valor FOB 455,976.45
Precio Fob unitario S/. 5.28

Precio Fob unitario US$ 1.60

5.1.2 Cotizacion internacional

Después de que el cliente muestre interés en nuestros productos ya sea
por el contacto en las ferias, pagina web, etc.; se negocia las formas de pago,
las cantidades a despachar, los plazos de entrega el Incoterm a utilizar, el cual
se realizara a través de correo electronico para que sirva como evidencia de los

intercambios de informacion y montos solicitados por el posible comprador.

Se envia la cotizacién al cliente via correo electronico, a fin de que lo
evalue. El acuerdo al que se llegd es que la cotizacidn debe ir en FOB Incoterm

2010 y la forma de pago es la cobranza documentaria.

El primer paso para la exportacion es contactar al comprador vy

posteriormente enviar la cotizacion.

Finalmente, una vez aceptada la cotizacion con las condiciones
acordadas, el cliente procedera al envio de la orden de compra, iniciando de

esta manera con el despacho de las mercancias en el plazo estipulado.

A continuacion, se muestra la cotizacion que enviara al distribuidor en
Colombia, en ella se detalla el producto, la cantidad, el precio, Incoterm y

medio de pago.
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El modelo de cotizacion sera de la siguiente manera:

LUNADREAM COMPANY S.A.C
Av. Alfredo Mendiola 5845
Teléfono: (51-1) 441-1516

www.lunadream.com.pe

Lima 18 de Octubre de 2018
Sefores
Alimentaria de Colombia SAS
RUT: 76155132

Atencion. - Mr. Alex Santana — Gerente general

Mediante la presente le hacemos llegar nuestra cotizacion de acuerdo con las

especificaciones establecidas por ustedes:

PRODUCTO : CONSERVA DE PULPA DE GRANADA ROJA

PRESENTACION : Envases de vidrio de 200 gramos

PARTIDA ARANCELARIA: 2008.99.90.00

REGISTRO SANITARIO ; M9907415E NAHPTT (DIGESA)

CANTIDAD : 10800 UNIDADES

PROPORCION EMBALAJE ; CAJAS DE CARTON CORRUGADO
L: 40CM x A: 20CM x H: 17 CM

PRECIO FOB CALLAO ; US $ 1.60 x Envase

FORMA DE PAGO : TIT
35% AL INICIO, 65% FECHA EMBARQUE

FECHA DE EMBARQUE : 15 DIAS DESPUES DE HABER ACEPTADO
EL PRIMER PAGO

MODO DE TRANSPORTE ; MARITIMO (SIN TRANSBORDO)

PUERTO DE EMBARQUE : CALLAO - PERU

VALIDEZ DE LA OFERTA: 30 DIAS

Debemos manifestar que el producto detallado goza de beneficio arancelario

por lo que enviaremos el Certificado de Origen.
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En sefal de conformidad y aceptacion de las condiciones arriba expresadas,

suscribimos el presente documento.

Atentamente.
LUISA VERGARA GAVELAN
GERENTE COMERCIAL

5.2. Contrato de compra venta internacional y sus documentos

El contrato de compra venta internacional es un acuerdo de voluntades
celebrado entre partes domiciliadas en paises distintos mediante el cual se
transfiere la propiedad de la mercancia que sera transportada a otro territorio a

cambio del pago de un precio.

En la etapa de negociacién previa a la firma del contrato de venta
internacional se establecera una negociaciéon con el comprador para definir las
condiciones del contrato para lo cual se tendra en cuenta la cultura de negocios
del distribuidor colombiano que se caracteriza por ser una persona seria que

valora la formalidad, el tiempo y la puntualidad.

Tabla 70. Informacién del plan para elaboracién del contrato internacional

Aspectos de la | Informacién del Plan de Negocios
Compraventa

Internacional

Las Partes Exportador: LUNADREAM COMPANY S.A.C.
Importador: ALIMENTARIA DE COLOMBIA SAS

La Vigencia del contrato | Aplica por cada embarque. Plazo maximo por 1

afo.
La Mercancia Conserva de pulpa de granada roja
La Cantidad Total de unidades: 10800
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El Envase

Envase de vidrio de 200 gramos

El Embalaje

Cajas de cartdn corrugado

El Transporte

Maritimo

La Fecha Maxima de

Embarque

15 dias después de haber aceptado el primer pago

Lugar de Entrega

Bogota, Colombia

El Incoterm

FOB Callao

Los Gastos

A cuenta del importador

La Transmision de los

Por parte del exportador la responsabilidad

Riegos culmina a bordo del buque elegido por el
comprador en el puerto convenido.
El Seguro Por cuenta del importador.

Moneda de Transaccion

Doélares

Precio

PRECIO FOB unitario USD 1.60
PRECIO FOB total USD 1.60*10800 UND.

Forma de Pago

35% AL INICIO, 65% FECHA EMBARQUE

Medio de Pago

TRANSFERENCIA BCP

La Documentacion

Factura comercial, packing list, BL, cotizacion,

certificacion de Digesa y de origen.

Lugar de Fabricacion

Peru

Arbitraje

Todas las partes se someten a la decision
inapelable de un Tribunal Arbitral, en caso exista
controversia o desacuerdo entre las partes que se
derive de la interpretacion o ejecucion del presente

acuerdo (Convencion de Viena).

Elaboracion propia

Tabla 71. Contrato de compra venta internacional

CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL

Conste por el presente documento el contrato de compraventa internacional de
mercaderias que suscriben de una parte LUNADREAM COMPANY S.A.C.,
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empresa constituida bajo las leyes de Peru, debidamente representada por su
gerenta general Luisa Vergara Gavelan, con Documento de I|dentidad
N°73050495, domiciliada en calle Av. Alfredo Mendiola 5845, Lima, Peru, a
quien en adelante se denominard& EL VENDEDOR vy, de otra parte
ALIMENTARIA DE COLOMBIA SAS, inscrito con RUT N°76155132,
debidamente representado por su Gerente General Alex Santana, identificado
con DNI N°20483427 y sefalando domicilio Km. 2.7 Via Medellin parque
industrial Los Nogales, Bodega 15, Bogota, Colombia a quien en adelante se

denominara EL COMPRADOR, que acuerdan en los siguientes términos:

GENERALIDADES

CLAUSULA PRIMERA:

1.1. Las presentes Condiciones Generales se acuerdan en la medida de ser
aplicadas conjuntamente como parte de un Contrato de Compraventa
Internacional entre las dos partes aqui nominadas.

En caso de discrepancia entre las presentes Condiciones Generales y
cualquier otra condicidon Especifica que se acuerde por las partes en el
futuro, prevaleceran las condiciones especificas.

1.2.  Cualquier situacion en relacion con este contrato que no haya sido
expresa o implicitamente acordada en su contenido, debera ser
gobernada por:

a) La Convencion de las Naciones Unidas sobre la Compraventa
Internacional de Productos (Convencién de Viena de 1980, en
adelante referida como CISG, por sus siglas en Ingles) y,

b) En aquellas situaciones no cubiertas por la CISG, se tomard como
referencia la ley del Pais donde el Vendedor tiene su lugar usual de
negocios.

1.3. Cualquier referencia que se haga a términos del comercio FOB Callao
estara entendida en relacién con los llamados Incoterms, publicados por
la Camara de Comercio Internacional.

1.4. Cualquier referencia que se haga a la publicacion de la Camara de
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Comercio Internacional, se entendera como hecha a su version actual al
momento de la conclusiéon del contrato.
1.5.  Ninguna modificacion hecha a este contrato se considerara valida sin el

acuerdo por escrito entre las Partes.

CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS

CLAUSULA SEGUNDA:

2.1. Es acordado por las Partes que EL VENDEDOR vendera el siguiente
producto: conserva de pulpa de granada roja, y EL COMPRADOR
pagara el precio de dichos productos de conformidad con lo acordado.

2.2. También es acordado que cualquier informacion relativa a los productos
descritos anteriormente referente al uso, peso, dimensiones,
ilustraciones, no tendran efectos como parte del contrato a menos que

esté debidamente mencionado en el contrato.

PLAZO DE ENTREGA

CLAUSULA TERECERA:

EL VENDEDOR se compromete a realizar la entrega de periodo de 20 dias
luego de recibidas las ordenes de compra debidamente firmadas por el
comprador y habiendo efectuado el primer pago.

PRECIO

CLAUSULA CUARTA:

Las partes acuerdan el precio de USD 17,271.84 por el envio de los productos

de conformidad con la cotizacién enviada al comprador, la cual tiene vigencia

de 30 dias desde la emision.
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A menos que se mencione de otra forma por escrito, los precios no incluyen

impuestos, aranceles, costos de transporte o cualquier otro impuesto.

El precio ofrecido es sobre la base del Incoterms FOB Callao (“Free on board”)

por via maritima.

CONDICIONES DE PAGO

CLAUSULA QUINTA:

Las partes han acordado que el pago del precio o de cualquier otra suma
adecuada por EL COMPRADOR a El VENDEDOR debera realizarse por pago

adelantado equivalente 35% al inicio, 65% en la fecha embarque.

Las cantidades adeudadas seran acreditadas, salvo otra condicion acordada,
por medio de transferencia electrénica a la cuenta del Banco BCP del
Vendedor en su pais de origen, y EL COMPRADOR considerara haber
cumplido con sus obligaciones de pago cuando las sumas adecuadas hayan
sido recibidas por el Banco de EL VENDEDOR vy este tenga acceso inmediato

a dichos fondos.

INTERES EN CASO DE PAGO RETRASADO

CLAUSULA SEXTA:

Si una de las partes no paga las sumas de dinero en la fecha acordada, la otra
parte tendra derecho a intereses sobre la suma por el tiempo que debid ocurrir
el pago y el tiempo en que efectivamente se pague, equivalente al UNO POR
CIENTO (1%) por cada dia de retraso, hasta un maximo por cargo de retraso
de QUINCE PORCIENTO (15%) del total de este contrato.
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RETENCION DE DOCUMENTOS

CLAUSULA SEPTIMA:
Las partes han acordado que los productos deberan mantenerse como
propiedad de EL VENDEDOR hasta que se haya completado el pago del precio

por parte de EL COMPRADOR.

TERMINO CONTRACTUAL DE ENTREGA

CLAUSULA OCTAVA:

Las partes deberan incluir el tipo de INCOTERMS acordado: FOB.
Senalando con detalle algunos aspectos que se deba dejar claro, o que decida

enfatizar.

Aunque las condiciones de INCOTERMS son claras, es recomendable discutir
y aclarar estos detalles, ya que puede haber desconocimiento de una de las

partes.

RETRASO DE ENVIOS

CLAUSULA NOVENA:

EL COMPRADOR tendra derecho a reclamar a EL VENDEDOR el pago de
danos equivalente al 0,5 % del precio de los productos por cada semana de

retraso, a menos que se comuniquen las causas de fuerza mayor por parte del
EL VENDEDOR a EL COMPRADOR.
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INCONFORMIDAD CON LOS PRODUCTOS

CLAUSULA DECIMA:

EL COMPRADOR examinara los productos tan pronto como le sea posible
luego de llegados a su destino y debera notificar por escrito a EL VENDEDOR
cualquier inconformidad con los productos dentro de 15 dias desde la fecha en
que EL COMPRADOR descubra dicha inconformidad y debera probar a EL
VENDEDOR que dicha inconformidad con los productos es la sola
responsabilidad de EL VENDEDOR.

En cualquier caso, EL COMPRADOR no recibira ninguna compensaciéon por
dicha inconformidad, si falla en comunicar al EL VENDEDOR dicha situacion
dentro de los 45 dias contados desde el dia de llegada de los productos al

destino acordado.

Los productos se recibiran de conformidad con el Contrato a pesar de
discrepancias menores que sean usuales en el comercio del producto en

particular.

Si dicha inconformidad es notificada por EL COMPRADOR, EL VENDEDOR
debera tener las siguientes opciones:

a). Reemplazar los productos por productos sin dafios, sin ningun costo
adicional para el comparador; o.

b). Reintegrar a EL COMPRADOR el precio pagado por los productos sujetos a

inconformidad.

COOPERACION ENTRE LAS PARTES

CLAUSULA DECIMO PRIMERA:

EL COMPRADOR debera informar inmediatamente a EL VENDEDOR de

cualquier reclamo realizado contra EL COMPRADOR de parte de los clientes o
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de terceras partes en relacion con los productos enviados o sobre los derechos

de propiedad intelectual relacionado con estos.
EL VENDEDOR debera informar inmediatamente a EL COMPRADOR de
cualquier reclamo que pueda involucrar la responsabilidad de los productos por

parte de EL COMPRADOR.

CASO FORTUITO DE FUERZA MAYOR

CLAUSULA DECIMO SEGUNDA:

No se aplicara ningun cargo por terminacién ni a EL VENDEDOR ni a EL
COMPRADOR, ni tampoco ninguna de las partes sera responsable, si el
presente acuerdo se ve forzado a cancelarse debido a circunstancias que

razonablemente se consideren fuera de control de una de las partes.

La parte afectada por tales circunstancias debera notificar inmediatamente a la

otra parte.

RESOLUCION DE CONTROVERCIAS

CLAUSULA DECIMO TERCERA:

Todas las partes se someten a la decision inapelable de un Tribunal Arbitral, en
caso exista controversia o desacuerdo entre las partes que se derive de la
interpretacion o ejecuciéon del presente acuerdo. Dicho tribunal estara
compuesto por tres miembros, uno de los cuales sera nombrado por cada una
de las partes y el tercero 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.
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El arbitraje sera de derecho y se sujetara a las normas de procedimiento

establecidas por el Centro de Arbitraje de la Camara de Comercio de Lima.

Cualquier divergencia derivada o relacionada con el presente contrato se
resolvera definitivamente con el Reglamento de Conciliacion y Arbitraje de la 81
Camara de Comercio Internacional por uno o mas arbitros nombrados

conforme a este Reglamento.

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

exclusion de las leyes nacionales

ENCABEZADOS

CLAUSULA DECIMO CUARTA:

Los encabezados que contiene este acuerdo se usan solamente como

referencia y no deberan afectar la interpretacion del mismo.

NOTIFICACIONES

CLAUSULA DECIMO QUINTA:

Todas las notificaciones realizadas en base al presente acuerdo deberan
constar por escrito y ser debidamente entregadas por correo certificado, con
acuse de recibo, a la direccién de la otra parte mencionada anteriormente o a
cualquier otra direccion que la parte haya, de igual forma, designado por escrito
a la otra parte.
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ACUERDO INTEGRAL

CLAUSULA DECIMO SEXTA:

Este acuerdo constituye el entendimiento integral entre las partes.

No debera realizarse cambios o modificaciones de cualquiera de los términos
de este contrato a menos que sea modificado por escrito y firmado por ambas

partes.

En senal de conformidad con todos los acuerdos pactados en el presente
contrato, las partes suscriben este documento en la ciudad de Lima, a los 15

Dias del mes de setiembre 2018.

EL VENDEDOR EL COMPRADOR
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Figura 24. Factura comercial de exportacion
Elaboracion propia

5.3 Eleccion y aplicacién del Incoterm

La empresa exportara sus productos en términos FOB, lo que significa
que el vendedor entrega la mercaderia a bordo del buque designado por el

importador en el puerto de embarque designado.

El riesgo de pérdida o dafo a la mercancia se transmite cuando la
mercancia esta a bordo del buque y el importador corre con todos los costos

desde ese momento en adelante.
Con la utilizacion del Incoterm FOB, se puede definir lo siguiente:

e Gastos y riesgos

¢ Obligaciones de entrega y recepcion de mercaderia.

¢ Responsabilidades sobre seguro, transporte de la carga y formalidades
aduaneras. FOB (Free on board)
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Si el

Vendedor entrega mercancia a bordo del buque designado por

comprador en puerto de embarque designado.

El riesgo de pérdida o dafio a la mercancia se transmite cuando la

mercancia esta a bordo del buque.

El comprador es responsable de los costos, riesgos de pérdida o dafio
de mercancia desde la entrega.

El vendedor despachara la mercancia en Aduana para exportacion.

comprador no da instrucciones sobre transporte, el vendedor puede
FOB
Transferencla de la responsabilidad
FOB Predo Mercandia: Incluye fletesy
manicbras hasta estar a bordo del
buque e incluye despacho de
exportacidn
== I BT T — e
=5 oo S B gy

The Topping Company 5.A.C. Puerto de Cafiao Puerto de Vajparaiso Comercializadora Novaverde SA

Expoctador Puzito de embarque mporisdar

Riesgo del exportador: Riesgo delimportador:

-Entregar mercenciahastaque hayasido declarada -Contratar transporte y se guro de lamercancia hasta
abordo destino.

-Efectuar despacho de exportacidn -Efectuar despacho de importacion

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

Figura 25. Diagrama de flujo de FOB

Elaboracion: Propia

5.4. Determinacién del medio de pago y cobro

Se utilizara la modalidad de pago por transferencia ya que se considera

como un instrumento de pago simple y bajo costo, ademas que el proveedor
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dara un adelanto del 35% para luego proceder con la cancelacion del 65% del

total de la factura, al llegar la mercaderia al pais destino.

Esta modalidad de pago consiste en enviar fondos que hace el

comprador al vendedor, para ello el banco del comprador se pone en contacto

con el banco del vendedor a través de medios interbancarios electronicos, el

cual también es denominado orden de pago simple.

— Procedimiento del envio de la mercancia después de haber recibido la

transferencia:

1. Se establece un acuerdo de compra-venta entre el importador

(Comprador) y exportador (vendedor).

2. El importador informa a su banco para realizar el pago de la mercancia a

favor del exportador, total o parcialmente segun acordado por ambas partes.

3. El banco del Importador emite la transferencia a favor del exportador

4. El exportador embarca la mercaderia con los documentos para retirarla.

- SWIFT

Dentro del SWIFT de transferencia (Society For World Interbank Financial

Telecomunication), se tiene que entregar al detalle los siguientes datos:

M

N i

Fechas

Divisas

Gastos

Banco corresponsables de comprador y vendedor

Direccion del comprador y vendedor

Nombre de la empresa beneficiaria y de la empresa que compra.

Numero de factura.

Esta operaciéon es de gran importancia ya que es la prueba fidedigna y

certera de la realizaciéon irrevocable de una transferencia internacional de
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dinero, el cual brinda una seguridad e informacion veridica al vendedor. Dicha
operacion la hacemos mediante un cédigo Swift que basicamente consta de
once caracteres del siguiente formato: AAAABBCCXXX, en donde A es el
cédigo asignado al banco, BB el pais, CC ciudad de la sucursal y finalmente
XXX identifica la sucursal de la ciudad, cabe resaltar que este cédigo es muy
importante debido a lo original que es para poder realizar esta operacion.

Una vez elegido el medio de pago y elegido el banco con el cual trabajaremos
podemos comenzar a realizar nuestra operaciones contando unicamente con el

cédigo de Swift y brindando los datos que detallamos anteriormente.

5.5. Eleccion del régimen de exportacion o de importacion

La empresa se acogera al régimen de exportacion definitiva ya que
segun SUNAT (Tributaria), es el régimen que permite la salida del territorio
aduanero de las mercancias nacionales para su uso o consumo definitivo en el
exterior. Su mayor importancia es que las exportaciones definitivas no estan
afectas a ningun tributo es decir las exportaciones tanto de bienes como de

servicios, son operaciones inafectas al IGV.

Exportacion definitiva por tramite regular es cuando el valor FOB no
supera los US$ 5000 por lo tanto no es obligatoria la participacion del Agente
de Aduanas pudiendo el mismo exportador hacer el tramite mediante una
Declaracién Simplificada de Exportacion (DSE). A diferencia de la Exportacién
definitiva por tramite simplificado cuando el valor FOB supera los US$ 5000 si
es obligatoria la participacion del Agente de Aduanas quien gestiona los

tramites aduaneros y presenta la Declaracion Aduanera de Mercancias (DAM).

Para determinar el monto de las exportaciones realizadas en el periodo
se tomara en cuenta, tratandose de la exportacion de bienes el valor FOB de
las declaraciones de exportacion debidamente numeradas (DAM), que
sustenten las exportaciones embarcadas en el periodo y cuya facturaciéon haya
sido efectuada en periodos anteriores o al que corresponda a la declaracion.
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5.6. Gestion Aduanera del comercio internacional

En el tramite del régimen de exportacion definitiva sigue los siguientes pasos:

1.

Numeracion de la DAM: El despachador de aduana solicita la
destinacion aduanera de la mercancia ante la Administracion Aduanera,
a través de medios electrénicos, remitiendo la informacion contenida en
la DAM con el uso del cédigo de régimen 40.

El agente de aduana necesita la factura comercial y la reserva de

espacio del barco para poder completar la DAM.

Ingreso de la mercaderia a zona primaria: El despachador de aduana
ingresa la mercaderia a un depdsito temporal, para luego obtener la
asignacion del canal de control (naranja o rojo) de la DAM. El ingreso de
la mercaderia esta acompanado de una guia de remisidon del exportador

y de la empresa de transporte.

Transmision de la recepcion de la mercaderia y asignacion del
Canal de Control: Luego del ingreso de la mercaderia el almacén emite
un ticket por la recepcién de la carga donde se indica el dia, hora de
ingreso, peso y cantidad de carga ingresada cuando se trata de carga

suelta. Adicional registran el agente de aduana que realiza el tramite.

El agente de aduana transmite la informacion (numeracion de la DUA,
RUC del exportador, descripcidn genérica de la mercaderia, cantidad
total de bultos, peso neto, numero de contenedor y precinto de

corresponder) al sistema de aduanas.

La informacion transmitida por el depdsito temporal referida a la
recepcion de la mercaderia es revisada por el SIGAD. En el caso de ser
conforme, se asigna el canal de control; el cual puede ser naranja o rojo.
Si el canal es naranja; se presenta los documentos y la carga esta
aprobada para su embarque. Por otro lado, si asigna canal rojo la carga

debe pasar por un reconocimiento fisico.
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Reconocimiento Fisico: La DAM con canal rojo se presenta ante
funcionario aduanero que esta a cargo de realizar el reconocimiento
fisico, el cual se realiza en presencia del exportador y/o despachador de

aduana y/o representante del depdsito temporal.

Control de embarque: Las mercaderias deben ser embarcadas dentro
de los 30 dias calendarios contados a partir del dia siguiente de la fecha
de la numeracién de la DAM. Siendo, los responsables del traslado y
entrega de las mercancias al transportista en la zona de embarque los

depdsitos temporales siempre cumpliendo las formalidades aduaneras.

Regularizaciéon: La regularizacion de DAM se realiza mediante la
transmision de los documentos digitalizados que sustentan Ia
exportacién y la transmision de la informacién complementaria. En
aquellos casos que la autoridad aduanera lo determine se debe
presentar fisicamente la DAM 40 y 41 y los demas documentos que

sustenten la exportacion.
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5.7. Gestion de operaciones de exportacién: Flujograma

PROCESO DE EXPORTACION DEFINITIVA

DECLARANTE/ EXPORTADOR

ADM. ADUANERA

ALM. ADUANERO / LOCAL

EXPORTADOR

TRANSPORTISTA

INICIO

Solicita destinacion y adjunta doc. |

digitalizados de corresponder

DUA o solicitud

Valida informacién y
numera DUA o solictud

numerada
[

Ingreso fisico de la
mercancia

Transmite recepcién de

Medidas de control en frontera

control, Especialista

Suspende
despacho

No

Valida, asigna canal de

» bultos asociada a la

DUA

]

Reconocimiento fisico

Incidencia

¢—30 dias

Transmisién informacion
complementaria y adj. doc.

»
o

alendarios contados a partir del dia siguiente

" Valida informacion de la \
RD y actualiza cta, cte. |«

DUA global

.| Recibe DUA con levante

autorizado

v

Formula relacién detallada
de bultos a embarcarse

Valida informacién y

digitalizados que
correspondan

Prepara
documentaciéna <

- asigna tipo de
regularizacion

Si
egularizacion

presentar

documentaria

No

Presenta documento

Correccion

para su control

No
Correcta ?

Visado DUA

»

30 dias contado a partir del dia siguiente de la fecha de numeracion de la DUA

Recibe » Embarque [«¥-
autorizaciéon d q
de la fecha del término del embarque

Figura 26. Flujograma de exportacion definitiva

Fuente: SUNAT
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6. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

6.1 Inversion fija

6.1.1 Activos tangibles

Tabla 72. Activos Tangibles

(Expresado en Soles)

Descripcion Cantidad | Costo unitario | Costo
Muebles y enseres

Estante de madera 2 250.00 500.00
Mesas (mesa de centro y comedor) |2 400.00 800.00
Escritorios 4 220.00 880.00
Sillas giratorias 4 60.00 240.00
Muebles de espera 2 1,000.00 2,000.00
Equipos

Impresora Multifuncional 1 1,550.00 1,550.00
Microondas 1 380.00 380.00
Computadoras 4 1,250.00 5,000.00
Ventiladores 3 180.00 540.00
Costo de muebles, enseres y equipos S/. 11,890.00

Fuente: Elaboracién Propia

En la tabla se muestra la inversidon de los activos tangibles de la

empresa LunaDream Company S.A.C. se basa en todos los equipos vy

maquinas que se desarrollara en la empresa y no seran para la venta. Los

Activos Tangibles son los muebles, enseres y equipos.
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6.1.2 Activos intangibles

Tabla 73. Activos Intangibles

(Expresado en Soles)

Disefo de pagina web 1,000.00
Marca 576.85
Constitucion de empresa 866.10
Licencia de funcionamiento 115.00
Certificado DIGESA 41.50

Fuente: Elaboracion Propia

De acuerdo a la Sunat, todos los activos intangibles se amortizan un 20%, no

€S un pago.

6.2 Capital de trabajo

El Capital de trabajo es la capacidad que la empresa tiene para llevar a cabo

sus actividades en un tiempo determinado asi venda o no.
Tabla 74. Capital de Trabajo

(Expresado en Soles)

1. Existencias

Recogedor (unidad) 6.50 6.50 6.50
Jabon liquido (unidad) 13.00 26.00 78.00
Lejia por galon 2 Lts 7.15 14.30 42.90
Papel Higiénico 24 Und. 15.00 30.00 90.00
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Escoba (unidad) 9.00 9.00 9.00
Pafio Yes (paquete x 10 und.) 6.00 12.00 12.00
1.2 Utiles de oficina 67.60 68
Lapiceros varios (cajas) 9.00 9.00 9.00
Lapices (cajas) 8.00 8.00 8.00
Hojas bond A4 (millar) 13.00 13.00 13.00
Archivador color negro (unidad) 4.40 17.60 17.60
Perforador (unidad) 5.00 20.00 20.00
Disponible
Gasto de personal 6,810.00 19,190.00
Gerente General 2,000 2,000 6,000
Asistente de Administracion y Finanzas 1,000 1,000 3,000
Asistente de Ventas y marketing 1,000 1,000 3,000
Asistente de logistica y operaciones 1,000 1,000 3,000
Auxiliar de almacén 930 930 2,790
Asesor Contable 260.00 260.00 780.00
Control de calidad 620.00 620.00 620.00
Gastos indirectos 1,550.00 4,650.00
Pago de alquiler de local 1,200 1200.00 3,600
Servicios (luz, agua, teléfono e internet) 350 350.00 1,050
Costo de producto 30,732.80 61,465.60
Costo de tercerizacion (unidad) 2.10 22,680 45,360
Materia prima granada (kg) 3.69 2,657 5,314
Costo de envase primario (unidad) 0.30 3,240 6,480
Costo de envase terciario caja master de carton
corrugado (unidad) 0.70 210 420
Transporte de materia prima a maquiladora (kg) 0.80 576 1,152
Transporte de maquiladora hacia almacén (kg) 0.40 1,370 2,740
Costo de exportacion 3,478.69 6,957.38
Certificado de origen 40.00 40.00 80.00
Seguro interno de carga 311.19 311.19 622.38
Transporte del almacén hacia almacén consolidador 150.00 150.00 300.00
BL fee 165.00 165.00 330.00
Handling 297.00 297.00 594.00
Tramite documentario 90.00 90.00 180.00
V°B - Agentes portuarios 528.00 528.00 1,056.00
Consolidacion 478.50 478.50 957.00
Gastos Operativos 90.00 90.00 180.00
Gastos de terminal 462.00 462.00 924.00
Comision por transferencia bancaria 297.00 297.00 594.00
Embalaje y unitarizacion 90.00 90.00 180.00
Agenciamiento de Aduanas 300.00 300.00 600.00
Aforo fisico 180.00 180.00 360.00
Gastos de ventas 19,919.00 19,919
Pagina web 500 500
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Alquiler espacio en feria (Stand) 5000 5000
Decoracion del Stand 2000 2000
Pasaje Aéreo 1155 1155
Hospedaje 800 800
Movilidad 400 400
Alimentacion 200 200
ﬁ{altezlzrz::s promocion (brochures, regalos) + 2500 2500
Google adword 2160 2160
Pago al agente comercial internacional 4404 4404
Rueda de negocio 800 800

Imprevistos | | 25000 | 25000
Cajg | | 25000 | 25000

3. Exigible

Garantia de alquiler de local 1,200.00 | 6,000.00 6,000.00

Total capital de trabajo 93,656 143,488
Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla, se puede observar, que la inversion del capital de trabajo se ha
calculado en base a la inversion que se requiere para enfrentar los posibles
salidas de dinero (Egreso Operativos) hasta que los ingresos puedan cubrir los

egresos los 3 primeros meses.

6.3 Inversion Total

Tabla 75. Inversion Total

Disefio de pagina web 1,000.00
Marca 576.85
Constitucion de empresa 866.10
Licencia de funcionamiento 115.00
Certificado DIGESA 41.50
| nversibnintangible [ 259945 |
Equipos 7,470.00
Muebles y enseres 4,420.00
Inversion Total
Inversion tangible 11,890.00
Inversion intangible 2,599.45
Capital de trabajo 143,487.98
Inversion Total 157,977.43

Fuente: Elaboracion Propia
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En la tabla se observa que la inversion que se requiere esta basado en
la inversion de los activos tangibles que asciende a S/. 11,890.00; la inversion
para los activos intangibles sera S/. 2,599.45 y el capital de trabajo que
asciende a S/. 143,487.98. Por ende, se puede deducir que la inversion total

que se requerira para poner en marcha este proyecto sera de S/. 157,977.43.

6.4 Estructura de Inversion y Financiamiento

Tabla 76. Estructura de financiamiento de la inversion

(Expresado en soles)

% Aporte propio 51%

% Financiado 49%
Préstamo a mediano plazo 77,409
Aporte propio 80,568
Total 157,977.43

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla anterior se puede observar la estructura del financiamiento de
la empresa, que se constituye por el aporte del capital propio de 51%,
necesario para poder comercializar el producto; con lo cual se deduce que el
49% que resta sera financiado con un préstamo. El aporte de capital propio es

de S/. 80,568. Mientras que el financiado por un préstamo es de S/. 77,409.00.

Tabla 77. Flujo de caja de deuda

(Expresado en soles)

Meses | Saldo deudor | Interés | Amortizacion Renta AI.IOI'I‘O . Servicio de
tributario |deuda
0 77,409
1 74,980 1,842.25 2,428.68 4,271 184.23 4,086.71
2 72,494 1,784.45 2,486.48 4,271 178.45 4,092.49
3 69,948 1,725.28 2,545.65 4,271 172.53 4,098.40
4 67,342 1,664.69 2,606.24 4,271 166.47 4,104.46
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5 64,674 1,602.67 2,668.26 4,271 160.27 4,110.67
6 61,942 1,539.17 2,731.77 4,271 153.92 4,117.02
7 59,145 1,474.15 2,796.78 4,271 147.42 4,123.52
8 56,282 1,407.59 2,863.34 4,271 140.76 4,130.17
9 53,350 1,339.45 2,931.49 4,271 133.94 4,136.99
10 50,349 1,269.68 3,001.25 4,271 126.97 4,143.96
11 47,276 1,198.25 3,072.68 4,271 119.83 4,151.11
12 44,131 1,125.13 3,145.80 4,271 112.51 4,158.42
13 40,910 1,050.26 3,220.67 4,271 105.03 4,165.91
14 37,613 973.61 3,297.32 4,271 97.36 4,173.57
15 34,237 895.14 3,375.79 4,271 89.51 4,181.42
16 30,781 814.80 3,456.13 4,271 81.48 4,189.45
17 27,242 732.55 3,538.39 4,271 73.25 4,197.68
18 23,620 648.34 3,622.60 4,271 64.83 4,206.10
19 19911 562.12 3,708.81 4,271 56.21 4,214.72
20 16,114 473.86 3,797.08 4,271 47.39 4,223.55
21 12,226 383.49 3,887.44 4,271 38.35 4,232.58
22 8,246 290.97 3,979.96 4,271 29.10 4,241.84
23 4,172 196.25 4,074.68 4,271 19.63 4,251.31
24 0 99.28 4,171.65 4,271 9.93 4,261.00

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla anterior se observa el flujo de caja de deuda del préstamo de
la empresa, el cual se constituye por el saldo deudor. Se define como saldo
deudor al préstamo que a medida se amortice, irda disminuyendo la deuda. La
renta que es constante a lo largo de todo el periodo, siendo la suma del interés

con la amortizacion.

La empresa al evaluar, creyd conveniente financiar parte de la inversion
total, ya que se obtendra mayor rentabilidad de lo invertido con el capital
propio. A su vez, se aprovechara el escudo fiscal, ya que al adquirir el
préstamo bancario se pagan intereses como el costo de financiamiento, lo cual

se deduce de la tasa del impuesto a la renta.

El ahorro tributario se calcula del impuesto a la renta multiplicado por el
interés, lo cual es restado a la renta para calcular el flujo de caja después del

impuesto.
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6.5 Fuentes financieras y condiciones de crédito

Tabla 78. Créditos - Capital de trabajo para microempresas

CMAC |CMAC | CMAC [CMAC CMAC CMCP
Tasa Anual (%)

Areq. |Cusc. |lca Piura Tacna Lim
Microempresas
Préstamos a cuota fija hasta 30 dias 47.30 |49.55 |47.04 [70.31 - -
Préstamos a cuota fija de 31 a 90 dias 36.61 |47.25 |42.42 |- 4313 2719

Préstamos a cuota fija de 91 a 180 dias 36.42 |40.20 |39.88 |77.15 36.30 29.44
Préstamos a cuota fija de 181 a 360 dias 40.09 |36.76 |32.55 |57.00 34.95 42.99
Préstamos a cuota fija a mas de 360 dias |32.61 |31.29 |30.33 |51.63 31.29 35.64

Fuente: Superintendencia de banca y seguro

Fuente: Elaboracion propia en base a Cajas Municipales

Para la tabla anterior, se evalu6é a 6 cajas municipales financieras en el

mercado, de las tasas efectivas para la inversion del capital de trabajo.

Al ser una empresa que recién inicia con sus operaciones y por ende no
cuenta con un historial crediticio, resulta dificil que alguna entidad financiera
pueda otorgar un préstamo, es por ello que la empresa optd por realizar el
préstamo con aval personal. Para ello se tomara en cuenta el historial crediticio
que poseen los 3 accionistas, siendo esto la estrategia para poder financiar el

préstamo.

Los requisitos son:

e Copia del documento de identidad de titular (y conyuge si fuera el caso)

e Copia del RUC.

e Licencia de funcionamiento o boletas de compra de mercaderia (y otros
documentos que solicite el asesor financiero)

e Copia del ultimo recibo de servicios (agua, luz o teléfono)
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Tabla 79. Condiciones de crédito

(Expresado en soles)

Préstamo 77,409
Tiempo (mensual) 24
Tasa interés mensual 2.38%
Periodo de gracia con pago de intereses 0
Valor de la Cuota 4,271

Fuente: Elaboracion propia en base a la super intendencia de banca y seguro.

En la tabla anterior se observa las caracteristicas del préstamo de la

empresa, la cual se constituye por un monto de S/. 77,409.00 en dos afios, con

un costo efectivo mensual del 2.38% y anual de 32.61% la cual no cuenta con

periodo de gracia y el valor de la cuota es de S/. 4,271. Cabe resaltar que, la

tasa elegida a financiar por la empresa es de la Caja Municipal Arequipa.

6.6 Presupuesto de Costos

e Costos Directos:

Tabla 80. Costos de venta

(Expresado en soles)

Aios 2019 2020 2021 2022 2023

Costo de producto 245,862.40 | 258,971.78 | 275,454.47 | 295,830.76 | 320,769.29
Costos de Exportacion 27,829.52 28,386.11 29,237.69 30,407.20 31,927.56
Costo de venta 273,691.92 | 287,357.89 | 304,692.17 | 326,237.96 | 352,696.85

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 81. Costos de exportacion

(Expresado en soles)

Descripcion 2019 2020 2021 2022 2023
Certificado de origen 320.0 326.4 336.2 349.6 367.1
Seguro interno de carga 2,489.5 2,539.3 2,615.5 | 2,720.1 | 2,856.1
Transporte del almacén hacia 1,200.0 | 1,224.0 1,260.7 | 1,311.1 | 1,376.7
almacén consolidador
BL fee 1,320.0 1,346.4 1,386.8 | 1,442.3 | 1,514.4
Handling 2,376.0 2,423.5 2,496.2 | 2,596.1 | 2,725.9
Tramite documentario 720.0 734.4 756.4 786.7 826.0
V°B - Agentes portuarios 4,224.0 4,308.5 44377 | 4,615.2 | 4,846.0
Consolidacion 3,828.0 3,904.6 4,021.7 | 4,182.6 | 4,391.7
Gastos Operativos 720.0 734.4 756.4 786.7 826.0
Gastos de terminal 3,696.0 3,769.9 3,883.0 | 4,038.3 | 4,240.3
Comision por transferencia bancaria| 2,376.0 2,423.5 2,496.2 | 2,596.1 | 2,725.9
Embalaje y unitarizacion 720.0 734.4 756.4 786.7 826.0
Agenciamiento de Aduanas 2,400.0 2,448.0 2,521.4 | 2,622.3 | 2,753.4
Aforo fisico 1,440.0 1,468.8 1,512.9 1,573.4 | 1,652.0
Total 27,829.5| 28,386.1 | 29,237.7 |30,407.2|31,927.6
Fuente: Elaboracién propia
e Costos Indirectos:
Tabla 82. Materiales indirectos
(Expresado en soles)
Materiales de limpieza 2019 2020 2021 2022 2023
Articulos de limpieza 539.30 556.92 575.11 |593.90 | 613.30
Total de materiales indirectos | 539.30 | 556.92 575.11 | 593.90 | 613.30
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 83. Gastos de personal
(Expresado en soles)
Descripcion 2019 2020 2021 2022 2023
Gerente General 26,160.00 26,421.60 |26,685.82 |26,952.67 |27,222.20
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Asistente de Administracion y
Finanzas 13,080.00 |13,210.80 |13,342.91 |13,476.34 |13,611.10
Asistente de Ventas y marketing 13,080.00 13,210.80 |13,342.91 |13,476.34 | 13,611.10
Asistente de logistica y operaciones | 13,080.00 13,210.80 |13,342.91 |13,476.34 | 13,611.10
Auxiliar de almacén 12,164.40 12,286.04 |12,408.90 |12,532.99 |12,658.32
Gasto de personal total 77,564.40 78,340.04 |79,123.44 |79,914.68 | 80,713.83
Fuente: Elaboracién propia

Tabla 84. Gastos fijos

(Expresado en soles)

Descripcion 2019 2020 2021 2022 2023
Pago de alquiler de local 14,400.00 | 14,544.00 | 14,689.44 | 14,836.33 14,984.70
Servicios (luz, agua, teléfono
e internet) 4,200.00 | 4,337.20 | 4,478.88 | 4,625.19 4,776.28
Total Gastos Indirectos 18,600.00 | 18,881.20 | 19,168.32 | 19,461.53 | 19,760.98
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 85. Gastos administrativos

(Expresado en soles)
Materiales de oficina 2019 2020 2021 2022 2023
Utiles de oficina 128.80 133.01 137.35 | 141.84 | 146.47
Asesor contable 3,120.00| 3,182.40 |3,277.87|3,408.99|3,579.44
Control de calidad 4,960.00| 5,059.20 |5,210.98|5,419.42|5,690.39
Total de gastos administrativos | 8,208.80| 8,374.61 |8,626.20 | 8,970.24 |9,416.29

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 86. Gastos de ventas

(Expresado en soles)

Descripcion 2019 2020 2021 2022 2023
Pagina web 500 380 380 380 380
Alquiler espacio en feria (Stand) 5,000 5,200 5,408 5,624 5,849
Decoracion del Stand 2,000 2,080 2,163 2,250 2,340
Pasaje Aéreo 1,155 1,201 1,249 1,299 1,351
Hospedaje 800 832 865 900 936
Movilidad 400 416 433 450 468
Alimentacion 200 208 216 225 234
Materiales promocioén (brochures, 2 500
regalos) + Muestras ' 2,600 2,704 2,812 2,925
Google adword 2,160 2,246 2,336 2,430 2,527
Pago al agente comercial 4404
internacional ’ 4,580 4,763 4,954 5,152
Rueda de negocio 800 832 865 900 936
Total gasto de ventas 19,919.00 | 20,575.76 | 21,383 22,223 23,097
Fuente: Elaboracién propia
6.7 Punto de Equilibrio

Tabla 87. Costos fijos

(Expresado en soles)
Gastos del personal 77,564.40
Materiales indirectos 539.30
Gastos indirectos 18,600.00
Gastos administrativos 8,208.80
Gasto de ventas 19,919.00
Costo Fijo Total S/. 124,831.50

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla anterior se puede observar los costos fijos de la empresa. Los

costos fijos son aquellos que la empresa debe pagar independientemente asi

haya o no produccion.
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Tabla 88. Costos variables

(Expresado en soles)

Costo de tercerizacion 245,862.40
Costos de exportacién 27,829.52
Costo Variable Total S/. 273,691.92

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla anterior se puede observar los costos variables de la empresa. Los
costos variables son aquellos que la empresa debe pagar dependientemente
de la produccion, es decir, que si hay mas produccion, los costos variables

aumentaran, y viceversa.

Tabla 89. Costos totales

(Expresado en soles)

Costo Fijo Costo variable Costo Total

124,831.50 269,851.92 394,683.42

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla anterior se observa el costo total que la empresa incurrira. El costo
total esta constituido por la suma del costo fijo (CF) y el costo variable (CV) que

hacen un total de S/. 394,683.42 para el primer afo.

Tabla 90. Calculo de punto de equilibrio

(Expresado en soles)

Costo variable unitario 3.17
Costo fijo unitario 1.44
Costo unitario 4.61
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Margen de ganancia 15%
Valor de venta S/. 5.39
IGV 0.00
Precio de venta FOB S/. 5.39
Punto de equilibrio ( En cantidad) 56,052
Punto de equilibrio ( En dinero S/.) 302,390

Fuente: Elaboracion propia

Calculo del punto de equilibrio para el producto:

Donde:

Q = Cantidad en unidades

Pv = Precio de venta por unidad
CVU = Costo variable por unidad
CFT = Costo fijo total

Producciéon minima en unidades: Q = CFT/ Pv-Cvu

Para cubrir los costos entonces:

Productos en un afio: 86400 und (envases)
Costo fijo total: S/.124,831.50
Precio de venta: S/. 5.39 por unidad

Costo variable unitario = 3.17

Desarrollando con la féormula:

124,831.50/ 5.39 — 3.17 = 56,052 unidades.

Por lo tanto, la cantidad minima que se debe comercializar en donde los

ingresos son iguales a los egresos es 56,052 unidades anuales para no ganar
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ni perder y la venta adicional de una unidad representara la ganancia para la

empresa.

Punto de equilibrio en dinero: 5.39 * 56 052 = 302,390

6.8 Presupuesto de Ingresos

Tabla 91. Histérico de tipo de cambio del afio 2014 al afio 2018

Afos 2014 2015 2016 2017 2018
Tipo de cambio 2.84 3.18 3.38 3.26 33
Fuente: BCR
T1 Tasa de devaluacion ( Afio 2014, Afio 2015) 1.12
T2 Tasa de devaluacion ( Ao 2015, Afio 2016) 1.06
T3 Tasa de devaluacion ( Afio 2016, Afio 2017) 0.96
T4 Tasa de devaluacion ( Ano 2017, Afio 2018) 1.01
Tasa de devaluacion acumulada 16.20%
Tasa de devaluacion ‘ 3.824%
Tipo de cambio proyectado ‘ ( 1+ tasa de devaluacion acumulada)elevado 1/4 -1 ‘ ‘
Tabla 92. Tipo de cambio proyectado
Tiempo a proyectar ( meses) Tipo de cambio proyectado
2019 3.43
2020 3.56
2021 3.69
2022 3.83
2023 3.98
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 93. Presupuesto De Ingresos
PRODUCTO 2019 2020 2021 2022 2023
Volumen Proyectado 86400 88128 90772 94403 99123
Precio de venta unitario $1.60 $1.60 $1.60 $1.60 $1.60
INGRESO POR VENTAS USD $138,174.68 $140,938.18 $145,166.32 | $150,972.97 |  $158,521.62
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Tipo de cambio 3.43 3.56 3.69 3.83 3.98

INGRESO POR VENTAS S/. S/.473,414.24 S/.501,349.27 S/.536,137.90 | S/. 578,906.93 S/.631,098.21

Segun la tabla anterior, las ventas son el reflejo de los cinco anos
proyectados segun evaluacion. El valor representado por los ingresos por las

ventas del primer afio es de S/. 473,414.24 el cual se explica asi:

Se exportara 17,280.00 kg que por la proporcion que esta cantidad
representa es de un total de 86,400 unidades a comercializar el primer ano. A
la par se ha evaluado el precio de venta por unidad y este es igual a S/. 5.28 es

decir en délares a un precio FOB $ 1.60.

Luego de estas dos premisas se puede conocer la venta del primer afo,
es decir los S/. 473,414.24 proyectados.

e Precio de venta: S/ 5.28

e Venta (afo 1): Cantidad del producto * precio de venta = S/ 473,414.24

e En el transcurso de los cuatro anos restantes nuestra tendencia de

crecimiento sera de 3%, 4% y 5% respectivamente.

Tabla 94. Saldo a favor del exportador

(Expresado en soles)

Aios 0 2019 2020 2021 2022 2023
Costo de compra 245,862 258,972 275,454 295,831 320,769
Gastos administrativos 129 133 137 142 146
Gasto de ventas 6,315 6,428 6,670 6,921 7,183
Materiales indirectos 539 557 575 594 613
Total 252,846 266,089 | 282,836 | 303,488 | 328,712
Valor de venta 214,276 225,499 | 239,692 | 257,193 | 278,569
IGV de ventas 18% 0 0 0 0 0
IGV Compras 18% 38,570 40,590 43,145 46,295 50,142
IGV de inversiones 2,608

IGV compras 2,608 38,570 40,590 43,145 46,295 50,142
Devolucion del IGV 41,178 40,590 43,145 46,295 50,142

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior se observa el saldo a favor del exportador que viene a ser

el IGV de compras, ya que al realizarse exportacion no se paga el IGV de
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venta. Por lo tanto, la devolucién del I.G.V. de compras se considera dentro de
los ingresos en el estado de ganancias y pérdidas y también en el flujo de caja

econoémico.

6.9 Presupuesto de egresos

Tabla 95. Tasa de inflaciéon de los afios 2013 al 2017

anos 2012 2013 2014 2015 2016 2017

inflacion 3.70% 2.80% 3.20% |3.50% |3.60% |2.80%

Fuente: Elaboracién propia en base al Banco Central de Reserva del Peru
(BCR)

Tabla 96. Tasa de Inflacion

Inflacion Promedio 3.27%

Fuente: Elaboracién propia

Costos Directos

Tabla 97. Presupuesto proyectado de costos variables

(Expresado en soles)

Afios 2019 2020 2021 2022 2023

Costo de producto 245,862.40| 258,971.78 |275,454.47|295,830.76 | 320,769.29
Costos de Exportacion 27,829.52 | 28,386.11 | 29,237.69 | 30,407.20 | 31,927.56
Costo de venta 273,691.92| 287,357.89 |304,692.17|326,237.96 | 352,696.85

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 98. Presupuesto proyectado de costos fijos

(Expresado en soles)

Descripcion 2019 2020 2021 2022 2023

Gastos de personal 77,564.40 | 78,340.04 | 79,123.44 | 79,914.68 | 80,713.83
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Materiales indirectos 539.30 556.92 575.11 593.90 613.30
Gastos indirectos 18,600.00 | 18,881.20 | 19,168.32 | 19,461.53 | 19,760.98
Gastos administrativos 8,208.80 8,374.61 8,626.20 8,970.24 9,416.29
Gasto de ventas 19,919.00 | 20,575.76 | 21,383.59 | 22,223.73 | 23,097.48
Total 124,831.50 | 126,728.53 |128,876.67 | 131,164.08 | 133,601.88

Fuente: Elaboracion propia

6.10 Flujo de caja proyectado

El flujo de caja es un informe financiero de la liquidez de la empresa expresado

en ingresos y egresos. La diferencia de dichos montos seran el resultado que

muestra el excedente o déficit del flujo.

6.10.1 Flujo de caja econémico

Tabla 99. Flujo de caja econémico

(Expresado en soles)

Ingresos Operativos 514,592 | 541,939 | 579,282 | 625,202 | 681,241
Costo de venta 273,692 | 287,358 | 304,692 | 326,238 | 352,697
Gastos de ventas 19,919 | 20,576 | 21,384 | 22,224 | 23,097
Gastos indirectos 18,600 | 18,881 | 19,168 | 19,462 | 19,761
Gasto de personal 77,564 | 78,340 | 79,123 | 79,915 | 80,714
Materiales indirectos 539 557 575 594 613
Gastos administrativos 8,209 8,375 8,626 8,970 9,416
Impuesto a la renta 9,540 | 11,804 | 14,302 | 16,511 19,389
Egresos Operativos 426,037 | 433,011 | 447,871 | 473,913 | 505,688
0 de a Operativo 88 8,928 4 89
Inversiones en Activo Fijo Tangible 11,890
Inversiones en Activos Fijo intangible 2,599
Inversiones en Capital de Trabajo 143,488 143,488
Valor residual 2,670
Total flujo de Inversiones 157977 | 0 0 0 0 146,158
Flujo de caja econdmico -157.977 88,555 | 108,928 | 131,411 | 151,289 | 321,711
Flujo actualizado real -157.977 | 73,922 | 75,904. | 76,440.9 | 73,462.2 | 130,403.1

Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla anterior se observa el flujo de caja econémico, el cual se constituye

por los ingresos operativos menos los egresos operativos, detallados en el

estado de ganancias y pérdidas, y al finalizar se considera el valor residual.

6.10.2 Flujo de caja financiero

Tabla 100. Flujo de caja financiero

Flujo de Caja Econémico -157,977 88,555 108,928 131,411 151,289 321,711
Flujo de deuda
- Ingresos por préstamos 77,409
Amortizacion 33,278 44,131
Interés 17,973 7,121
Beneficio tributario 1,797 712
Total flujo de deuda 77,409 49,454 50,539 - -
Flujo de caja financiero -80,568 39,101 58,389 131,411 151,289 321,711

Flujo de caja real actualizado -80,568.49 35,349.46 47,721.04 | 97,096.31

101,056.99

194,274.41

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla anterior, se observa el flujo de caja financiero, el cual incluye en el

ano cero la deuda total por el préstamo, como también dentro del egreso por el

servicio de deuda, esta considerado el escudo fiscal por el ahorro tributario.

6.11 Estado de Ganancias y Pérdidas

Tabla 101. Depreciacion de activos tangibles

Concepto / Periodo Valor inicial | Tasa Anual 1 2 3 4 5
Computadoras 5,000.00 25% [ 1,250.00]1,250.00 | 1,250.00 | 1,250.00 |  0.00
Tmpresora Multifuncional 1,550.00 25% 387.50 | 387.50 | 387.50 | 387.50 | 0.00
Ventiladores 540.00 10% 54.00 54.00 54.00 54.00 54.00
Microondas 380.00 10% 38.00 38.00 38.00 38.00 38.00
Muebles y enseres 4,420.00 10% 442.00 | 442.00 | 442.00 | 442.00 | 442.00
Total 2,171.50 | 2,171.50 | 2,171.50 | 2,171.50 | 534.00

Fuente: Elaboraciéon propia en base a

Aduanas y Administracion Tributaria (SUNAT)

la Superintendencia Nacional de
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Tabla 102. Amortizacién de activos intangibles

(Expresado en soles)

Concepto / Periodo Valor Tasa 1 2 3 4 5
inicial Anual

Amortizacion 2,599.45 | 20% | 519.9 | 519.9 | 519.9 | 519.9 | 519.9

intangibles

Acumulado 519.9 |1,039.8 |1,559.7 | 2,079.6 |2.,599.5

Fuente: Elaboracion propia en base a la Superintendencia Nacional de
Aduanas y Administracion Tributaria (SUNAT)

Tabla 103. Estado de ganancias y pérdidas

(Expresado en soles)

2019

2020

2021

2022

2023

Ingresos

514,591.99

541,939.17

579,282.45

625,201.65

681,240.69

Costo de venta
Utilidad bruta

273,691.92

240,900.07

287,357.89
254,581.27

304,692.17
274,590.28 ‘

326,237.96
298,963.69

352,696.85
328,543.84

Gastos de ventas

19,919.00

20,575.76

21,383.59

22,223.73

23,097.48

Gastos indirectos 18,600.00 | 18,881.20 | 19,168.32 | 19,461.53 | 19,760.98
Gasto de personal 77,564.40 | 78,340.04 | 79,123.44 | 79,914.68 | 80,713.83
Materiales indirectos 539.30 556.92 | 57511 | 593.90 | 613.30
Gastos administrativos 8208.80 | 8,37461 | 862620 | 8970.24 | 9,416.29
269139 | 2,691.39 | 2,691.39 | 2,691.39 | 1,053.89

Depreciacion y amortizacién
Utilidad operativa

Gastos Financieros

Utilidad Ante de Impuestos

Impuesto a la renta 9,540.44 | 11,804.07 | 14,302.22 | 16,510.82 | 19,388.81

Utilidad neta

 113,377.18 ‘125,161.35 143,022.22‘165,108.22 193,888.07

17,972.77

7,120.67

. 95,404.42 ‘ 118,040.68 143,022.22 ‘ 165,108.22 | 193,888.07

 85,863.97 ‘106,236.61 128,720.00‘148,597.40 174,499.26

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior se muestra el estado de ganancias y pérdidas de la

empresa que da inicio con los ingresos por ventas, que involucra el monto total

en soles de las ventas.

La utilidad bruta de S/. 232,943.87 en el primer afo, esto representa el

monto restante para cubrir los costos operativos, financieros y fiscales.

Ademas, los gastos operativos que involucran los gastos de ventas, los gastos
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fijos, gastos de personal, materiales indirectos, gastos administrativos,

depreciacion y amortizacion.

La utilidad operativa de S/. 105,420.98 que resulta en el primer afo,
representa la utilidad obtenida por vender los productos, deduciendo todos los

gastos operativos. Dicho monto no considera los costos financieros ni fiscales.

Posterior a ello para la utilidad antes de impuestos, se resta a la utilidad
operativa los gastos financieros, que vienen a ser los intereses por el préstamo

obtenido con la financiera, obteniendo el monto de S/. 86,500.73.

Por ultimo, para la Utilidad Neta se le resta a la utilidad antes de
impuesto, la tasa de impuesto a la renta, obteniendo S/. 77,850.66 que viene a
ser la utilidad para los accionistas después de haber cumplido con todas las

obligaciones.

6.12 Evaluacion de la Inversion

6.12.1 Evaluacion Econémica

Tabla 104. Resultados econdémicos
Calculo del Van

Tasa de descuento: Wacc = 19.79%

VAN= S/ 15797743 + S/, 8855536 + S/ 10892800 + /. 13141139 + §/.15028879 + /. 32L71L13
120 14 17 206 24

Van = 272,156.52

Calculo del TIR

TR= S/ 15797743 + /. 8855536 + §/. 10892800 + S/ 13141139 + /15128879 + §/. 32171013
(14)1 (14)2 (14)3 (14)4 (14)5

TIR=69.71%
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VANE S/.272,156.52

TIRE 69.71%

B/C (FCE) 272

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior, se observa la respectiva evaluacién econémica de la
empresa y con ello se concluye que este proyecto es rentable, ya que el flujo
de efectivo econdmico cumple con las 3 condiciones para que pueda ser
aceptado, dando como resultado VANE igual a S/. 130,268.28 un TIRE de
58.81% y un beneficio/costo de 2.09, esto significa que se cumple los
siguientes requisitos para que un proyecto sea rentable: VAN > 0, TIR > COK,
B/C >1

Tabla 105. Periodo de recuperacion econémica

(Expresado en soles)

Periodo de recuperacion 0

FCE -157,977 | 73,923 | 75,905 | 76,441 | 73,462 | 130,403

FCE Acumulado 73,923 | 149,828 | 226,269 | 299,731 | 430,134

Fuente: Elaboracién propia
Periodo de recuperacién econdmica: 30 meses

En la tabla anterior se observa el periodo de recuperacion econdmica, y se
tiene en cuenta el CPPC de 21.72%. Entonces, actualizando los flujos futuros
al presente y teniendo en cuenta el CPPC, la inversién se recuperara en 30

meses.

6.12.2 Evaluacion Financiera

Tabla 106. Resultados financieros

Tasa de descuento: Cok = 10.61%
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Calculo del Van Financiero

VAN= S/ 8056849 + S/ 3910045 + §/. 5338888 + §/. 13141139 + §/.15028879 + . 3L7IL13
11 10 135 150 166

Van = 394,929.72

Calculo de TIR

TR= S/ -8056849 + S/. 390145 + /. 583888 + §/. 13141139 + §/.151,088.79 + §/.321,711.13

(1+)1 (14)2 (14)3 (1+i)4 (1+)5
TIR = 89.95%
VANF S/.394,929.72
TIRF 89.95%
B/C (FCE) 5.90

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla anterior se observa que por tratarse de un flujo de caja
financiero el Vanf >Vane, Tirf > tasa de interés del banco, se produce un
escudo fiscal para beneficio del inversionista. Entre los resultados que se
obtuvieron de VANF igual a S/. 216,861.02, un TIRF de 79.02% y un
beneficio/costo (b/c) de 4.79; se concluye que el proyecto es mas rentable. De
acuerdo con el analisis financiero, en ambos casos el proyecto es bueno,

siendo en la evaluacion financiera donde se obtiene mejores resultados.

Tabla 107. Periodo de recuperacion financiera

(Expresado en soles)

FCE -80,568 35,349 | 47,721 | 97,096 | 101,057 | 194,274

FCE Acumulado 35,349 | 83,071 | 180,167 | 281,224 | 475,498

Fuente: Elaboracion propia
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Periodo de recuperacion econdmica: 23 meses

En la tabla anterior se muestra el cuadro de periodo de recuperacion financiera
teniendo el costo de oportunidad (COK) de 12%. A su vez, actualizando los
flujos futuros al presente y teniendo en cuenta el costo de oportunidad, la

inversion se recuperaria en 26 meses.

6.12.3 Evaluacién Social

El presente proyecto es acerca de la exportacién de conserva de pulpa
de granada roja; que no genera algun conflicto social, sino todo lo contrario,
hace un impacto positivo a la economia del pais al generar nuevos puestos de

trabajo.

6.12.4 Impacto Ambiental

LunaDream Company S.A.C. es una empresa que exportara conserva
de pulpa de granada roja, teniendo responsabilidad con el medio ambiente,
buscando criterios que permitan el desarrollo sostenible. Los residuos que
pudieran acumularse y que puedan afectar al medio ambiente, la empresa
buscara desecharlos de manera adecuada sin causar algun tipo de dafo a las

personas o al medio ambiente.

Los procesos realizados por la empresa, no presenta algun impacto de
manera negativa en el ambiente, por ende, se considera que el plan de

negocios, desde el punto de vista ambiental, es viable.

6.13 Evaluacion de Costo oportunidad del capital de trabajo

El costo de oportunidad es una manera de medir lo que nos cuesta algo.
En lugar de limitarse cuantificar el beneficio que se obtiene por una cierta
inversion, este beneficio se compara con los que se obtendria por una inversion

alternativa.

Aunque el costo de oportunidad puede ser dificil de cuantificar, el efecto
del costo de oportunidad es universal y muy real en el nivel individual. De
hecho, este principio se aplica a todas las decisiones, no s6lo las econémicas.
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El costo de oportunidad esta relacionado con el riesgo que existe en el

mercado. Para este proyecto es el retorno que se espera en funcion a los

rendimientos del mercado que tiene la empresa y el riesgo es igual a la

variacion que existe entre el retorno real y lo esperado.

Calculo del Beta Apalancado

Tabla 108. Indicadores utilizados para el céalculo del Beta Apalancado

Deuda 49%
Aporte propio 51%
d/e 96%
Tasa de impuesto a la renta 10.0%
Beta del sector 0.68
Beta apalancado 1.20

Fuente: Elaboracién propia

Calculo del Costo de Oportunidad

Costo de oportunidad =

Rf+B(Rm-Rf)+RP

Tabla 109. Calculo del Costo de Oportunidad por el método CAPM

KPROY Costo de capital propio 10.61%
Rf Tasa libre de riesgo 1.89%
B Beta del sector apalancado 1.20
Rm - Rf Prima por riesgo del mercado 7.27%
Rp Prima por riesgo pais 0

Fuente: Elaboracion propia

Costo promedio ponderado de capital
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A continuacion, se realiza el calculo del costo promedio ponderado de capital
(CPPC):

CPPK = b
D+E

proy

E
k,(1-Tx)+——k
d( x) D+

Tabla 110. Calculo del costo promedio ponderado de capital

- Capital 51.00%
- Deuda 49.00%
- Cok 10.61%
- Costo de deuda 32.61%
- Tasa de impuesto a la renta 10.00%

- WACC 19.79%

CPPC = (49% * 32.61%) * (1-10%) + (51% *10.61%)

CPPC =19.79%

6.14 Cuadro de riesgo del tipo de cambio

Este analisis consiste en colocar diferentes escenarios y evaluar el
impacto ocasionado en el presupuesto de caja. Por ejemplo, si se diera el caso
de una disminuciéon del tipo de cambio, ello llevaria a la consecuencia de un
ingreso menos de efectivo para la empresa, por ende el aumento de costos y
gastos. Para la empresa podria tomar medidas de contingencia y evitar el

impacto de estas variaciones del valor de la divisa, como es el forward.

Segun BCRP (s.f.) son operaciones de compra o venta de una divisa
especifica, por ejemplo dolares a una determinada fecha futura, fijando el tipo
de cambio futuro al momento de pactarse la operacién. Algunas ventajas son

las siguientes:

¢ Permite una cobertura de riesgo cambiario.

e La empresa puede fijar sus costos.

177



e Mejora el riesgo de la empresa ante la fluctuacion del tipo de cambio.
e Ayuda a la elaboracion de presupuestos mas reales.
e Permite a la empresa concentrarse en su negocio.

e No tiene costos adicionales.

A continuacion, se muestra un analisis de sensibilidad en diferentes escenarios

al tipo de cambio y cdmo afecta al VAN, TIR y al B/C:

Tabla 111. Analisis de sensibilidad con tipo de cambio

(Expresado en soles)

TIPO DE CAMBIO VANE TIRE B/C |VANF |TIRF B/C
optimista 3.45 S/.288,838.29 | 74% |2.08|S/.2.89| 95% |6.26
3.35 S/.276,280.10 | 71% |1.99 |S/.2.76| 91% |5.99
conservador | 3.30 S/.272,156.52 | 69.71% | 1.96 | S/.2.72 | 89.95% | 5.90
3.10 S/.255,662.19 | 65% |1.84|S/.2.56| 85% |5.54
pesimista 2.80 S/.216,925.49 | 56% | 1.56 |S/.2.17| 72% |4.70

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla anterior se muestra el analisis de sensibilidad del tipo de
cambio, y su impacto en los diferentes indicadores, tanto econdémicos como
financieros. Un ejemplo para un tipo de cambio S/. 3.45 se obtiene un B/C
economico de 2.08, que significa que por cada sol que se invierta, se esta
ganando S/. 1.08, es decir, a mayor tipo de cambio, mayor beneficio-costo para
el caso de las exportaciones. En un escenario conservado para un tipo de
cambio de 3.3 se obtiene un beneficio costo de 1.96, que significa que por cada
sol que se invierta se esta ganando S/ 0.96 y en un escenario pesimista para
un tipo de cambio de 2.80 se obtiene un beneficio costo de 1.56, que significa
que por cada sol que se invierta se esta ganando 0.56 que es mas bajo

comparado a tipo de cambio mayores.
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Conclusiones y Recomendaciones

7.1 Conclusiones

1. De acuerdo a la evaluacién econémica — financiera del proyecto del plan
de negocio se llega a la conclusidén que éste es viable, teniendo un VAN
Financiero de S/. 216,861.02, un TIR Financiero de 79.02% y un
beneficio costo de 4.79, siendo éstos indicadores optimistas que
cumplen los criterios, demostrando asi la rentabilidad del mismo para

poder incursionar en este tipo de negocio y mercado de destino.

2. Después de haber realizado una evaluacion econdmica y financiera, se
da la conclusion de que es conveniente trabajar con un préstamo porque
si bien es cierto ambas evaluaciones cumplen con los criterios de
rentabilidad, pero el que produce mayor viabilidad en los indicadores es
el financiero por lo tanto un préstamo seria el mas adecuado,

recuperando asi mucho mas rapido lo invertido.

3. Con respecto a la organizacion y aspectos legales, la empresa
LunaDream Company S.A.C. sera una sociedad andnima cerrada ya
que es es considerada la mejor alternativa para emprender y crear una
empresa, de esta manera no se vera afectada por todos los costos y

gastos que puedan incurrir en las operaciones.

4. Las ventas proyectadas seran sustentadas a través de un presupuesto

de marketing que la empresa ha evaluado del afo 2019 al 2023.

5. Para poder llegar a nuestro consumidor final es necesario el uso de un
distribuidor/mayorista que tenga un gran conocimiento de la venta local
en el mercado de Colombia, ademas se enviara el producto con marca

blanca como estrategia de ingresos en los primeros afnos.
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6. La empresa utilizara como via de embarque el transporte maritimo,
porque es mucho mas economico y seguro; ademas ofrece una mayor

capacidad y cuenta con los precios mas competitivos en el mercado.

7. El presente plan de negocios, concluye que Colombia cuenta con un
mercado potencial y en crecimiento para la demanda de conservas de
pulpa de granada roja, siendo como principal factor su tendencia de
demanda de productos nutritivos, saludables, sabores exoticos vy

novedosos.

8. Se concluye que el mejor envase para la comercializacion de conserva
es el envase de vidrio debido a que es mas higiénico, es neutro con
relacion al producto que envasa, garantizando asi la calidad original de
su contenido. En el caso de la conserva de pulpa de granada roja sera
envasado en envase de vidrio con capacidad de 250 gr. y sellada con

tapa dorada twist off con botén.
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7.2 Recomendaciones

1. Se recomienda a lo largo del desarrollo del plan de negocios, realizar un
permanente monitoreo de los avances y logros, asi como la revision
constante de los indicadores econdmicos y financieros que permitan

evaluar la viabilidad del mismo.

2. Es recomendable cumplir con las politicas, valores y cultura
organizacional establecida para garantizar el éptimo funcionamiento de

las actividades de la empresa con los colaboradores.

3. Aprovechar el ingreso del producto a la region Colombiana y estudiar el
mercado para expandirnos a otros estados adaptando la produccion a
las necesidades de los nuevos consumidores y ampliando la

diversificacién de productos.

4. Para evitar rotaciéon del personal frecuente, se recomienda brindar un
grato ambiente de trabajo, asimismo, se sugiere ofrecerles un aumento
de sueldo al final de cada ano de acuerdo a las posibilidades de la

empresa y a la inflacién del pais.

5. Se recomienda la tercerizacion de la produccién a las microempresas,
debido a que el costo de inversion de maquinarias e infraestructura sera
excesivo y porque es necesario obtener una serie de certificaciones para

operar dentro de la planta.

6. Con el fin de conseguir la rentabilidad y la competitividad en el sector
alimenticio, sera necesario la aplicacion trimestral de estrategias que
incentiven la busqueda de nuevos proveedores con mejores precios y

condiciones.
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ANEXOS

ANEXO N°1: Formato de Solicitud de

sunarp i

Reserva de Nombre

AMEND 1: FORMULARID
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ANEXO N° 2: Formato de Constitucion de la Minuta

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: LUISA NATALIE VERGARA GAVELAN, DE
NACIONALIDAD PERUANA, PROFESION ADMINISTRADOR DE NEGOCIOS
INTERNACIONALES CON D.N.l. N° 73050495, ESTADO CIVIL SOLTERA,
KELLY GUTIERREZ MARTINEZ DE NACIONALIDAD PERUANA,
PROFESION MANTENIMIENTO DE MAQUINARIA DE PLANTA CON D.N.I. N°
47678905, ESTADO CIVIL SOLTERA'Y ALBERTH OPORTO CORONADO, DE
NACIONALIDAD PERUANA, PROFESION EN COMPUTACION E
INFORMATICA CON D.N.I N° 40343056, ESTADO CIVIL SOLTERO, QUE
INTERVIENE PRESTANDO SU CONSENTIMIENTO Y ACEPTACION AL
APORTE DE BIENES DINERARIOS A FAVOR DE LA EMPRESA QUE SE
CONSTITUYE, SENALANDO DOMICILIO COMUN PARA EFECTOS DE ESTE
INSTRUMENTO EN AV. ALFREDO MENDIOLA 5845, DISTRITO DE LOS
OLIVOS. EN LOS TERMINOS SIGUIENTES:

PRIMERO.- LOS OTORGANTES, PROCEDIENDO EN USO DE SUS
LEGITIMOS DERECHOS, HAN CONVENIDO MEDIANTE LA PRESENTE
MINUTA, QUE SERA ELEVADA A ESCRITURA PUBLICA CONSTITUIR LA
SOCIEDAD DENOMINADA LUNADREAM COMPANY S.A.C.

SEGUNDO.- EL MONTO DEL CAPITAL DE LA SOCIEDAD ES DE S/
64,027.67 (SESENTA Y CUATRO MIL VEINTISIETE Y CON 67/100 SOLES)
REPRESENTADO POR 6,4027.67 DE ACCIONES NOMINATIVAS DE S/.
10.00 CADA UNA, SUSCRITAS Y PAGADAS DE LA SIGUIENTE MANERA:

188



1. LUISA VERGARA GAVELAN SUSCRIBE 4,481.94 ACCIONES
NOMINATIVAS Y PAGA S/. 44,819.37 MEDIANTE APORTES EN
BIENES DINERARIOS.

2. KELLY GUTIERREZ MARTINEZ SUSCRIBE 1,088.47 ACCIONES
NOMINATIVAS Y PAGA S/. 10,884.70 MEDIANTE APORTES EN
BIENES DINERARIOS.

3. ALBERTH OPORTO CORONADO SUSCRIBE 832.36 ACCIONES
NOMINATIVAS Y PAGA S/. 8,323.60 MEDIANTE APORTES EN
BIENES DINERARIOS.

EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y
PAGADO

TERCERO.- 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: LUNADREAM COMPANY SOCIEDAD ANONIMA CERRADA’
PUDIENDO USAR LA ABREVIATURA “LUNADREAM COMPANY S.A.C.".
TIENE UNA DURACION INDETERMINADA, INICIA SUS OPERACIONES EN
LA FECHA DE ESTE PACTO Y ADQUIERE PERSONALIDAD JURIDICA
DESDE SU INSCRIPCION EN EL REGISTRO DE PERSONAS JURIDICAS

SU DOMICILIO ES EN AV. ALFREDO MENDIOLA N° 5845, DISTRITO DE
LOS OLIVOS, 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: COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS SE
ENTIENDEN INCLUIDOS EN EL OBJETO SOCIAL LOS ACTOS
RELACIONADOS CON EL MISMO QUE COADYUVEN A LA REALIZACION
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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 145,517.43 (CIENTO CUARENTA Y CINCO MIL CON
QUINIENTOS DIECISIETE MIL CON 43/100 SOLES) REPRESENTADO POR
14,551.43 ACCIONES NOMINATIVAS DE UN VALOR NOMINAL DE S/. 10.00
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
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,
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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
"LEYII.

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
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,
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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,

. 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.

. SOLICITAR, ADQUIRIR, TRANSFERIR REGISTROS DE PATENTE,
MARCAS, NOMBRES COMERCIALES CONFORME A LEY,
SUSCRIBIENDO  CUALQUIER CLASE DE DOCUMENTOS
VINCULADOS A LA PROPIEDAD INDUSTRIAL O INTELECTUAL.

. PARTICIPAR EN LICITACIONES, CONCURSOS PUBLICOS Y/O
ADJUDICACIONES, SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS
DOCUMENTOS, QUE CONLLEVE A LA REALIZACION DEL OBJETO
SOCIAL.

192



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.

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”.

ARTICULO 12. .-DISPOSICION FINAL: EN TODO LO QUE NO SE HUBIERA
PREVISTO EN EL PRESENTE ESTATUTO Y EL PACTO SOCIAL, SE APLICA
EN FORMA SUPLETORIA "LA LEY", EL CODIGO CIVIL, Y DEMAS
DISPOSICIONES LEGALES QUE FUERAN APLICABLES. SIRVASE USTED
SENOR NOTARIO INSERTAR LA INTRODUCCION Y LA CONCLUSION DE
LEY, CURSANDO PARTES AL REGISTRO DE PERSONAS JURIDICAS,
PARA SU CORRESPONDIENTE INSCRIPCION LIMA, TREINTA DE
DICIEMBRE DEL DOS MIL DIECIOCHO.

LUISA VERGARA GAVELAN KELLY GUTIERREZ MARTINEZ

ALBERTH OPORTO CORONADO
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ANEXO N° 3: Solicitud de Registro de Marca de Producto o Servicio

6. DATOS RELATIVOS A LA MARCA A REGISTRAR

B6.1. TipodeMarca: 6.Z2. En caso de haber marcado Ta | 6.5, Reproduccion def Signo
opcian DENOMINATIVA,
[[] Denominativa (comguestassio par escriba la denominacion a| En casode haber marcado la opcién
R poen ey ST DENOMINATIVA CON GRAFIA,
[[] Denominativacon grafia MIXTA, FIGURATIVA o
{compuests porunao mas paisbres con TRIDIMEN SIOMNAL, insertar la
un tipo de letra parkoulsr, cono sin reproduccion de la marca,
color)

I:l Mixta (combinacion de palabas y
elementos graficos)

[] Tridimensional jconsttuids par
envases U ores formas vistes detodos

sus dngulos)
S8 Euglers envia’ copis fisi oel misme ingotine
= : i CoTEr  poedsdfiniopiqonoe  (RemaEn
|:| Figurativa {compus=asdloporuna o ;mmam.amuymmu
mas figuras. cono sn coloras) 1 ploga)
S8 COMEOETETAN IOE COMVEE JUE S8 IVEsan an @
|:| Otros: raprodccion  adond,  sahD  COMARECSCAN  an
e comrario &n cads Spadams
6.4. Precise si desea proteger el color o colores como parte de la Marca: Hm

{en cazo de NOMARCAR alguna opcion, y de contener el signoalglncolor, se protegeran éstos conforme aparecen en la
reproduccion adjuntada)

6.5. LISTA DE PRODUCTO 5 Y0 SERVICID 5 (D= soliciiar una mara multicisse, debera pager uns tass de tramacion por cads
clase en s que soicita el registro. Asmismo, es responsabilided del ususrio la comects mciusion de los productos yo servicios en ls
saliciud ¥ su postenor verficscion en ls Gecets elsctronics del Indecopi)

Clase Producios y/o Servicios (se sugere consutar s I5is de productos y Senicios 02 s Glassicacion de Mz enal
buscador FERUANIZADO gua seencuenits dsponibieen Ia pagraweb del Indecopl)

Na nnoear aificianie 2l sanacin antanar indiear lae classe armdactae vin esrvicine adicinnslse anesl ANFYO R

7. FIRMA DEL SOLICITANTE O DEL REPRESENTANTE. DE SER EL CASO

Firma

[eonforme aparece en su documento de Nombre yio calidad del firmante
identidad)

IMPORTANTE: Tods informacidn consignadaen esta soicitud se considera cierda, en atencan al Principio de presuncien de veracided
reconocido en el Taxi Unico Ordenado de s Ley N* 27444, Ley del Procedimienta Adminisirative General, ls misma que estars sujets &
fiscalzscion posterior

- Denirodelosguince [15) diss habies conisdos & partir de @& fechs de presniscon de I soliciud, Ta Drecoion varfices
sl s mésma cumple con todos los requisitos previstos en los aniculos 50 v 51 del Decreto Legisiative 1075,
5i la soboitud contiene todos los requisitos, la Direccidn emitirg la comespondiente orden de publicacion.
PLAZO DEL PROCEDIMIENTO; 180 dias habies contados desde el die siguente de la presentscion de la sokcitud de regisim.

En cumglimient de lo dispussio poris LeyN® 29733, Leyde proteccion de DatosPersonsles, k& nformamos qgue los datos personales que
usted nos proparcione serd n utiizedos yo tretesdos porel Indecopi (por si mismo o & traves de terceros), estricts y Unicamente pera sdministrsr
¢l sistema de promocidn, regsio ¥ proleoodn de derechosde propedad intelectusl (signos distintvos, myvancionas y nueves tecnologies, ¥
derecho de sulor) en sede sdmin istetve, 85 como, de serel ceso, pars l8s sctivdades vinculsdss con & registro de usuarnios del sistemsa de
patenies, pudendo serincorporados en un banco de dstos personsies de tiulandsd del indecopi

Sa informa quael Indecopi padria compartin yio usas y'o almacansr ywo transfen su informacion a temerss personas, esinctamenta con el
ohjetivo de reslzar lzs activdsdes sntes mencionades

Usted podra ejercer, cusndo comesponds, sus derechos de informesion, soceso, rectificacion, cancelaciony 0posicion desus datos personaies
&n cuaiguiar momento, 8 traves de as messs de partes de las oficines del Indecop:

INFTITETD NADONAL OE DEFENSE DOF L

[OMPETENCIA T OE LA FEJTEOCTON
~alia Do ks L o

OF LA FROFIECAD INTELECTOML
i d1 - Per ')
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ANEXO N° 4: Solicitud de Licencia de Funcionamiento

“S-  JAUNICIFALIDAD DE LOS OLIVOS RECEPCIONADO
| GIRENCIA DE RINTAS
SUB GESENCIA DF DCHHCIAS Y CONIRGL D ACTIVIDADES COMERC ALES

FORMATO DE SOLICITUD DE LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO

LEY MARCO DE LCENC A DE FUNCIONAMIENTO N 28974

SEROR ALCALDE DE LA MUNICIPALIDAD DE LOS OLIVOS

GUE DE CONFCRMIDAD CON E. REGLAMBNTO VIGENTE, SCUCTO SE ME CONCEDA AUTCRIZAC O PARA;

LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO COMERCIO EN GENERAL
DEL PROPIETARIO DELLOCAL _

DECLARO BAJO JURAMENTO QUE-

LOS BDATOS CONSGNADDS ATEBORMENTE XPRESAM LA VERDAD ¥ GQUE LA DOCUMENTATIEON ES VEIAT,

LA PRESENTE DECLARACION Y LA DOCUMENTACION SIESENTADA E5TA SUSIA A VERIRCATION PCSTERIOR

ME COMFROMEIC A CTORGAR LAS SACILIDADES NECESARIAS PASA LAS ACCICNES DE SSCALIZACION Y
CONTROL A LAS ALTCRIDACES MURNICIPA 5 COMFETENTES. LEY. 27444 ART. 24 FRESUNCION DE VERACIDAD.

AS| COMO TAMBIEN LA LEY 25974 ARFT. 5 DE LA LEY MARCO DE LCENCIA DE FUNCIONAMENTO

FIRTAA OTL CONTRBUVINTL © RLPRPCSTNT
LOS QUVOS, wuie DE Liiissraivmiisasiiinn FEXsieis
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ANEXO N° 5: Declaracion jurada de observancia de Condiciones de

Seguridad

El propietario yfo conductor dal local o establacmiants, DECLARA BAJO JURAMENTO lo siguiente:

1.0

MARCARCON X

E

ARQUITECTURA

11

3] ingress o sabida del [ocal o establecimianto prezenta un ancho libre minimo de 0.90 . |a puerta no abm

dirsciamente sobre un desnivel, ni invade |a via piblica v las nutas de evacuacion se ancuentran Bbres de obsticulos
y objelos que pusdan caer (astantes. anaqueles. aspeis, mamparas de vidno, slerentos decoralivos u olres)

0

ESTRUCTURAS

21

El local o establacmianio no presenta detarioro an sus elementos estruclurales (lachos, vigas, columnas y paradas)

22

i hublara fakso techo, esia dabe estar 1) ljo 0 asagurado y no ser da material combustibla (Tecnopar, pléstico yio
cartn)

23

El local o establacmienio no pressanta humedad en sus achos, paredes, pisos, ni fugas da agua en sus instalacionas
Sanilarias.

INSTALACIONES ELECTRICAS

31

El tablefo aléctnico 8s da malarial no combustble {metal o rezina), Bene inamuplores lemomagnéticos identificados,
llaves diferencizies v no uza llaves fipo cuchilla,

32

g ablero albcinen tane intermuptores difsrenciales (para inslalaciones nuevas a partir del 1 da jubo dal 2006)

33

No 58 Uiliza cable melzo en instaciones pammanentes de alumbrado vio fomacormianie. E| cateado elbcingo se
encUentra profagida madiants canalelas o fubos da PVC y las cajas de paso Benen fapa.

34

3 el bocal o establecimient coenta con equipos yio arefactos elclricos (homos microondas, congeladoras,
gxhibidores y simiams) los enchufes deben tener ies aspigas ¥ los tomacomientss daben contar con conaxidn al
sisterma de pussts atierra. MARCAR MO CORRESPOMNDE S0LO EN CASD DE NO CONTAR CON EQUIPOS Y10
ARTEFACTOS ELECTRICOS

Los tomacorments s& encuentran en buen estado y no se utliza adaptadores miliples.

al hubiera aquipas yio artefacios #bciicos (homos mICondas, congaladoras, axhibidores y simiares), estos daben
contar con sizlema de puesta a liema y con protocolo de medicion da ka resistancia menor a 25 ohmios.
WARCAR NO CORRESPONDE 50L0 EN CASO DE NO COMTAR CON EQUIPDS Y0 ARTEFACTOS ELECTRICOS

Lo equipos de alumbrado (focos, Mucmescentes, Bmparas, etc.) no prezanian cables nl empalmes axpuestos. &
cuenta oo |uces de emargencia (para |ocales o establacimientos que funcionan en horados noclumos), éslas sa
encuaniran en buen estado y operalivas.

Lo anuncios publicitanios con enerngia aléclrica na Utlizan caties melizos, tene cabieado adecuado ¥ CUantan ton

conaxdin al sistema da ﬁtﬂ a biarra. MARCAR NO CORRESPONDE S| NO CUENTA CON ANUNCIOS PUBLICITARIO
SEGURIDAD Y PROT CONTRA INCENDIOS

El local o establecmienio cuenta con sefaes da saquridad (direccionales de salida, zalida. zona segura en caso da
sismo, fiezgo ekclico y axdintores).

42

El local o establecimiant cuenta como Minimo con Un axtintor de polvo quirico seco de § ky o al menos un axtinkr
por cada 50 mZ de drea. Loz exdinioras sa encuaniran en buen estado, operafivos v (on cama vigenis,

43

Los objeios, materiales yio productos estdn aimacenados de forma adecuada y sequra (evitando que e caigan) y sin
obstnr |3z vias o rutas da evacuacin,

44

Lag instataciones de gas {GUT] que uflizan balones mayores a 25 Itg.Timu fuberias de cobre y estén algjadas de

interruphores y lomacomientes. Los balones de qas 3@ ubican en lugares venlilados v alsades de cualguer fusnie da
cakor.

45

Lag campanas, filros y ducios de exiraccibn de humea (chimensas) se ancuantan libres de grasa y en buen estado
de conservacdn y mantanimients.
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ANEXO N° 6: Modelo de contrato por inicio de lanzamiento 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
LunaDream Company S.A.C., con R.U.C. N° 20601914780 y domicilio fiscal en
Av. Alfredo Mendiola 5845, distrito de Los Olivos, debidamente representada
por la seforita Luisa Vergara Gavelan con D.N.l. N° 73050495, a quien en
adelante se le denominara simplemente EL EMPLEADOR; y de la otra parte
Aracelli Cardenas Gonzales ; con D.N.I. N° 45768674, domiciliado en Calle San
Juan de Dios N° 334 Puente Piedra a quien en adelante se le denominara

simplemente EL TRABAJADOR; en los términos y condiciones siguientes:

PRIMERO: EL EMPLEADOR requiere cubrir las necesidades administrativas

de la empresa.

SEGUNDO: Por el presente documento EL EMPLEADOR contrata a plazo fijo
bajo la modalidad ya indicada, los servicios de EL TRABAJADOR quien
desempenfiara el cargo de asistente administrativo, en relacion con las causas

objetivas sefaladas en la clausula anterior.

TERCERO: El plazo de duracién del presente contrato es de seis meses, y rige
desde el 01 de diciembre del 2018 fecha en que debe empezar sus labores EL
TRABAJADOR hasta el 31 de mayo del 2019, fecha en que termina el contrato.

CUARTO: EL TRABAJADOR estara sujeto a un periodo de prueba de tres
meses, la misma que inicia el 01 de enero del 2019 y concluye el 30 de junio de
2019.

QUINTO: EL TRABAJADOR cumplira el horario de trabajo siguiente: De lunes

a viernes de 8:00 horas a 18:00 horas y sabados de 9:00 horas a 13:00 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
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caso cuente con uno debidamente registrado ante la AAT) 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.

SEPTIMO: EL EMPLEADOR abonara al TRABAJADOR la cantidad de S/
1,200.00 como remuneracién 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 esta 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 abonara al TRABAJADOR los beneficios sociales que

le pudieran corresponder de acuerdo a ley.

NOVENO: 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 clausulas del presente contrato

firman las partes, por triplicado a los dias 01 del mes de enero del afio 2018.

EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR
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ANEXO N° 7: Contrato de trabajo a plazo fijo bajo la modalidad de

“contrato intermitente”

Conste por el presente documento el Contrato de Trabajo a plazo fijo bajo la
modalidad de “Contrato intermitente”, que celebran al amparo del Art. 64° de la
Ley de Productividad y Competitividad Laboral aprobado por D. S. N° 003-
97TR y normas complementarias, de una parte LunaDream Company S.A.C.,
con R.U.C. N° 20601914780 y domicilio fiscal en Av. Alfredo Mendiola 5845,
distrito de Los Olivos debidamente representada por la seforita Luisa Vergara
Gavelan con D.N.l. N° 73050495, , a quien en adelante se le denominara
simplemente EL EMPLEADOR; y de la otra parte Juan Vargas Castro; con
D.N.I. N° 45438690, domiciliado en Calle Santo Domingo N° 546 Los Olivos, a
quien en adelante se le denominara simplemente EL TRABAJADOR; en los

términos y condiciones siguientes:

PRIMERO: EL EMPLEADOR requiere cubrir las necesidades contables de la

empresa.

SEGUNDO: Por el presente documento EL EMPLEADOR, contrata a plazo fijo
bajo la modalidad ya indicada, los servicios de EL TRABAJADOR que
desempenfiara el cargo de Contador, en relacion con el objeto sefialado clausula

anterior.

TERCERO: EIl presente contrato tiene un plazo de duracion de 01 mes, el
mismo que regira a partir del 01 de enero del 2019 fecha en que EL
TRABAJADOR debe empezar sus labores, hasta el 31 de enero del 2019,

fecha en que termina el contrato.

CUARTO: Dada la naturaleza de la contratacion y en aplicacion del art. 65° de
la Ley de Productividad y Competitividad Laboral aprobado por D. S. N° 00397-
TR, el EMPLEADOR requerira de los servicios de EL TRABAJADOR vy para el

mismo fin durante 01 mes

QUINTO: EL TRABAJADOR cumplira el horario de trabajo siguiente: El ultimo
dia lunes del mes de 08: 00 horas a 17: 00 horas.
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SEXTO: EL TRABAJADOR debera cumplir 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 demas normas
laborales, y las que se impartan por necesidades del servicio en ejercicio de las
facultades de administracién de la empresa, de conformidad con el Art.9° de la
Ley de Productividad y Competitividad Laboral aprobado por D. S .N° 003-
97TR.

SEPTIMO: EL EMPLEADOR abonara al TRABAJADOR la cantidad de S/.

250.00 como remuneracion mensual.

OCTAVO: Queda entendido que EL EMPLEADOR no esta 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 abonara al TRABAJADOR los beneficios sociales que

le pudieran corresponder de acuerdo a ley.

NOVENO: Este contrato queda sujeto a las disposiciones que contiene el TUO
del D. Leg. N° 789 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.

Conforme con todas las clausulas, las partes firman el presente contrato, por

triplicado a los dias 01 del mes de enero del afio 2019.

EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR
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ANEXO N° 8: Cotizaciéon del Agente de Aduana

() Hrwe rTRANE

Sefionss

Cotizacion N°: E170911-04

Callao, 14 de septiembre de 2007

Adencidn: Sria. YVachra Acuiia

Dhe ninestra conswderacidn

Por medio del presente, le hacemes legar seglm bo solicitado puestra propuesia para la exporacion de
su mercaderia, como s detalla a contmuacatn:

Mereaderia GENERAL Orrigen CALLAG, PERU
Fleie PREPAID Diesting VALPARAISO, CHILE
Transporte  MARITIMA Pesa / Volumen 11 1ES0KG /11 M3
CONCEPTO IMPOIRTE USD IMPORTE &/

FLETE MARITIMO: UsD 165.00

BL: Usp 2050

TRAMITE DOCUMENTARI: UsD 31.30

GASTOS MARITIMOS: UsD 114.39

VISTO BUEMNO: UsD B5.60

SEGURO INTERNACIONAL: UsD BE.00

TRAMITES DE ADUANA: Ush 75.00

TRANSPORTE LOCAL: UsD 62.60

TOTAL A PAGAR Ush Til.x &l 5

Noda:

* Valulo hasia 30 de Septiembee.

* El embalaje de su carga debe sox ol apropaado para iransporte por via mariting.

* Mo meluye gastos en destito.

* (iastos manitimos en base a DAM maranja.

Esperando que nuestra propucsta hays complido sus expectalivas quedsimnos slemos 3 sus inslrucciones

WD GO e AT

Adentamente,

Vietorta Castillo M. CUENTA BANCO BCP
Dypsto. de Dperaciones Sf 1022202 940-0-48
Tell: 4847041 S 192-2230001-1-46

Av. Elmer Fasestt 30 int. 205 Sec & - Callan
Tel: 484-7041
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ANEXO N° 9: Costo Financiero-Caja Municipal de Arequipa

TASA DE INTERES PROMEDIO DEL SISTEMA DE CAJAS MUNICIPALES

Tasas Activas Anuales de las Operaciones en Moneda Nacional Realizadas

Durante el Mes Por tipo de Crédito a mayo del 2017.)

Tasa Anual (%) CMAC |[CMAC |CMAC |[CMAC CMAC CMCP
Areq. |Cusc. |lca Piura Tacna Lim
Microempresas

Préstamos a cuota fija hasta 30 dias 47.30 |49.55 |47.04 [70.31 - -
Préstamos a cuota fija de 31 a 90 dias 36.61 |47.25 |42.42 |- 4313 2719
Préstamos a cuota fija de 91 a 180 dias 36.42 |40.20 |39.88 |77.15 36.30 29.44
Préstamos a cuota fija de 181 a 360 dias 40.09 |36.76 |32.55 |57.00 34.95 42.99
Préstamos a cuota fija a mas de 360 dias |32.61 |31.29 |30.33 |51.63 31.29 35.64

En base a dicha informacion, la empresa LunaDream Company S.A.C. se

acogera a la Tasa de la caja municipal Arequipa.
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