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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa Peru Infusions S.A.C. se encargara de comercializar y exportar el
producto infusiones de anis con licuma a la ciudad de Hamburgo-Alemania, la
empresa ha sido constituida juridicamente como una Sociedad Anénima Cerrada
(S.A.C.) con la finalidad de limitar las responsabilidades de los socios y también
porque es la modalidad que mas se adecua para las microempresas. El régimen
laboral a utilizar sera el Régimen Laboral Especial para microempresa regido bajo
la Ley MYPE; se opt6 por esta modalidad, ya que es una empresa que recién esta

iniciando sus actividades y tiene recursos limitados.

En la investigacién de mercado realizada al pais objetivo de Alemania, se pudo
observar que se encuentra dentro de los principales paises importadores de la
partida general 12.1190 correspondiente a “preparaciones alimenticias”, asi como
de la pulpa y harina de litcuma. Lo anterior expuesto nos permite concluir que la
licuma es un sabor agradable para el consumidor aleman. Ademas de ser un
producto innovador que cumple con los estandares de calidad, requisitos vy
certificados necesarios para la exportacion se encuentra también dentro de la
tendencia “healthy life” muy presente en el segmento de mercado al que se desea

abarcar.

Para el presente plan de negocios se han considerado cinco capitulos. Los cuales
son: La organizacion y aspectos legales, plan de marketing internacional, comercio

internacional, logistica internacional y el plan econémico financiero.

En el primer capitulo, se detalla el plan de organizacion y aspectos legales, en el
cual se menciona la informacion de la empresa constituida, se consideran los
distintos aspectos legales como la Ley MYPE, tributarios, laborales, ubicacion,
factibilidad municipal y sectorial, distribucion de la empresa, entre otros. La empresa
se ubicara en el distrito del Callao y contara con los servicios de la empresa
maquiladora Peruvian Nature S&S S.A.C. para la elaboracién del producto.
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En el segundo capitulo, se menciona el plan de marketing internacional, el cual
abarca los aspectos mas importantes para la comercializacion del producto, se
realiza el andlisis del mercado objetivo el cual es Alemania-Hamburgo, se detalla el
perfil del consumidor, es decir la poblacion llamada los “Mid Lifers” que son
personas que se encuentran en el rango de 45 a 64 anos de edad y consumen
bebidas naturalmente sanas que aporten beneficios a su salud. También se detalla
el analisis de la competencia, el potencial econdmico, la estabilidad politica y social
y otros criterios importantes que indique al pais de Alemania como el mercado
objetivo idéneo.

En el tercer capitulo se detalla el plan de logistica internacional en el cual se
menciona los distintos procesos logisticos como el envase, empaque, embalaje,
rotulado, el seguro de mercancia y la cadena de distribucion fisica internacional

necesaria para el producto de exportacién.

En el cuarto capitulo se detalla el plan de comercio internacional, el tipo de
contrato de compra venta internacional que se va a utilizar, el medio de pago, las
responsabilidades de ambas partes, la eleccién del régimen de exportacién, y la
fijacidn de precios del producto a exportar, el trdmite aduanero, entre otros puntos

necesarios.

Finalmente, en el quinto capitulo se detalla el plan econdmico financiero, en donde
se demuestra la viabilidad del proyecto, para lo cual se realizan los andlisis estados
financieros, capital de trabajo, estructura de inversibn vy financiamiento,
presupuestos de costos, ingresos, egresos, punto de equilibrio, fluos de caja,
estado de ganancias y pérdidas, andlisis de sensibilidad, cuadro de riesgo del tipo
de cambio, etc. Con la finalidad de saber si se cumple con las condiciones de
rentabilidad, solvencia y liquidez; para la buena ejecucién del proyecto.

Siendo la inversion inicial para este proyecto de S/. 89,962.66, el aporte propio de
S/. 55,777.00 equivalente al 62% Yy el financiamiento de S/. 34,186.00 equivalente
al 38% a 24 meses. El VAN financiero es de S/. 124,733.37 y el TIR financiero
79.51% y B/C 3.57.
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1. ESTRUCTURA GENERAL DEL PLAN
Tabla 1. Diagrama de Canvas

Socios clave
-Proveedores insumos:

Para la licuma contamos con la
Asociacién de Productores
Ecolégicos BioFrut como
proveedores estratégicos y parael
anis a la empresa Herbandina
AQP; siendo el proveedor del
servicio de maquila la empresa
Peruvian Nature S&S S.A.C.

-Organizaciones del  Estado:
PROMPERU, ADEX, MINCETUR,
CCL, Camara Alemana Peruana,
Asociaciéon de Productores
Ecolégicos del Perd, etc.

-Operador logistico.

Actividades clave

-Realizar una gestion eficiente en la
cadena de suministro: compra de
materia prima (proveedores) y proceso
de produccion (maquila) hasta llegar al
consumidor final.

-Gestién de proyectos (evaluacion de
potenciales riesgos).

-Determinar el envase y embalaje mas
adecuado.

-Comercializacion y  trazabilidad
comprendido por la promocién del
producto y el aseguramiento de la
calidad desde su produccién hasta el
consumidor final.

Recursos clave

-Infraestructura.

-Empresa maquiladora.

-Personal especializado en funciones
logisticas y comerciales.

-Control de calidad.

-Mejora continua.

-Préstamo bancario.

Oferta de valor

-Las infusiones de anis con
licuma deshidratada son
hechas a base de insumos
naturales de alta calidad.

contienen
minerales vy
que

la salud del

Ademés
vitaminas,
antioxidantes
benefician
consumidor.

-Ofrece un sabor dulce muy
agradable al paladar con

textura suave y olor
caracteristico, en
presentacién de  bolsas

doypackconvalvulay zipper
de 50gr.

-Producto adecuado al estilo
de vida del “consumidor
practico”, para ser ingerido
como bebida caliente o fria.

Relacion con clientes

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

-Promociones, merchandising y
ofertas, que permitan la fidelizacion
con los clientes.

-Asistencia aferias internacionales
y ruedas de negocios para captar
nuevos clientes.

-Publicidad en internet, revistas
online especializadas, para que
nuestro producto permanezcaenel
mercado.

Canales

internacionales  como
(Alemania) y

-Ferias
“COTECA”
nacionales.

-Pagina w eb, linkedin empresarial,
correo, facebook, instagram vy
w hatsapp.
-Representantes
(OCEX-Alemania).

comerciales

Segmentos de mercados

-Nuestros clientes son los
distribuidores de alimentos en
Hamburgo-Alemania, siendo
ellos los encargados de
vender a los supermercados,
mayoristas, restaurantes o
tiendas especializadas.

-Los consumidores finales son
los hombres y mujeres “mid
lifers” de edades entre los 45
a 64 afos en la ciudad de
Hamburgo.

-Alemania es el segundo pais
con mayor demanda de los
productos correspondientes a
la subpartida 121190.

-Distribuidores y/o Brokers
ubicados en pais de destino.

Estructura de costos

- 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.
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2. CAPITULO . ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

2.1 Nombre o razén social

Razdn social: Peru Infusions S.A.C.
Nombre comercial: Sunqu Exotic Tea
RUC: 20544597427

La empresa se llamara Peru Infusions S.A.C., se escogié este nombre ya que en
inglés significa “infusiones del Perd” y nuestro principal objetivo es ofrecer infusiones
de frutas exoticas de nuestro pais manteniendo el prestigio internacional de los

productos peruanos

2.2 Actividad econdmica o codificacion internacional

Segun SUNAT (2018), la clasificacion industrial internacional uniforme (ClIU) es
la clasificacion de actividades econémicas que se refieren comiunmente a

actividades productivas (de bienes y servicios).

“La Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (CIlIU) tiene por finalidad
establecer una clasificacion uniforme de las actividades econémicas productivas”
(Bolsa de Trabajo PUCP, 2018).

Resumiendo las citas anteriores, podemos indicar que el principal propésito de la
codificacion internacional es la de ofrecer un conjunto de categorias de actividades
que se puedan utilizar para que los paises produzcan datos de acuerdo con

categorias comparables a escala internacional.
La empresa se dedicara a la compra de anis y licuma; y tercerizara el proceso de

elaboracién con el fin de exportarlos al por mayores como filtrantes, siendo por ello
la clasificacion industrial internacional uniforme (ClIU) de la empresa:
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SECCIONG -
Comercio al por
mayor y al por menor

DIVISION G46 -
Comercio al por
mayor, excepto
vehiculos y
motocicletas

GRUPO G463 - Venta
al por mayor de
alimentos, bebidas y

tabaco

CLASE G4630 - Venta
al por mayor de
alimentos, bebidasy
tabaco

Figura 1. Categoria de la CllU
Fuente: Elaboracion propia en base a Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

INEI, (2018)

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

2.3 Ubicacion, factibilidad municipal y sectorial

La ubicacidon de la empresa dependera de diversos factores tales como la cercania

al puerto maritimo, ubicacién de la aduana maritima, agencias de aduana,

operadores logisticos, proveedores de insumos y de las empresas maquiladoras.
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Las variables a considerar para la determinacion de la ubicacién de la empresa,

son:

YV V. V V V

Tabla 2. Seleccién de distrito

Cercania a proveedores

Costo del alquiler por metro cuadrado
Cercania al terminal maritimo del Callao

Cercania de los operadores logisticos

Cercania al domicilio de los socios de la empresa

Opciodn Distrito
Callao
Ate
Brena
Tabla 3. Ponderados para la ubicacién de la empresa
Factores Peso | A | Calificacion | B | Calificacion Calificacion
relativo
Cercania al| 0.30 2 0.60 2 0.60 0.30
domicilio
Cercania a los| 0.30 3 0.90 2 0.60 0.60
proveedores
Costo del alquiler | 0.15 | 1 0.15 2 0.30 0.15
por m?
Costo de servicio 0.15 2 0.30 2 0.30 0.15
electricidad
Cercania al| 0.10 3 0.30 2 0.20 0.30
terminal maritimo
del Callao
Puntaje Total 1.00 2.25 2.00 1.50

Fuente: Elaboracién propia, 2018

Segun la tabla anterior, podemos concluir que la ubicacién mas recomendable
para la oficina administrativa y almacén es el distrito del Callao, a continuacién, se

detalla los datos:

» Direccion: Prolongacidén Buenos Aires 2015 - Bellavista
» Distrito: Callao
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Figura 2. Localizacion de la empresa
Fuente: Google Maps (2018)

Figura 3. Toma Fontal de la empresa Peru Infusions SAC

Fuente: Urbania (2018)
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Figura 4. Instalaciones de la empresa Peru Infusions S.A.C.
Fuente: Urbania (2018)

2.4 Objetivos de la empresa, principio de la empresa en marcha

2.4.1 Mision

Segun CreceNegocios (2018), la misién de una empresa es una declaracién o

manifestacion duradera del objeto, propésito o razén de ser de una empresa.

Lo anterior expuesto se resume en la siguiente pregunta: ;cual es la razén de ser

de la empresa?, para lo cual se incluyen diferentes elementos tales como:

- clientes

- productos

- mercados

- tecnologia

- valores y principios

- ventajas competitivas o diferenciacion
- comunidad

- trabajadores

En el caso de Peru Infusions S.A.C. su misién es la siguiente:
21



“Somos una empresa comprometida con la calidad de los insumos utilizados en las
novedosas infusiones naturales que ofrecemos hechas a base de frutas exoéticas
peruanas manteniendo de esta manera la tendencia enfocada en productos

saludables que ayudan a la prevencion de enfermedades”.

2.4.2 Vision

Segun MarketingDirecto.com (2018), la vision tiene que definir en pocas lineas la
situacion futura que desea alcanzar la organizacion; tiene que ser una situaciéon

realmente alcanzable con el paso del tiempo y hay que luchar por conseguirla.

En otras palabras, responde a la pregunta: ;qué queremos llegar a ser?, y es
importante debido a que:
-fomenta el entusiasmo y compromiso
-incentiva a todos los colaboradores
-plantea metas ambiciosas para la empresa

En el caso de Peru Infusions S.A.C. su visidn es:
“Ser una empresa reconocida por las exportaciones hacia Alemania de infusiones

naturales hechas a base frutas exéticas peruanas en el ano 2023”.

2.4.3 Valores

Segun Web y Empresas (2018), son aquellos juicios éticos acerca de situaciones
imaginarias o reales hacia los cuales se percibe mayor inclinacion por su beneficio

personal y social.

Los valores de una empresa son el reflejo de los valores de sus miembros;

especialmente de sus dirigentes, quienes deben desarrollar virtudes como la:
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- Formalidad

- Puntualidad

- Trabajo en equipo
- Responsabilidad

- Solidaridad

- Honestidad

- Respeto

- Creatividad

Al momento de realizar las actividades comerciales, se tiene como principal

objetivo el bienestar de nuestros colaboradores, clientes y sociedad en general, por

lo que las decisiones de la empresa Peru Infusions S.A.C. se rigen bajo los

[FORMALIDAD]
[ CREATIVIDAD ] [ PUNTUALIDAD ]

TRABAJOEN
[ RESPETO ] [ EQUIPO ]

[ HONESTIDAD ] [RESPONSABILIDAD]
[ SOLIDARIDAD ]

Figura 5. Valores de la empresa Peru Infusions S.A.C.
Fuente: Elaboracién propia (2018)

siguientes valores:
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- Puntualidad
Cumplir con los compromisos y obligaciones en el tiempo acordado
respetando y valorando el tiempo de los demas.

- Respeto
Cumplir con las leyes y normas de la sociedad, derechos laborales vy
acuerdos comerciales con los proveedores y clientes.

- Honestidad
Actuar con transparencia en las actividades empresariales mediante el uso
de informacién, recursos materiales y financieros fidedignos.

- Creatividad
Buscar estar siempre a la vanguardia con ideas nuevas que sean
beneficiosas para la empresa y la sociedad.

- Solidaridad
Generar companerismo y un clima laboral que nos permita identificarnos
como uno de los mejores lugares para trabajar.

- Recursos Humanos
Valorar el esfuerzo de nuestros colaboradores, brindandoles un buen clima
laboral e incentivando su permanencia en la empresa mediante el incremento
anual de la remuneracion base.

- Responsabilidad
Asumir las consecuencias de las acciones que se realizan para beneficio de
la empresa y su entorno; y si es necesario tomar acciones correctivas para

el logro de los objetivos.
2.4.4 Principios

Segun Importancia una guia de ayuda (2018), a nivel comunal, los principios son
normas de comportamiento que ayudan y fomentan la convivencia entre personas.

Es decir, son los lineamientos por los que una empresa se rige y actua, en el caso
de la empresa Peru Infusions S.A.C. los principios que por los que se regira son:
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Cuidado del medio ambiente
Ayudar en la preservacion del medio ambiente mediante el uso racional de
los recursos y fomentando la cultura del reciclaje.
Cultura de la innovacién
Mantener un elevado nivel de competitividad, mediante el desarrollo de
nuevos productos y servicios.
Trazabilidad

Asegurar la calidad de nuestros productos mediante la exigencia en toda la

cadena de suministro.
Cultura de calidad
Lograr eficacia y eficiencia en nuestros procesos, a través de una mejora
continua, en beneficio y satisfaccion de nuestros colaboradores y clientes.
Desarrollo y bienestar del recurso humano
Proporcionar una adecuada calidad de vida a nuestros trabajadores, velando
por su integridad, respetando sus derechos laborales y estimulando su
autorrealizacion.
Compromiso
Sobresalir por la calidad de los servicios que ofrece la empresa en el
cumplimiento de los acuerdos comerciales.
Cultura de servicio al cliente
Buscar la maxima satisfaccion del cliente ofreciendo calidad en nuestros

productos y servicios.
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—_ Cuidado del Medio Ambiente

—— Cultura de Innovacion

—— Trazabilidad

___ Cultura de Calidad

—— Desarrollo y bienestar del Recurso Humano

—— Compromiso

—— Cultura de Servicio al Cliente

Figura 6. Principios de la empresa Peru Infusions S.A.C.
Fuente: Elaboracién propia (2018)

2.4.5 Objetivos

Los objetivos de Peru Infusions S.A.C., como empresa exportadora de infusiones
de anis con lucuma, son los siguientes:
Objetivo general:

Determinar la viabilidad econémica de la exportacion de infusiones de anis con

licuma dirigida al mercado aleman.
Objetivos especificos:

- Fomentar la exportacién de productos peruanos naturales hechos a base de
frutas exoticas.

- Lograr el posicionamiento de la empresa, en su sector, a travées de
estrategias de promocién.
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- Aumentar el nivel de ventas en un 2% para el afio 2020.

- Incrementar las ventas del producto en los préximos cinco afos, mediante la
fidelizacion de clientes.

- Realizar una adecuada gestion de comercio exterior para ofrecer productos
con eficacia en los procesos de seleccion, produccion, exportacién y
distribucion fisica.

- Beneficiar a los productores de licuma y anis con una actividad productiva
que permita el desarrollo econémico y social de sus regiones.

2.4.6 Analisis FODA

“El andlisis FODA es una herramienta de planificacion estratégica, disefiada para
realizar una andlisis interno (Fortalezas y Debilidades) y externo (Oportunidades y
Amenazas) en la empresa. Desde este punto de vista la palabra FODA es una sigla

creada a partir de cada letra inicial de los términos mencionados anteriormente”.
(Analisis FODA, 2018)

La ponderacion hallada en cuanto a fortalezas y debilidades, nos indica la
capacidad que tiene la empresa para hacer frente a sus puntos débiles,

fortaleciendo o aprovechando sus puntos fuertes.

El resultado de la ponderacion en base a oportunidades y amenazas, nos indica
ciertos factores externos que no pueden ser controlados, y la empresa debe
aprovechar las oportunidades para mitigar el impacto que las amenazas pueden

generar.

Fortalezas Oportunidades

FODA

Debilidades Amenazas

Figura 7. Matriz FODA
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Tabla 4. Factores internos - Matriz FI (Calificacién: 1 muy malo — 5 muy bueno)

Factores determinantes de éxito Peso | Valor Ponderacion
Fortalezas
1 | Buena relacion con proveedores 0.02 2.5 0.05
2 | Informacién sobre precios y costos de competencia 0.1 3 0.3
3 | Producto con valor agregado 0.02 4 0.08
4 | Reduccién de costos por maquila 0.03 4 0.12
5 | Conocimientos en la exportacion de productos | 0.2 4 0.8
agroindustriales (know — how)
6 | Ubicacién estratégica del local 0.01 3 0.03
7 | Personal calificado 0.03 2 0.06
8 | Responsabilidad Social 0.01 2 0.02
9 | Tendencia de consumo de bebidas naturales 0.3 3.5 1.05
10 | Aplicacion de estrategias de marketing 0.04 4 0.16
Sub — total 0.76 2.67
Debilidades
1 | Infraestructura alquilada 0.07 1 0.07
2 | Capacidad de compra limitada en los inicios de la empresa | 0.03 2 0.06
3 | Exportacién limitada en los primeros meses 0.03 3 0.09
4 | Baja capacidad crediticia 0.02 2 0.04
5 | Falta de diversificacion de productos 0.03 1 0.03
6 | Falta de posicionamiento de la marca 0.04 1 0.04
7 | Empresa nueva en el mercado 0.04 2 0.08
8 | Poca experiencia en el mercado 0.04 3 0.12
9 | Falta de manejo del porcentaje de descuento que llega al 0.02 2 0.04
cliente final

10 | Pocos ingresos al inicio 0.03 1 0.03
Sub - total 0.35 0.6

Total 1.11 3.27
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Tabla 5. Factores externos - Matriz FE (Calificacion: 1 muy malo — 5 muy bueno)

Factores determinantes de éxito Peso Valor Ponderacién
Oportunidades
1 Demanda 0.03 4 0.12
2 Preferencias arancelarias por el acuerdo 0.05 3 0.15
comercial
3 Uso de E- Comerce 0.15 3 0.45
4 Mercado no explotado 0.13 3 0.39
5 Ley MIPYME 0.07 3 0.21
6 PBI per céapita 0.09 3 0.27
7 Tendencia a llevar una vida saludable 0.09 4 0.36
8 Crecimiento del mercado 0.08 3 0.24
9 Busqueda de nuewos productos del 0.04 4 0.16
consumidor aleman
10 Riesgo pais favorable 0.09 1 0.09
Sub — total 0.82 2.44
Amenazas
1 Mayores restricciones de productos para 0.05 3 0.15
consumo humano
2 Desconfianza en el producto novedoso 0.03 2 0.06
3 Inclusion de futuros competidores con precios 0.03 1 0.03
mas bajos al mismo segmento de mercado
4 Exigencia de la competencia 0.01 1 0.01
5 Incremento en el coste del transporte 0.02 1 0.02
internacional
6 Ven’gas_ de productos sustitutos en 0.01 2 0.02
crecimiento
7 Aumento de barreras no arancelarias 0.02 1 0.02
8 Inflacion 0.02 2 0.04
9 Experiencia de la competencia 0.02 1 0.02
10 Crisis econdémica 0.03 2 0.06
Sub - total 0.24 0.43
Total 1.05 2.89
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Tabla 6. FODA

Fortalezas

1. Tendencia de consumo de

Debilidades

Empresa nueva en el mercado

Factores bebidas naturales Infraestructura alquilada
2. Conocimientos en la Exportacion limitada en los primeros
Internos exportacion de  Productos. meses
(Know - How )Pataformas Poca experiencia en el mercado
virtuales Capacidad de compra limitada en los
3. Aplicacion de estrategias de inicios de la empresa.
marketing
Factores 4. Reduccion de costo por maquila
5.  Producto con valor agregado
Externos
Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO

1. Tendenciaallevar
unavida saludable

2. UsodeE- Comerce

3. Mercado no
explotado

4. Crecimiento del
mercado

5. PBI percépita.

1.Incrementar la cantidad exportada
de acuerdo a la tendencia de
consumo de las bebidas naturales
(F1, O1)

2.Actualizar  constantemente la
pagina web para hacer mas
conocido el producto e incrementar
las venta del producto (F2, 02)

3.Aplicando las estrategias de
marketing se obtendrd un buen
desempefio en un mercado no
explotado (F3, 03)

4.La maquila del producto permite
reducir costos a la empresa para
ello se debe incrementar la cantidad
exportada ya que el precio de
maquila sera menor. (F4, 04)

5.El aumento del precio de venta del
producto debe darse de forma
gradual ya que por ser natural tiene
un alto valoragregado ytambién se
debera estar pendiente del
desarrollo econémico del pais
destino. (F5, 05, O1)

. Innovar con

. Al promocionar el

comprar un local propio. (D2,
02, 04)
. Incrementar anualmente las

. Crear mas

. Mantener la sostenibilidad en

productos de
sabores nuevos que sigan la
tendencia de una vida saludable
(D1,02)

producto
mediante el E- Comerce se
podra conseguir una mayor
cantidad de clientes y aumentar
nuestro poder adquisitivo para

exportaciones para abastecerel
mercado que aun es nuevo y no
se ha explotado totalmente. (D3,
03)

variedades de
sabores con frutas exoticas y
hierbas desconocidas en el
mercado. (D4, O4)

los negocios a través de la
busqueda de nuevos mercados
y proveedores ante futuros
riesgos internos y externos (D5,
05)

Amenazas

1. Inclusion de futuros
competidores con
precios mas bajos al
mismo segmento de
mercado

2. Desconfianza en el
producto novedoso

3. Mayores
restricciones de

Estrategias FA

1. El producto que es natural se
distinguira por la calidad de sus
insumos, asicomo un agradable
sabory aroma, entonces asi los
competidores vendan a precios
bajos la marca se vendera sola.
(F1, A1)

2. En las plataformas virtuales
mencionar las certificaciones del
producto ya que los clientes

Estrategias DA

Participar en mas ferias
internacionales para dara conocer
el producto que ofrecemos y ser
competitivos. (D1,A1)

Utilizar las utilidades para la
compra del terreno propio parala
empresa Yy asi ahorrar en los
pagos del alquiler, invirtiendo en
estrategias de marketing para
fidelizar al cliente final (D2, A2)
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productos para
consumo humano
Crisis econémica
5. Alza en el coste del
transporte
internacional

P

suelen interesarse por las
certificaciones naturales. (F2, A2)
Aplicar correctamente las
estrategias de marketing yrealiza
un seguimiento constante a los
requisitos de acceso al mercado
objetivo para evitar las pérdidas
econoémicas(F3, A3)

Fidelizar a los proveedores y
buscar nuevos mercados ante
futuros riesgos internos yextemos
que el pais pueda presentar a
futuro (F4, A4)

El valor agregado del producto
nos permitira obtener ingresos y
ahorros para contribuir ante
cualquier alza de costos yaseaen
el transporte 0o en lo que se
presente. (F5, A5,A1)

Promocionar el producto nuevo
haciendo conocer sus beneficios
sobre todo para la salud. (D3, A3)
Contarcon especialistas del rubro
yde esamaneramejorarla gestién
de la empresa incrementando
progresivamente las
exportaciones y hacer frente a
cualquier crisis econémica que se
pueda presentar (D4, A4, A2)
Optimizartodos los procesos de la
empresa parareducircostos (D5,
A5).

Fuente: Elaboracién propia (2018)

2.5 Ley de Mypes Micro y pequefia empresa, caracteristicas

La vigente ley N° 30056, conocida como “Ley de Impulso al Desarrollo Productivo y
Crecimiento Empresarial”’, impugna los problemas mas comunes a los que incurren
las Mype; tales como la informalidad, la falta de capital humano capacitado y los

altos costos para innovar.

El principal objetivo de la ley es potenciar el crecimiento sostenido y formal de las
Mype.

Segun EI Comercio (2018), los puntos mas importantes sobre la modificacién de la

norma son:

- La definicion del tipo de empresa estara dada por el tamano de sus ventas y
no por la cantidad de sus trabajadores.

- El Remype pasara a administracion de la Sunat, ya no seré por el Ministerio
de Trabajo.
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- Enlos tres primeros afos desde su inscripcidén en el Remype, las empresas
no seran sancionadas al primer error si cometen una falta laboral o tributaria.
Siempre y cuando no se incurra seguidamente en el mismo error en el lapso
de un aro.

- Si la microempresa supera el monto de ventas que manda la ley podra tener
de plazo un afo para realizar las modificaciones a pequefia empresa Yy
obtener el régimen laboral especial que le corresponderia.

- Elgasto de capacitacidén a supersonal se podra deducir del pago al Impuesto
a la Renta, por un monto maximo similar al 1% del costo de su planilla anual.

- Las instituciones estatales tendran como plazo méaximo 15 dias para pagarles
a sus proveedores Mype. El Estado tiene la obligacién de comprarle a las

mypes al menos el 40% de lo que requiere.

Tabla 7. Ley N°30056

Tipo Empresa Ventas anuales Ley N° 30056
Micro Empresas Ventas hasta un maximo | Desaparece el parametro
de 150 UIT de nimero de
trabajadores
Pequenas Empresas Ventas entre 150 UIT y Todo se mide por las
1,700 UIT ventas anuales
Medianas Empresas Ventas entre 1,700 UIT y Aparece la categoria
2,300 UIT Mediana Empresa

Fuente: SUNAT (2018)

La empresa Pera Infusions S.A.C. se encuentra clasificada como una
microempresa debido a que el volumen de ventas no excede las 150 UIT, el monto
de la UIT es de S/4,150.00, es decir, el tributo a pagar se realizara de acuerdo al

régimen tributario.

2.6 Estructura organica

Segun Academia (2018), afirma que “La estructura organizativa de una empresa
es el esquema de jerarquizacion y division de las funciones componentes de ella.

Jerarquizar es establecer lineas de autoridad (de arriba hacia abajo) a través de los
32


http://elcomercio.pe/tag/81728/remype
http://elcomercio.pe/tag/17549/impuesto-renta
http://elcomercio.pe/tag/17549/impuesto-renta

diversos niveles y delimitar la responsabilidad de cada empleado ante solo un
superviso inmediato. Esto permite ubicar a las unidades administrativas en relacion

con las que le son subordinadas en el proceso de la autoridad”.

Junta General de
Accionistas

Gerente General

Contador
Especialista en
control de calidad
Asistente comercial Asistente de logistica

Auxiliar de almacén

Figura 8 Organigrama Peru Infusions S.A.C.
Fuente: Elaboracién propia (2018)

Como se puede observar en el organigrama la empresa no contara con la
presencia de un Directorio, sbélo estara conformada por la Junta General de
Accionistas y el Gerente General con sus respectivas areas administrativas; a

continuacion, se detalla el perfil y funcion de cada colaborador en la organizacién.
2.6.1 Principales funciones del personal

Una vez que se tiene el organigrama, el establecimiento de las funciones que debe

realizar cada colaborador se especifican para para poder definir claramente las

responsabilidades y las caracteristicas que deben cumplir.
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Para la empresa Peru Infusions S.A.C. las funciones se establecerdn segun el

cargo correspondiente.

Perfiles y Funciones

1)

Junta General de Accionistas

Funciones:

Conocido también como “érgano supremo de la sociedad”, se encargara
de elegir al Gerente General y reemplazarlo cuando sea el caso.
Aprobar o desaprobar la gestion y los resultados econdmicos del ejercicio
anterior en base a las actividades ejecutadas por el Gerente General.
Analizar los indicadores financieros y las inversiones de la empresa.
Disponer de la aplicacion de las utilidades que hubiesen.

Evaluar y tomar decisiones transcendentales para el buen funcionamiento
de la empresa.

Designar auditores externos cuando corresponda de acuerdo a Ley o se

decida hacerlo.

Cargo: Gerente General

Perfil: Licenciado en administracion de negocios internacionales con

especializacién en finanzas, recursos humanos Yy logistica.

Funciones:

Ejercer la representacién legal y comercial de la empresa ante todas las
autoridades competentes.

Realizar la administracion global de las actividades de la empresa.
Elaborar el presupuesto anual.

Mantener un buen clima laboral entre sus trabajadores.

Presentar mensualmente las planillas para el pago de haberes.

Controlar las cuentas por cobrar y cuentas por pagar, asi como los
ingresos y egresos.

Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa.
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Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; asi como las
funciones y cargos.

Realizar la evaluacién y seleccion del personal para la organizacion.
Responsable por el cumplimiento de todos los aspectos legales,

contables y sociales que afecten el negocio.

3) Cargo: Asistente de logistica

Perfil: Bachiller en administracion de empresas o administracion de negocios

internacionales, con experiencia en el area de exportaciones.

Funciones:

Controlar el cumplimiento de los procedimientos operativos de
exportacioén.

Reportar al Gerente General los indicadores de gestion logistica y las
posibles mejoras en los procesos.

Gestionar y planificar las actividades de compras, produccién, transporte,
almacenaje y distribucion.

Dirigir al auxiliar de logistica en las labores planificadas.

Gestionar buenas relaciones con los proveedores.

Analizar los procedimientos de distribuciébn de las operaciones
comerciales.

Controlar los gastos de transporte en funcidén de la carga transportada y
el cumplimiento de la entrega.

Coordinar con el asistente comercial las solicitudes de pedidos.
Coordinar la gestion de almacén, mediante una correcta recepcion,

acondicionamiento y almacenamiento de los productos.

Cargo: Asistente comercial

Perfil: Bachiller en administracion de negocios internacionales o marketing,

con experiencia en direccion de ventas.

Funciones:
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- Coordinar la gestion de almacén, mediante una correcta recepcion,
acondicionamiento y almacenamiento de los productos.

- Brindar soporte a las operaciones de venta.

- Recepcionar las solicitudes y/o requerimientos de los clientes alemanes.

- Realizar cotizaciones en inglés.

- Ingresar las solicitudes en el reporte.

- Mantener actualizada la pagina web.

- Revisar los comentarios y/o consultas de los usuarios.

- Planificar los viajes y estancias internacionales.

- Fidelizar la cartera de clientes.

- Revisar el cronograma de las ferias, misiones comerciales y ruedas de
negocios relacionadas con el giro de la empresa.

- Ejecutar las acciones comerciales y establecer las posibles mejoras en
las actividades a desarrollar para la captacién de clientes.

- Optimizar las estrategias de marketing para lograr el incremento de las
ventas, contra restar a la competencia y satisfacer las necesidades del

consumidor.

Cargo: Auxiliar de almacén
Perfil: Persona con experiencia en funciones logisticas.

Funciones:

- Responsable directo de la descarga, acondicionamiento y ubicacién de
los productos terminados que se almacenaran en el almacén.

- Establecera la ubicacion fisica por zonas para las diferentes
presentaciones de los productos que se importen.

- Prepara los productos para el despacho.

- Coordina con el asistente de logistica el trdmite para el despacho vy
entrega del pedido al cliente Ejecuta el transporte del producto, tanto
como de carga y descarga; y estable la programacion de ruta de traslado
para los despachos de pedidos.
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Brindar soporte al asistente administrativo y al de ventas sobre los

tiempos de traslado y manejo de la mercaderia.

Cargo: Contador

Perfil: Licenciado en contabilidad con experiencia en comercio exterior.

Dirigir la implementacion de los manuales de contabilidad y apoyo en el
presupuesto.

Verificar y validar los registros contables que se generen en forma
automatica y los que se produzcan en el proceso administrativo-
financiero.

Dirigir y supervisar el estudio de los costos y presupuestos.

Presentar los respectivos informes tributarios.

Apoyar al Gerente General en la elaboracion y presentacion de la planilla
mensual.

Colaborar con las auditorias internas y externas.

Establecer y supervisar el cumplimiento de las obligaciones tributarias y
contribuciones sociales.

Sera el responsable de mantener actualizado el libro contable y el calculo
de tributos de la empresa, tendra visitas semanales que le permitiran
conocer las transacciones realizadas y dar un seguimiento a la facturacién
y a los gastos de manera que pueda realizar las declaraciones mensuales

sin ningun problema.

Cargo: Especialista en Control de Calidad

Perfil: Ingeniero en industrias alimentarias.

Verificar que los insumos cumplan con las normas fitosanitarias y
sanitarias.

Desarrollar una politica de evaluacién de riesgos que permita la eficiente
trazabilidad del producto.
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- Elaborar informes en donde se detallen todos los aspectos importantes

durante la elaboracién del producto y mencionar si existen incidencias.

En la siguiente tabla se presenta el perfil profesional para cada puesto.

Tabla 8. Perfil profesional de los puestos
Puesto Perfil Profesional

Titulo  en Administracibn o Administracion de Negocios
Gerente General | Internacionales; con experiencia profesional minima de 3 afnos; con
habilidades de liderazgo, trabajo bajo presion, capacidad de trabajo
en equipo, toma de decisiones, proactivo, responsable y organizado.

Estudios universitarios en Administracion y Logistica, experiencia
Asistente de minima de 1 afo; con experiencia en logistica, gestién de almacenes,

logistica comercio exterior, atencion de pedidos, cronograma de rutas de
despacho, pago a proveedores y reportes estadisticos.

Estudios  universitarios en  Administracion de  Negocios
Asistente Internacionales o Marketing, con experiencia minima de 1 afno;
comercial conocimiento de ventas, atencion al cliente y facturacion, manejo de
cotizaciones, estrategias de marketing, ejecucion de actividades de
promocion, publicidad, marketing; etc.

Persona con experiencia laboral minima de 6 meses; conocimiento
Auxiliar de en temas logisticos de manipulacién de carga (descarga, carga,
almacén acomodamiento, apilamiento, etc.), proactivo, con capacidad de
trabajo bajo presion y responsable.

Contador colegiado, experiencia minima de 3 anos; con
Contador conocimiento de normas legales vigentes sobre del registro de
informacion contable, tributaria y financiera de una organizacion, con
capacidad analitica, organizativa y responsable de las funciones que
realiza.

Ingeniero de Estudios universitarios en Ingenieria Industrial o Ingenieria Quimica,

industrias experiencia minima de 3 afos; con conocimiento sobre bebidas
alimentarias naturales, aplicacién de politicas, procedimientos e instrucciones que
aseguren la calidad del producto, ejecucion de actividades de analisis
de muestras en laboratorios.

Fuente: Elaboracién propia (2018)
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2.7 Cuadro de asignacion de personal

En los primeros cinco anos las remuneraciones no serdn elevadas, se llegara a
un acuerdo con el trabajador negociando el sueldo asignado; el cual se pagara
mensualmente a partir de la fecha de contratacion.

Dada la evaluacion realizada del estado de ganancias y pérdidas, el aumento de
las remuneraciones se realizara de manera anual en un 2%, considerando también
el desenvolvimiento del personal mediante su nivel de compromiso en el logro de

los objetivos de la organizacion.

Tabla 9. Gastos anuales por trabajador de Peru Infusions S.A.C.

Cargos Remuneracion Sueldo Anual | Vacaciones Sub Total Essalud 9% Costo
Mensual Empleador
Anual

Gerente S/.2,400 | S/.27,600| S/.1,200 | S/.28,800 | S/.2,592 | S/.31,392
general
Asistente S/.1,200 | S/.13,800 | S/.600 | S/.14,400 | S/.1,296 | S/. 15,696
de
logistica
Asistente S/.1,200 | S/.13,800 | S/.600 | S/.14,400 | S/. 1,296 | S/. 15,696
comercial
Auxiliar de S/. 930 S/.10,695 | S/.465 | S/.11,160 | S/. 1,004 | S/. 12,164
almacén
Total S/. 74,948

Fuente: Elaboracién propia (2018)

En la tabla siguiente se detalla la asignacion de personal externo que la empresa
Peru Infusions S.A.C. contratarda de forma eventual y para funciones especificas, a
ellos se les considerara un pago por el servicio que brindaran y se les solicitara las
boletas de los recibos por honorarios correspondientes.

Tabla 10. Asignacién de personal externo de Peru Infusions S.A.C.

Cargo Cantidad | Sueldo Sueldo Costo
anual Empleador

Anual
Asesor Contable 1 S/.250 | S/. 3,000 S/. 3,000
Ingeniero de Industrias Alimentarias 1 S/.600 | S/. 2,400 S/. 5,400
Total S/. 8,400

Fuente: Elaboracién propia (2018)
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2.8 Forma Juridica Empresarial

Segun MEP (2018), una empresa en el Perl se puede crear de dos maneras, la
primera con personeria natural, es decir, una persona natural con negocio en donde
las empresas son llamadas unipersonales, o con personeria juridica la cual tiene
varios tipos y es creada bien por una persona natural, varias personas naturales o

varias personas juridicas ya existentes.

Como se habia indicado las personas juridicas pueden ser de varios tipos, en la

Figura se senalan los tipos que existen actualmente.

EMPRESA INDIVIDUAL DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA (EIRL)

PERSONA

JURIDICA SOCIEDADES ANONIMAS

SOCIEDAD COMERCIAL DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA (S.R.L)

\ 7

Figura 9. Tipos de personas juridicas
Fuente: Elaboracién propia (2018)

Para el presente proyecto se opté por la constitucidn como persona juridica pues
los beneficios como una mayor facilidad para acceder al sistema financiero, o la
posibilidad de realizar negocios a nivel internacional, son muy importantes para

lograr los objetivos de crecimiento que se tiene para esta organizacién.

Siendo mas especificos con la eleccién de la forma juridica empresarial, para el
siguiente caso se escogi6 el tipo de Sociedad Anénima Cerrada, debido a que es la

mas adecuada segun las caracteristicas de la empresa.

En la siguiente tabla se muestra las principales caracteristicas que presenta una
empresa con denominacion juridica S.A.C.
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Tabla 11. Principales caracteristicas de una empresa S.A.C

Caracteristicas | Integrada por no menos de 2 accionistas pero no mas de 20.

El capital de la empresa es depositado en un banco.

Denominacién El nombre debe incluir la indicacion de “Sociedad Andénima

Cerrada” o su abreviatura S.A.C

Organos Junta general de accionistas que es el érgano supremo.

El gerente es el representante legal y de gestion de la sociedad;
y e€s quien convoca a la junta de accionistas.
No es obligatorio un directorio.

Capital Social Aportes en moneda nacional y/o extranjera y en contribuciones

tecnoldgicas intangibles.

Fuente: PRONABEC (2018)

Por las caracteristicas que tiene una empresa del tipo de Sociedad Andnima

Cerrada y sobre todo porque este tipo de sociedad tiene una Figura mas dinamica

y se adecua muy bien a los lineamientos de una micro empresa, es que se ha

decidido que Peru Infusions se constituya como tal. Ademas, el andlisis para

escoger este tipo de sociedad se baso en tres aspectos principales:

El nimero minimo de accionistas que se requieren es 2 y el maximo de 20.
Al ser Per( Infusions una microempresa y sélo contar con 3 socios o
accionistas, la opcién de ser una SAC supone un mejor manejo
administrativo.

La transferencia de acciones para una S.A.C no son de caracter publico. Esta
caracterisitica ayudara a Peru Infusions, pues permite proteger la privacidad
de dichas transferencias y la identidad de los accionistas. Ademas no es
necesario ser inscrita fisicamente en los Registros Publicos.

Por la dimension de este tipo de empresa, una S.A.C permitira la posibilidad
de establecer un directorio 0 no lo que permite que un gerente general pueda

asumir dichas facultades; generando en una reduccidn en los costos.

Peru Infusions S.A.C. estara conformada por 3 socios que tendran acciones

dividas segun el aporte que cada uno haya realizado, la siguiente tabla muestra el

capital que cada uno invertira para el proyecto y el valor asignado para la

determinacion del numero de acciones que le correspondera a cada accionista.
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Tabla 12. Aporte de los socios de Peru Infusions S.A.C.

Nombre del Capital Social S/. | Valor nominal N° de Porcentaje
Accionista Acciones
Primer S/. 39,043.80 10 3,904.38 70%
accionista
Segundo S/.11,155.37 10 1,115.54 20%
accionista
Tercer S/. 5,577.69 10 557.77 10%
Accionista
Total aporte S/. 55,776.85 5,577.69 100%
propio

Fuente: Elaboracidn propia (2018)

La junta general de accionistas sera el érgano supremo de la empresa y estara
compuesta por tres socios. Se elegira a un gerente general quien sera el
representante legal de la empresa y, a la vez, se encargara de convocar a la
junta general. Se constituira la sociedad mediante la legalizacién de la escritura

publica ante un notario, presentando la minuta.
2.8.1 Procedimiento para realizar la constitucion de la empresa

Los tramites para la constitucion de la empresa se realizaran en el MAC del Centro
Comercial MallPlaza Bellavista - Callao (Av. Oscar Benavides N° 3866, Urb. El
Aguila — Bellavista, Callao), de acuerdo a los siguientes pasos:

Primer paso

-Busqueda del nombre:

Se debe presentar el voucher de pago por el derecho a busqueda y sirve para
verificar si existe 0 no otra empresa con la misma denominacién. La empresa

solicitara tres opciones de nombre para la empresa (ver anexo N° 2).

Tabla 13. Busqueda del nombre (expresado en nuevos soles)

Servicio Costo Plazo
Busqueda del nombre S/.5.00 01 dia util
Fuente: Mejor Atencion al Ciudadano MAC (2018)
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-Reserva del nombre:
Para la reserva del nombre se necesitara el documento de identidad (de quien
solicita), indicar cual es el tipo de participacién en el proceso de constitucion,

correo electronico y direcciéon completa (ver anexo N° 3).

En cuanto a la empresa se necesitard la denominacion completa (y la
denominacion abreviada de la persona juridica si fuera el caso), tipo de persona
juridica, domicilio (ciudad) e integrantes (nombres completos y numeros de
documentos de identidad).

Tabla 14. Reserva del nombre (expresado en nuevos soles)
Servicio Costo Vigencia
Reserva del nombre S/. 20.00 30 dias calendario
Fuente: Mejor Atencidn al Ciudadano MAC (2018)

Segundo paso:
-Elaboracion de la minuta:

En la minuta los miembros de la empresa manifiestan su voluntad de constituir la
empresa y senalan todos los acuerdos respectivos. Se debera presentar dos copias
de DNI de los socios de la empresa (actualizados, vigentes y sin deuda en ONPE).
Si hubiera algun socio casado, se debera presentar dos copias del documento de
identidad del conyuge (vigentes). Si hubiera algun socio mayor de 70 afos, se
debera presentar certificado médico expedido por un médico geriatra o psicdlogo
(expedido por el Ministerio de Salud o ESSALUD) en que sefiale que se encuentra

“en pleno uso de sus facultades mentales”.

Presentar la descripcion de la actividad econémica de la empresa, si fuera muy
extenso, se presentara impreso y en USB para agilizar el tramite. Desarrollar el acto
constitutivo en notaria. Detallar el aporte del capital social (dinero, bienes o ambos).
En cuanto a bienes muebles, se deberd indicar marca, modelo, serie y valor del bien
mediante declaracién jurada. Si se aporta con dinero, debera ser en efectivo en

moneda nacional y depositar en el banco de la Nacion.
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Los formatos de declaracion jurada y ficha de solicitud de constitucién de empresa
se entregan cuando se realiza la reserva. Estos documentos se presentaran en el

moédulo de atencién para efectuar el tramite de constitucion.
También se indicara el tiempo de duracién de la empresa (fijo o determinado),
cuando inicia las actividades comerciales, lugar de funcionamiento, y administracion

o representacion de la empresa.

Tabla 15. Elaboracién de la minuta (expresado en nuevos soles)

Servicio Costo Plazo
Elaboracion de la minuta S/. 280.00 01 dia util
(Notaria)

Fuente: Elaboracién propia (2018)

-Elevacion de la minuta:

Los socios de la empresa llevaran la minuta al notario publico para que éste la
eleve previa revision. El notario dara fe de que la minuta es legal, y estara firmada
y sellada. Los documentos que también deberan entregarse junto a la minuta son
comprobante de depdsito de capital social aportado en una cuenta bancaria a
nombre de la empresa, inventario detallado de bienes (no dinerarios), certificado de
busqueda y reserva del nombre.

Tabla 16. Pago a la notaria por elevacién de minuta (expresado en nuevos soles)
Servicio Costo Plazo

Notaria S/. 350.00 01 a 02 dias utiles
Fuente: Elaboracién propia (2018)

-Inscripcién de la escritura publica:

Se debera presentar a la Superintendencia Nacional de los Registros Publicos
(SUNARP) la escritura publica y DNI de la persona quien realiza el tramite; una
solicitud de inscripcion del titulo, pagando los derechos registrales. El seguimiento
se podra realizar a través del portal SUNARP y con un plazo maximo de 24 horas
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se calificard el documento (si no hay observacién), otorgandole un nimero de
partida y de asiento, donde Figura el estatuto de la empresa.

Tabla 17. Costos por inscripcién por derechos registrales (expresado en soles

Derechos registrales — Tasas Detalle
1.08% UIT por derechos de calificacion S/. 44.82
3/1000 del valor del capital por derechos de S/. 167.44
inscripcion: 3 soles por cada 1000 soles
Total S/. 212.26

Fuente: SUNARP (2018)

Tabla 18. Costo total de la constitucién de la empresa (Expresado en soles)

Servicio Costo

Vigencia

Costo total de la 867.26 como maximo
constitucion de la

empresa

01 semana aprox.

Fuente: Mejor Atencion al Ciudadano MAC (2018)

A continuacién se muestra una Figura con los procedimientos que se necesitan

para constituir una empresa.

— Busqueda del nombre

— Reserva del nombre
b r

— Elaboracion de la minuta

— Elevacion de la minuta

__ Inscribir la escritura
. publica (SUNARP)

Figura 10. Constituciéon de la empresa
Fuente: Mejor Atencidon al Ciudadano MAC (2018)
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2.9 Registro de marca y procedimiento en INDECOPI

El nombre de la marca es “Sunqu Exotic Tea”, la palabra “Sunqu” significa corazén
en quechua y esta relacionado directamente con el producto ya que “del corazén de
la tierra salen los mejores frutos”. Es un nombre que transmite la esencia de la
marca, el cual es ofrecer productos naturales elaborados con insumos de alta
calidad; preocupandonos de ésta manera por la salud y bienestar de nuestros

consumidores.

INDECOPI es la entidad encargada de otorgar el registro de marcas. En la
siguiente tabla se detallan los requisitos (ver anexo N° 4):

Tabla 19. Requisitos para el registro de marcas
N° Requisitos
1 | 083 ejemplares del formato de la solicitud.

2 | Indicar los datos de identificacidén del solicitante (RUC y datos de
identificacion del representante).
3 | Senalar domicilio para envio de notificaciones en el Peru.
4 | Indicar cudl es el signo que se pretende registrar (denominativo, mixto,
tridimensional, Figurativo u otros).
5 | Consignar los productos que se desean distinguir (con el signo solicitado y
clase).

6 | Firmar la solicitud.

7 | Adjuntar constancia de pago por derecho de tramite (13.90% UIT).
Fuente: INDECOPI (2018)

2.10 Requisitos y tramites municipales

Para la obtencion de la licencia de funcionamiento es necesario que la persona
encargada del tramite tenga RUC vigente, DNI vigente, conozca la direccién del
establecimiento y saber la actividad exacta a la que se dedicara la empresa (ver
anexo N°1).

A continuacion, se detalla el esquema de tramites para obtener la licencia de

funcionamiento segun la Municipalidad Provincial del Callao:
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Tabla 20. Requisitos para obtener licencia de funcionamiento

Formulario Unico de Tramite (FUT)

Declaracién Jurada de Observancia de Defensa Civil (hasta 100 mis2)

Vigencia de Poder del Representante Legal cuando el solicitante es persona
juridica

Copia Simple de la Autorizacién Sectorial segun actividad correspondiente

Pago de la tasa estipulada en el TUPA
Carta Poder con firma Fedatizada (persona natural) o legalizada notarialmente
(persona juridica)

Fuente: Municipalidad del Callao (2018)

Tabla 21. Costo de licencia de funcionamiento
Municipalidad del Callao

Licencia de funcionamiento | S/. 184.40
Fuente: Municipalidad del Callao (2018)

2.11 Régimen tributario procedimiento para la obtencion de RUC vy
modalidades

2.11.1 Inscripciéon en el RUC

Al ser Peru Infusions S.A.C. una empresa que realizara actividades econémicas
dentro de territorio peruano debera pagar tributos y esta obligada a inscribirse en
este registro. Ademas debe mantener actualizado los datos de contactos
declarados, como domicilio fiscal, nimeros de telefono fijo y movil, correo
electrénico, pues esto permite que la SUNAT pueda contactar a la empresa para
brindar cualquier tipo de informacién sobre las obligaciones tributarias que debe

realizar.
Los requisitos para la inscripcion como persona juridica son los siguientes:

> DNI del representante legal de la persona juridica.
» Oiriginal y copia de la ficha o partida electrénica certificada emitida por los
Registro Publicos (SUNARP), con una antigledad no mayor a 30 dias

calendario.
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» Documento privado o publico, donde conste la direccién que se declarara

como domicilio fiscal.

El costo de la inscripcion es gratuito y el plazo de inscripcion se debe considerar
dentro de los 12 meses siguientes que se proyecta iniciar las actividades. Tomar en

cuenta que la inscripcidon puede ser de manera virtual o presencial (ver Figura

siguiente).
VIA VIRTUAL VIA PRESENCIAL
Vv YV

-Se usa el Sistema de Intermediacion Digital, -Acercarse a un centro de
ubicado como un modulo en el portal de servicios de la SUNAT.
SUNARRP. -Presentar los requisitos
-Se registra la informacion de la empresa que necesarios para la
se esta constituyendo, recibiendo el RUC, la inscripcion.
clave SOL y la constancia de inscripcion. -Verificar que la
-Para la activacion del RUC de forma virtual, se informacioén declarada
ingresa a la pagina de SUNAT operaciones en esta conforme y suscribir
linea, selecciona la opcién: inscripcién al

Figura 11. Formas de inscripcion del RUC
Fuente: SUNAT (2018)

2.11.2 Régimen Tributario

Segun SUNAT (2018), en el sistema tributario peruano existen cuatro opciones:
El Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS), el Régimen Especial de Renta
(RER), el Régimen General (RG) y el Régimen MYPE Tributario (RMT); todos estos
con caracteristicas y beneficios diferentes por lo que sera necesario hacer un
pequefno andlisis de estas opciones para, finalmente, determinar cual es el mas
conveniente. A continuacion, se muestra la tabla de regimenes tributarios en donde

se detallan las principales caracteristicas que presenta cada uno.
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Tabla 22. Regimenes Tributarios

Conceptos NRUS RER RMT RG
Persona natural Si Si Si Si
Persona juridica No Si Si Si

Hasta S/. 96,000 Hasta S/. Ingresos Sin limite
Limites de ingresos anual 0 S/. 8,000 | 525,000 anual | netos que no
mensual superen 1700
UIT
Hasta S/. 96,000 Hasta S/. Sin limite Sin limite
Limites de compras anual 0 S/. 8,000 | 525,000 anual
mensual
Boleta de venta Factura, Factura, Factura,
y tickets que no | boleta y todos | boleta y todos | boleta y todos
Comprobantes den derecho a los demés los demés los demés
crédito fiscal, permitidos permitidos permitidos
gasto o costo
DJ Anual — Renta No No Si Si
Pago minimo S/. | Renta: Cuota Renta: sino | Renta: Pago a
20 y maximo S/. de 1.5% de superan las cuenta
50, de acuerdo a ingresos 300 UIT de mensual. El
una tabla de netos ingresos que resulte
ingresos y/o mensuales netos como
compras por (cancelatorio) | obtenidos en coeficiente o
categoria el afo se el 1.5% segun
pagara 1% de la Ley del
los ingresos Impuesto a la
netos Renta
mensuales. Si
Pago de tributos en cualquier
mensuales mes uperan
las 300 UIT
de ingresos
netos anuales
pagaran 1.5%
o coeficiente
ElIIGV esta IGV: 18% IGV: 18% IGV: 18%
incluido en la (incluye el (incluye el (incluye el
Unica cuota que impuesto de impuesto de impuesto de
se paga en este promocion promocion promocion
régimen municipal) municipal) municipal)
Restriccioén por tipo de Si tiene Si tiene No tiene No tiene
actividad
Valor activos fijos S/. 70,000 S/. 126,000 Sin limite Sin limite
Trabajadores Sin limite 10 por turno Sin limite Sin limite
Soélo con la Con la Con la Solo con la
afectacion al declaracién y declaracién declaracién
Requisitos momento de la | pago mensual | mensual que mensual
inscripcion corresponde
al mes de
inicio de
actividades

Fuente: SUNAT (2018)
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De la tabla anterior se puede concluir que el NRUS estéa dirigido a las personas o
negocios que tienen menor movimiento econdémico y que no emiten facturas, el RER
se dirige a personas naturales y juridicas que realizan actividades comerciales o
industriales y de servicio cuyos ingresos anuales no superen los S/. 525,000
mientras que el RG permite el acceso a empresas con ingresos anuales superiores
y tiene como principal caracteristica establecer un impuesto que grava las utilidades.
EI RMT es el nuevo régimen que se ha establecido para aquellas empresas cuyos
ingresos no superen las 1700 UIT, dicho régimen busca simplificar la tributacion de

las empresas mediante la reduccion sustantiva de sus costos.

Para el presente proyecto la empresa se acogera al Régimen Mype Tributario
(RMT) debido a que es la opcion tributaria que mas se adecuada a las
caracteristicas de este negocio y el rango de ventas es de 0 a 1700 UIT.

Domiciliado en el pais.

Realicen actividades empresariales
(renta de tercera categoria).

Ingresos no superen las 17700 UIT
en el ejercicio gravable.

Figura 12. Régimen Mype Tributario (RMT)
Fuente: SUNAT (2018)
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2.12 Registro de planilla electronica (PLAME)

La planilla electronica es “el documento llevado a través de los medios
informaticos desarrollados por la SUNAT, en el que se encuentra informacidn de los
empleadores, trabajadores, pensionistas, prestadores de servicio, personal en

formacion, personal de terceros y derechohabientes”. (SUNAT, 2018)

Esta planilla es una obligacién laboral para toda empresa y debe ser presentada
mensualmente debido a que es lo establecido por la SUNAT. Este medio informatico
fue elaborado con la intencién de simplificar y sustituir los calculos que significan
llevar una planilla de papel, y ademas ayuda con la rapida declaracion de los aportes
que corresponden.

La planilla electronica tiene dos componentes, los cuales son el Registro de
Informacién Laboral (T-Registro) y la Planilla Mensual de Pagos (PLAME), en la
siguiente Figura se detalla cada componente.

~ *Es el Registro de Informacion Laboral de los

empleadores, trabajadores, pensionistas, prestadores
ThREG{STdRO de servicios, personal en formacién — modalidad
Inﬁ)%ﬁggiéﬁ < formativa laboral y otros (practicantes), personal de
Laboral terceros y derechohabientes. )
*Acceso: A través de la Clave SOL, OPCION MI RUC Y
= | OTROS REGISTROS
6 *Comprende informacion laboral, de seguridad social y
PLAME otros datos sobre el tipo de ingresos de los sujetos
Planilla Mensual < registrados, trabajadores y derechohabientes
de pagos *Acceso: Se descarga el programa en www,sunat,gob,pe,
se elabora, genera archivo y envia en SUNAT

= | Operaciones en Linea

Figura 13. Componentes de la planilla electrénica
Fuente: SUNAT (2018)

Pera Infusions S.A.C elaborara la planilla electrénica pues supone un beneficio
para el crecimiento de la misma; ademas existen aspectos positivos que se deben

tomar en cuenta:
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- Se elimina el costo de tramitacion de las planillas.
- Desaparece el costo por almacenamiento fisico de las planillas.

- Reduce el tiempo de los procesos judiciales.
2.13 Régimen Laboral Especial y General Laboral

Segun SUNAT (2018), El Régimen de Promocién y Formalizacién de las MYPE
se aplica a todos los trabajadores sujetos al régimen laboral de la actividad privada,
que presten servicios en las Micro y Pequefas Empresas, asi como a sus

conductores y empleadores.

El Régimen Laboral Especial esta dirigido a fomentar la formalizacion y
desarrollo de las Micro y Pequena Empresa, y mejorar las condiciones de disfrute

efectivo de los derechos de naturaleza laboral de los trabajadores de las mismas.

Para el caso de la empresa Peru Infusions S.A.C. el régimen con el que trabajara
sera régimen especial para microempresa y se deberan considerar los siguientes
derechos:

Remuneracién Minima Vital (RMV)
Jornada maxima de trabajo de 8 horas
Descanso semanal y en dias feriados
Remuneracién por trabajo en sobretiempo

Descanso vacacional de 15 dias calendarios

vV V V V V VY

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

Cobertura Previsional

A\

» Indemnizacion por despido arbitrario equivalente a 10 remuneraciones
diarias por afo de servicio completo (con un tope de 90 remuneraciones

diarias)
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2.14 Modalidades de contrato laborales

La empresa Perlu Infusions S.A.C. utilizard los siguientes tipos de contratos

laborales:

A. Por inicio o incremento de actividad: Se utilizara esta modalidad de
contrato por ser una empresa en marcha y existen riesgos que estan sujetos

a variables. Su duracién es de un maximo tres anos

Se entiende como nueva actividad, tanto el inicio de la actividad productiva,
como la posterior instalacién o apertura de nuevos establecimientos o
mercados, asi como el inicio de nuevas actividades o el incremento de las ya

existentes dentro de la misma empresa.

En el contrato se especificaran los siguientes puntos:

> Descripcién de la prestacion de servicio (funciones)
Jornada laboral

Lugar de trabajo

Remuneracién

YV V V V

Modalidad de pago

B. Por tipo de contrato de obra o servicio especifico: Se utilizara esta
modalidad de contrato sélo para el caso del contador y el especialista en
control de calidad, pues tiene un objeto previamente establecido y una
duracion determinada; el contrato que sigue el lineamiento de Peru Infusions
S.A.C. es el contrato intermitente pues son servicios que son permanentes

pero se dan de forma discontinua.
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2.15 Contratos comerciales y responsabilidad civil de accionistas

Enla empresa Peru Infusions SAC, el Gerente General se encargara de ejecutar
y supervisar los contratos comerciales que se deberan emitir para los clientes y
proveedores.

La empresa utilizara los siguientes tipos de contratos:

» De confidencialidad: se utilizara para evitar que los trabajadores y la empresa
maquiladora no divulgan ni utilicen para beneficio directo o indirecto
cualquier informacién revelada durante el proceso de negociacién o durante
las transacciones.

» De compra-venta nacional: se utilizar4 para la compra de los insumos para
la elaboracién del producto.

» De compra-venta internacional: se utilizara para ejecutar el acuerdo de
voluntades celebrado entre la empresa y los compradores alemanes; en
donde se detallara lo siguiente: incoterm, cantidad, precio, lugar de entrega,
determinacion de responsabilidades, etc.

» Contrato de transporte de mercancias: se utilizara para el traslado de los
insumos a la planta procesadora de envasado y etiquetado.

» Se debera detallar lo siguiente: nombre y domicilio de las partes y demas
sujetos intervinientes, descripcion de las mercancias a transportar y de su
estado, ruta convenida, plazo y lugar de entrega, firmas y fecha.

» Contrato de maquila: se utilizara con la empresa tercerizadora del proceso
de envasado y etiquetado de filtrantes.

» Contrato de seguro de transporte internacional: se utilizara para la cobertura
de los posibles riesgos acaecidos a la mercancia durante su transporte. Es
obligatoria siempre y cuando en el contrato de compraventa internacional las
partes hayan pactado condiciones CIF o CIP en lugar de destino.

» Contrato de cuenta corriente bancaria: se utilizara para determinar las

obligaciones con el banco a lo largo de la relacién de negocios.
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» Contrato de arrendamiento o locacion: se utilizara para el alquiler del local en
la oficina del Callao.

» Contratos de comision: este tipo de contrato sera util para la empresa si
desea expandir su demanda ya que necesitara captar nuevos clientes
recurriendo a un comisionista.

» Contrato de sociedad o acta constitutiva: es un documento de constancia
notarial en donde se registraran diferentes datos correspondientes a la
formacion de la sociedad. Se detalla informacion sobre los integrantes de la
sociedad, funciones de cada uno, firmas, etc.

» Contratos de prestacion de servicios: La empresa considera indispensable
dejar bajo escrito las condiciones de obligaciones por la contratacion del
servicio de asesoria contable eventuales como el mantenimiento de la

empresa, contratacion de consultores, etc.

Responsabilidad Civil de Accionistas

La responsabilidad civil es la obligacion que tiene toda persona de cumplir con su
obligacion o de reparar el dafno que ha causado a otra, generalmente es una
reparacién equivalente a un monto monetario y es mediante el pago de una
indemnizacion de perjuicios. Dicha responsabilidad es la que los accionistas de Peru
Infusions S.A.C. tendran en cuenta y seran capaces de asumir segun las
consecuencias de sus actos, cabe recalcar que sera responsable de tal dafo
siempre y cuando el actor haya actuado libre y en plena conciencia. En la siguiente
tabla se senalan los principales articulos de la Ley General de Sociedades N°26887
que la empresa Peru Infusions S.A.C. considerara.

Para el caso de la empresa Peru Infusions S.A.C. por ser una Sociedad Anbénima
Cerrada (SAC), los socios tienen responsabilidad limitada; es decir, que su

responsabilidad se encontrara restringida al capital que aportaron.
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Tabla 23. Ley General de Sociedades N° 26887

ARTICULO DESCRIPCION
Los socios o accionistas pueden en el pacto o en el estatuto social
adoptar un convenio arbitral para resolver las controversias que
Art. 48.- pudiera tener la sociedad con sus socios, accionistas, directivos,
Arbitraje. administradores y representantes, las que surjan entre ellos respecto

de sus derechos u obligaciones, las relativas al cumplimiento de los
estatutos o la validez de los acuerdos y para cualquier otra situacion
prevista en esta ley.

Art. 114.- Junta
obligatoria anual

La junta general se reune obligatoriamente cuando menos una vez al
ano dentro de los tres meses siguientes a la terminacion del ejercicio
econdmico, que tiene por objeto:

-Pronunciarse sobre la gestién social y los resultados econémicos del
ejercicio anterior expresados en los estados financieros del ejercicio
anterior.

-Resolver sobre la aplicacién de las utilidades, silas hubiere

-Elegir cuando corresponda a los miembros del directorio y fijar su
retribucion;

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

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

Art. 115.- Otras
atribuciones de
la junta

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

-Modificar el estatuto;

-Aumentar o reducir el capital social;

-Emitir obligaciones;

-Disponer investigaciones y auditorias especiales;

-Acordar la transformacion, fusion, reorganizacién y disolucién de la
sociedad, asi como resolver sobre su liquidacion; vy,

-Resolver en los casos en que la ley o el estatuto dispongan su
intervencién y en cualquier otro que requiera el interés social.

Art. 184.-
Caducidad de la
responsabilidad

La responsabilidad civil de los directores caduca a los dos anos de la
fecha de adopcion del acuerdo o de la de realizacién del acto que
origind el dafio, sin perjuicio de la responsabilidad penal.
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3. CAPITULO Il. PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL

3.1. Descripcion del producto

Wirinte v e e shse v Vegeeies
Frome saset ohe smeagee ond gt em
g v e momwwmte bt

=B

Figura 14. Presentacion del producto “Infusién de anis con lutcuma”

Fuente: Amazon Germany (2018)

Nombre Cientifico: Pouteria lUcuma

Segun La Lucuma Enciclopedia llustrada (2018), sefala que la licuma es una

fruta pequefa, de apariencia similar al aguacate: con corteza verde y en su interior

se encuentra una semilla de color marrdn. Tiene aroma agradable y sabor dulce, su

consumo principal es en la reposteria como insumo para la preparacion de postres

y helados.

El &rbol que la produce se llama lucumo, y es facil de cultivar, ya que no requiere

grandes cuidados y crece en cualquier terreno sin mucha exigencia de sol o agua.



Como principal caracteristica dentro de las frutas tropicales, es su alto valor
nutricional y medicinal. Esta fruta es consumida desde tiempos precolombinos,
incluso llegd a ser considerada muy valiosa para los aborigenes, al punto de que se
le conocié como el “oro de los Incas”.

Figura 15. Pouteria Lucuma (2018)

Tabla 24. Propiedades de la licuma en 100gr de pulpa fresca y harina

Componente Unidad Pulpa Fresca Harina
Agua g 72.3 9.3
Valor energético Cal 99 329
Proteinas g 1.5 4
Fibra g 1.3 2.3
Lipidos g 0.5 24
Cenizas g 0.7 2.3
Calcio Mg. 16 92
Fosforo Mg. 26 186
Hierro Mg. 04 4.6
Caroteno Mg. 2.3 0
Tiamina Mg. 0.01 0.2
Niacina Mg. 1.96
Ac. Ascorbico Mg. 2.2 11.6
Riboflavina Mg. 0.14 0.3

Fuente: La Lacuma Enciclopedia llustrada (2018)
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En la siguiente tabla se observan las principales caracteristicas medicinales de la
fruta por su alto valor energético, calcio y fosforo.

A continuacion, se muestra la produccion nacional de licuma por region:

Tabla 25. Produccién de Lucuma (Tn)

Anos | Ancash | Arequipa | Ayacucho Ica La Lima Lima Loreto | Pasco
Libertad Metropolitana

2014 201 578 446 1659 775 8535 2418 126 168

2015 127 516 405 1732 806 7556 2813 113 117

2016 144 612 400 1930 858 7530 2836 131 123

2017 97 559 379 1906 944 6711 2586 132 120

Fuente: MINAGRI (2018)

Tabla 26. Lucuma-superficie cosechada (Ha)

Anos | Ancash | Arequipa | Ayacucho | Ica La Lima Lima Loreto | Pasco
Libertad Metropolitana

2014 15 89 70 158 109 685 228 21 23

2015 15 89 69 157 109 697 228 21 24

2016 15 96 63 157 119 701 228 21 24

2017 12 96 60 166 119 676 227 21 21

Fuente: MINAGRI (2018)

Tabla 27. Lacuma-Rendimiento (Kg/Ha)

Anos | Ancash | Arequipa | Ayacucho Ica La Lima Lima Loreto | Pasco
Libertad Metropolitana

2014 | 13400 6494 6371 10499 | 7113 12460 10605 6000 | 7312

2015 | 8440 5798 5870 11035 7395 10841 12339 5381 | 4857

2016 | 9600 6378 6349 12294 | 7212 10742 12439 6238 | 5135

2017 | 8083 5819 6317 11481 7933 9928 11392 6286 | 5694

Fuente: MINAGRI (2018)

Tabla 28. Lacuma-precio en chacra (S/./Kg)

Anos | Ancash | Arequipa | Ayacucho Ica La Lima | Lima Loreto | Pasco
Libertad Metropolitana

2014 2.68 3.18 2.26 2.26 2.48 2.09 2.93 0.41 3.74

2015 2.78 3.26 2.47 2.31 3.11 2.29 2.87 0.44 3.98

2016 2.95 3.16 3 2.96 2.96 2.27 2.95 0.43 3.32

2017 2.87 3.39 3.3 3.04 3.1 2.44 3.23 0.44 3.9

Fuente: MINAGRI (2018)
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Segun la informacion de las tablas obtenida del Ministerio de Agricultura y Riego,
se observa que las regiones de produccién potencial de licuma son en primer lugar
Lima y Lima Metropolitana seguido de Ica y La Libertad. Ademas podemos concluir
la factibilidad de comprar la fruta en diferentes regiones del Perd, permitiendo
generar una ventaja competitiva para la empresa.

3.1.1 Clasificacion arancelaria

Segun European Commission (2018), la clasificacion arancelaria
correspondiente al producto infusiones de anis con licuma, es la siguiente:

12.11 - Plantas, partes de plantas, semillas y frutos frescos o |
secos, incluso cortados, quebrantados o pulverizados.

1211.90 - Los demas

1211.90.90.90 - Las demas

Figura 16. Clasificacion Arancelaria del producto infusiones de anis con licuma en
Pera
Fuente: European Commission (2018)

Tabla 29. Clasificacidén arancelaria del producto infusiones de anis con licuma en
Alemania

En Peru (pais de origen)

Seccion |l Productos del reino vegetal

Capitulo 12 Semillas y frutos oleaginosos; semillas y frutos diversos; plantas
industriales o0 medicinales; paja y forraje

Cadigo Descripcion

12.11 Plantas, partes de plantas, semillas y frutos de las especies utilizadas

principalmente en perfumeria, medicina o para usos insecticidas,
parasiticidas o similares, frescos o secos, incluso cortados,
quebrantados o pulverizados.

1211.90 -Los demas
1211.90.90.90 - - Las demas

En Alemania (pais de destino)
Partida en Alemania [ 12.11.90.86.90

Fuente: ADUANET (2018)
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Tabla 30. Principales empresas peruanas que exportaron la partida 1211.90.90.90

en el ano 2017

Razén Social

Descripcion Comercial

Fito Peru Export Import S.A.C.

Prostasan / Blend Herbal Teas In Bag 50 Gr Hanan

Fito Peru Export Import S.A.C.

Reumasan - Artrisan / Blend Herbal Teas In Bag 50 Gr
Hanan

Fito Peru Export Import S.A.C.

Rifonsan / Blend Herbal Teas In Bag 50 Gr. Hanan

Fito Peru Export Import S.A.C.

Bronquiosan / Blend Herbal Teas In Bag 50 Gr. Hanan

Fito Peru Export Import S.A.C.

Pulmonaria / Lungwort Herbal Teas Bag 50 Gr. Hanan

Fito Peru Export Import S.A.C.

Enf. De La Mujer / Blend Herbal Teas In Bag 50 Gr.
Hanan

Fito Peru Export Import S.A.C.

Gastrisan - Ulceran / Blend Herbal Tea Sin Bag 50 Gr.
Hanan

Fito Peru Export Import S.A.C.

Higasan / Blend Herbal Teas In Bag 50 Gr. Hanan

Nutry Body Sociedad An6nima
Cerrada

Chia Organica 20 X 250 Gr

Inka Forest Export S.A.C.

Palo Santo Thin Sticks 50 Gr

Laboratorio Algas Marinas
Sociedad Anénima Cerrada -
Laboratorio Algas Marinas
S.AC.

Algarrobina 450 Gr

Flores Rojas Sheila Tatiana

Bolsitas De Palo Santo X 50 Gr. C/U

Peruvian Spirit Sociedad
Anénima Cerrada - Peruvian
Spirit S.A.C.

Palo Santo Trosos Chicos en bolsas de 50 Gr

Fuente: Adex Data Trade (2018)

Dentro de los principales productos que exportan estas empresas estan las

infusiones de hierbas y afrutadas con y sin saborizantes, como por ejemplo:

arandanos, frambuesas, frutos del bosque en presentaciones de bolsas de 50gr.

Tabla 31. Tratamiento Arancelario por Subpartida Nacional

Régimen de la Tarifa

Tarifa aplicada segun
lo informado

Total del arancel
equivalente ad
valorem

Tarifa aplicada
convertida

Nacion mas
favorecida
(derechos aplicados)

0% 0% 0%

Fuente: MACMAP (2018)

Como se puede observar en la tabla, para el producto infusiones de anis con

licuma el arancel es de 0%, es decir el importador en Alemania no pagaria ningun

impuesto por el producto.
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3.1.2 Propuesta de valor

El producto que se proyecta comercializar en la cuidad de Hamburgo son las
infusiones de anis con locuma, producto novedoso elaborado con insumos
naturales de alta calidad, resaltando entre ellos la licuma, fruta autéctona del Peru
que cuenta con altos valores nutritivos y medicinales, destaca la presencia de la

vitamina C, calcio, hierro, niacina, fésforo y calcio.

El Perl es considerado un pais biodiverso y una de esas razones es por la gran
variedad de frutas exéticas que crecen sélo en sus tierras debido a la diversidad de
climas que favorece la produccidén de diferentes especies y permite la produccién
durante todos los meses del afio en diferentes regiones.

La principal diferencia de Peru Infusions S.A.C. del resto de las marcas es que
nosotros atamos al Té como algo mas que una bebida en si, sino como un conjunto

de experiencia de sensaciones y sabores de frutas exdéticas del Peru.

Siendo nuestro objetivo principal ofrecer a los clientes una bebida de degustacion
placentera que evoque a las tierras milenarias del Peru preincaico y a su vez sea
beneficiosa para la salud.

Es por ello importante resaltar que una de las principales caracteristicas del
producto se basa en la calidad de sus insumos los cuales no utilizan aditivos ni
preservantes y que aportan con un alto valor nutricional, considerada por ello como
un producto de la tendencia “healthy life” muy presente en los consumidores
alemanes.

A continuacion se detallara la propuesta de valor, tomando como referencia la
“cadena de valor’ segun Porter y también se describiran las actividades de la
empresa.
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(o — ACTIVIDADES PRIMARIAS

Lhitihy T .
~ . Logistica interna

g ~ | Operaciones
. i Logistica externa

; 4.‘ Marketing y ventas

ol ‘.-.'."'- -
Servicios y,

ACTIVIDADES DE APOYO

‘ 6 O O Infraestructura de la empresa

@ g 7 Recursos humanos
”9 Compras

L J

Figura 17. Cadena de valor de Porter
Fuente: Elaboracién propia (2018)

Actividades primarias

-Logistica interna

La empresa tendra como principal proveedor estratégico a la “Asociacion de
Productores Ecoldgicos BioFrut”, es un gremio que retne a 30 socios productores
de licuma de los valles de Mala y Omas, con aproximadamente 250 hectareas
tecnificadas. En el caso del anis nuestro principal proveedor sera Herbandina AQP,

ubicado en Chorillos - Lima.
-Operaciones

El proceso de maquila se realizara con la empresa Peruvian Nature S&S S.A.C.
en su planta ubicada en Lurin, quien nos brindara el servicio de produccién,
etiquetado y envasado. Terminado este proceso, realizardn la entrega de las
infusiones de anis con licuma en bolsas Doy Pack con Zipper de 50 gr, en el
almacén de la empresa Peru Infusions S.A.C.
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-Logistica externa

La empresa contara con un asistente especializado en logistica internacional,
quien se encargara de coordinar con todos los proveedores de materia prima,
maquila, agente de aduanas y transportistas para que el producto pueda llegar al
pais destino respetando las clausulas del contrato.

Cabe senalar que se espera tener una adecuada distribucién fisica internacional,
ya que la ubicacion de la empresa es estratégica permitiendo la facilidad de las
operaciones, ademas el puerto de destino es la mas grande y moderno de Alemania

con una infraestructura adecuada para la llegada de grandes embarcaciones.
-Marketing y ventas

La empresa contara con un asistente comercial que tenga experiencia en
networking y servicio al cliente con inglés fluido. Se encargara de fidelizar a los
clientes, realizar el seguimiento de la pagina web y redes sociales, buscar en que
feria internacional tendra participacion la empresa y alternativas para promocionarla
mediante google adword, linkendin empresarial, amazon Alemania y también
mantendra contacto y buscard apoyo de los agregados comerciales en las oficinas
de Hamburgo - Alemania (OCEX Alemania).

-Servicios

La empresa contara con un correo para “Atencion al Cliente”, el cual estara
detallado en la pagina web de la empresa en donde se puede realizar consultas,

reclamos y brindar opiniones o nuevas ideas, calificar el servicio, etc.

Actividades de apoyo

-Infraestructura de la organizacion

Las operaciones de la empresa se llevaran a cabo en un local alquilado el cual
estara correctamente implementado y distribuido, asimismo las areas de la empresa

estaran conformadas por una junta general de accionistas, gerencia general, area
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comercial, area de logistica y operaciones; y dos areas de apoyo (contabilidad y
control de calidad). Los activos fijos estan formados por equipos inmuebles y

enseres.
-Recursos humanos

La empresa no contara con un area de recursos humanos, el gerente se
encargara del reclutamiento, seleccidn, capacitacion y de crear un adecuado clima
laboral, cumpliendo con las fechas de pago y respetando el régimen laboral vigente
al cual se acoge la empresa.

-Compras

La materia prima del producto infusiones de anis con lucuma, se obtendra del
proveedor estratégico “Asociacién de Productores Ecolégicos BioFrut”, que tiene
sus instalaciones en Mala, Canete — Lima. Y para el caso del anis nuestro principal

proveedor sera Herbandina AQP, ubicado en Chorillos - Lima.

La maquila estara a cargo de la empresa Peruvian Nature S&S S.A.C. ubicada en
Urb. Pedro Ruiz Gallo Mz. E Lt. 6 — Lurin, Lima.

La empresa cuenta con proveedores alternativos por si surgiera algin problema

de abastecimiento o negativa de despacho por parte de los actuales proveedores.
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Tabla 32. Proveedores de licuma

Razon social RUC Ubicacion Logo
Garang,
Asociacion de Av.
© Productores Prolongacion .0
£ Ecoldgicos 20571544114 | Marchand s/n, 211
s BioFrut La Huaca, Mala,
-g Cariete - Lima
§ Lote 20,
_ . Parcelacion
Bio Agricultura 20601177618 Casa Blanca,
Casa Blanca Pachacamac -
Lima
Fuente: Elaboracidn propia (2018)
Tabla 33. Proveedores de anis
Razén social RUC Ubicacién Logo
Las Capironas
. 261, Urb.
Herbandina 20551481299 Matellini
© b}
£ AQP Chorrillos - Lima
a
8
o) Empresa Agro Cooperativa
g Industrial Solo John Kennedy
Ecoldgicos - 20441544642 B6, José Luis
EASE Bustamante y / )4
Rivero -
AFGQUIpa Sélo Ecolégicos
Fuente: Elaboracidn propia (2018)
Tabla 34. Proveedores de servicio maquila
Razén social RUC Ubicacién Logo
© Peruvian Urb. Pedro Ruiz
1 Nature S&S Gallo Mz. E Lt. 6
© 20571544114 — Lurin, Li Peruvian ;4
e S.AC. Lurin, Lima. btk &
S
:S Av. Mariscal Eloy
GE) At Pack Ureta N°429 - ,
rt Pac 20601177618 Luis. Li '
@ S.AC. santus.tma 1| ArtPack

Fuente: Elaboracién propia (2018)
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Para asegurar el estado 6ptimo del producto elaborado, se contard con los
servicios externos de un profesional especializado en control de calidad quien
revisara todo el proceso de tercerizacion comprendido por el deshidratado, trozado,
mezclado, envasado y etiquetado; para luego ser almacenado en las instalaciones
de la empresa Peru Infusions S.A.C.

Valor agregado

Peru Infusions S.A.C., presenta como valor agregado:
» Novedad

El sabor es novedoso en el producto a ofrecer, siendo su principal ingrediente la
lcuma, fruta autdctona y exdtica del Perd. Es 100% natural y libre de saborizantes
artificiales. La combinacion del anis con la licuma crea la armonia perfecta de un
sabor dulce con aroma fuerte y textura suave.

» Calidad

En este aspecto consideraremos las caracteristicas medicinales de la licuma, los
cuales por sus altos valores energéticos destaca la presencia de vitamina B3, calcio,
hierro y fésforo.

La ltcuma presenta los siguientes beneficios:

Mejora el sistema inmunoldégico, combatiendo la depresion
Aumenta la prevencion del cancer
Tiene funcion antiinflamatoria

Sirve como sustituto natural de edulcorantes

A SURNEE N NN

Es un complemento vitaminico por excelencia, rico en vitaminas y minerales

que aporta energia, mantiene los huesos vy vista saludables

v' Contiene vitamina B3, conocida también como niacina que ayuda en el
metabolismo de las proteinas

v Su alto contenido en hierro, evita o contribuye a eliminar la anemia, de igual

manera que fortifica a los huesos
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Novedad

[:> Propuestade
Valor

Calidad

Figura 18. Valor agregado
Fuente: Elaboracién propia (2018)

3.1.3. Ficha técnica comercial

Es obligatorio el registro de informacién de los productos de exportacion en las

actividades comerciales.

Segun Promperu (2018), la ficha técnica es el documento que nos permite medir,
costos, rentabilidad, factibilidad, sostenibilidad, datos suficientes para tomar
decisiones de desarrollo de actividades de exportacidén hacia mercados nuevos y ya

formados.

La siguiente Figura presenta la ficha técnica comercial para el producto infusiones

de anis con licuma:
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Tabla 35. Ficha técnica del producto infusion de anis con licuma

Commercial Technical File

Name of the property Licuma

Technical Name Pouteria licuma

Tariff item 1211.90.90.90

Identification Group according to Ministerial | Products of the vegetable kingdom

Resolution N¢ 615-2003- SA / DM. 12 - Oil seeds and oleaginous fruits; Various

seeds and fruits; Industrial or medicinal plants;
Straw and fodder
Subgroup 12.11.- others

Measurement units Kraft paper doypack bag with zipper on top of
50 grams

Raw material Anise and ldcuma

General description It is a product made with anise and pieces of

dried ldcuma for infusion in a cup of boiled
water and take it during the day as a
complementary drink

Technical Characteristics

Characteristics The anise and dehydrated lGcuma must comply
with each and ewvery one of the characteristics
shown in the requirements.

Appearance: Oval

Color: Dark yellow to beige

Flavor: Its aromatic flavor leaves a sweet sensation
Texture: Soft

Odor: Sweet aromatic smell

Weight: 50 gr.

Packaging Characteristics

Doypack bag: Kraft paper doypack bag with zipper on top with capacity of 250 g

The product must be free of defects (cracks, holes, cracks, which can affect sealing or other).

The cartons shall be such as to ensure proper storage and transportation to ensure the conditions
of cleaning of the containers and to prevent their physical deformation.

Useful life and environmental conditions (temperature)

It is considered to have a shelf life of 12 months.

Labeled

Product Type Name

Once opened, consume it completely or keep it in a cool place

Net weight

List of ingredients used

Production batch identification code

Store in a cool or ventilated place

Packing

Kraft paper doypack bag with zipper on top with capacity of 50 g
In cartons of 32 bags each box.

Fuente: Elaboracién propia (2018)
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Ventana comercial

Segun el Sistema Integrado de Informacion de Comercio Exterior (2018), a
continuacion se detallan los meses de produccién de la licuma en el Pert. Como
se puede observar se puede obtener en cualquier época del afo, ya que se produce
en diferentes regiones del Perq, generando de esta manera una ventana comercial
muy atractiva y al mismo tiempo ventaja competitiva.

Tabla 36. Ventana comercial
En Feb Mar | Abr | May | Jun Jul Ago | Set| Oct | Nov | Dec

X X X X X X X X X X X X
Fuente: Siicex (2018)

3.2 Investigacion del Mercado Objetivo

Dentro de los principales paises consumidores de pulpa de licuma se encuentra
Alemania que ha tenido un crecimiento de 12% del periodo 2017 con respecto al
2016.

Tabla 37. Los 10 principales paises importadores de pulpa de licuma congelada

Crecimiento de las Crecimiento de las
Importadores importaciones en valor entre importaciones en valor entre
2015-2016, % 2016-2017, %
Estados Unidos de América -7 -17
Alemania 9 12
Francia -1 11
Paises Bajos -11 22
China -2 10
Canada 8 -2
Japoén -10 -4
Bélgica 2 12
Reino Unido 22 11
Polonia 10 27
Australia 18 -1

Fuente: TradeMap (2018)
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Dentro de los paises que han tenido un mayor crecimiento se encuentra

Alemania, Francia, Paises Bajos y China contasas de crecimiento mayores al 10%.

Tabla 38. Los 10 principales paises importadores de harina de licuma

Crecimiento de las Crecimiento de las
Importadores importaciones en valor importaciones en valor
entre 2015-2016, % entre 2016-2017, %
Francia -26 -3
Corea, Republica de 76 -13
Alemania -11 5
Estados Unidos de América 73 1
Canada 14 31
Reino Unido -8 -5
Japén -14 -10
Bulgaria -1 -8
Jamaica -7 13
Australia 21 -27

Fuente: TradeMap (2018)

Las tablas anteriormente expuestas, nos muestran que existe una preferencia

del consumidor aleman por el sabor de la l[Gcuma en las siguientes

presentaciones:

»  Fruta fresca
»  Pulpa congelada
»  Harina

Adicionalmente también se elaboran los siguientes productos:

>  Galletas
> Mermeladas
» Helados

Es por ello que podemos concluir que el paladar del consumidor aleman esta

adaptado a este sabor, ya que lo consume generalmente en postres y bebidas.

Lo que se desea conseguir es brindarle al consumidor aleman una nueva

presentacidn para el consumo de la licuma, la cual esta ligada al habito de consumo
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de la poblacién femenina ubicada entre el rango de edades de 45 a 64 afos, ya que
este segmento cada vez estd tomando mas conciencia de los beneficios de la

ingesta de productos naturales que contengan alto contenido de vitaminas vy
minerales.

A continuacién, se detalla la cantidad importada del producto “preparaciones

alimenticias” representada por el cédigo 121190 durante el periodo comprendido del

afno 2013 al 2017, expresada en miles de doélares.

Tabla 39. Principales paises importadores de la partida 121190 en miles de USD

valor

valor

valor valor valor
Importadores importada | importada | importada | importada | importada
en 2013 en 2014 en 2015 en 2016 en 2017

Estados Unidos de | 344,742.00 | 360,010.00 | 354,201.00 | 361,773.00 | 370,436.00
América
Alemania 227,162.00 | 260,232.00 | 237,137.00 | 250,600.00 | 278,714.00
Japén 227,230.00 | 228,236.00 | 206,737.00 | 206,037.00 | 208,975.00
Francia 93,979.00 | 100,303.00 | 181,888.00 | 188,386.00 | 195,026.00
Taipei Chino 76,604.00 | 84,751.00 | 97,227.00 | 109,493.00 | 106,516.00
Hong Kong, China 106,557.00 | 135,802.00 | 116,512.00 | 111,518.00 | 98,622.00
Corea, Republicade | 92,851.00 | 97,442.00 | 96,764.00 | 96,464.00 | 93,991.00
Espana 61,559.00 | 67,534.00 | 73,331.00 | 75,111.00 | 91,489.00
Singapur 154,890.00 | 139,765.00 | 103,525.00 | 100,008.00 | 90,926.00

Fuente: TradeMap (2018)

Siguiendo la misma tendencia que los cuadros anteriores, Alemania esta dentro
de los paises que mayor demanda tienen y genera uno de los mas grandes ingresos
para este rubro.

Tal como se observa en la tabla anterior, gran parte de la produccion nacional se

destina basicamente a Estados Unidos, seguido de Alemania, Japdn y Francia.

Pero es importante mencionar que la partida 121190 es muy amplia y abarca
muchos productos de las industrias alimentarias. Por tal motivo, se tomaron las
partidas que tienen una relacién mas directa con la fruta licuma, pero en otras
presentaciones como la pulpa y la harina.

Continuando con el analisis desde la macro segmentacién se evaluaran tres

posibles alternativas a las cuales es viable exportar el producto como mercado de
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destino, validandolo con la informacién que se obtuvo de la data de SUNAT, TRADE
MAP, ADEX DATA TRADE, CIA, CESCE, MACMAP y SICEX.

A continuacion, se detallan los paises con los cuales se hara el analisis:

>  Estados Unidos
»  Francia
> Alemania

Tabla 40. Seleccién de paises

Opciones Paises
A Estados Unidos
B Alemania
C Francia

Fuente: Elaboracién propia (2018)

Siguiendo con el andlisis y con el fin de definir el mercado objetivo, en la tabla N°

29 se muestra informacion a detalle de los datos mas importantes de cada pais

como son la poblacién, inflacion, PBI, entre otros.

Tabla 41. Criterios de seleccion de mercado - detalle

Criterios EEUU Francia Alemania
Poblacion 2017 326,625,791 67,106,161 80,594,017
Tasa de inflacién 2017 2.10% 1.2% 1.7%
Crecimiento del PIB 2.30% 1.80% 2.50%
Demanda de la partida (valores) 2.306.001 1.058.066 1.599.703
Situacién Situacién Situacién
econdémica econdémica interna: econémica
interna: regular / regular / Situaciéon | interna: regular
Situacion politica: politica: Muy / Situacion
muy estable / estable / Situacion politica: muy
Riesgo pais (confianza) Situacion Externa: Externa: regular estable /
desfavorable Situacién
Externa:
favorable
Barreras arancelarias Ad valoren 0.00% 18.00% 18.00%
Preferencias arancelarias No tiene 0% 0.00%

Barreras no arancelarias

Alta exigencia

Alta exigencia

Alta exigencia

PIB 2017

$19.39 trillones

$2.836 trillones

$4.171 trillones
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PIB per capita, PPA 2017 $59,500 $43,800 $50,400
Idioma Inglés Francés Aleman
Tasa de desempleo 2017 4.40% 9.50% 3.80%
Numero de usuarios de internet 246,809,221 57,226,585 72,365,643
Acuerdo Acuerdo Comercial Acuerdo
de Promocion entre Perl y la Comercial

Estrategia de entrada

Comercial Peru-
EE.UU.

Unién Europea

entre Perl y la
Unién Europea

Competencia

alta

regular

regular

Fuente: SUNAT, Trade Map, CIA, CESCE, Macmap y SIICEX (2018)

Tal y como se desprende de la tabla anterior, para realizar la busqueda de un

mercado objetivo ha sido necesario recolectar data que proporcione informacion

relevante, esto ha sido determinado en base a los datos que bridan fuentes como
SUNAT, Trade Map, Adex Data Trade, CIA, CESCE, MacMap y SICEX, que para

los fines de este estudio resultan de vital importancia.

En vista de la informacién detallada lineas arriba, se procede a realizar una

ponderacion objetiva con la finalidad de obtener el principal pais de destino.

Tabla 42. Criterios de seleccion de mercado — puntaje (Calificacion: 1 muy malo —

5 muy bueno)

Nivel de Estados Punta | Franc | Punta | Alema | Punta
Criterios importan Unidos je ia je nia je
cia

Poblacion 2017 5% 4 0.2 2 0.1 3 0.15
Tasa de inflacién 2017 5% 2 0.1 5 0.25 4 0.20
Crecimiento del PIB 8% 4 0.32 3 0.24 5 0.40
Demanda de la partida 9% 4 0.36 2 0.18 3 0.27
(valores)
Riesgo pais (confianza) 6% 3 0.18 3 0.18 4 0.24
Barreras arancelarias Ad 6% 4 0.24 3 0.18 3 0.18
valoren
Preferencias arancelarias 8% 4 0.32 4 0.32 4 0.32
Barreras no arancelarias 9% 3 0.27 3 0.27 3 0.27
PIB 2017 6% 4 0.24 2 0.12 3 0.18
PIB per céapita, PPA 2017 9% 4 0.36 2 0.18 3 0.27
I[dioma 6% 4 0.24 3 0.18 2 0.12
Tasa de desempleo 2017 5% 2 0.1 1 0.05 5 0.25
NUmero de usuarios de 4% 4 0.16 2 0.08 3 0.12
internet
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Estrategia de entrada 5% 3 0.15 3 0.15 3 0.15
Competencia 9% 2 0.18 4 0.36 4 0.36
Total 100% 3.42 2.84 3.48

Fuente: SUNAT, Trade Map, CIA, CESCE, Macmap y SICEX (2018)

Como conclusion del andlisis podemos inferir que nuestro mercado destino sera
Alemania.

3.2.1 Segmentacion del Mercado Objetivo

3.2.1.1 Macro Localizacion

En el afio 2009 empezd la peor recesion de Alemania desde la Segunda
Guerra Mundial. Sin embargo, el ritmo de crecimiento se aceler6 en 2016 y en
2017 el PIB real crecidé un 2,2%. Este fue el desempefno mas soélido durante seis

anos y el octavo afno consecutivo de crecimiento econdmico.

Un fuerte mercado de trabajo impuls6 el gasto de los consumidores y la
inversion se recuperd, ayudado por un aumento en la tasa de utilizacién de la

capacidad.

Segun la informacion obtenida por Euromonitor International (2018), los
principales propulsores econdmicos que Alemania presenta es su mercado laboral
robusto, sus altas tasas de utilizacion de la capacidad y las bajas tasas de
interés.

La siguiente tabla muestra las importaciones de Alemania en el 2107 segun
los bloques comerciales.

Tabla 43. Principales importaciones de Alemania por bloques

Principales fuentes de importacién Porcentaje de 2017 (%)
Importaciones (CIF) de Europa 76.35
Importaciones (CIF) de Asia Pacifico 14.90
Importaciones (CIF) de América del Norte 4.81
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Importaciones (CIF) de Africa y Medio 2.11
Oriente

Importaciones (CIF) de América Latina 1.62
Importaciones (CIF) de Australasia 0.21
Total 100.00

Fuente: SUNAT, Trade Map, CIA, CESCE, Macmap y SICEX (2018)

Como se puede observar en la tabla anterior, las importaciones de Alemania hacia

América Latina corresponden en 1.62% del total; no es un gran porcentaje y se debe

principalmente a la estacionalidad de los insumos en toda la region.

En base a la fuente de investigacion mencionada lineas arriba, Euromonitor

International (2108), se realizard un andlisis de los siguientes aspectos de

Alemania:

Economia

El desempleo fue del 3.8% en 2017 y caera al 3.5% en 2018.

Los 2,3 millones de trabajadores del sector publico recibiran aumentos
salariales de mas del 3% en cada uno de los proximos dos afnos.

El PIB real crecera un 2,2% en 2018, la misma tasa que en 2017.

La inflacién fue del 1,7% en 2017 y los precios aumentaran en un 1,7%
en 2018.

Finanzas del gobierno

Alemania ha mantenido una serie de pequefios  superavits
presupuestarios en los Ultimos anos.

En 2016, el superavit ascendié al 0,8% del PIB y se registrd un superavit
equivalente al 1,4% en 2017. Se espera otro superavit equivalente al 1,2%
del PIB en 2018.

El gran superavit refleja la eficiencia de la industria alemana, pero también

resulta de una inversion moderada y un alto nivel de ahorro.
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Evaluacion potencial del mercado

- El ciclo econdmico aleman alcanzara un estado mas maduro en los
proximos afos.

- La demanda interna se fortalecera en el futuro, respaldada por un
mercado laboral saludable.

Ambiente de negocios

- Los mercados de Alemania son comparativamente competitivos.
- Una revisién del sistema de impuestos a la renta ha reducido la carga
fiscal general, pero la complejidad de los impuestos corporativos dificulta

la inversién privada.
Poblacion

- Alemania tiene una de las poblaciones mas antiguas del mundo.

- La edad media fue de 46.0 afios en 2017 y se espera que para el 2030,
la edad media alcance los 46.8 afos.

- Alemania concentra la mayor cantidad de porcentaje de exiranjeros que
cualquier otro pais de la UE.

Ingresos y gastos

- Durante el periodo 2018-2030, el ingreso disponible total aumentara en
un valor acumulado de 10.8% en términos reales.
- El gasto del consumidor per capita ascendié a € 19,700 (US $ 22,203) en

2017 y en el 2018 el indicador crecera un 2,0% en términos reales.

- Durante el periodo 2018-2030, el gasto total de los consumidores crecerd a
una tasa anual promedio de 1.0%.

De los aspectos anteriormente expuestos podemos concluir lo siguiente:
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A pesar de las recesiones, la economia alemana sigue creciendo a un ritmo

constante.

- La baja tasa de desempleo, el aumento de la demanda y el PBI seguido de
una inflacion moderada permite garantizar un buen escenario comercial.

- El gasto del consumidor aleman aumentara y sera respaldado por salarios
mas altos, lo cual permite evidenciar que existe y existird demanda de
productos y servicios.

- Es uno de los paises mas multiculturales de Europa, lo cual nos permite
obtener una aceptaciéon implicita, ya que el consumidor presenta inclinacion
a experimentar con sabores nuevos.

- El creciente numero de consumidores de mas edad esta alterando el patrén

de consumo, valorando de ésta manera los productos naturales que sean

beneficiosos para la salud.

3.2.1.2 Micro Localizacion

Segun Wikipedia (2018), sefala que Hamburgo es una ciudad situada al norte
de Alemania. La ciudad forma su propio estado federado, con una extensién de
755 km2. Es la segunda ciudad mas poblada en Alemania después de Berlin, la
tercera de Europa Central y la séptima de la Unién Europea.

Ademas, en ella se encuentra el terminal portuario mas grande y moderno de
Alemania siendo un importante lugar de conexién comercial maritima que tiene una
ubicacion privilegiada, por lo que es llamada ‘La puerta de Alemania al mundo”, con
una infraestructura adecuada para la llegada de grandes embarcaciones siendo el
segundo mas grande de Europa, detras del de Roéterdam, y el noveno del mundo.
Se encuentra a 290 kildbmetros de la capital del pais, la ciudad de Berlin

Clima

Los meses mas calidos en Hamburgo son en junio, julio y agosto, con

temperaturas medias de 20,1 a 23,5 °C. Los mas frios son en diciembre, enero y
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febrero, con temperaturas medias de -0,3 a 1 °C. El clima es himedo durante todo

el ano.
Poblacion

Segun Population.City (2018), para el 2013 la poblacion en Hamburgo fue de
1’746 300 habitantes, representando el 2.168% del total de la poblacién en
Alemania. Si la tasa de crecimiento de la poblacién se mantiene igual que la del
periodo 2011-2013 (+1.15% por afno), significaria que para el 2018 la poblacién en
Hamburgo es de 1°849 533 millones de habitantes aproximadamente.

Tabla 44. Cambio anual de la poblacién en Hamburgo

Periodo Tasa de crecimiento por afios
1950-1970 +0.27 %/Ano
1970-1987 -0.77 %/Ano
1987-1995 +0.88 %/Ano
1995-2001 +0.18 %/Ano
2001-2011 -0.11 %/Ano
2011-2013 +1.15 %/Ano

Fuente: Population.City (2018)

Segun Entretanto Magazine (2018), en “la ciudad libre y hanseatica de Hamburgo”
vive un millon y medio de personas y esta considerada la mas rica de Alemania en
términos de producto bruto interno y tasa de desempleo. Ademas, como ciudad

maritima goza, por tanto, de un gran mestizaje cultural.

En base a la fuente de informacion DESTATIS Statistisches Bundesamt (2018), a
continuacion, se detallan las caracteristicas demograficas de la ciudad alemana de

Hamburgo.

Tabla 45. Caracteristicas de la cuidad de Hamburgo
Caracteristicas Hamburgo

Total de poblacion: 3.008.841
Demografia Mujeres (miles) 914,3
Hombres (miles) 873,1
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0-14 anos: 8.54% (Hombre y Mujer 25.6955 )
15-24 anos: 12.62% (Hombre y Mujer 37.9716)
Estructura por edades 25-44 anos: 52.04% (Hombre y Mujer 156.5801 )
45-64 anos: 12.76 % (Hombre y Mujer 38.3928)
65 anos y mas: 14.04% (Hombre y Mujer 42.2441)

Comportamiento del consumidor | Los consumidores de Hamburgo se relacionan

bastantes con los productos organicos

Hamburg-Mitte
Altona
Eimsbdttel
Distritos Hamburg-Nord
Wandsbek
Bergedorf
Harburg

Idiomas para hacer negocios Los idiomas mas utilizados para los negocios son el

alemany el inglés.

Acceso a un terminal portuario Hamburgo terminal

Fuente: Anuario Estadistico 2016/ 2017. Oficina de Estadistica del Norte de
Alemania (2018)

En la anterior tabla se muestra el total de poblacién de la cuidad de Hamburgo
con 3.008.841 de habitantes para el afno 2017, el producto tiene un mercado ya
establecido, el cual esta dirigido a la poblacion de los “mid lifers” de la ciudad de

Hamburgo quienes se encuentran en el rango de 45 a 64 anos.

Se escogid esta ciudad debido a que por temas de ingresos econémicos en la
ciudad de Hamburgo se concentra la gente con mayor capacidad adquisitiva de
Alemania y por el comportamiento del consumidor que tiene la tendencia “Wellness”
o también conocido como “todo saludable” que se relaciona bastante con los
productos naturales y organicos.

Ademas, la cuidad de Hamburgo cuenta con la mayor poblaciéon de adultos con
ingresos econdémicos individuales para adquirir un producto, otro punto importante

a considerar es que la mercaderia tendra acceso directo al puerto sin ningun
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problema ya que el bréker podra desaduanar con facilidad considerando la

ubicacién y los costos logisticos. En base a la fuente antes mencionada para el

aspecto de la macro localizacién Euromonitor International (2018), se detalla

informacién relevante sobre la ciudad alemana de Hamburgo

Economia

- El producto bruto interno (PBI) de Hamburgo asciende a un total de 88.900

millones de euros.

- Laciudad tiene el mayor PBI de Alemania con 50.000 € por habitante

- Tiene una alta tasa de empleo, con el 88 % de la poblacién en edad de

trabajar.

- Laciudad es el hogar de mas de 120.000 empresas.

Infraestructura

- La unidad econémica mas importante de Hamburgo es el puerto de

Hamburgo con transbordos de 9,8 millones de TEU de carga y 134 millones

de toneladas aproximadamente.

A continuacion, se procede con la medicion del mercado objetivo:

Tabla 46. Medicién de mercado objetivo

Descripcion 2018
Poblacién de Alemania 80,722,792
% poblacional 3.73%
Ciudad de Hamburgo 3,008,841
% Poblacion de edades de 45 a 64 afos 12.76%
Mercado disponible de 45-64 anos (n) 383,928
Consumo per capita anual ( Kg) 28
Demanda potencial (Q) 10,749,984
Importacion 1,123,000
Exportacién 2,426,343
Demanda Insatisfecha 9,446,641
Cuota de mercado % 0.03%
Cantidad a exportar 3,110.40

Fuente: VeriTrade, Oficina de Estadistica del Norte de Alemania (2017)
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Como se puede observar en la tabla anterior el 12.76% de la poblacién de
Hamburgo tiene entre 45 a 64 afos, con un mercado disponible en 383,928
personas. Entonces, “n” es el mercado disponible para el consumo en kilogramos
de infusiones. De acuerdo a la informacién recaudada en la tabla, se procedera con

el armando de la estructura de la demanda:

A continuacidon, se muestra la estructura de la demanda:

Q =n*q

Q: Demanda potencial del mercado
n: Mercado disponible

g: Consumo per capita

Dénde:
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 informacién de la
demanda potencial del mercado, a continuacién, se muestra la informacion de la

siguiente tabla:

Tabla 47. Demanda total del producto
Demanda total del producto

Mercado disponible de 45-64 anos (n) 383928
Consumo per cépita anual en kg (q) 28
Demanda potencial (Q) 10,749,984

Fuente: Elaboracién propia (2018)

De las tablas anteriores, se concluyé que 1 persona consume anualmente 28 kilos

[{Pn ]

de infusiones. Entonces, “q” es la cantidad en kg de infusiones consumida
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anualmente por persona. Efectuando la férmula se obtiene que la demanda

potencial del mercado sea de 10, 749,984 kilos.

Tabla 48. Demanda potencial de infusiones de licuma con anis en la ciudad de
Hamburgo - Alemania

Demanda potencial (Q) 10,749,984
Importacién 1,123,000
Exportacion 2,426,343
Demanda Insatisfecha 9,446,641
Cuota de mercado % 0.03%
Cantidad a exportar 3,110.40

Fuente: Elaboracion propia en base a Veritrade (2018)

Para el calculo de demanda insatisfecha a la demanda potencial se le tiene que
agregar la importaciony se le tiene que restar la exportacion, de ese total la empresa
tomara una cuota de mercado de 0.03% que representa la cantidad 3,111.40 kg de
infusiones de anis con luicuma que se exportara el primer afo.

En Hamburgo se encuentran distribuidores de alimentos y bebidas muy

importantes, los mas representativos son:

Tabla 49. Distribuidores de alimentos y bebidas en Hamburgo

Razé6n Social Direccién Teléfono Correo Electronico

Dutch Valley Food | 7615 Lancaster Awve- | (49) 933-4191 www.dutchvalleyfoods.co
Myrestown, PA 17067 m/

Allcura 97877 Reichenaker 7, PA| (49) 934-2961 www.allcura.com

Naturheiltte Gmbh | 18451

Evans Food 1047 Bernville RD- Reading, (49) 371-9060 www.evans-food-

Distributors PA 19601 distributors-inc.com

Herbaria- 83730 Hagnbergstrasse 12, | (49) 802-8906 www.herbaria .de

Krduterparadise PA 90876

Dwp EG 88212 Hinzistobler- | (49) 751-3615 www.dpw-rv.de
Ravensburg , PA 45687

Heuscherecke 53842 Redcar Strasse 50/A, | (49) 224-1397 www.heuscherecke.com

Naturkots PA 23467

Labensbaum 49342 Dr- Jurgén- Ulderup —| (49) 544-1985 www.labensbaum.de

Ulrich Walter Stratesse 12, PA 69087

Fuente: Yellow page Hamburgo (2016)
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Acceso al mercado

Segun Mincetur (2018), existe un Acuerdo Comercial entre Pert y la Unidn
Europea (TLC Peru-UE), el cual entré en vigencia el 1 de marzo de 2013, incluye
todo el universo arancelario y aperturas parciales para productos de alta
sensibilidad.

Segun EI Diario La Republica (2018), informé que Espana y Alemania
reconocieron oficialmente que la luicuma no es un Novel Food (productos que tienen
restricciones para ingresar a dicho bloque desde mayo de 1997) y que, en efecto,
presentaba un historial de consumo significativo en la Union Europea anterior a
mayo de 1997.

Como se sabe el mercado aleman es muy estricto en cuanto a requisitos para el

ingreso de mercancias, éstos son los requisitos basicos que solicitan:

» Certificacion DIGESA
» Factura Comercial
» Packing List

Segun PeruCam (2016), a continuacion se ofrece una lista de las certificaciones
mas utilizadas y reconocidas en el mercado aleman y europeo. Aparte de las
siguientes certificaciones, hay que tener en cuenta que en Alemania algunos de los
principales mayoristas/distribuidores tienen certificaciones propias para garantizar
la procedencia, calidad y la trazabilidad de los productos que ofrecen a sus clientes.

+ Global GAP (Good Agricultural Practices o Buenas Préacticas Agricolas), es
una entidad de certificacion privada que establece estandares voluntarios
para la certificacion de los procesos de produccién de productos agricolas,

incluyendo acuicultura, a nivel internacional.

+ HACCP, es un sistema de control de procesos que identifica donde pueden

surgir los peligros en la inocuidad alimentaria durante el proceso de
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produccion y establece controles estrictos para prevenir y evitar estos
peligros. El HACCP es utilizado internacionalmente y ha sido adoptado por
el Programa de Estandares Alimentarios, establecido conjuntamente por el
Organismo de las Naciones Unidas para la Agricultura (FAO) y el Organismo
Mundial de la Salud (OMS), como el mejor método para lograr la inocuidad

alimentaria.

+ ISO, Organismo, compuesto por mlltiples organizaciones nacionales de
estandarizacion, que establece estandares a nivel internacional que

garantizan la calidad de los productos.

Marcado y etiquetado

Segun MINCETUR (2018), el etiquetado para productos que vayan a ser exportados
a Alemania debe estar en aleman. Sin embargo, también esta permitido el uso de
otro idioma que sea facilmente comprendido por los consumidores alemanes o las

etiquetas en varios idiomas.

3.2.2 Tendencias de consumo

Segun German Tea Market (2018), en el afno 2017 el consumo per cépita de té
fue de 27.5 litros promedio en la ciudad alemana de Hamburgo.

Asimismo, WikiVisually (2018), “Landlust” traducido como “estilo de vida rural’ es
una de las revistas mas vendidas en Alemania y también es un movimiento con
tendencia al estilo de vida natural inspirada en la vida del campo, goza de una gran

popularidad entre las personas que viven en las areas rurales y urbanas.

Mas consumidores alemanes estan reemplazando su taza de café por una de té,
como una adicién saludable a su estilo de vida. La razén principal es debido a que
el café contiene cafeina, sustancia estimulante que genera un efecto psicoactivo,
es decir, actla directamente sobre nuestro sistema nervioso central, ayudando a

reducir fatiga, aumentar la concentracién, y a la vez acelerando el ritmo cardiaco.
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En cambio en el caso del té, el componente presente es la teanina, el cual tiene
como principal beneficio ayudarnos en la concentracion, garantizando una mayor
capacidad de mantenernos en alerta durante un tiempo mas prolongado sin

sentirnos agitados como suele suceder cuando tomamos café.

3.2.2.1 Perfil del consumidor

Segun Euromonitor International (2018), los consumidores alemanes siguen

siendo sensibles a los precios.

Una combinacién de crecimiento econémico acelerado y un mercado laboral
fuerte ha impulsado la confianza del consumidor y estimulado el gasto de los
hogares. Considerando que la brecha de riqueza de Alemania se encuentra
entre las mas bajas del mundo se delimita ascendentemente una clase media

considerable.

Estos factores han ayudado a estimular la demanda de todo tipo de productos
y servicios. Sin embargo, los compradores siguen siendo cautos y es probable
que intenten buscar las mejores ofertas. Lineas abajo se puede apreciar los
gastos de consumo en los hogares alemanes durante los afios 2014, 2015y 2016.

Tabla 50. Gastos de consumo de los hogares

Gastos de Consumo de los Hogares 2014 2015 2016
Gastos de consumo de los hogares (Millones de | 1.998.421 | 2.032.708 | 2.074.657
USD, precio constante de 2000)

Gastos de consumo de los hogares (crecimiento 1,0 1,7 2,1
anual, %)

Gatos de consumo de los hogares per capita 24.677 24.884 25.151
(USD, precio constante de 2000)

Gatos de consumo de los hogares (% of GDP) 54,3 53,6 53,3

Fuente: Santander (2018)
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El grupo de edad de personas mayores de 80 afos experimentd el crecimiento
mas rapido del 15% durante el periodo 2012-2017, alimentando asi la demanda
de productos y servicios adaptados a los consumidores de edad avanzada,
incluida la atencién médica al consumidor, alimentos saludables, dispositivos de

asistencia y servicios de atencion.

Gracias a la politica alemana de "puertas abiertas" hacia los refugiados
ingresaron 1.2 millones de nuevos inmigrantes entre los afos 2015 y 2016,
ademas de la afluencia de otros ciudadanos de la UE con fines de estudio o
trabajo, provoc6 que el numero de ciudadanos extranjeros en Alemania
aumentara en un 29% durante el periodo 2012-2017 alcanzando un total de 8.5
millones; convirtiéendola de esta manera en una sociedad cada vez mas
multicultural. Los resultados de dicha migracion se ven reflejados en una nueva
tendencia de consumo hacia la demanda de una mayor variedad de alimentos,

productos y servicios.

Con respecto a la alimentacién, el consumidor aleman ha aumentado su
preferencia de consumir productos libres de grasas, sin aditivos quimicos y que a
su vez sean novedosos valorando la calidad y el precio. Cabe resaltar que es un
consumidor muy exigente que analiza los beneficios y aportes que estos productos

pueden generar en su organismo.

3.2.2.2 Segmentacion del consumidor

Mid-Lifers (45-64 anos)

El nimero de personas de mediana edad crecié un 5% durante el periodo
2012-2017, gracias al envejecimiento de la poblacién. La mayoria de Mid-Lifers
han establecido familias, que van desde las que tienen nifios pequefios o
adolescentes en el hogar hasta personas que viven en el nido vacio o aquellos
cuyos hijos adultos han regresado a la casa de la familia. Son los principales
responsables de la toma de decisiones de toda la familia.
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Con la edad de jubilacion en Alemania entre 65-67 afos, la mayoria de los
Mid-Lifers todavia estan en el empleo y representan la mayor parte de la fuerza
de trabajo alemana (40% en 2017) y muchos en el exiremo inferior de este
espectro de edad estdn en su pico de poder adquisitivo. Los ingresos brutos
medios son los mas altos entre todos los grupos de edades. Esto los convierte
en consumidores clave de una gama de productos y servicios premium, incluidos

articulos de lujo, automéviles y turismo.

Los Mid-Lifers fueron de los primeros en adoptar el internet, teléfonos
inteligentes y aparatos moviles. Incluso muchos de ellos han tomado un interés
creciente en las redes sociales en los Ultimos afios. Las Encuestas de GCT
encontraron que el porcentaje de encuestados de 45-64 que visita o actualiza
un sitio de redes sociales usando un teléfono inteligente aumenté del 33% en la
encuesta de 2016 al 43% en 2017. Las encuestas publicadas por Faktenkontor
mostraron que el porcentaje de consumidores en linea en sus 50 afos que usan
Facebook se dispararon del 47% en 2012 a un enorme 70% en 2017.

Major Financial Priorities Among Mid-Lifers 2017-2018

1
Saving money Cimi ] ncarts, Private lab s Crvarall spe ng Clothing and Cradit for
ar theate rand goods foctweaar C ECessies

Figura 19. Prioridades vy preferencias de Mid-Lifers (de 45 a 64 afos)
Fuente: Euromonitor International (2018)

3.2.2.3 Mercado de bebidas naturalmente sanas en Alemania

Segun Euromonitor International (2018):

- Este mercado registra un crecimiento del valor minorista del 3% en 2017

alcanzando los 6,6 mil millones de euros.
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- Los precios unitarios medios de las bebidas naturalmente saludables
aumentan un 3% en 2017.

- Este mercado esté liderado por dos tiendas de descuento, Aldi, Einkauf y Lidl
& Schwartz Stiftung, con una participacion del valor minorista de 10% y 8%,
respectivamente, en 2017.

- Promete un crecimiento futuro, ya que se espera que registren un crecimiento
positivo durante el periodo de pronéstico, a pesar de que el fuerte
desempefio observado en 2017 en la mayoria de las categorias
probablemente se debilite con el tiempo.

3.2.2.4 Mercado de infusiones en Alemania

El mercado global de bebidas se esta dividiendo en dos macro mercados: uno
compuesto por consumidores en paises con economias emergentes que demandan
las grandes marcas y productos tradicionales, como las bebidas carbonatadas, y
otro en los mercados desarrollados que buscan bebidas saludables”.
(CentralAmericaData.com, 2018).

Por lo tanto se estima que en el futuro las bebidas saludables tendran un mayor
crecimiento que las de otras categorias, el interés por este tipo de productos en los
mercados desarrollados impulsara el crecimiento mientras los consumidores de los

emergentes también adopten estas preferencias.

Cabe resaltar que hoy en dia se han vuelto consumidores conscientes que buscan
invertir en productos que puedan asegurarle una mejor vejez y por €so, se esmeran
en adquirir productos anti envejecimiento, preventivos de enfermedades, vitaminas,

minerales y suplementos alimenticios.

Segun CBI, Centro para la Promocion de las Importaciones de los paises en
desarrollo (2018), la creciente conciencia de la salud entre los consumidores influye
en el consumo de té y puede ofrecer nuevas oportunidades para vender té verde,
mezclados con frutas especificas, hierbas o ingredientes de especias.
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El té generalmente se percibe como una bebida muy saludable con beneficios

para la salud. Especialmente el té verde, los tés / rooibos de hierbas / frutas y las

mezclas se perciben como saludables. Esto se traduce en una demanda creciente

en Alemania de tés verdes, herbales, rooibos y de frutas.

Debido a la creciente popularidad de las infusiones de frutas y hierbas, se

introducen mezclas innovadoras en el mercado aleman. Por ejemplo, en 2015 varias

compafias introdujeron nuevas mezclas de bayas del bosque con lima y hierbas

con canela y menta.

Blends 20,255t/ 51%

Single-Ingredient Products 19,229 t / 49%,

Blends non-flavoured 19.2% Peppermint 13.9%

Blends flavoured 32.1%

Rooibos 4.1%

Camomile 10.3%

Rosehip with

| Hibiscus 5.0%

Fennel 10.9%

Figura 20. Porcentaje de ventas de Infusiones herbales y afrutadas 2017

Fuente: Tea and Herbal Infusions — THIE (2017)
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3.3 Analisis de Oferta y 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 continuacién se muestra una tabla que

contiene informacion sobre los principales paises exportadores de la partida 121190

Tabla 51. Principales paises exportadores de la partida 1211.90 (en miles de
délares americanos)

valor valor valor valor valor
Exportadores | exportada en | exportada en | exportada | exportada | exportada

2013 2014 en 2015 en 2016 en 2017
China 1,061,930.00 | 1,107,507.00 | 902,560.00 | 842,452.00 | 825,110.00
India 207,685.00 238,705.00 | 237,303.00 | 259,332.00 | 291,946.00
Alemania 147,135.00 159,860.00 | 150,841.00 | 150,439.00 | 172,221.00
Estados 77,605.00 89,576.00 84,088.00 | 111,815.00 | 114,578.00
Egipto 109,692.00 130,388.00 | 118,720.00 | 119,107.00 | 114,403.00
Espafa 65,722.00 70,866.00 68,783.00 | 81,596.00 | 86,408.00
China 77,500.00 87,351.00 79,872.00 | 71,889.00 | 79,413.00
México 52,782.00 52,957.00 56,720.00 | 61,290.00 | 72,879.00
Polonia 66,261.00 66,941.00 59,758.00 | 56,834.00 | 61,768.00
Singapur 92,728.00 65,941.00 50,190.00 | 52,157.00 | 58,623.00
Marruecos 33,864.00 39,560.00 40,574.00 | 41,482.00 | 49,915.00

Fuente: Trade Map (2018)

Los principales paises productores y exportadores a nivel mundial son: China,
India y Alemania. Durante el afio 2017, China disminuyd sus exportaciones en 2%
con respecto al periodo 2016. Mientras que paises como India y Alemania
aumentaron sus exportaciones en 12 y 14% respectivamente. La estrategia de

produccion se basa en el volumen y bajos precios, ademas cuentan con tecnologias
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avanzadas de procesamiento, que les permite ser un mercado importador y re-

exportador dentro de la Unién Europea.

A continuacién, se muestra la tabla de principales paises exportadores de la
partida 121190 en toneladas.

Tabla 52. Principales paises exportadores de la partida 121190 (en toneladas)

2013 2014 2015 2016 2017
cantidad cantidad cantidad cantidad cantidad
Exportadores exportada, | exportada, | exportada | exportada, | exportada,
Toneladas | Toneladas Toneladas | Toneladas
China 199,424 193,144 174,923 142,546 152,172
India 87,731 86,359 87,583 80,991 76,665
México 27,242 23,474 25,097 29,479 34,447
Espana 13,978 15,794 17,715 20,749 24,224
Alemania 21,306 21,896 22,829 22,333 23,208
Marruecos 16,932 15,849 17,399 18,448 22,760
Egipto 40,824 52,787 23,697 22,977 19,490
Polonia 15,602 15,924 17,289 16,547 18,133
Estados Unidos 13,436 13,347 12,462 No hay 15,711
cantidades
Kazajstan 29,721 22,774 17,134 16,875 12,518

Fuente: Trade Map (2018)

En relacion con lo que se muestra en la tabla anterior, podemos observar que
para el caso de China la cantidad de toneladas exportada ha ido en aumento en el
periodo 2017 con respecto al 2016, lo mismo ha sucedido con paises como México
y Espana. Paises como India y Egipto por el contrario disminuyeron la cantidad.

3.3.1.1 Oferta de Peru al mundo

A continuacién, se muestra las exportaciones peruanas de la partida 1211909090
hacia el mundo, liderando para el afno 2017 como principal pais destino de las
exportaciones Alemania con un valor FOB de 315 mil ddlares.
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Tabla 53. Total de exportaciones peruanas de la partida 1211909090 (expresado

en miles de délares)

Valor Valor Valor Valor Valor
Importadores exportada | exportada | exportada | exportada | exportada
en 2013 en 2014 en 2015 en 2016 en 2017

Estados Unidos 3,913 3,043 2,366 2,337 16
Bangladesh 690 404 345 572 0
Alemania 183 233 338 215 315
Francia 142 627 573 299 61
Espana 120 356 293 324 8
Canada 96 24 13 25 0
Paises Bajos 30 92 154 83 4
Brasil 13 0 0
Bolivia 11 0 0
Austria 0 1 10 2

Fuente: Trade Map (2018)

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

1211909090, tal y como se visualiza en la anterior tabla, destacan los paises de

Estados Unidos, Alemania y Francia. Asimismo, las exportaciones hacia Alemania

se mantuvieron constantes del ano 2013 al 2017 siendo las del dltimo afo las mas

representativas en comparacion con los demas paises de la lista. En cambio las

exportaciones de Estados Unidos para el afio 2017 no se mantuvieron constantes y

presentaron una radical disminucion expresada en tan solo US$ 16 mil dolares.

A continuacion, se muestra la informacion de exportaciones peruanas de la partida
1211909090, en toneladas.
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Tabla 54.Total de exportaciones peruanas de la partida 1211909090 (en

toneladas)
2013 2014 2015 2016 2017
Cantidad Cantidad | Cantidad Cantidad | Cantidad
Importadores exportada, | exportada, | exportada, | exportada, | exportada,
Kilograms | Kilograms | Kilograms | Kilograms | Kilograms
Francia 34,723 141,853 137,766 72,955 16,800
Espafa 33,012 151,810 135,116 122,335 4,920
Estados Unidos 804,570 553,191 537,990 554,855 3,008
Alemania 39,104 59,147 80,239 50,298 60,123
Paises Bajos 2,625 5,744 13,331 5,895 362
Austria 20 729 95 50
Bangladesh 402,920 176,000 116,000 190,725
Brasil 6,788
Chile 77,650 99,318 289,555 73,916

Fuente: Trade Map (2018)

Segun la informacidn de la anterior tabla en base a Trade Map (2018), se observa
que el unico pais destino de las exportaciones peruanas que se mantuvo constante
desde al afio 2013 hasta el 2017 fue Alemania con US$ 60.123 millones,

incrementando en un 19.53% el volumen de kilogramos para el afio 2017.

Siguiendo en esta misma linea, habria que mencionar también, cudles son las
empresas peruanas dedicadas a la comercializacién de productos incluidos en la
partida 1211909090, en la tabla que se presenta a continuacién se brindara mayor

detalle al respecto.
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Tabla 55. Variacion porcentual de las empresas peruanas que comercializan la
partida 1211909090

Empresa %Var %Part.
17-16 17
Nativus S.A.C. -- 66%
Peru Spices S.A.C. -11% 9%
Country Home SA -99% 7%
Peruvian Nature S & S S.A.C. -96% 6%
Agroforestal Pebani S.A -73% 5%
Miranda - Langa Agro Export S.A.C. -84% 4%
Mcmc Peru S.A.C. 1083% 2%
Inversiones Zambrano S.M. S.A.C. -- 0%
Green Vegetables & Flowers S.A.C. -100% 0%

Fuente: SICEX (2018)

Segun lo investigado, en la tabla anterior se pueden observar las nueve empresas
peruanas que exportan productos con la partida arancelaria 1211909090 los cuales
son hierbas aromaticas utilizadas en la industria farmacéutica, cosmética y
alimenticia. Se puede observar que la empresa Nativus S.A.C. tuvo una
participacién del 66% y su producto fue exportado a los paises de Rusia, Taiwan,
en segundo lugar esta ubicado la empresa Peru Spices S.A.C. teniendo una
participacién del 9% en el mercado de Espana y Australia y en el tercer lugar se
posiciona la empresa Country Home SA con una participacion del 7% exportando
al pais de Estados Unidos.

Competencia en Alemania

La demanda de productos naturales ha afectado a todas las bebidas calientes
y refrescos, ya que los consumidores estan cada vez mas preocupados por el
origen y la sustancia de sus bebidas.
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Segun Euromonitor International (2018), el ¢ NH RTD y el agua embotellada
mineral natural NH aln registran el mayor crecimiento en valor minorista en
2017.

Segun CBI, Centro para la Promocion de las Importaciones de los paises en
desarrollo (2018), especialmente para Alemania, los grandes minoristas son los
canales principales para el té a granel. El Ostfriesische Tee Gesellschaft (OTC) y
Teekanne son las principales compafias de té en Alemania y juntos representan
una participacion de mercado del 41%.

Estas compafias venden la mayoria de los tipos de té y sus productos son
vendidos por todos los minoristas mas grandes. Otras empresas alemanas

importantes son Blnting Teehandelshaus y Thiele & Freese.

Las principales marcas de té vendidas en los minoristas alemanes para el 2014

fueron:
»  Teekanne (20% de participacién en el mercado en 2014);
»  Messmer (18%);
»  Wesitcliff / Westminster (7,5%);
»  Bunting (5.0%).

Figura 21. Marcas de infusiones mas consumidas en Alemania
Fuente: Elaboracién propia (2018)
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Por lo tanto, es probable que el crecimiento de toda la categoria esté liderado
por la ya fuerte categoria de té verde NH RTD, que ha llamado la atencién de
los consumidores en los Ultimos afos. Se espera que las variantes de RTD fria
sean mas prominentes y populares que la variante caliente mas tradicional, en
particular debido a las campanas de comercializacién de una de las principales
marcas de té RTD, Lipton Ice Tea.

El t¢ verde NH RTD ya ha logrado atraer a mas consumidores nuevos que
cualquier otra bebida y es probable que continie haciéndolo en el futuro. Por
otro lado, el té verde NH no ha sido capaz de capitalizar esta tendencia porque,
entre otros factores, es menos conveniente para el consumo sobre la marcha y

tiene un sabor mas amargo que su contraparte de RTD.

Sin embargo, mirando el desempefio positivo del t&¢ en Alemania, el deseo de
energizar las bebidas y el crecimiento esperado de ambos, el t¢ verde NH ofrece
un mayor potencial no cumplido durante el periodo de pronoéstico y tiene la
capacidad de beneficiarse de estas tendencias. La tendencia natural es
omnipresente en las categorias de salud y bienestar.

Lo anterior expuesto, permite reafirmar que el escenario de mercado cuenta con
las caracteristicas perfectas para que el producto infusiones de anis con licuma
este de acuerdo a las exigencias del mercado aleman y por ende tenga una muy
buena acogida; ya que el sabor dulce de la fruta es muy agradable al paladar,
presenta vitaminas y minerales beneficiosos para la salud, se encuentra a un precio

accesible y es una bebida que se puede tomar caliente o fria.

3.3.2 Analisis de la Demanda

Las bebidas naturalmente sanas disfrutan de una amplia gama de marcas
premium y no premium, las cuales representan una gran variedad de
productos. De esta forma, las bebidas naturalmente saludables pueden llegar a
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una amplia gama de consumidores en todas las categorias sin limitarse al
posicionamiento principal o al precio minorista. Como tal, no se espera que esto
cambie durante el periodo de prondstico. En cambio, la principal competencia
que las bebidas naturalmente saludables probablemente enfrentaran provienen
de otras categorias de salud y bienestar tales como bebidas funcionales
organicas o fortificadas, ya que ofrecen, junto a su contenido ya saludable,

algunos aspectos adicionales que los hacen atractivos para los consumidores.

Segun informacion de la pagina web de El Digital de Asturias (2018), El consumo
de té en Alemania registré 19.066 toneladas en el afio 2017 y cabe destacar que el
té proveniente de agricultura organica controlada alcanzo una participacién en el

mercado del 9,4 por ciento.

Las ventas en 2013 de tés de hierbas y frutas en Alemania ascendieron a unas
38.844 toneladas de materiales botanicos secos, aproximadamente un 2,8% mas

que el afo anterior 2012.

El 46.2% de las infusiones de hierbas eran mezclas de hierbas, mientras que el
53.8% eran infusiones de una sola hierba, de las cuales las tres mejores eran la

hoja de menta, la de hinojo y la de manzanilla.

Tabla 56. Ventas de bebidas NH por categoria valor 2012-2017

Millones de euros 2012 2013 2014 2015 2016 2017
NH Hot Drinks 9779 |1,0124 | 1,007.1 | 1,028.9 | 1,044.0 | 1,091.7
- Té NH 935.7 970.7 966.3 988.9 | 1,004.5( 1,053.1
- NH fruta / té de hierbas 667.3 697.4 688.9 704.0 733.5 893.5
- Té verde NH 102.5 104.8 108.2 112.2 113.9 119.0
-NH Otro Té 165.9 168.4 169.2 172.8 157.2 156.2
- NH Otras bebidas 42.2 41.7 40.8 39.9 39.5 38.6
calientes
NH Soft Drinks 5,220.8 | 5,285.8 | 5,288.9 | 5,311.5 | 5,365.8 | 5.475,8
- NH Asian Specialty Drinks 1.9 2.4 2.5 2.6 2.7 2.7
- Agua embotellada de NH 2,822.1 | 2,879.5 | 2,935.2 | 3.029,1 | 3,118.7 | 3,240.5
- Agua embotellada con 57.7 57.3 55.3 54.4 53.6 53.5
sabor a NH
- Agua mineral natural NH 2,617.8 | 2,675.2 | 2,732.5 | 2,827.4 | 2.918,5| 3,038.0
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--- Agua embotellada mineral | 2,143.4 | 2,170.9 | 2,187.8 | 2,232.2 | 2,283.6 | 2,350.5
natural carbonatada NH

--- NH Still Agua mineral 474.3 504.3 544.7 595.2 634.9 687.6
natural embotellada

- NH Spring Water 146.6 147.0 147.4 147.3 146.6 148.9
--- Agua embotellada de la 127.6 127.2 126.9 126.3 125.2 126.7
primavera carbonatada del

NH

--- NH Still Spring Agua 19.1 19.8 20.5 21.0 214 22.2
embotellada

-Té NH RTD 56.7 56.9 57.3 59.5 64.3 70.6

- Té verde NH RTD 56.7 56.9 57.3 59.5 64.3 70.6

- Otroté NH RTD - - - - - -
Bebidas Naturalmente 6,198.6 | 6,298.2 | 6,296.0 | 6.340,4 | 6,409.8 | 6.567,5

Saludables

Fuente: Euromonitor International (2018)

Tabla 57. Ventas de bebidas NH por categoria % crecimiento de valor 2012-2017

% de crecimiento del valor actual 2016/17 | CAGR 2012- Total de
17 2012/17

NH Hot Drinks 4.6 2.2 11.6
-Té NH 4.8 2.4 12.5
- NH fruta / té de hierbas 6.1 3.1 16.6
- Té verde NH 4.5 3.0 16.1
- NH otro Té -0.6 -1.2 -5.8
- NH otras bebidas calientes -2.3 -1.8 -8.6
NH Soft Drinks 2.1 1.0 4.9
- NH Asian Specialty Drinks 1.5 7.0 40.5
- Agua embotellada de NH 3.9 2.8 14.8
- Agua embotellada con sabor a NH -0.2 -1.5 -7.3
- Agua mineral natural NH 4.1 3.0 16.1
--- Agua embotellada mineral natural 2.9 1.9 9.7
carbonatada NH
--- NH Still Agua mineral natural embotellada 8.3 7.7 45.0
- NH Spring Water 1.6 0.3 1.6
--- Agua embotellada de la primavera 1.2 -0.1 -0.7
carbonatada del NH
--- NH Sitill Spring Agua embotellada 3.8 3.1 16.5
- Té NH RTD 9.8 4.5 24.4
- Té verde NH RTD 9.8 4.5 24.4
- Otro té NH RTD - - -
Bebidas Naturalmente Saludables 2.5 1.2 6.0

Fuente: Euromonitor International (2018)
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3.4.

3.4.1 Estrategias de segmentacion

Estrategias de Ventas y Distribucion

La segmentacion del mercado objetivo es la poblacion conocida en Alemania

como los “Mid-Lifers” de la ciudad de Hamburgo, quienes se encuentran entre el

rango de los 45 hasta los 64 afos, ya que es el segmento de la poblacion que tiene

los ingresos brutos medios mas altos de Alemania y optan por consumir productos

naturales que contribuyan al beneficio de su salud y, a su vez, estadn dispuestas a

experimentar con nuevos sabores.

Segun Philip Kotler, la segmentacion es la subdivision del mercado en grupos:

segmentacion geografica, segmentacion demografica, segmentacidn pictografica y

segmentacion conductual. A continuacién, se muestra el siguiente grafico:
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Figura 22. Estrategia de segmentacidén Kotler
Fuente: Elaboracién propia (2018)
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3.4.2 Estrategias de posicionamiento

Las estrategias de posicionamiento que usara la empresa Peru Infusions S.A.C.
se basaran principalmente en los beneficios y propiedades que ofrecen las
infusiones naturales de anis con lucuma.

PRECIO

= MAS LO MISMO MENOS

o MAS MAS POR MAS MAS PORLO MISMO |MAS POR MENOS

E L.O MISMO POR

2 LO MISMO MENOS

il MENOS POR MUCHO
MENOS MENOS

Figura 23. Propuesta de Valor
Fuente: Fundamentos de Marketing de Kothler

Estas estrategias nos permitiran posicionarnos en la mente del consumidor, para

ello usaremos diversos tipos de herramientas.

Segun Kotler, Fundamentos de Marketing (2017), la estrategia de posicionamiento
de “mas por mas” ofreciendo un producto de calidad a un precio standard dentro del
mercado Aleman, permitiendo ser conocidos en dicho mercado generando una
ventaja por la “interesante” propuesta enfocada en la calidad y beneficios del

producto a ofrecer y manteniendo el precio acorde al mercado.

La empresa Peru Infusions S.A.C., se dirigira a dicho mercado a través de un
distribuidor mayorista, siendo los consumidores las personas de 45 a 64 afios de

edad, cuyas caracteristicas se mencionaron lineas arriba.

Actualmente, el estado peruano, apoya a las micro, pequefias y medianas
empresas a través de promociones, capacitaciones, ferias, misiones con la

finalidad de dar a conocer los productos hechos a base de insumos peruanos.
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Dichas actividades facilitaran el posicionamiento de nuestro producto en el mercado

Aleman.

Pera Infusions S.A.C., iniciard sus actividades contando con una pagina web, la
cual nos permitira vernos hacia el publico como una empresa seria, formal y con
atencion las 24 horas. La pagina web contard con varios moédulos, en donde se
podra observar el producto a comercializar, los beneficios del mismo, se indicaran
las principales regiones productoras de licuma y la ayuda que se les genera a estas
asociaciones de productores cuando compran el producto.

De la misma manera, se contara con presencia en redes sociales como Facebook
e Instagram, ya que son las principales y son manejadas por la gran mayoria de

consumidores alemanes.

Si bien, nosotros nos dirigimos a distribuidores que se encuentran ubicadas en
Alemania. Los consumidores finales, podran observar los beneficios del producto

“Infusiones de anis con licuma” a través de las redes sociales ya mencionadas.

Por otro lado, trataremos de enfatizar que el producto es originario del Peru,
contando con insumos netamente naturales, por ende se mencionara en el
etiquetado que es “Made in Peru”.

A continuacién, se indican las estrategias que la empresa Peru Infusions S.A.C.

utilizara.

e Estrategia basada en la novedad del producto: ya que el producto a ofrecer
es un sabor nuevo en el mercado de las infusiones, muy agradable al paladar.
Adicionalmente, indicar que en Alemania se consume con mucho éxito la
harina y pulpa de licuma, sin embargo, como infusién de licuma, recién se
estaria comenzando a comercializar.

e Estrategia basada en las caracteristicas del producto: ya que los insumos
utilizados para la elaboracion de producto son naturales, no cuentan con
ningun tipo de quimico y la licuma contiene una serie de propiedades
beneficiosas para la salud.
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o Estrategia basada enlos beneficios: Se hara énfasis en los beneficios que el
producto aporta a la salud. Esta estrategia sera visible en la pagina web y
redes sociales, en donde se mostraran los beneficios del consumo de
infusiones y de las propiedades de la licuma.

3.4.3 Estrategias de distribucion comercial

La estrategia de distribucion mas recomendable para la empresa es la siguiente:

EXPORTADOR IMPORTADOR

Figura 24. Distribucién comercial
Fuente: Elaboracion Propia

La distribucion para las infusiones de anis con licuma sera de manera indirecta.
A continuacion, el detalle:

- Canal directo: Se desarrolla en el largo plazo cuando el volumen exportado
sea mayor, y la exportacién del producto se realice directamente con
empresas de industrias alimentarias. Este canal se busca enfatiza la
comunicacion directa y mas fluida con los clientes finales, generando una
retroalimentacién que permita conocer mas de cerca las necesidades de los

consumidores alemanes y como satisfacerlas.
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Canal Indirecto: Se realizara a través de la exportacion de los productos, a
importadores y/o distribuidores en Hamburgo, Alemania; quienes se
encargaran de distribuir el producto a empresas de industrias alimentarias
como supermercados, tiendas especializadas y otras. Este canal es el mas
recomendable para las empresas que recién se inician actividades, ya que
tiene mayor porcentaje de utilizacion. Cabe sefalar que la venta se realizara
a precios FOB Callao.

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

Contar con intermediarios que seran los importadores y distribuidores de las

infusiones de anis con lucuma deshidratada en Hamburgo.

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, promocién, publicidad, ventas, etc.

Cabe mencionar que el beneficio encontrado en la distribucion 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, detallando las certificaciones en el envase del
producto, en donde se indique que los insumos utilizados estan libre

de pesticidas y son saludables para el consumo.

v' Seguridad en la entrega, para la cantidad y tiempo acordado. Cada
parte del proceso desde la compra de insumos pasando por la

elaboracién del producto, la colocacién en el buque y posterior entrega
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al consumidor final deberan realizarse 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 contratiempos que se puedan presentar.

Servicio al cliente, pre y post venta, mediante una atencién

personalizada desde las consultas que puedan realizar acerca del

producto, solicitudes de cotizacién, érdenes de compra, seguimiento

de distribucion; hasta la comunicacion después de realizada la compra

sobre cualquier interrogante que pueda surgir respecto del producto.

Photo: thinkstock/ martinplkang

52,9 %

Retail & Discounter

Other Sals Channels, e.g.
Turkish Speciality Markets

Source: German Tea Assodation

Figura 25. Canales de Distribucién del té¢ en Alemania
Fuente: German Tea Market (2016)
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Segun German Tea Market (2016), los canales de distribucién del té en Alemania
practicamente no han cambiado. Se estima que en 2016 alrededor del 52,9%, es
decir, un poco mas de la mitad del t¢ comercializado en este pais, se vendié
mediante los supermercados. Por otro lado, las tiendas de origen turco abarcan un
20% y las tiendas especializadas de té alcanzan el 18,2%. Adicionalmente, un 4,9%
es comercializado en la gastronomia, y las tiendas mayoristas. El resto del mercado

es comercializado por distribucion directa.

A continuacién, se detallan los grupos minoristas, tiendas a detalles en Alemania.

Tabla 58. Principales Canales de Comercializacion en los Grupos
Minoristas/Detallistas — Volumen de Ventas 2013

Grupo Volumen de ventas (en euros billones)
Grupo EDEKA 46,1
Grupo REWE 26,8
Grupo SCHWARZ (LIDL) 26,0
Grupo ALDI 22,1
Grupo METRO 10,8
Total del Sector 155,9

Fuente: MINCETUR (2018)

Tabla 59. Puntos de Venta del Sector de Alimentos

Puntos de venta % del Total
Tiendas por departamento / Hipermercados 5,6
(>2500m2)
Super-tiendas pequenas (1000-2499 m2) 13,5
Supermercados grandes (1000-2499 m2) 141
Supermercados pequefnos (400-999 m2) 20,1
Tiendas de descuento 46,6

Fuente: MINCETUR (2018)

3.5 Estrategias de Promocion

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

distribuidores, mayoristas, proveedores, etc.
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Perd Infusions S.A.C. buscara informacién sobre ferias de alimentos, la

antigliedad con las que se vienen desarrollando, su reconocimiento en el sector, la

periodicidad y la capacidad de convocatoria que tienen, ya que ahi se demandaran

y ofertaran productos.

Segun nFerias (2018), se realizan hasta 6 ferias de alimentacién en la ciudad

alemana de Hamburgo; de las cuales sélo 2 se enfocan en infusiones. La feria Eat

& Style, 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 y se caracteriza por ser la mas

importante de la industria alimentaria en Alemania.

Tabla 60. Ferias internacionales en Hamburgo Alemania

COTECA

COFFEE + TEA - COCOA
FERIA GLOBAL INDUSTRY EXPO

ASTYLE

COTECA Hamburg 2018

Eat&STYLE Das Food-
Festival Hamburg 2018

Alimentacién, mobiliario,

Alimentacién, cata, comida,

SECTORES equipamiento, hosteleria, decoraciones, gastronomia
procesamiento de alimentos

PERIODICIDAD Bianual Anual

ALCANCE Nacional Local

FECHA Del miércoles 10 al 12 de Del sabado 17 al domingo 18

octubre de 2018

noviembre 2018

Fuente n’ Ferias (2018)

Tabla 61. Presupuesto de participacion en feria COTECA

Descripcion Total
Espacio en la feria (Stand) 14,104.44
Licencia de promocion 17,37.00
Pasaje Aereo 3,820.00
Hospedaje 335.82
Movilidad 104.22
Alimentacion 90.32
Merchandansing (folletos, tarjetas, regalitos) + Muestras 3,000.00
Gasto de venta total 23,191.80

Fuente: COTECA (2018)
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La Estrategia de promocion que se usara para el proyecto consistira en la asistencia
a la feria B2B mas grande de Europa especializada en infusiones, la cual se realiza
una vez al afno en Hamburgo-Alemania. Esta feria de nombre COTECA, por sus
siglas eninglés (Coffee, Tea and Cocoa — Global Industry Expo) es una plataforma
ideal que permitira hacer conocida la marca, la empresa y el producto mediante los
anuncios publicitarios y presentaciones de expositores. Se ofrecen una gran
cantidad de eventos paralelos emocionantes, tales como los cocteles de café,

degustaciones de té, talleres, etc.

La ciudad alemana de Hamburgo es el centro de comercio tradicional y el principal
puerto de Europa para el café, té y cacao. Es decir, el lugar mas indicado parainiciar

y expandir una red de contactos comerciales.

Pert Infusions S.A.C. debera considerar que es fundamental invertir en la
participacién a la Feria COTECA, ya que el marketing y publicidad que se podra
emplear es la razdn de las posibles ventas que se pueda tener.

Figura 26. Entrada a la Feria
Fuente: COTECA (2018)

108



COTECA

COFFEE + TEA + COCOA
GLOBAL INDUSTRY EXPO

=
m
=
c

Secure your perfect
presentation

A booth incl. participation fee
and stand construction for
3,654.00 Euro (net)*.

We're happy to support you during the planning of your
trade fair stand. Simply take advantage of our COTECA
2018 full-service offer — and minimise the time and
effort you need for planning!

e 9 sq.m. stand, incl. participation fee and stand
construction, for only 3,654 euros (plus German
VAT within Germany)

o Full participation package, incl. complete trade
fair stand, marketing services and free tickets for
your customers

* Minimum space: 9 sq.m. Exemplary presentation 9 sq.m. (plus

406.00 Euro net for any additional sq.m.)

Figura 27. Precio del Stand Classic
Fuente COTECA (2018)

Figura 28. “Tea Tasting”
Fuente: COTECA (2018)

Dentro del programa de la feria se encuentra el “Tea Tasting”, que tiene una
duracion de 3 dias y cuenta con la presencia de 3 a 5 ponentes profesionales de la
industria, los cuales se ponen al dia sobre los nuevos desarrollos y las variedades

de productos en el mercado internacional.
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Dentro de las principales ventajas de participar en esta feria internacional es que
resulta econdmico por el bajo costo del material publicitario, ya que los
organizadores del evento se encargan de poner al alcance de los exhibidores varios
articulos publicitarios gratuitos y también de pago para que el usuario los ordene de
forma sencilla y los pueda utilizar segun su conveniencia, facilitando de ésta manera

la comunicacion para atraer a los clientes.

Dentro de estos articulos se encuentran banderas, pancartas en la sala o stand,
cupones para boletos de admision, publicidad en linea, catalogos, mega carteles,

etc.
Rueda de Negocios

‘La Rueda de Negocios es un instrumento que permite lograr transacciones
interempresariales en servicios y/o bienes para el desarrollo de aquellas empresas
que participan en ella. Permite a las empresas iniciar actividades internacionales;
realizar estudios de mercado a costos reducidos; conocer y acceder a nuevos
mercados; a nuevas oportunidades de negocio; descubrir que se pueden realizar
distribuciones cruzadas, inclusive con empresas competidoras; conocer las
adaptaciones que deberan realizarse a los productos”. (Recursos S.A.C.

Consultoria Empresarial, 2018),

De manera internacional, Peru Infusions S.A.C. participara de ruedas de negocios
organizadas por PROMPERU, en donde Alemania se encuentre en modalidad de

importador. Estos eventos se detallaran a continuacién:

Tabla 62. Lista de rueda de negocios internacionales

Nombre del evento Tipo de evento
Coteca Sectorial
Eat&STYLE Das Food-Festival Hamburg Multisectorial
2018

Fuente: n’ Ferias (2018)
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Agregados comerciales

Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2015), las oficinas
comerciales del Perd en el exterior - OCEX son responsables del estudio,
planeamiento, formulacién y ejecucién de las actividades que les corresponda,
previstas en los planes operativos de promocidn en el exterior de las exportaciones
peruanas, turismo al Per(, imagen pais e inversion en el pais, en el &mbito de los
mercados donde operan, y en concordancia con las politicas emitidas por el
Ministerio de Comercio Exterior y Turismo y los sectores competentes sobre la

materia.

La mayoria de paises, cuentan con oficinas encargadas de brindar soporte
comercial a sus exportadores. En nuestro caso estas oficinas son llamadas
agregados comerciales - OCEX y ayudan a las empresas peruanas exportadoras a
adaptarse mejor al mercado de destino.

”3‘ .| Ministerio
i%' 8 PERU | de Comercio Exterior
y Turismo

OCEX HAMBURGO

Figura 29. OCEX Alemania
Fuente: MINCETUR (2018)

Envio de muestras

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

conocer el sabor y aroma 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

Estrategias de marketing digital

Los principales mecanismos de promocion que se emplearan seran los siguientes:

>

Publicidad a través de la pagina web

En la actualidad la creacidén de una pagina web supone una de las principales
estrategias de marketing para que una empresa pueda mantenerse y perdurar
en el mercado, pues se ha convertido en uno de los medios tecnologicos y de
comunicacion preferidos por los clientes ya que permite el facil acceso a la
informacidn sobre la marca, caracteristicas, beneficios y usos de los productos

ofrecidos.

La pagina web que Peru Infusions S.A.C. creard estara compuesta por una
serie de herramientas que buscan atraer la atencion de los consumidores, tales

como:

- Catalogo electrénico, en donde el cliente puede encontrar una
breve presentacién e historia de la fruta con sus propiedades vy

beneficios de su consumo

- Secciones de contacto, suscripcion email y consulta, en donde se
brindara informacion completa sobre la empresa para que el cliente

pueda llamar o escribir sobre alguna duda que pueda tener.

- Videos tutoriales sobre las modalidades de su consumo ya sea en
verano o en invierno y con qué otros productos complementarios
se podria acompanar para obtener la combinacion perfecta de

sabores

- Seccion de comentarios para que los clientes puedan darnos sus

opiniones acerca del producto
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- Seccion de desarrollo de producto, se refiere especificamente a la
innovacion con nuevos sabores de frutas exéticas y autdctonas del

Peru

A continuacién, en la siguiente Figura se muestran los beneficios de contar con

una pagina web interactiva y capaz de brindar la informacion suficiente del producto.

Econémicoy
de facil accedo

Exposicidn
mundial

Beneficiosen la
creacion de una pagina
web

Accesibilidad
as 24 horas al
dia

Atencion
personalizada
al cliente

Bajocostode
publicidad

Figura 30. Beneficios en la creacion de una pagina web
Fuente: Elaboracion propia (2018)

» Publicidad a través de las redes sociales

Otra de las estrategias para interactuar con el cliente es el uso de redes sociales
ya que como se conoce es un fendmeno mundial para las relaciones por internet,
pues es el medio actual para estar en contacto con el circulo social mas cercano de

una persona.
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O

Linkedin empresarial

Segun NeoAttack (2018), el Linkedin para empresas es una plataforma para las

marcas a través de la cual se puede gestionar el perfil de la empresa facilmente por
Linkedin.

Es medio de comunicacién virtual muy importante ya que permite tener una mayor

visibilidad del negocio, otros miembros de la red pueden obtener informacién sobre

el negocio, las politicas de la empresa, gama de servicios, etc.

Perd Infusions S.A.C. contard con un perfil en Linkedin en donde mostrara la

actividad que desarrolla haciendo referencia del valor agregado que ofrece al

mercado. Los beneficios que se obtiene por participar de esta red, se detallan a

continuacion:

o

Da visibilidad a la marca, permite aparecer dentro de los principales
resultados de busqueda de Google.

Facilita el networking con socios estratégicos, en donde se podra contactar
con personas 0 empresas relacionadas al rubro, generando un intercambio
de conocimientos y la creacion de contactos online.

Es un espacio para hacer negocio, esta red cuenta con su propia plataforma
publicitaria que tiene publico altamente segmentado y con capacidad de
compra.

Envia visitas a tu web, son creados mediante la herramienta Linkedin Ads,
por la cual se puede crear y publicar anuncios en los perfiles que se
seleccionen segun los criterios de segmentacion que se indiquen.
Herramienta de busqueda, que permite obtener informacion de los usuarios

0 empresas segun el criterio de busqueda establecido.

Google adwords

Segun Wikipedia (2018), es un servicio y un programa de la empresa Google que

se utiliza para ofrecer publicidad patrocinada a potenciales anunciantes.
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Sus anuncios aparecen en la pagina de resultados junto con los resultados de
busquedas naturales u orgénicas. Se muestran hasta 4 anuncios en la parte
superior y hasta 3 al final de la pagina e incluyen la leyenda "Anuncio" en color verde
junto a la URL visible o en zonas de paginas web, en forma de banners, que pueden

ser imagenes, videos o texto.

Pera Infusions S.A.C. utilizara esta herramienta como parte de su estrategia de
promocion con el fin de darse a conocer al publico y aumentar la cantidad de visitas
en su pagina web. Cabe resaltar que lo hara primero a un nivel geogréafico pequefio,
esto con la finalidad de poder evaluar la repercusion de dichos anuncios en Google.

A continuacién se muestran los beneficios de usar esta herramienta

- Permite conseguir un importante volumen de trafico a la web.
- Dala posibilidad de segmentar muy bien la publicidad.

- Es la mejor manera para que, ante cualquier busqueda que una
persona realice con Google, la empresa o0 negocio aparezca en las
primeras posiciones, que son las que realmente el internauta

consulta.
- Permite obtener resultados en breve periodo de tiempo.

- La persona que decide usar este sistema tiene un absoluto control

y la maxima informacion sobre su campana.

3.6 Tamano de la Planta. Factores Condicionantes.

3.6.1 Capacidad instalada
La empresa Peru Infusions S.A.C. no contara con una planta para el proceso

productivo. Por una estrategia de reduccién de costos, la empresa tercerizara su
proceso productivo con la empresa Peruvian Nature S&S S.A.C.
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A continuacién, se presenta, la distribucién de las areas de la empresa tendra la

siguiente distribucion de ambientes:

Ingreso Oficina Gestor de
Calidad
Sala de espera
Bafo Bafo
hombre

Zona de carga, descarga
y almacenamiento

mujer l

Oficina de Logistica

Oficina Comercial

Oficina Gerencia

Oficina Contabilidad

Figura 31. Distribucién de ambientes de la empresa Peru Infusions S.A.C.
Fuente: Elaboracién propia (2018)
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4. CAPITULO IIl. PLAN DE LOGISTICA INTERNACIONAL

4.1 Envases, empaques y embalajes

411 Envases

La infusién de anis con licuma deshidratada se presenta en un envase de bolsa
doypack con zipper de papel kraft organico (biodegradable), cuyas medidas son: el
ancho es de 10cm, el alto es de 18cm y el fuelle de fondo es de 7,5cm; el peso de

la presentacién es 50 gramos.

Figura 32. Disefio del envase del producto
Fuente: Elaboracidn propia (2018)

Tabla 63. Medidas del envase

Medidas del envase de bolsa DoyPack con valvula y Zipper
Ancho 10 cm
Alto 18 cm
Fuelle de fondo 7,5 cm
Peso neto por envase 50 gramos

Fuente: Elaboracién propia (2018)
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Es importante mencionar que al usar este tipo de envases de bolsa doypack
cubierta de papel kraft con valvula 'y zipper en la parte superior para su facilidad
de uso, se le atribuye al producto un valor agregado porque ayuda a que el anis y
la licuma deshidratada puedan conservar sus propiedades organolépticas, ademas

la valvula permite mantener los olores y el papel kraft organico es biodegradable.

afp

SR =

- GXOTIC 163 °*

Licuma & Anise
Infusion

Benefits:
g@’ Antioxidant
3 Vitamins & Minerals
Incan Superfood

Figura 33. Presentacién del Producto
Fuente: Elaboracién propia (2018)
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Ldcuma & Anise
Infusion

Benefits:

Antioxidant
Vitamins & Minerals

Incan Superfood

Net Weidht
50 Gr

Figura 34. Bolsa sin armar anverso
Fuente: Elaboracidn propia (2018)

Liucuma is considered as an
exotic fruit for its bright yellow
color, its unique taste and
arorna. This magnificent fruit
contains high quality amino
acids, minerals; iron, calcium
and zinc; vitamin A and B3;
antioxidant; and helps lowering
cholestreol and triglycerids,

Drinking hot or cold

For more information please
visit our web page:
www.sunquexotictea,com.pe
Or write to us:
info@sunquexotictea.com

Produced and Packaged by:

Paﬁgvian.

ture
751188 |1 001160
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Nuf n Facts
Serving size: 100ml of anise and lucuma
infusion gives you

Calories 23mg
Total Fat Omg
Sodium

Potassium 0.3g
Total Carbohydrates 0.8g
Protein Og

RS.N7401313N- KBEOSA

Perti Infusions S.A.C. - RUC
20544597427

Prolongacién Buenos Aires 2015
Bellavista, Callao

Phone Number (51) 01282 3736

Product of Perti

www.Sunqu ExoticTea.com.pe
'i /SunquExoticTea

Figura 35. Bolsa sin armar reverso
Fuente: Elaboracién propia (2018)
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El color de la bolsa sera blanco con amarillo-mostaza, ya que se desea hacer
referencia al color de la fruta. La impresion serd en base a 3 matices de colores

(blanco, amarillo-mostaza y verde).

4.1.2 Empaque
Es un recipiente que sirve para recubrir y proteger el producto del transporte,

manipulacién y almacenaje. Las caracteristicas del empaque son las siguientes:

- Descripcion: Caja master

- Material: Cartdn simple corrugado, onda C (tres papeles, dos capas
exteriores lisas y el interior onduladas)

- Gramaje: 520 g/m2 (+/-5%)

- Color: Marrén

- Medidas: 40 cm largo x 30 cm ancho x 36 cm alto

- Resistencia: 5 niveles de apilamiento, 400 kg

- Contenido: 32 unidades

40 cm

Figura 36. Empaque cartdén corrugado
Fuente: Elaboracion propia (2018)
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4.1.3 Embalaje

Con el objetivo de lograr una mayor seguridad en los productos embalados y
conseguir mayor rapidez en la manipulacion de la carga, se utilizaran las
europaletas de madera de cuatro entradas para facilitar el manipuleo de la carga
(entrada de la horquillas de las gruas por cuatro lados). La paleta es del tipo europea

de 120cm x 80cm x 14,5cm y un peso de 18 kilogramos aproximadamente.

1200 mm

Figura 37. Medidas del Europalet
Fuente: Elaboracion propia (2018)

Las paletas deben cumplir con la Norma Internacional para Medidas Fitosanitarias
NIF15, la cual reglamenta el embalaje de madera utilizado en el comercio
internacional cumpliendo las medidas sanitarias. De esta manera, se reduce el

riesgo de inmersién y/o dispersion de plagas propias de la madera.

En Alemania, la norma exige que el embalaje de madera se someta a tratamiento
térmico o fumigacién con bromuro de metilo. Ademas, se implantdé que los
embalajes de madera deben ser marcados con una marca reconocida

internacionalmente para certificar que el tratamiento se realizd correctamente.
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SENASA tiene la responsabilidad 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 introduccién y propagacién 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 elegird la compra de las paletas que cumplan
la norma NIMF15, debidamente acreditas por la marca correspondiente y la

certificado fitosanitario correspondiente.

También se hara uso del Strech Film, que nos ayudara a mantener inmovilizada
las cajas de paleta, logrando de esta manera que nuestra mercaderia llegue en
Optimas condiciones.

Figura 38. Paletizacién con Strech Film
Fuente: Elaboracién propia (2018)

En la Figura anterior, se puede observar la utilidad y facilidad de usar Strech film,
para cualquier tipo de manipuleo de la carga, especialmente, para productos de
exportacion, ya que los protege del polvo y suciedad, entre otros.
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4.2 Diseno del rotulado y marcado

4.2.1 Diseno del rotulado

El etiquetado de alimentos en Alemania, es uno de los aspectos mas importantes
a tener en cuenta por los exportadores, porque de acuerdo al Reglamento (UE) n°
1169/2011, se debera incluir en la etiqueta los siguientes contenidos: el valor
energético y las cantidades de grasas, acidos grasos saturados, hidratos de

carbono, azucares, proteinas y sal de obligado cumplimiento.

La Direccion General de la Salud y Protecciéon de los Consumidores — SANCO,
tiene por mision contribuir a mejorar la salud, la seguridad y la confianza de los
ciudadanos europeos. Asimismo, es la autoridad responsable de mantener
actualizada la legislacion sobre seguridad de los alimentos, salud de las personas y
derechos de los consumidores, asi como velar por su cumplimiento sobre todo en

el etiquetado de los productos provenientes de importaciones.

Las exigencias que rigen el etiquetado son complejas y abundantes, y el no
cumplimiento de las mismas, significa el rechazo del producto en la frontera de
entrada del pais.

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 aleman o inglés. Segun Biocomercio Peru (2018),

es obligatorio que en el envase aparezca la siguiente informacion:

Denominacién de venta (nombre del producto)
Lista de ingredientes

Cantidad neta

Fecha de duraciéon minima

Condiciones especiales de conservacion y de utilizacion

V V. V V V V

Nombre o razdn social y la direccidén del fabricante o del envasador

Nombre y direccidn del fabricante y/o distribuidor: El nombre de la empresa
es Peru Infusions S.A.C. y la direccidn es Prolongacion Buenos Aires 2015
— Bellavista, Callao.
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Nombre del producto: Sunqu Exotic Tea

Lista de ingrediente: El ingrediente principal es la licuma que se ha
elaborado ecolégicamente pasando por un proceso de deshidratado.

Cantidad neta: Presentacion de 50 gr por cada envase.

Fecha de duracién minima: El producto tendrda una duracion de un afo y se
mencionara la palabra “consumir preferentemente antes de” o “consumir

preferentemente antes del final’.

Condicion de almacenamiento o condicion de uso: Conserve el envase bien

cerrado, en un lugar fresco y seguro.

Pais de origen o lugar de procedencia del producto: El pais de origen es Perd,
el cual debe apreciarse en un lugar visible, de forma legible con un tamafno
considerable y precedido por “Made in”, “Product of’, o por una palabra con
significado similar.

Certificado: Figurar los términos «eco» o «bio» para caracterizar a un
producto ecoldgico, sus ingredientes o las materias primas. El etiquetado de
un producto ecoldgico debe estar facilmente visible en el envase y contener

una referencia al organismo de control que certifica ese producto.

Instruccion de uso: En el envase se debe mencionar como el cliente lo va a
preparar para su correcto consumo ya que puede ser tomado como bebida
caliente o fria.

Declaracion nutricional: Es obligatoria y debe estar en la etiqueta del
producto 0 en una etiqueta adjunta al envase. Mencionando el valor
energético, las cantidades de grasas, acidos grasos saturados, hidratos de
carbono, azucares, proteinas, sal y vitaminas o minerales y notas al pie de la
etiqueta.
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Serving size: 100ml of anise and lucuma
infusion gives you

Calories 23mg
Total Fat Omg
Sodium Og
Potassium 0.3g
Total Carbohydrates 0.8g
Protein Og

Figura 39. Informacién Nutricional
Fuente: Elaboracién propia (2018)

4.2.2 Diseno del marcado

Las cajas y paletas se enviardn debidamente marcadas y rotuladas para facilitar
e identificar rapidamente las piezas que comprende la carga, también porque
permite la localizacion y conteo de cantidades fisicas en nuestros almacenes como

en el del distribuidor.

Por otro lado, el marcado de las paletas y su correlatividad versus la factura
comercial facilita la identificacidén rapida de la carga por parte de las autoridades

aduaneras a la llegada al puerto de destino.

Se usaran los siguientes tipos de marcas tanto para las cajas como para las
paletas:

e Marcas de expedicion: Informacion correspondiente a los datos necesarios

para la entrega: comprador, destino, pais, direccion entre otros.
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- Importador: Dutch Valley Food

- Direccién: 1047 Bernville RD- Reading, PA 19
- Puerto de descarga: Hamburgo - Alemania

- N2 de bultos: 216 cajas

e Marcas informativas: Contiene informaciéon del producto y deben estar
separadas por las marcas de expedicion.

- Exportador: Peru Infusions S.A.C.

- Direccién: Prolongacion Buenos Aires 2015 Bellavista- Callao, Lima Peru

- Puerto de embarque: Callao - Peru.

- Pais de origen: Peru

- N? de bultos: 216 cajas

- Pesoneto: 1.6 kg.

- Peso bruto: 2.32 kg.

- Dimensiones de la caja: 40 cm x 30 cm x 36 cm

e Marcas de manipuleo: Instrucciones basicas o simbolos internacionales que
son conocidos como pictogramas los cuales facilitan la manipulacién de los
embalajes. Por medio del uso de pictogramas se pretende desarrollar
indicaciones abreviadas que permitan identificar algunos detalles relativos a

las mercancias de exportacion.

A continuacién, se muestra los pictogramas tanto para las cajas como para las

paletas:
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Proteccion ante el
calor

Proteccion ante la
humedad

4
; '\'\:(l

Figura 40. Pictogramas
Fuente: Elaboracion propia (2018)

Elementos que se deben incluir en
el marcado de cajas

Pictogramas
de manejo

Destinatario,
destino y
numero de
orden

Puerto de
entrada

Namero
de bultos
y tamano
de caja

Indicacion de peso

Figura 41. Pictogramas para las cajas
Fuente: Cargo Risk Colombia (2018)

127



Figura 42. Pictogramas para las paletas
Fuente: Mecalux logismarket (2018)

4.3 Unitarizacion y cubicaje de la carga

Para la exportacion a Hamburgo- Alemania, se cotizo el envio de 216 cajas de
carton corrugadas (cada una con 32 unidades de bolsas doypack) en 04 paletas
(carga suelta - LCL), via transporte maritimo. En la siguiente tabla se muestra
informacién detallada sobre las medidas, peso, cantidades de unidades para la caja
master y el pallet.
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Tabla 64. Unitarizacién de cajas y paleta
Representacién Grafica Caracteristicas

Empaque y embalaje

Caja master de carton corrugado con una
sola onda B de doble pared.

Medidas: 40cm x 30cm x36¢cm

Cantidad de unidades por caja: 32

unidades

Peso neto por caja: 1.60 kg

Peso bruto por caja: 2.32 kg

Unitarizacién

Pallet de madera tipo Europeo
Medidas: 120cm x 80cm x 15cm

Numero de paletas: 4

Total de cajas por pallet: 54 cajas

Total de unidades por pallet: 1728

unidades

Peso neto por paletas: 86.4 kg.

Peso bruto por paletas: 143.28 kg.

Fuente: Elaboracidn propia (2018)

La logistica es una parte importante en el proceso de exportacion, ya que nos va
a permitir realizar una preparaciéon correcta de las mercancias para su eficaz
distribucién en el mercado internacional; por ello, a través de la unitarizacion se
agruparan las mercancias en unidades con el propésito de facilitar el transporte y
conservar su integridad durante el tiempo que dure la movilizacion hacia el puerto
de destino. En la siguiente tabla, se muestra la unitarizacién de los productos en
cajas, pallets y embarques por arfio.
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Tabla 65. Medidas del envase

Medidas del envase
Ancho 10 Centimetros
Altura 18 Centimetros
Peso neto por envase 50 Gramos

Fuente: Elaboracion propia (2018)

Tabla 66. Medidas de la caja

Medidas de la caja

Medidas de caja 40*30*36 | Centimetros
Largo 40 Centimetros
Ancho 30 Centimetros
Altura 36 Centimetros
N° de unidades por ancho de caja 4 Unidades
N° de unidades por largo de caja 4 Unidades
Niveles 2 Niveles
Numero de unidades por caja 32 Unidades
Peso neto por caja 1.60 Kilogramos
Peso bruto por caja 2.32 Kilogramos

Fuente: Elaboracién propia (2018)

Tabla 67. Medidas de la paleta
Medidas de la paleta

Ancho 80 Centimetros
Largo 120 Centimetros
N° de unidades por ancho de paleta 3 Cajas
N° de unidades por largo de paleta 3 Cajas
Niveles de caja 6 Niveles

Fuente: Elaboracién propia (2018)

130




Tabla 68. Total de cajas por aleta (inc. peso de paleta)

Total de cajas por paleta 54 Cajas
Total de unidades por paleta 1728 Unidades
Peso neto por paleta 86.4 Kilogramos
Peso bruto por paleta 143.28 Kilogramos

Fuente: Elaboracidn propia (2018)

Tabla 69. Numero de paletas por embarque
N° de paletas por embarque 4 Paletas
N° de unidades por embarque 6912 Unidades
N° de cajas por embarque 216 Cajas
Peso neto por embarque 345.6 kilogramos
Peso bruto por embarque 573.12 Kilogramos
N° de envios afno 9 Envios
Nro. de unidades anuales 62208 Unidades
N° de cajas anuales 1944 Cajas
Peso neto anual 3110.40 Kilogramos
Peso bruto anual 5158.08 Kilogramos

Fuente: Elaboracién propia (2018)

4.4 Cadena de DFI de exportacion

Se tiene como propésito en la cadena de distribucidn fisica internacional identificar
la opcion mas eficiente para movilizar la cantidad correcta de la mercaderia desde
el Callao, Perd hasta Hamburgo - Alemania, en el tiempo esperado y al minimo
costo posible.

4.4.1 Determinacion de requerimiento de insumo e infraestructura

A. Delinsumo

Peru Infusions S.A.C. obtendra la materia prima de los proveedores Asociacién de

Productores Ecolégicos BioFrut y Herbandina AQP, asimismo, realizara la tercerizacion
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del proceso contratando los servicios de la empresa Peruvian Nature S&S S.A.C.,

quien posteriormente trasladara los productos a nuestros almacenes.

Tabla 70. Proveedores de Peru Infusions S.A.C.

Empresa RUC Servicio Ubicacion
Asociacién de 20571544114 Proveedor de la Av. Prolongacion
Productores materia prima Marchand s/n, La
Ecolégicos BioFrut Huaca, Mala, Carfiete
- Lima
Peruvian Nature 20571544114 Servicio de maquila Urb. Pedro Ruiz
S&S S.AC. Gallo Mz. E Lt. 6 —
Lurin, Lima

Fuente: Elaboracién propia (2018)

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

Perd Infusions S.A.C. se encargara de comprar la materia prima ldcuma
deshidratada, al proveedor “Asociacién de Productores Ecolégicos BioFrut’ que
tiene como direccién Av. Prolongacion Marchand s/n, La Huaca, Mala, Canete -
Lima.

Asimismo, esta empresa se encargara también del transporte de la licuma
deshidratada hasta la planta procesadora ubicada de la empresa Peruvian Nature
S&S S.A.C. ubicada en la Urb. Pedro Ruiz Gallo Mz. E Lt. 6 — Lurin, Lima; quien se
encargard de realizar el proceso de elaboracién, envasado, empaquetado y
unitarizacién en la parihuela, incluyendo el transporte hacia el almacén de la
empresa en el Callao.

Es importante mencionar que Peru Infusions S.A.C. se encargara de la compra y
posterior entrega de las bolsas doypack con zipper con las etiquetas impresas, cajas
de cartdn y el strecht film que se necesite para los productos a la empresa
maquiladora. Ademas, la empresa maquiladora Peruvian Nature S&S S.A.C. se
compromete a entregar las parihuelas debidamente certificadas por SENASA.

Es indispensable que cada fase del proceso de produccién sea supervisada por
el especialista de calidad de Peru Infusions S.A.C., quien verificara la todos los
procesos para la elaboracion del producto y garantizar de esta manera la calidad
del producto.
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B. De la infraestructura

- Empresa: Peru Infusions S.A.C.

- Pais: Peru

- Departamento: Lima

- Distrito: Callao

- Direccién: Prolongacion Buenos Aires 2015 - Bellavista

Ellocal en alquiler cuenta con un area de 100 m?, en donde se llevaran a cabo las

actividades de almacenaje, comercializacion vy distribucién junto con las
operaciones administrativas; debido a que la produccion sera tercerizada. En el
distrito en el que se ubica la empresa también se encuentra el puerto del Callao y
es un lugar estratégico que permite la accesibilidad de los proveedores, operadores

logisticos, agentes de aduana y socios estratégicos; entre otros.

4.4.2 Establecer estrategias de suministro

La cadena de suministro esta conformada por todos aquellos procesos y
actividades que involucran a los proveedores y a clientes para que en conjunto
colaboren en la produccion y distribucién de la mercancia en la calidad, cantidad y
tiempo solicitados por el cliente, con la finalidad de satisfacer los niveles de

servicios.

Tabla 71. Criterios para la eleccién del proveedor de licuma

Asociacién de Mikhunakuna
Criterios Productores Peruvian Organic Bio Agricultura
Ecoldgicos SAC Casa Blanca
BioFrut
Precio kg S/.2.96 S/. 2.54 S/. 3.50
Experiencia 2 anos 1 ano 3 anos
Ubicacién del proveedor Lima Huanuco Lima
Puntualidad Muy buena Buena Buena
Volumen de suministro 50 TN 70 TN 50 TN
Cumplimiento de Compromiso ambiental | Compromiso ambiental | Compromiso ambiental
normatividad ambiental

Fuente: Elaboracidn propia (2018)
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Tabla 72 Matriz de seleccién de proveedor de licuma
Callificacién: Rango de 1 (Muy malo) — 5 (Muy bueno)

Criterios Nivel de Asociacion | Puntaje | Mikhunakuna | Puntaje Bio Puntaje
importancia de Peruvian Agricultura
Productores Organic SAC Casa
Ecolégicos Blanca
BioFrut

Precio kg 25% 5 1.25 3 0.75 0.5
Experiencia 20% 3 0.6 2 0.4 1
Ubicacién del 10% 3 0.3 0.3 0.3
proveedor
Puntualidad 20% 4 0.8 0.8 0.8
Volumende 15% 3 0.45 0.45 0.75
suministro
Cumplimiento 10% 5 0.5 5 0.5 5 0.5
de normativa
Total 10% 3.9 3.2 3.85

Fuente: Elaboracién propia (2018)

De acuerdo a la matriz de selecciéon y en base a los criterios de eleccion la

empresa Peru Infusions S.A.C. trabajar4d con la “Asociacion de Productores

Ecoldgicos BioFrut’, gremio que reune a 30 socios productores de licuma de los

valles de Mala y Omas, con aproximadamente 250 hectareas tecnificadas, con 2

afnos de experiencia en el mercado y se encuentran ubicados en Cariete - Lima,

siendo éste Ultimo uno de los departamentos con mayor produccion de licuma en

el Peru. Contando con una produccién mensual de 50 toneladas de licuma, ademas

de considerar la calidad de fruta que ofrecen sin ningun tipo de quimico o pesticida

permitiendo considerarla como un producto muy natural.
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Tabla 73. Criterios para la eleccion de proveedor de anis

Empresa Agro Industrial

Criterios Herbandina AQP Jallpa Inversiones Solo Ecolégicos - EASE
Precio kg S/.2.30 S/. 3.80 S/.2.42
Experiencia 2 afos 3 afios 3 afios
Ubicacién del proveedor Lima Lima Arequipa
Puntualidad Muy buena Buena Buena
Volumen de suministro 40 TN 20 TN 50 TN

Cumplimiento de

Compromiso ambiental

Compromiso ambiental

Compromiso ambiental

normatividad ambiental

Fuente: Elaboracion propia (2018)

Tabla 74 Matriz de seleccién de proveedor de anis
Calificacion: Rango de 1 (Muy malo) — 5 (Muy bueno)

Empresa
Nivel de Herbandina Jallpa Agro
Criterios importancia AQP Puntaje | Inversiones | Puntaje Industrial Puntaje
Solo
Ecoloégicos
- EASE
Precio kg 25% 5 1.25 3 0.75 2 0.5
Experiencia 20% 0.6 2 0.4 5 1
Ubicacion del 10% 0.4 1 0.1 3 0.3
proveedor
Puntualidad 20% 0.8 0.8 0.8
Volumende 15% 0.75 0.3 5 0.75
suministro
Cumplimiento 10% 5 0.5 5 0.5 5 0.5
de normativa
Total 10% 4.3 2.85 3.85

Fuente: Elaboracidn propia (2018)

En el caso de la matriz de seleccion para el proveedor de anis se eligié contar con
la materia prima de la empresa Herbandina AQP, ya que sigue los mismos
estandares del proveedor de licuma con respecto a la calidad del producto que
ofrecen, el cual no cuenta con ningun tipo de quimico o pesticida. Cabe indicar que
tanto la Asociacion de Productores Ecoldgicos BioFrut y la empresa Herbandina
AQP se encargaran de transportar las respectivas materias primas hasta el

almacén de la empresa maquiladora Peruvian Nature S&S S.A.C., donde a través
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del proceso de trozado, deshidratado, mezclado y envasado se obtendra el producto

terminado.

Tabla 75. Criterios para la eleccion del proveedor de maquila

Jallpa Inversiones

Empresa Agro
Industrial Solo

Criterios Herbandina AQP Ecoldgicos -
EASE
Costo maquila S/.0.80 S/.1.20 S/.1.50
Experiencia 18 anos 15 anos 17 anos
Ubicacion del Puente Piedra San Luis Pueblo Libre
proveedor
Puntualidad Muy buena Muy Buena Buena
Certificados Si Si Si
Fuente: Elaboracion propia (2018)
Tabla 76 Matriz de seleccién del proveedor de maquila
Calificacion: Rango de 1 (Muy malo) — 5 (Muy bueno)
Peruvian
Nivel de Nature Punt. ArtPack Punt. Envasados Punt.
Criterios importancia S&S Pera Industriales
SAC. SAC SAC
Costo de 0.3 5 1.5 4 1.2 4 1.2
maquila por
kg.
Experiencia 0.2 5 1 4 0.8 3 0.6
Ubicacion 0.15 5 0.75 4 0.6 2 0.3
del
proveedor
Puntualidad 0.2 5 1 5 1 4 0.8
Certificados 0.15 5 0.75 5 0.75 5 0.75
Total 1 5 4.35 3.65

Fuente: Elaboracidn propia (2018)
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Como se observa enla tabla, para la eleccion de la empresa maquiladora que se
encargara del envasado de las infusiones de anis con licuma deshidratada, se han
considerado cinco criterios fundamentales, resultando elegida la empresa Peruvian
Nature S&S S.A.C., quien nos proveera de las infusiones de anis con licuma
deshidratada correctamente envasadas y unitarizadas en la parihuela, listas para
ser entregadas en el almacén de Peru Infusions S.A.C. ElI proveedor de maquila le
garantiza a la empresa la inocuidad y calidad del producto final, sustentado en las
certificaciones con las que cuenta como HACCP y buenas practicas de fabricacion
(GMP).

Las estrategias con la empresa maquiladora Peruvian Nature S&S S.A.C., son las
siguientes:

I ESTRATEGIA 1

i

* Realizar el contrato con Peruvian Nature S&S S.A.C. por unplazo de 1 ano
renovable por mutuo acuerdo, asi la empresa asegurara la fabricacion de
las infusiones de anis con lucuma.

I ESTRATEGIA 2

« Establecer en el contrato las caracteristicas de entrega del producto final: ,
precio, envasado, embalado, paletizado, enfatizando en la calidad del
producto.

I ESTRATEGIA 3

» Peruvian Nature S&S S.A.C.debe entregar en 7 dias el producto final en
nuestro almacén contabilizado desde la entrega del anis y la Idcuma
deshidratada. En caso de incumplimiento del contrato, se puede reducir o
cancelar el pedido junto con el pago de penalidades por inclumiento de la
orden de servicio.

Figura 43. Estrategias para con la empresa maquiladora
Fuente: Elaboracién propia (2018)

A continuacién se detallan los puntos importantes de la cadena logistica
(suministro de materia prima y maquila).
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Suministro de la materia prima: licuma y anis

En el contrato de abastecimiento de materia prima que se celebrara con la
Asociacion de Productores Ecolégicos BioFrut y Herbandina AQP, se
detallaran las cantidades mensuales que deberan proveer a la empresa Peru
Infusions S.A.C. la cual estard compuesta de 484 kilogramos mensuales de
ltcuma al mes para realizar el proceso de maquila del producto, en las fechas
programadas por Peruvian Nature S&S S.A.C., quien le notificara
anticipadamente las fechas de entrega. Este contrato inicialmente tendra
vigencia un afo.

El pago por la materia prima sera de S/. 2.96 por kilo, un precio justo para
que los productores de lucuma sientan que son parte importante de la cadena
de suministro.

Tanto la Asociacion de Productores Ecologicos BioFrut y la empresa
Herbandina AQP, trabajaran de acuerdo a las practicas de conservacién para
realizar un buen cultivo ya que es un producto ecolégico, asi mismo cuentan

con certificados que garantizan la calidad de sus frutas.

Maquila

Peruvian Nature S&S S.A.C., sera la empresa que brindara el servicio de
maquila para realizar el proceso de envasado de las infusiones de anis con
licuma. Esta empresa se encargara de envasar los insumos en las bolsas
doypack con valvula y zipploc de papel kraft organico con un peso de 50
gramos cada una, ademds de embalar en cajas de cartdn corrugado con una
sola onda B de doble pared, conteniendo 32 bolsas cada caja.

Cabe mencionar que las etiquetas, el disefio de las bolsas y cajas sera
brindado por la empresa maquiladora quien también sera la responsable de
unitarizar la carga en parihuelas, las cuales deben contar con el certificado
fitosanitario autorizado por SENASA y de acuerdo a las NIMF-15.
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- Se contratara a Peruvian Nature S&S S.A.C., ya que cuenta con
certificaciones de buenas practicas de fabricacion (GMP) y HACCP, ademas
de cumplir con los controles de calidad que exigen en los paises europeos
para el ingreso de infusiones al mercado de Alemania.

Determinacion del proceso productivo:

El proceso productivo para la obtencién de la licuma deshidratada sera llevado a
cabo por la empresa Peruvian Nature S&S S.A.C. A continuacion, se presenta el
diagrama de flujo del proceso productivo para obtener el producto final.

‘ Recepcidn | Selecciodn Lavado

o . o \ o
‘ Mezclado Deshidratado Trozado
‘ Envasado

Figura 44. Proceso de produccién de los filtrantes de anis con licuma
deshidratada
Fuente: Elaboracidn propia (2018)

Se puede observar en la Figura anterior el grafico del proceso productivo para la
obtencion de infusiones de anis con licuma deshidratada, el cual se explica a

continuacion:

1. Recepcion: La materia prima que es la licuma llega a los almacenes de la

Asociacion de Productores Ecoldgicos BioFrut.
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2. Seleccion: Se procede a la seleccidon de las frutas idoneas, que cuenten con
las caracteristicas sugeridas para los requisitos del proceso.

3. Lavado: La licuma es llevada a la planta procesadora de la emrpesa
maquiladora Peruvian Nature S&S S.A.C., endonde las frutas seleccionadas
se lavan para una adecuada higiene pasando por un tunel de cinta con aire
centrifugado para luego colocarlos en bandejas grandes para dejarlos en los
coladores y asi se pueda escurrir todo el agua.

4. Trozado: Después de obtener la fruta limpia, se procede con el picado y/o
trozado en partes pequenas.

5. Deshidratado: El sistema extraerda el agua de los trozos de frutas, con alta
circulacion de aire y a la temperatura de 40°C, logrando que sus propiedades
sigan iguales de saludables.

6. Mezclado: Cuando se obtiene la fruta deshidratada picada en trozos
pequenos se procede a mezclarla con el anis selecto.

7. Envasado: La presentacion del envase es en una bolsa doypack con valvula
y ziplock de papel kraft organico.

Preparacion de la carga y distribucion

Una vez que se haya obtenido el producto final, se procedera con el embalado del
producto infusiones de anis con lucuma deshidratada, el cual sera realizado por la
empresa Peruvian Nature S&S S.A.C. para lo cual se emplearan cajas de carton
corrugado con una sola onda B de doble pared, las cuales contendran 32 bolsas de
infusiones de anis con lucuma deshidratada. El siguiente procedimiento implica la
unitarizacion de los bultos en la parihuela para finalmente ser transportado al
almacén de Peru Infusions S.A.C.

Segun informacién de la fuente de investigacién (Biocomercio Peru, 2018), se
detalla en la siguiente tabla los agentes participantes que controlan el acceso de las
infusiones de anis con licuma deshidratada hacia Hamburgo- Alemania, tanto a

nivel local como en destino.
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Tabla 77. Requisitos de acceso al mercado Peruano y Aleman

Entidad

Resumen

s

PERU

Servicio Nacional de

Sanidad
(SENASA)

Agraria

El Servicio Nacional de Sanidad Agraria -
SENASA, es un organismo publico técnico
especializado adscrito al Ministerio de
Agricultura con autoridad oficial en materia de
sanidad agraria, calidad de insumos, produccién

organica e inocuidad agroalimentaria.

Brinda los servicios de inspeccidn, verificacidény
certificacion  fitosanitaria y  zoosanitaria,
diagnostica, identifica y provee controladores
biolégicos. Ademas registra y fiscaliza los
plaguicidas, semillas y viveros; de igual manera,
los medicamentos veterinarios, alimentos para
animales, a los importadores, fabricantes,
puntos de venta y profesionales encargados y
emite licencias de internamiento de productos

agropecuarios.

Interactia con organismos publicos y privados,
nacionales y extranjeros, firma alianzas
estratégicas con Universidades, Gobiernos
Locales y organizaciones de productores,
vinculandolos en los procesos de proteccién y

mejora de la sanidad agropecuaria del pais.
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Direcciéon General de
Salud Ambiental
(DIGESA)

El Ministerio de Salud a través de la Direccidn
General de Salud Ambiental (DIGESA) es el
organismo competente en el aspecto técnico,
normativo y de vigilancia de la inocuidad de los
alimentos, elaborados

Industrialmente dentro o fuera del pais, con
excepcion de los productos acuicolas y

pesqueros.

Superintendencia
Nacional de Aduanas y
Administracién
Tributaria (SUNAT)

Organismo nacional encargado de recaudar

impuestos y administrar la actividad aduanera.

ALEMANIA

DG-SANCO (Health and
Consumers Directorate
General)

La Direccion General de la Salud y Proteccién
de los Consumidores — SANCO, Tiene por
objetivo contribuir a mejorar la salud, la
seguridad y la confianza de los ciudadanos
europeos. Asimismo, es la  autoridad
responsable de mantener actualizada Ila
legislacion sobre seguridad de los alimentos,
salud de las personas y derechos de los

consumidores.

En el etiquetado, la publicidad o los documentos
comerciales pueden Figurar los términos «eco»
y «bio» para caracterizar a un producto
ecolégico, y mencionar sus ingredientes o las

materias primas.
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Por lo general se requieren el cumplimiento de
uno o mas de las siguientes certificaciones:
HACCP, ISO 9001-2000, ISO 22000 vy

Certificacién organica si el producto lo amerita.

Proporcionar apoyo técnico y cientifico a la
comision en aquellos aspectos que tengan algun
EFSA (La Autoridad | impacto en la seguridad alimentaria. Crea una
Europea de Seguridad | red con vistas a desarrollar y fortalecer una
Alimentaria ) estrecha  cooperacién entre  organismos
similares de los Estados miembros. Asimismo,
identifica y analiza los riesgos, reales vy

emergentes, en la cadena alimentaria e informa

de ellos al publico en general.
Fuente: DIGESA, SENASA, SUNAT, DG- SANCO (2018)

4.4.3 Procedimientos previos a la exportacion:

Como se menciond, la DG - SANCO (Direccion General de la Salud y Proteccién
de los Consumidores), sostiene que se requiere del cumplimiento de ciertas
certificaciones para un adecuado ingreso al mercado Aleman, por ello la planta
procesadora Peruvian Nature S&S S.A.C., cuenta con el sistema HACCP vy la
certificacion de buenas practicas de fabricacion (GMP), que son de requisito
indispensable e importante por DG-SANCO para el ingreso al mercado de Alemania
ya que las infusiones de anis con licuma deshidratada es un producto que va

directamente al consumo humano.
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Sin embargo, si el cliente lo solicita se debera contar con dicho sistema. En el
caso de la empresa maquiladora Peruvian Nature S&S S.A.C., ésta si cuenta con
HACCP, por lo que esto podria ser un punto a favor de la empresa en la exportacion
del producto.

- Cumplimiento de reglas y procedimientos

Referidas al envasado y embalado en condiciones Optimas que no vulneren la
inocuidad del producto. Asimismo, las parihuelas deben estar certificadas de
acuerdo a las NIMF-15 (Norma Internacional de Medidas Fitosanitarias), establecen
las medidas fitosanitarias para reducir el riesgo de introduccidn y/o dispersion de
plagas cuarentenarias relacionadas con el embalaje de madera utilizado en el

comercio internacional

En el Perd, SENASA tiene como objetivo reducir el riesgo de introduccién y/o
diseminacion de plagas cuarentenarias relacionadas con embalajes de madera,
especificando los procedimientos fitosanitarios para la autorizacion de
funcionamiento y ejecucion de los tratamientos a los embalajes de madera para la
exportacion.

Los contenedores y vehiculos empleados para el transporte de las infusiones de
anis con lucuma deshidratada no podran emplearse para otro uso diferente sino
especialmente para el transporte de alimentos o aditivos alimenticios la cual es

nuestro producto.

- Documentacion

Los requisitos solicitados por Alemania referente a documentacion son los
siguientes:
v Facturas comercial: consigna informacion del exportador y del importador,
fecha de factura, la descripcién completa de la mercaderia, el origeny el valor
FOB. Si se conoce, se debe incluir el nimero de contenedor.
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v Declaracion del valor en aduana: Debe presentarse una declaracion del valor
en aduana a las autoridades aduaneras si el valor de las mercancias
importadas supera los 10, 000 € adjunto con la DUA.

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

v Certificados de inspeccion (Sanitaria)

4.4.4 Aspectos de calidad, trazabilidad y certificaciones

- Aspectos de Calidad

La materia prima base fundamental para la elaboracién del producto es la licuma,
la cual debera pasar por un proceso de calidad en el cual se verificara su frescura,

tamano, color, olor, textura, entre otros aspectos importantes.

La empresa proveedora cuenta con certificacion ecolégica para el ingreso al
mercado europeo y Buenas practicas de Fabricacion (BPF).

Peru Infusions S.A.C., contratara los servicios de la empresa Peruvian Nature

S&S S.A.C. quien se encargara del proceso de envasado y paletizado del producto.

- Limites maximos de residuos - LMR's

Segun Biocomercio Pert (2018), Los productos de alimentos estan afectos a las
regulaciones sobre los Niveles Maximos de Residuos (LMR’s) de pesticidas. En
Alemania, los compradores individuales pueden tener las normas privadas que son
incluso mas estrictas que la legislacidén europea. Se entiende que la legislacion para
los contaminantes esta cambiando continuamente, como legisladores vy
compradores demandan niveles maximos mas bajos. Esto es posible como el
resultado de la tecnologia de laboratorio puede detectar contaminantes mejorando
continuamente. También es necesario cumplir con la nueva legislaciéon sobre los

niveles maximos de HAP (Reglamento (CE) no 333/2007) , porque se establecen

145


https://ec.europa.eu/jrc/en/eurl/pahs/legislation
https://ec.europa.eu/jrc/en/eurl/pahs/legislation
http://eur-lex.europa.eu/legal-content/EN/TXT/?qid=1403168392145&uri=CELEX:02007R0333-20120901

los métodos de muestreo y analisis para el control oficial de los niveles de plomo,
cadmio, mercurio, estano inorganico, 3-MCPD y benzo (a) pireno en los productos
alimenticios. Teniendo en cuenta que los niveles maximo de estafio inorganico es

de 10 mg/kg y para el plomo, cadmio, mercurio 0,100 mg/kg.

- Requisitos relativos para las infusiones de frutas

El producto a ofrecer sera enviado con cédigo de barras el cual podra soportar la
trazabilidad de cada producto, proporcionando informacidén de fecha de produccion,
fecha de vigencia, lote, entre otros caracteristicas, el cual estard almacenado en
una base de datos de Peru Infusions S.A.C., con el fin de conocer cuales fueron los
procesos involucrados, y brindar dicha informacién al cliente de manera rapida.

- Certificaciones

» HACCP : Es una norma de un proceso donde se realiza un Analisis de
Peligros y Puntos Criticos de Control (HACCP), siendo asi un Sistema de
Seguridad Alimentaria en el pais aleman para obtener resultados eficaces
basados en los requisitos del sistema del Codex Alimentarius reconocido
internacionalmente. Asi mismo el Sistema de Gestidén de Calidad y Seguridad
Alimentaria, establece los requisitos para la gestion de la seguridad
alimentaria y calidad de los consumidores, basandose en los principios de la
norma ISO 9001-2000.

» Food Standard IFS: Se trata de una Iniciativa Global de Seguridad
Alimentaria (GFSI) reconocida para dar seguridad alimentaria y la calidad en
la auditoria de los procesos y productos de los fabricantes de alimentos. Se
realizara las auditorias s6lo en empresas de productos alimenticios
proveedores o fabricantes y sélo se refiere a las companias o empresas que

envasan productos alimenticios sueltos de procesamiento de alimentos.
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La norma contiene muchos requisitos relacionados con el cumplimiento de
las especificaciones del proceso de produccién y comercializacion para la

seguridad de la marca y la calidad del producto.

» Norma ISO 22000: Es una norma internacional que se ocupa de la gestién
de la seguridad alimentaria. Ayuda a las organizaciones a identificar y tener
un mejor control de los riesgos en la seguridad alimentaria. Ya que el
producto cruza la frontera nacional es necesario garantizar la seguridad de

la cadena de suministro.

Para la empresa nuestro producto sera una sustancia destinada para el consumo
humano, sin embargo, ciertos productos estan cubiertos por los Reglamentos de la

UE especificas o directivas.

En caso que el cliente solicite alguna certificacion adicional, la empresa Perd
Infusions S.A.C. entregara una certificacion, la cual sera validada y sellada por una
empresa externa que certifique y garantice la calidad del producto.

4.4.5 Determinacion del operador logistico a intervenir

Los operadores logisticos buscan conducir de manera estratégica la operacion, el
almacenamiento de los productos, el conirol de inventarios y el fluo de la
informacidn; comprometiéndose a coordinar la entrega de la mercaderia de forma

Optima, en el lugar correcto y en el tiempo exacto.

El agente de aduana sera el operador logistico con el cual se realizaran las
coordinaciones para el despacho de aduana de la mercancia, este proceso
involucra desde la entrega de la carga en el depoésito temporal hasta la
regularizacion de la DAM de exportacién.
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Cabe mencionar que Peru Infusions S.A.C., realizara las exportaciones en el

Incoterm FOB, por lo que su responsabilidad sera hasta cuando coloque la carga a

bordp del buque, transmitiendo el riesgo al comprador en ese momento.

Para la busqueda de las alternativas de operadores logisticos internacionales se

considero y evalud los siguientes aspectos:

v
v

El agente se encuentre constituido legalmente y debidamente instalado.
Experiencia y actualizaciones en comercio internacional para aportar
informacidn 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.

A continuacién, se presentan los criterios de evaluacion para la eleccion del

agente de aduana, a fin de optar por el operador mas competitivo en base a costos

y calidad de servicio.
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Tabla 78. Criterios de seleccion para operadores logisticos

Palacios & Asociados
Criterios Brokmar Transport Antares agencia de Consorcio Logistico
Aduanas Aduanas
1| Precio Alto Alto Medio
2 | Ubicacién San Isidro San Isidro Callao
3| Servicio de Si Si Si
transporte
4 | Experiencia 18 afos 25 afnos 30 arios
Puntualidad Buena Muy buena Muy buena
6 8 10 12
Personal despachadores despachadores despachadores
7 | Certificaciéon Si Si Si
Fuente: Elaboracién propia (2018)
Tabla 79. Matriz de seleccién de los operadores logisticos
Calificaciéon: Rango de 1 (Muy malo) — 5 (Muy bueno)
Criterios Nivel de Brokm | Puntaj | Antare | Puntaj | Palacios | Puntaj
Importanc ar e S & e
ia Aduan Logisti Asociad
as ca 0s
1| Precio 0.2 2 0.4 3 0.6 4 0.8
2| Ubicacion 0.15 0.45 0.75 0.75
3| Servicio de 0.1 0.5 5 0.5 5 0.5
transporte
4| Experiencia 0.2 3 0.6 4 0.8 5 1
5| Puntualidad 0.15 4 0.6 4 0.6 5 0.75
6| Personal 0.1 4 04 5 0.5 5 0.5
7| Certificacién 0.1 5 0.5 5 0.5 5 0.5
Total 1 3.45 4.25 4.8

Fuente: Elaboracién propia (2018)
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la matriz, la empresa seleccionada para
el trabajo del proceso de exportaciéon segun el INCOTERM 2010 FOB — Callao es
el operador logistico Palacios & Asociados Consorcio Logistico; quien obtuvo el
mayor puntaje, sustentado en costos competitivos, mas de 30 afos de experiencia
y un staff mayor de despachadores de aduana, ademas cuenta con certificacion
BASC la cual promueve un comercio seguro en cooperacion con gobiernos vy
organismos internacionales. Tendra la responsabilidad del transporte local del
almacén de la empresa al terminal portuario del Callao, ingreso de la carga al
depodsito temporal, servicio de agencia de aduanas (tramites respectivos para la
salida definitiva de la carga y servicio de agenciamiento de carga (flete, emision de
BL, transmisién de manifiesto y consolidacién de carga).

A continuacion, se muestra una Figura con el proceso de la cadena logistica.

Figura 45. Cadena Logistica Internacional
Fuente: Elaboracién propia (2018)

4.4.6 Técnicas de cuantificacion de demora

a) Transporte maritimo

La cuantificacion de la demora depende de la salida de las naves para el puerto
de destino, en este caso el puerto de Hamburgo las naves por lo general zarpan
cada 7 dias es decir semanalmente, demoran en llegar entre 24 a 25 dias, esto
segun la linea naviera. Otro factor importante es el tiempo del proceso del pedido,

una vez que el cliente realiza su compra, la demora por lo general es de 15 a 20
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dias. Se debe considerar que al ser nuestra primera exportacién estamos sujetos a

la asignacién del canal “rojo”, es decir, la mercaderia tiene que ser aforada por un

especialista de Aduana y la demora es de 1 a 2 dias.

US Tarifa promedio de flete Frecuencia de
$ por contenedor (*) salida
(9
Callao (Peri)| Balboa (Panama) 1280 1500 4 SEMANAL Q Ver lineas 1]
(Per Cartagena AN . R
Callao (Perd) (Colambia) 1300 1600 10 SEMANAL Q Ver lineas
Callao (Perd)|Leixoes (Portugal) 2200 3200 26 SEMANAL Q Verlineas
Callao (Per)|Le Havre (Francia) 1500 2300 32 SEMANAL Q Verlineas
(Pais
Callao (perg) ROUErdem Paises| 10, 1737 2 SEMANAL | |Q Verliness
Bajos (Holanda)) nsultar directamente
e su preferencia.
Calla Hambi
(Perd) | (Alemanin) 2280 2430 2 SEMANAL | q Verlineas ") Para sber los detos exacosde frecuencia de
dias de transito revisar en "Lineas
Callao (Perd)|Amberes (Bélgica) 1500 1800 26 SEMANAL Q Verlineas
Callao (per)| 521 Petersburgo 1900 2900 2 SEMANAL | |Q Verliness
M (Federadion Rusa))
Callao (Perd) mmég;'“” 2100 2800 30 SEMANAL Q Verlineas

Figura 46. Frecuencia de salidas de naves para el puerto de Hamburgo

Fuente: SICEX (2018)

m Rutas Maritimas

Ruta
Norte Europa

Esta ruta comprende el trayecto de los puertos:

1. Callao

2. Balboa

3. Cartagena

4. Lexioes

5. Le Havre

6. Rétterdam

7. Hamburgo

8. Amberes

9. San Petersburgo
10. Tilbury

Figura 47.
Fuente: SICEX (2018)

San Petersburgo’p

;‘.ﬁ

Tllbury@‘-éeA?r?we tr)elj rgo

Rotterdam
Le Havre

Lexioes

Callao

Rutas maritimas hacia el Puerto de Hamburgo- Alemania
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Lineas Navieras:
Callao - Hamburgo

Puerto de origen:
Callao (Peni)

Puerto de destino:
Hamburgo {Alemania)

Tarifa promedio de flete por contenedor
20 pies: $ 2280

40 pies: § 2490

40 pies refrigerado: $ 6000

Mercaderia Consolidada
Tm/m3
$ 80

CMA CGM PERU
SAC

MAERSK PERU

MOL PERU SAC

COSMO5

AGUNSA

UNIMAR

ALCONSA

NEPTUNIA

LICSA

IMUPESA

Figura 48. Lineas navieras del puerto del Callao a Hamburgo

Fuente: SICEX (2018)

b) Produccién o elaboracion

Linea D!as Frecuenda de
--
CM

SEMANAL

SEMANAL

SEMANAL

SEMANAL

SEMANAL

Al realizar una cuantificacion desde la compra de la materia prima tendremos un

panorama amplio de los tiempos de demoras en cada proceso de las operaciones

logisticas a realizar es por ello que se ha calculado un tiempo de demora para

obtener la materia prima de aproximadamente unos 3 dias, para la elaboracién del

producto seran unos 2 dias, el proceso de empaque solo se tomara 1 dia, para el

embalaje solo son 12 horas, la unitarizacién de los pallets demorara unas 3 horas

para que todo quede listo para su manipuleo al local del exportador que se demorara

4 horas depende de la congestién en la Carretera Panamericana Sur, al llegar el

transporte a nuestros almacenes seran descargados y posiciones listos para su

traslado al terminal maritimo que tendra una demora de 1 hora, terminando asi la

gestion en aduanas con el tiempo de 6 horas.
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Tabla 80. Técnicas de cuantificacion de demora (desde la compra de materia
prima hasta la llegada al puerto de Hamburgo)

Plan de logistica internacional Tiempo (dias)/horas

Compra de Insumos 3 dias

Elaboracion del producto 2 dias

Empaque 1 dia

Embalaje 12 horas
Unitarizacion de Pallets 3 horas
Manipuleo local exportador 4 horas
Transporte al terminal maritimo 1 horas
Aduanas 6 horas
Transporte internacional 24 dias

Fuente: Elaboracion propia (2018)

4.4.7 Determinacioén de la via de embarque

Para determinar la via de embarque de nuestro producto (infusiones de anis con

licuma deshidratada), se debe evaluar los siguientes aspectos:

o Costo del flete

e Disponibilidad de rutas
e Restricciones de carga
e Tiempo de transito

e Manipuleo seguro

Se puede observar en la siguiente tabla, la ponderacién para la eleccién del medio
de transporte; en caso nuestro comprador quisiera comprar en incoterm CIF se
considerara el precio del flete internacional. A continuacidén, se presentan los
criterios de evaluacion que se consideraran para la eleccion del medio de transporte
internacional, sin considerar el transporte terrestre, ya que no es factible en el

presente plan por ser una exportacion hacia Hamburgo- Alemania.
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Tabla 81. Cuadro de ponderacién para la eleccién del medio de transporte

Ponderacion AEREO MARITIMO
Variables de Variables Calif. porcentaje | Calif. | porcentaje
1| Costo del flete 30% 2 0.6 5 1.5
2 | Disponibilidad 20% 4 0.8 3 0.6
de salidas
3 | Restricciones 10% 4 0.4 5 0.5
de carga
4 | Tiempo de 30% 5 1.5 3 0.9
transito
5 | Manipuleo 10% 4 0.4 4 0.4
seguro
Total 100% 3.7 3.9

Fuente: Elaboracién propia (2018)

Al realizar la comparacion entre el transporte aéreo y maritimo, se tomara la
decision de elegir el transporte por via maritima debido a un factor de costos y

ademas que no tiene restriccion de tipo de carga.

4.5 Seguro de las mercancias

“El seguro de transporte forma parte del gran grupo que comprende los seguros
sobre “las cosas” que se caracterizan por un 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”. (Transporte internacional de

mercancias, 2018)

Por medio del seguro se restituye al asegurado, una vez sucedido el siniestro, un

monto econémico — patrimonial equivalente a lo que tenia antes del siniestro.
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El seguro de transporte es el contrato mediante el cual el asegurador asume los

danos y pérdidas materiales sobrevenidas, ya sea al material de transporte y/o a los

objetos transportados.

4.5.1 Elementos del contrato de seguro

Segun informacién de Transporte internacional de mercancias (2011), y con el fin

de tener mayor claridad sobre los términos al referirnos al seguro de mercancias es

necesario precisar los elementos del contrato de seguro.

Tabla 82. Elementos del contrato de seguro

Elementos del contrato

Definicion

Tomador

Quien contrata el seguro y paga la
prima, podria ser un intermediario que
contrata por cuenta de otro. Ejemplo: un
transitorio que lo contrata para un

cliente

Asegurador

Es quien adquiere el compromiso, a
cambio del cobro de primas, a pagar la
indemnizacion que compensa el
perjuicio ocasionado por el siniestro

cuyo riesgo ha cubierto

Asegurado

Es quien posee el interés expuesto al
riesgo que se quiere cubrir con el

seguro

Beneficiario

Es quien cobra la indemnizacion a la
que da derecho el contrato una vez
sucedido el siniestro. Puede o no
coincidir con el asegurado

Riesgo

Posibilidad de que ocurra en el futuro

un hecho que darie el objeto asegurado
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Siniestro Hecho en el que el riesgo se concreta

en la realidad

Dario Perjuicio que se puede cuantificar y es

consecuencia del siniestro

Prima Pago al asegurador por asumir el riesgo
cubierto en el contrato. Es el costo del

seguro

Cobertura Riesgos que quedan cubiertos en un

contrato de seguro

Suma asegurada Es el importe maximo de
responsabilidad del asegurador. Debe
coincidir con la indemnizacion maximo
en caso de pérdida total de la

mercancia

Fuente: Elaboracion propia en base al libro “Transporte internacional de
mercancias” (2011)

Tal y como detalla en la tabla anterior existen conceptos relacionados al seguro
gue 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 formalizacion

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

generales y particulares, y el certificado de seguro.

Segun Consorcio (2018), la pdliza de seguro es un contrato entre un asegurado y
una compafia de seguros, que establece los derechos y obligaciones de ambos, en
relacion al seguro contratado. Debido a su naturaleza e importancia siempre se

oficializa por escrito.
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Si se habla especificamente de mercancia, las pédlizas se clasifican segun se

detalla:

Tabla 83. Tipo de podliza
Tipo de pdliza Detalle

Cubre los riesgos de una mercancia
“Por viaje” o “ a término” durante un transporte con un comienzo

y duracién determinados

Fuente: Elaboracion propia en base al libro “Transporte internacional de
mercancias” (2011)

Como se puede observar en la tabla anterior, los diferentes tipos de pdliza
permiten al exportador escoger una de acuerdo a sus necesidades especificas, para
el caso de la empresa Peru Infusions S.A.C., el tipo de poéliza que mas se adecua
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 hacen
mencidn a lineamientos comunes para las poélizas del mismo sector (basadas en el

codigo mercantil).

Las condiciones generales suelen contemplar riesgos cubiertos como: incendio,
rayo o explosion, accidente del medio de transporte, accidente del buque a bordo,
robo con intimidacion. Respecto a las condiciones particulares recogen todos los

datos especificos de cada contrato.

En tercer lugar, respecto al certificado del seguro, es el documento expedido por
el asegurador que prueba la existencia de un contrato de seguro, este debe detallar

el nimero de pdliza y las coberturas o riesgos asegurados.

Resumiendo un poco los aspectos generales sobre los seguros de mercancias
antes mencionados, se abordara lo referido al seguro que requerird Peru Infusions
S.A.C.

157



Como ya se mencioné anteriormente, para las exportaciones de infusiones de
anis con licuma deshidratada se utilizara el Incoterm 2010 FOB -Franco a bordo-
aqui la entrega de la mercancia se produce en el puerto de origen, una vez que se
ha embarcado la misma al buque.

En tal sentido, el seguro a contratar por Peru Infusions S.A.C. debera tener una
cobertura desde que el lote de infusiones de anis con licuma deshidratada salga
del almacén, hasta que los mismos hayan sido puestos a bordo.

A continuacién, se presenta de manera grafica la ruta que debera cubrir el seguro
de transporte de la mercancia desde el almacén de Peru Infusions S.A.C. hacia el
puerto de maritimo del Callao.

FOB
TRANSFERENCIA DE LA RESPONSABILIDAD
Precio Mercancia:
Incluye Fletes, § eguros,
Maniobras hasta cruzar
FOE la borda del bugue ¥
l Despacho de Export.
Aduara
Trmport
.
(i
Vendedor Puerto de Puaerks de Comprador
Enbsarggue I I D ting
-+ _
Fiesgo dd Vendedor Riesgo y Responsahilidad déd Comprador
» Contratar Transporte v Seguro hasta destino
* Entregar mercancia cruzando * Efectuar ¢ despacho de Importacidn
la “borda” del bugue
* Efectuar despacho de Export.

Figura 49. Ruta a cubrir para seguro de mercancia
Fuente: Comercio y Aduanas (2017)

Para lograr tener una estimacién de cobertura de seguro de mercancia se hizo la

simulacion con informacién referencial de MAPFRE seguros.
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El costo referencial de la péliza de seguros seria de $92.31 délares, lo cual resulta
rentable para el total de mercancia que se requiere asegurar, adicionalmente se
debera tomar en cuenta que el seguro es por cada vez que se envie mercancia al
puerto, cabe resaltar que es de suma importancia revisar todas las clausulas para
tener clara las caracteristicas del servicio, de modo que se puedan determinar con

precision los riesgos cubiertos y las exclusiones existentes.

Como se ha podido indicar, el seguro de las mercancias es muy importante para
Perl Infusions S.A.C. porque a pesar que la ruta de traslado es corta y no es
obligatorio mostrar algun certificado de seguro, le permite a la empresa tener
asegurada la mercancia en caso de algun desastre o accidente y genera mayor
nivel de confianza y seguridad para el importador.
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5. CAPITULO IV. PLAN DE COMERCIO INTERNACIONAL

Para la empresa Peru Infusions S.A.C., el plan de comercio exterior se elabora
con la finalidad de comercializar el producto en el extranjero, especificamente en la
ciudad de Hamburgo -Alemania y para ello sera necesario determinar los
mecanismos de accidn que permitiran obtener una respuesta positiva e inmediata

por parte de los inversionistas.

5.1 Fijacion de precios

5.1.1 Costos y precio

Para determinar el precio de venta de la infusion de anis con licuma deshidratada
al mercado de Hamburgo en Alemania, se utilizaron la combinacién de dos métodos.
El primer método se argumenta en base al costo de elaboracién producto; para lo
cual se considera el margen de contribucién o la cantidad en la que el precio exceda
a los costos directos de produccion.

Por otro lado, el segundo método se argumenta en los precios de las empresas
competidoras, dicha informacién se puede visualizar y obtener por medio de las

redes sociales y el internet.

Para la obtencion de un precio de venta mas realista y rentable, primero se fija en
funcidn al costo unitario que genera cada infusién de anis con licuma deshidratada,
y después se le adiciona un margen de ganancia que le permita obtener beneficios
econdmicos a la empresa y al mismo tiempo ingresar al mercado con un precio
competitivo acorde con el de la competencia. Es indispensable mencionar, que la
eleccion del Incoterm va a determinar los costos logisticos que van a intervenir en
el proceso de exportacidon, asi como las responsabilidades y riesgos para el

exportador e importador.
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Tabla 84. Principales valores unitarios de las exportaciones peruanas de la partida
121190 (precio por tonelada en délares americanos)

2013 2014 2015 2016 2017
Importado Valor unitario Valor unitario Valor Valor Valor unitario
res importada, Délar | importada, Dolar | unitario | unitario | importada, Dolar
Americano/Tonel | Americano/Tonel | importa | importa | Americano/Tonel
adas adas da da adas
Estados 4,776 5,483 5,538 | 5,524 5,212
Unidos
Alemania 3,977 3,941 3,691 3,871 4,163
Japén 7,990 7,950 7,577 | 7,144 7,098
Viet Nam 5,358 5,014 5,033 | 4,908 5,504
Taipei 2,232 2,814 3,106 | 3,361 3,491
China 2,611 3,795 3,048 | 3,768 3,653
Francia 5,540 5,412 4,765 4,510 4,850

Fuente: TRADEMAP (2018)

Como se puede visualizar en la tabla, en el afio 2016 el pais de EE.UU obtuvo un

valor unitario de 5,524 ddlares por tonelada, seguido por el pais de Alemania que

obtuvo un valor unitario de 3,871 ddlares por tonelada y para el afio 2017 el valor se

increment6 a 4,163 dodlares por tonelada, lo anterior expuesto nos permite concluir

gue el mercado aleman afio tras afio aumenta su valor unitario importado por la gran

demanda de los productos naturales.

Tabla 85. Principales precios de exportaciones peruanas en la partida 1211909090
(precio unitario, dolar americano/ Kilogramo)

2012 2013 2014 2015 2016

Importadores Valor Valor Valor Valor Valor
unitario unitario unitario unitario unitario

Alemania 2,73 4,68 3,94 4,21 4,27

Fuente: TRADEMAP (2018)
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Tabla 86. Principales precios FOB de empresas peruanas que exportan en la
partida 1211909090 hacia Alemania (precio por unidad en délares americanos)

Precio
Razo6n Social Descripcién comercial FOB
Mapa Logistica Infusién Filtrante 1.40
Internacional Sac
C & CPeru S.A.C. Bolsas De 40 Gr. De Mixtura De Infusion Te De 1.42
Limon
C & C Peru S.A.C. Bolsas De 40 Gr. De Mixtura De Infusién 1.40
Gastrisan
C & CPeru S.AC. Bolsas De 40 Gr. De Mixtura De Infusion 1.40
Prostasan
C & CPeru S.A.C. Bolsas De 40 Gr. De Mixtura De Infusién 1.30
Hipertensién
C & CPeru S.AC. Bolsas De 40 Gr. De Mixtura De Infusién 1.2
Cedrén
C & CPeru S.AC. Bolsas De 40 Gr. De Mixtura De Infusion 1.2
Eucalipto
C & C Peru S.A.C. Bolsas De 40 Gr. De Mixtura De Infusién 1.10
Valeriana
C & CPeru S.AC. Bolsas De 40 Gr. De Mixtura De Infusién Hoja 1.20
De Guanébana
C & CPeru S.AC. Bolsas De 40 Gr. De Mixtura De Infusién De 1.2
Chancapiedra
C & CPeru S.AC. Bolsas De 40 Gr. De Mixtura De Infusién De 1.2
Boldo
Espiga Inca S.A.C. Infusiones. 1.20

Fuente: ADEX DATA TRADE (2018)

Determinacion de precio

- Costos directos: Son todos aquellos costos que estan relacionados o

asociados al producto y a su empaque (ambos se comercializan
conjuntamente). Ademas abarca las actividades para el manipuleo y
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transformacién de estos recursos. A continuacion, se muestran las tablas de

los costos directos que la empresa Peru Infusions S.A.C. va a considerar:

Tabla 87. Costo de Producto tercerizado (expresado en soles)

Costo | Cantida | Costo Costo
Producto unitari d por anual
o] envio
Costo de producto tercerizado 0.80 | 6,912.0 | 5,529.6 | 49,766.4
0 0 0
Materia prima licuma 2.96 484 1,432.1 | 12,889.5
7 0
Materia prima anis 2.30 115 264.96 | 2,384.64
Costo de envase 0.16 | 6,912.0 | 1,105.9 | 9,953.28
0 2
Transporte de materia prima 0.20 | 599.04 | 119.81 | 1,078.27
Transporte del maquilador hacia 0.32 | 573.12 | 183.40 | 1,650.59
almaceén
Total insumos en productos 8,635.8 | 76,072.0
5 9
Fuente: Elaboracidn propia (2018)
Tabla 88. Costos de exportacion (expresado en soles)
Descripcion Costo Costo por Costo
unitario envio anual
Costo de caja corrugada 1.20 259.20 2,332.80
Embalaje y unitarizacidén 20.00 40.00 360.00
Seguro de carga 304.62 304.62 2,741.61
Transporte del almacén hacia 450.00 450.00 4,050.00
puerto
Derechos de embarque 236.00 236.00 2,124.00
Transmisién electronica 100.30 100.30 902.70
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Tramite documentario 128.03 128.03 1,152.27
Gasto administrativo 54.87 54.87 493.83

V°B - Agentes portuarios 590.00 590.00 5,310.00
Agenciamiento de aduanas 389.40 389.40 3,504.60
Gastos operativos 194.70 194.70 1,752.30
Aforo fisico 564.30 564.30 5,078.70
Transferencia bancaria BCP 128.70 128.70 1,158.30
Total 3,440.12 30,961.11

Fuente: Elaboracién propia (2018)

- Costos indirectos: Los costos indirectos estan relacionados al periodo

productivo y no al producto terminado, abarcan los recursos que participan

en el proceso productivo, pero que no se incorporan fisicamente al producto

final.

Tabla 89. Gastos de personal (expresado en soles)

Descripcién | Sueld | Pago | Pago | Vacaci Sub | ESSALU | Total
0s Mens | Anual ones total D 9% Anual
ual

Gerente 2,400 | 2,400 | 27,600. | 1,200 | 28,80 | 2,592.00 | 31,392

General .00 .00 00 0.00

Asistente de 1,200 | 1,200 | 13,800. 600 14,40 | 1,296.00 | 15,696

Logistica .00 .00 00 0.00

Asistente 1,200 | 1,200 | 13,800. 600 14,40 | 1,296.00 | 15,696

Comercial .00 .00 00 0.00

Auxiliar 930.0 | 930.0 | 10,695. | 465 11,16 | 1,004.40 | 12,164

Almacén 0 0 00 0.00

Total 74,948

Fuente: Elaboracién propia (2018)
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Tabla 90. Gastos fijos (expresado en soles)

Descripcién Mensual Anual
Pago de Alquiler de Local 1,100.00 13,200.00
Servicios (luz, agua, teléfono e internet) 340.00 4,080.00
Total gastos fijos 1,440 17,280
Fuente: Elaboracién propia (2018)
Tabla 91. Gastos administrativos (expresado en soles)
Costo | Cantidad | Costo | Costo Anual
Materiales de Oficina Unitario Mensual
Hojas Bond (millar) 17.00 1 17.00 51.00
Archivadores y/o Pioners 7.00 6 42.00 252.00
Lapiceros (cajas) 9.00 1 9.00 18.00
Lapices (cajas) 8.00 1 8.00 8.00
Perforador 5.50 3 16.50 16.50
Engrapador 6.50 3 19.50 19.50
Ingeniero Industrias Alimentarias | 600.00 | 1 600.00 | 5,400.00
Asesor Contable 250.00 |1 250.00 | 3,000.00
Total gastos administrativos 962.00 | 8,765.00

Fuente: Elaboracién propia (2018)
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Tabla 92 . Gastos de ventas

Descripcién Total
Pagina web (dominio y hosting) 400.00
Espacio en la feria (stand) 14104.44
Licencia de Promocion para COTECA 1737.00
Pasaje Aéreo 3820.00
Hospedaje 335.82
Movilidad 104.22
Alimentacion 90.32
Merchandansing (folletos, tarjetas, regalitos) + Muestras 3000.00
Agente Comercial Internacional 4800.00
Google Adword 1800.00
Linkedin Empresarial 360.00
Rueda de Negocios 900.00
Gastos de venta total 31451.80

Fuente: COTECA (2018)

Tabla 93. Materiales indirectos

Materiales de Limpieza Cantida | Precio Costo Costo
d Unitari Mensual Anual
o
Recogedor 1 5.00 5.00 5.00
Escoba 1 12.00 12.00 12.00
Jabon liquido 2 15.00 16.50 98.98
Lejia ARO (galén x 4kg) 2 8.48 16.97 101.81
Papel toalla ELITE jumbo x 200 1.00 13.00 31.60 189.60
mts.
Panos para limpieza 1.00 8.00 31.60 31.60
Total materiales indirectos 61.48 82.06 438.99

Fuente: Elaboracién propia (2018)
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Tabla 94 . Costos fijos (expresado en soles)

Gastos de personal 74,948
Materiales indirectos 439
Gastos fijos 17,280
Gastos administrativos 8,765
Gasto de ventas 31,452
Gastos financieros 4,134
Costo fijo total 137,018.19

Fuente: Elaboracidn propia (2018)

En la tabla anterior, se muestran los costos fijos de la empresa Peru Infusions
S.A.C. Los costos fijos son todos aquellos costos programados o planeados que se
incurren para proveer y mantener la capacidad de produccion y venta de la empresa
y que siempre se deberan pagar, independiente del nivel de produccion de la
empresa. Puedes tener meses que no produzcas o vendas, pero en los que de todas

formas deberas pagar.
Los costos fijos de Pera Infusions S.A.C., estan constituidos por los gastos de
personal, materiales indirectos, gastos fijos, gastos administrativos y gastos de

ventas; los cuales ascienden a S/ 137,018.19

Tabla 95. Costos variables (expresado en soles)

Costo de producto 76,072.09
Costos de exportacién 30,961.11
Costo variable total 107,033.20

Fuente: Elaboracién propia (2018)

En la tabla del costo total que va tener la empresa comprende la suma de los
costos fijos y costos variables; los cuales suman un total de S/ 107,033.20para el

primer ano del inicio de las operaciones.
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Tabla 96. Estructura de precios

1. Costos de produccién

Costo directos

Costos de producto 76,072.09
Costos indirectos

Gasto de personal 74,948.40
Materiales indirectos 438.99
Gastos indirectos 17,280.00
Gastos operacionales

Gastos administrativos 8,765.00
Gasto de ventas 31,451.80
Total costo de produccién 208,956.28
2. Costos de comercializacién

Costo de caja corrugada 2,332.80
Embalaje y unitarizacién 360.00
Seguro de carga 2,741.61
Transporte del almacén hacia puerto 4,050.00
Derechos de embarque 2,124.00
Transmision electrénica 902.70
Tramite documentario 1,152.27
Gasto administrativo 493.83
V°B - Agentes portuarios 5,310.00
Agenciamiento de aduanas 3,504.60
Gastos operativos 1,752.30
Aforo fisico 5,078.70
Transferencia bancaria BCP 1,158.30
Total costo de comercializacion 30,961.11
3. Costos financieros

Interés del préstamo 4,134.00
Costo FOB 244,051.39
Margen de ganancia 16%

168



Valor FOB 290,537.37
Precio FOB unitario 4.67
tipo de cambio 3.30
Precio FOB unitario en délares 1.42

Fuente: Elaboracién propia (2018)

5.1.2 Cotizacion internacional

El primer paso para la exportacion es contactar al comprador y, posteriormente,
enviar la cotizacion. A continuacion, se muestra la cotizacibn que enviara al
distribuidor en Chile, en ella se detalla el producto, la cantidad, el precio, Incoterm y

medio de pago.

Peru Infusions S.A.C.
Prolongacion Buenos Aires 2015 Bellavista-Callao, Lima — Perd
Teléfono: (51-1) 460 -3890

www.sungutea.com.pe

Lima 13 de febrero del 2018
Senores

Ducht Valley Food,
7615 Lancaster Ave- Myrestown, PA 1706- Hamburgo
Atencion. - Mrs. Gretchen Schmidt - Manager Product

Mediante la presente le hacemos llegar nuestra cotizacion de acuerdo con las
especificaciones establecidas por ustedes:

PRODUCTO : Infusiones de anis con lucuma deshidratada
PRESENTACION : Envases en bolsas doy pack con zipper de 50
gramos

PARTIDA ARANCELARIA 1211909090

REGISTRO SANITARIO M9908324E NAHPTT (DIGESA)

CANTIDAD : 6912 unid.

PROPORCION EMBALAJE : Cajas de cartén corrugado
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http://www.sunqutea.com.pe/

L: 40cm x A: 30cm x H: 35cm

PRECIO FOB CALLAO : US $ 1.42 por envase
FORMA DE PAGO : T/T
30% al inicio, 70% fecha embarque
FECHA DE EMBARQUE : 20 dias después de haber aceptado el primer pago
MODO DE TRANSPORTE : Maritimo (sin transbordo)
PUERTO DE EMBARQUE : Callao — Peru
VALIDEZ DE LA OFERTA : 30 dias

En senal de conformidad y aceptacion de las condiciones arriba expresadas, suscribimos
el presente documento.

Atentamente.
ZOILA CHAVEZ ESTRADA
GERENTE COMERCIAL

Figura 50. Cotizacién de Peru Infusions S.A.C.
Fuente: Elaboracién propia (2018)

5.2 Contrato de compra venta internacional

El contrato de compra venta internacional es un acuerdo de voluntades celebrado
entre las partes domiciliadas en paises distintos mediante el cual se transfiere la
propiedad de la mercancia la cual sera transportada a otro territorio a cambio del
pago de un precio.

Enla etapa de negociacion previa a la firma del contrato de venta internacional se
pactaran las condiciones del contrato para lo cual se tendra en cuenta la cultura de
negocios del importador aleman, quien se caracteriza por ser una persona directa,

muy pegada a las normas, que valora la formalidad, la puntualidad y la calidad.
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Tabla 97. Informacién del plan para elaboracion del contrato internacional

Aspectos de la Compraventa

Internacional

Informacion del Plan de Negocios

Las Partes

Exportador: Peru Infusions S.A.C.
Importador: Dutch Valley Food

La Vigencia del contrato

Aplica por cada embarque. Plazo méaximo por 1 afo.

La Mercancia

Infusiones de anis con licuma deshidratada

La Cantidad Total de unidades: 6912
El Envase Envases en bolsas doy pack con zipper de 50 gramos
El Embalaje Cajas de carton corrugado

El Transporte

Maritimo

La Fecha Maxima de Embarque

20 dias después de haber aceptado el primer pago

Lugar de Entrega

Hamburgo, Alemania

El Incoterm

FOB Callao

Los Gastos

A cuenta del importador

La Transmisién de los Riegos

Por parte del exportador la responsabilidad culmina a bordo del

buque elegido por el comprador en el puerto convenido.

El Seguro

Por cuenta del importador.

Moneda de Transaccién

Délares

Precio

Precio FOB unitario USD 1.42
Precio FOB total USD 9815.04

Forma de Pago

30% al inicio, 70% fecha embarque

Medio de Pago

Transferencia BCP

La Documentacion

Factura comercial, packing list, BL, cotizacion y certificacion de

Digesa.

Lugar de Fabricacién

Pert

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 (Convencién de Viena).

Fuente: Elaboracién propia (2018)
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CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL

Conste por el presente documento el contrato de compraventa internacional de mercaderias que

suscriben de una parte Pera Infusions S.A.C., empresa constituida bajo las leyes de Perq,
debidamente representada por su Gerente General Lorena Diaz Izquierdo, con Documento de
Identidad N°46211956, domiciliado en Calle Buenaventura N° 1359 Callao, Lima, Perl, a quien
en adelante se denominara EL VENDEDOR vy, de otra parte Dutch Valley Food, debidamente
representado por su Gerente General Gretchen Schmidt , identificado con documento de
identidad N°20603487 y sefalando el domicilio 7615 Lancaster Ave- Myrestown, PA 1706
Hamburgo, Alemania 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
condicion 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 (Convencion de Viena de 1980, en adelante referida como CISG, por sus
siglas en Ingles) v,

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 estard entendida
en relacion con los llamados Incoterms, publicados por la Camara de Comercio
Internacional.

1.4. Cualquier referencia que se haga a la publicacién de la Camara de Comercio
Internacional, se entendera como hecha a su version actual al momento de la conclusién
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
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CLAUSULA SEGUNDA:

2.1. Es acordado por las Partes que EL VENDEDOR wvendera el siguiente producto:
infusiones de anis con lucuma deshidratada, y EL COMPRADOR pagara el precio de
dichos productos de conformidad con lo acordado.

2.2. También es acordado que cualquier informacién 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 de20 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 9815.04 por el envio de los productos de conformidad con

la cotizacion enviada al comprador, la cual tiene vigencia de 30 dias desde la emision.

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 30% al inicio,
70% en la fecha embarque.

Las cantidades adeudadas seran acreditadas, salvo otra condicién acordada, por medio de
transferencia electronica a la cuenta del Banco BBVA 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 y este tenga acceso inmediato

a dichos fondos.
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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.

RETENCION DE DOCUMENTOS
CLAUSULA SEPTIMA:

Las partes han acordado que los productos deberdn 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.
Sefalando 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 dafios 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

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.
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En cualquier caso, EL COMPRADOR no recibira ninguna compensacién por dicha inconformidad,
si falla en comunicar al EL VENDEDOR dicha situacién 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 dafnos, sin ningin 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 de terceras partes en relaciéon 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 inwolucrar la responsabilidad de los productos por parte de EL COMPRADOR.

CASO FORTUITO DE FUERZA MAYOR
CLAUSULA DECIMO SEGUNDA:

No se aplicara ningin cargo por terminacion 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 deberd notificar inmediatamente a la otra parte.

RESOLUCION DE CONTROVERCIAS
CLAUSULA DECIMO TERCERA:
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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. Dicho tribunal estarda 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 designacién de este tercer arbitro o si cualquiera de las partes no
designase al suyo dentro de los diez dias de ser requerida por la otra parte, el nombramiento
correspondiente sera efectuado por la Camara de Comercio de Lima.

El arbitraje sera de derecho y se sujetara a las normas de procedimiento establecidas por el Centro

de Arbitraje de la Camara de Comercio de Lima.

Cualquier divergencia derivada o relacionada con el presente contrato se resolvera definitivamente
con el Reglamento de Conciliacién y Arbitraje de la 81 Camara de Comercio Internacional por uno

0 mas arbitros nombrados conforme a este Reglamento.

Toda cuestidn 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 interpretaciéon 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 direccion de la otra parte
mencionada anteriormente 0 a cualquier otra direccion que la parte haya, de igual forma,

designado por escrito a la otra parte.

ACUERDO INTEGRAL
CLAUSULA DECIMO SEXTA:

Este acuerdo constituye el entendimiento integral entre las partes.

176



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 sefal de conformidad con todos los acuerdos pactados en el presente contrato, las partes

suscriben este documento en la ciudad de Lima, a los 14 dias del mes de Setiembre del 2018.

EL VENDEDOR EL COMPRADOR

Figura 51. Contrato de compra venta internacional
Fuente: Elaboracién propia (2018)

COMMERCIAL INVOICE

Exporter: Invoice No. & Date:
Pert Infusions S.A.C. F001-1 14-feb-2019
Prolongacion Buenos Aires 2015 - Bellavista Buyers Order No. & Date: Proforma
Callao EXP001 16-mar-2019
Other reference (s): Bill of Lading No. & Date:
Consignee: Buyer (If other than consignee):

Ducht Valley Food Inc.
7615 Lancaster Ave-Myrestown
PA 1706 Hamburgo, Alemania

Pre-carriage By Place of Reciept Country of origin Country of destination
Sea Peru Alemania

Payment Terms:
Transferencia bancaria
Pago de 30% al inicio y 70% a la fecha del embarque (20 dias después de haber aceptado el primer pago)

Sea Details Port of Loading
Hamburgo Callao
Port of Discharge Final Destination
Callao Sea Port Hamburgo
Boxes Marks Numbering Number Description of Goods Quantity | Presentation | Fob Price Total Fob
Container No. of the boxes| of Boxes usb usbD
Per( Infusions S.A.C. 110216 216 6912 unidades en 216 cajas 6,912 Units 1.42 9,815.04
Producto infusiones de anis con licuma deshidratada
Envases en bolsas doy pack con zipper de 50 gramos
216 | TOTAL FOB 9,815.04
AMOUNT CHARGEABLE (IN WORDS): nueve mil ochocientos quince con 04/100
Manufacturer: Peruvian Nature S & S S.A.C.
Total Net Wt: Total Shipper:  345.600
Total Gross Wi: Total CBM: 573.12
TOTAL FOB 9,815.04

WE HEREBY CERTIFY THAT THE GOODS ARE OF US ORIGIN
WE DECLARE THAT THIS PACKING LIST SHOWS THE CORRECT SPECIFICATION OF GOODS DESCRIBED AND THAT ALL PARTICULARS ARE TRUE AND CORRECT

Figura 52. Factura comercial de exportacion
Fuente: Elaboracién propia (2018)
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5.3 Eleccién y aplicacion del Incoterm

El Incoterm que se utilizara para la exportacién es el Incoterm 2010 FOB Callao,
a través de este Incoterm el vendedor cumple con la entrega de la mercancia y
transmite el riesgo cuando la carga esta “a bordo del buque” en el puerto de
embarque convenido. Cabe mencionar que el vendedor debe realizar los tramites
aduaneros. Por otro lado, el comprador es quien escoge el buque, paga el flete
maritimo y el seguro, y es responsable de las formalidades a la llegada del producto.
Asume todos los gastos y riesgos de pérdida o de deterioro que pueden ocurrirle a
la mercancia desde el momento en que fue entregada.

Este incoterm se usa sélo para transporte maritimo o fluvial y se opté por éste

debido a que el 90% de los importadores de esta partida utilizan el Incoterm FOB.

Tabla 98. Responsabilidad del vendedor y comprador

Proceso Incoterm FOB

<

Embalaje

Carga en fabrica

Antes de la entrega de la mercancia al transportista

Aduana exportacion

Manipuleo al partir

Transporte principal

Seguro de transporte

Manipuleo al llegar

Aduana importacion

O O OO0 <L << <

Descarga fabrica
Fuente: Santander Trade (2018)
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5.4 Determinacion del medio de pago y cobro

La transferencia bancaria internacional se considera como un instrumento de
pago simple y de bajo costo, 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

A continuacion, se describe el procedimiento de la recepcién de la mercancia

después de haber realizado el pago:

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. Elbanco del Importador emite la transferencia a favor del exportador.

4. La entidad del exportador recibe la transferencia.
5. El exportador embarca la mercaderia con los documentos.

Informacion Importante

Dentro del cédigo SWIFT de transferencia (Society For World Interbank Financial

Telecomunication), se tiene que entregar al detalle los siguientes datos:

Fechas

Divisas

Importe

Banco corresponsables de comprador y vendedor
Direccion del comprador y vendedor

Nombre de la empresa beneficiaria y de la empresa que compra

NS N N N S RN

Numero de factura
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Esta operacion es de gran importancia ya que es la prueba fidedigna y certera de
la realizacion irrevocable de una transferencia internacional de dinero, el cual brinda
una seguridad e informacién veridica al vendedor. Dicha operacién se realiza
mediante un cédigo Swift que basicamente consta de once caracteres del siguiente
formato: AAAABBCCXXX, en donde AAA es el cddigo asignado al banco, BB el
pais, CC ciudad de la sucursal y finalmente XXX identifica la sucursal de la ciudad,

cabe resaltar que este codigo es muy importante debido a lo singular que es y
permite efectuar la operacion internacional.

Una vez elegido el medio de pago y el banco con el cual se trabajard se
procederan a realizar las operaciones contando Unicamente con el cédigo Swift y

brindando los datos necesarios.

Los costos de la Emision de una Transferencia al Exterior

Enla siguiente tabla se presenta informacién respecto a las comisiones del banco

elegido.

Categoria Tasa Minimo Maximo Concepto Vigencia Detalle

4 Transferencias al Exterior

4 1 ‘“entanilla, Telecrédito y
Financiamiento Electronico de
Compras (FEC).

4.1.1 Hasta U35 10,000.00

4.1.1.1 Para las transferencias I 510 I I _ I
hasta US53,000.00 al ECI ! 1 B 1 i Por operacicn 1 15/03/2014
i [5634.00] : H H

Chile | | :
! ! ! ! !

(2]

4.1.1.2 Hasta US5 3,000 Por operacion | 15/02/2018

| [S/o860] |

! ! ! ! ! !
4.1.1.3 De USS 3,001 hasta E | 5ag : : :
USS 10,000 5 ! [S/ 13260} . . .
| | | | |

Por operacion ! 15/02/2015

Figura 53. Comisiones del Banco BCP por la emisién de una transferencia al
exterior
Fuente: Banco BCP (2018)
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5.5 Eleccion del régimen de exportacion o de importacion

Peru Infusions S.A.C. se acogera al régimen de exportacion definitiva.
Segun SUNAT (2018), la exportacion definitiva permite la salida de las mercancias
nacionales o nacionalizadas del territorio aduanero para su uso o consumo definitivo
en el exterior y no esta afecta al pago de tributos. En este caso se realizara una
exportacidén por tramite regular por lo que se contratara los servicios de una agencia
de aduana y un operador logistico, ya que el monto exportado supera los US$ 7,500.

Las caracteristicas del régimen de exportacion definitiva son:

- Laexportacién de mercancias no esta afecta al pago de tributos.

- La destinacion aduanera es solicitada por el despachador de aduana en
representacion del exportador o consignatario.

- Se podra efectuar por una Aduana distinta el embarque de las mercancias
de exportaciéon de aquella en la que se numerd la DAM, para lo cual el
despachador de aduana debera transmitir el cédigo de la intendencia de
aduana de salida.

- La exportacion definitiva puede amparar embarques parciales los cuales
estan sujetos a reconocimiento fisico, siempre que éstos se efectien de un
exportador a un Unico consignatario y que los embarques se realicen por la
misma aduana de numeracién de la DAM dentro del plazo de treinta (30) dias

calendarios contados a partir del dia siguiente de numerada la DAM.

Documentos que exige Aduanas:

- Copiade la factura comercial

- Copia del documento de transporte

- Mandato a favor del agente de aduana (por via electronica)

- Otros que por la naturaleza de la mercancia se requiera (INC, PRODUCE,
INRENA, DISCAMEC, ETC).
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5.6 Gestion aduanera del comercio internacional

Segun SUNAT (2018), el procedimiento de la exportacion definitiva es la siguiente:
a. Numeracion de la DAM: El despachador de aduana solicita el régimen de
exportacion definitiva a la administracion aduanera a través de la transmisién
electrénica de la informacion de los datos provisionales contenida en la
Declaracién Aduanera de Mercancias con el codigo de régimen 40 a la
Intendencia de Aduana en cuya jurisdiccion se encuentra la mercancia. La
Administracién Aduanera realizara lo siguiente:
La informacién transmitida es validada por el SIGAD (Sistema de Integrado
de Gestion Aduanera), de ser conforme se deja expedita la mercancia para
seringresada a zona primaria o de lo contrario comunica por el mismo medio
las correcciones pertinentes.

b. El ingreso de mercancias a Zona Primaria: El despachador de aduana
ingresa la mercancia a un Depdésito Temporal donde sera embarcada para
su exportacién, ubicado en cualquier puerto, aeropuerto o terminal terrestre,
como requisito previo a la seleccién del canal de control de la DAM.

Las excepciones del ingreso de mercancia a zonza primaria son:

- Perecibles que requieran un acondicionamiento especial.

- Mercancias peligrosas como explosivos, inflamables, toxicas,
infecciosas, radioactivas, corrosivas.

- Maquinarias de gran peso y volumen.

- Animales vivos

- A granel en cualquier estado

- Ofras que a criterio de la autoridad aduanera califiquen para ser
exentadas.

c. Transmisién de los datos de la recepcién de la carga por el Depdsito
Temporal y seleccidon del canal de control:

- El Deposito temporal debe transmitir la informacion de la recepcion de
la mercancia dentro de las dos (02) horas contadas a partir de lo que

suceda ultimo:
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o Larecepcion de la totalidad de la mercancia
o La presentacion de la DAM por el despachador de aduana.
- EISIGAD la valida y asigna el canal de control (rojo o naranja).
d. Reconocimiento fisico:

- El despachador de aduana solicita el reconocimiento fisico
presentando la DAM canal rojo y autorizaciones Especiales en
original, de corresponder.

- La atencion del reconocimiento fisico se realiza las 24 horas del dia.

- Se realiza en presencia del exportador y/o despachador y/o
representante del almacén.

- El Especialista u Oficial determina aleatoriamente las mercancias
seleccionadas a reconocer fisicamente.

Del reconocimiento fisico se puede presentar dos escenarios:

- Reconocimiento fisico sin incidencia.

- Reconocimiento fisico con incidencia. Diferencia de mercancias
consignadas y encontradas.

e. Embarque:
El embarque de la mercancia debe realizarse dentro de los treinta (30) dias
calendario contados a partir del dia siguiente de la numeracién de la DAM.
Los depdsitos temporales son los responsables de transmitir la relacién
detallada de contenedores, pallets y/o bultos sueltos a embarcarse,
consignando el nimero de DAM, fecha de numeracién, canal de control y
numero de precinto de seguridad de corresponder. En caso de mercancias
que no ingresan a un depdsito temporal, el exportador, el consignante o el
despachador de aduana transmiten la relacién detallada. EI SIGAD valida
dicha informacion y de ser conforme numera la autorizacién de embarque. El
Transportista verifica el embarque de la mercancia y anota enla casilla 14 de
la DAM, la cantidad de bultos efectivamente embarcados, peso bruto total,
fecha y hora de inicio como término del embarque, culminando su actuacion

con su sello y firma.
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f. Regularizacién:

La regularizacién del régimen de exportacion definitiva se debe realizar
dentro de los treinta (30) dias calendario contados a partir del dia siguiente
de la fecha del término del embarque. La regularizacion de régimen se realiza
a través de la transmision electrdonica por parte del despachador de aduana
de los documentos digitalizados que sustentan la exportacion y de la
informacién complementaria de la DAM, y en aquellos casos que la
Administracion Aduanera lo determine, adicionalmente se debe presentar
fisicamente la DAM (40 y 41) y la documentacidén que sustenta la exportacion.
Recibida la informacién, el SIGAD valida los datos de la exportacién y de
estar conforme acepta la informacion complementaria de la DAM para su
reimpresion con la fecha y hora correspondiente y se determina si la
regularizacion se da con la sola transmision de la informacién
complementaria o si requiere adicionalmente de la presentacion fisica de los

documentos que sustentan la exportacion.

5.7 Gestion de las operaciones de importacion/exportacion: Flujograma

A continuacién, se detalla el flupgrama del proceso de exportacidén definitiva
donde se puede visualizar todo el proceso necesario para llevar a cabo la
exportacidon definitiva, en él se pueden apreciar los cuatro actores principales en la
exportacion como son: el declarante/exportador, el administrador aduanero,

almacén aduanero y el transportista.
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PROCESO DE EXPORTACION DEFINITIVA

DECLARANTE/ EXPORTADOR

i ALM.ADUANERO/LOCAL

ADM.ADUANERA EXPORTADOR

| TRANSPORTISTA

Solicia dedtiracicn y adjunta doc.
digtaleados d2 comesponder

Veidainbmaciény | «
numer OUAo selictud Ingess feionde a
; merancia

DUAo solicitud
numeada

hiedidas de control en fonters

bultos asnciadaala
DUA

Transmite recepeion de

\dlida, asigna canal de
control, Especialista

Suspendz
despacho

Redibe DUAcon levante
atoizado

i

alida informacion de la
ROyatualiza o, cte.

Formula rebcion detallads

rso dias

i e bultos 3 embarcarse

DUAglotal

Recibe

Trarsmision informacion
complementaria y ad. doc.

R

asignat'po de

digtdizados que tpod :
comespondan reguBrizacion |

|

Prepara H
documentacion a - !
prsenta ] i

Presenta documents

H para su control

L  Comecsion

30 dias contado 3 partir dd da siguierte de la fecha de numeracidn de la DUA

A h
auoreaciin Erbale

lendarios contados a partr del dia siguientd de la fecha del término def embardu

Figura 54.Flujograma de exportacion definitiva

Fuente: SUNAT (2018)
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5.8 Gestion de las operaciones de producciéon del bien a ejecutar: Flujo
grama

A continuacién, se detallan los procesos productivos con sus respectivas

maquinas para la elaboracion de las infusiones de anis con licuma.

Como se menciond anteriormente la primera actividad a realizar por la empresa
Peru Infusions S.A.C. es la compra de las materias primas correspondientes al anis

y la licuma, con los siguientes proveedores:

Tabla 99. Proveedores principales

Proveedor Materia prima
Herbandina AQP Anis
Asociacion de Productores Ecoldgicos Lucuma
BioFrut

Fuente: Elaboracién propia (2018)

Después se coordina con los proveedores de materias primas y, a su vez, con los
proveedores de etiquetas y envases para que los respectivos productos sean
transportados al almacén de la empresa maquila Peruvian Nature S.A.C. que se
encargara de realizar el proceso de limpieza, trozado, deshidratado, mezclado y

envasado de las infusiones de anis con licuma deshidratada.

Cabe senalar que después que los insumos pasan por las diferentes maquinas
mencionadas a continuacién, se obtiene finalmente el producto final que son las
bolsas doy pack con zipper la cuales seran introducidas en cajas de carton

corrugado y llevadas a las instalaciones de la empresa Peru Infusions S.A.C.

Las maquinas que la empresa maquiladora utilizar4 para la elaboracion de

infusiones de anis con licuma son:
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Maquina de lavado y pelado de frutas

Especificaciones Técnicas

Modelo Genius ™ 1600
Capacidad 3 - 12 toneladas/hora
Dimensiones 4,160 x 2,411 x 2,630 mm

Longitud, Anchura, Altura

Anchura de la cinta de alimentacién 1,150 mm
Entrada de presién de aire 1 - 8 bares
Consumo eléctrico 10 KVA
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Maquina de cortado o trozadode 1 a 0.5 cm

GS10TTS

Especificaciones Técnicas

Modelo GS 10-2
Largo 1610 mm
Ancho 671 mm
Alto 1275 mm
Peso 350 kg
Altura carga/entrada 777 mm
Altura descarga/salida 470 mm
Ancho cinta 125 mm
Altura del brazo de sujeciéon 130 mm
Velocidad cinta 2,2-16,4 m/min
Velocidad rotacién cuchilla 105-797 rpm
Grosores de corte tedricos 1-130 mm
Potencia total 1,8 KW
Voltaje 230 V N/PE
Frecuencia 50/60 Hz
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Maquina deshidratadora de frutas y verduras

Especificaciones Técnicas

Modelo

DSH-E-3.0

Caudal

0.2 m3/s

Motor trifasico

0.9 HP-1650 RPM

Dimensién interior

600 x 620 x 1100 mm.

Tamano equipo

920 x 720 x 1700 mm.

Bandejas 10 Unidades
Dimension 600 x 600 mm.
Resistencias 06 Unidades
Potencia 500 W c/u
Control Digital
Seteable 40-70°C
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Maquina mezcladora y envasadora de bolsas doy pack

Especificaciones Técnicas

Modelo

LLFD-BP49

Produccién

45 envases por minuto

Envase (dimensién/peso — maximo)

190 x 280 mm. /1,5 lts.

Materiales Bi-laminado o tri-laminado en PET,
NYLON, CPP, PE o aluminio
Cierre Sellado, tapas dispensadoras de varios

tipos, con Ziplock, etc.

Tecnologia de sellado

Heater o Ultrasonido.

Impresién Transparente, metalizado o impreso
hasta en ocho colores
Opcionales Valvulas de gas
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6. CAPITULO V. PLAN ECONOMICO FINANCIERO
6.1. Inversion Fija

6.1.1. Activos tangibles

Tabla 100. Activos tangibles (expresado en délares)

Descripcion | Cantidad | Costo unitario | Costo
Muebles y enseres
Escritorios 4 450.00 1,800
Sillas giratorias 5 120.00 600
Muebles de espera 2 800.00 1,600
Estante de madera 3 250.00 750
Mesas de reuniones 2 500.00 1,000
Equipos
Computadoras 4 1,500.00 6,000
Ventiladores 3 180.00 540
Impresora multifinacional 2 250.00 500
Costo de equipos y maquinarias 12,790

En la tabla anterior se detalla la inversion en activos tangibles, los cuales seran
utilizados para las actividades que realizara la empresa y no para su venta. Estan

constituidos por los muebles, enseres y equipos.

6.1.2. Activos intangibles

Tabla 101. Activos intangibles (expresado en délares)

Datos de inversion Inversion
Disefio de pagina web 1,200.00
Marca 576.85
Constitucion de empresa 867.26
Licencia de funcionamiento 184.40
Certificado de DIGESA 41.50
Inversion intangible 2,870.01
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6.2 Capital de Trabajo

Ingresos Anual 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Ventas 290,537.37 0 0 0 32281.93 | 32281.93 | 32281.93 | 32281.93 | 32281.93 | 32281.93 | 32281.93 | 32281.93 | 32281.93
Egresos

Costo de producto a importar 76,072.09 0 0 0 8452.454 | 8452.454 | 8452.454 | 8452.454 | 8452.454 | 8452.454 | 8452.454 | 8452.454 | 8452.454
Costo de producto 76,072.09 0 8452.454 | 8452.454 | 8452.454 | 8452.454 | 8452.454 | 8452.454 | 8452.454 | 8452.454 | 8452.454
Gasto de personal 74,948.40 6245.7 6245.7 6245.7 6245.7 6245.7 6245.7 6245.7 6245.7 6245.7 6245.7 6245.7 6245.7
Gerente General 31,392.00 2616 2616 2616 2616 2616 2616 2616 2616 2616 2616 2616 2616
Asistente de logistica 15,696.00 1308 1308 1308 1308 1308 1308 1308 1308 1308 1308 1308 1308
Asistente Comercial 15,696.00 1308 1308 1308 1308 1308 1308 1308 1308 1308 1308 1308 1308
Augxiliar almacen 12,164.40 1013.7 1013.7 1013.7 1013.7 1013.7 1013.7 1013.7 1013.7 1013.7 1013.7 1013.7 1013.7
Materiales indirectos 438.99 109.7472 109.7472 109.7472 109.7472

Recogedor 5.00

Escoba 12.00

Jaboén liquido 98.98

LEJIA ARO GALON X4KG 101.81

ELITE jumbo papel Toalla Natural Basica x 200 189.60

Pafios de limpieza 31.60

Gastos indirectos 17,280.00 1440 1440 1440 1440 1440 1440 1440 1440 1440 1440 1440 1440
Pago de alquiler de local 13,200.00 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100
Servicios (luz, agua, telefo e internet) 4,080.00 340 340 340 340 340 340 340 340 340 340 340 340
Gastos administrativos 8,765.00 362 250 292 850 909 850 901 850 909 850 892 850
Hojas bond millar 51.00 17 17 17

archivadores 252.00 42 42 42 42 42 42

Lapiceros cajas 18.00 9.00 9

Lapices cajas 8.00 8.00

Perforador 16.50 16.50

Engrampador 19.50 19.50

Ingeniero Industrias Alimentarias 5,400.00 600 600 600 600 600 600 600 600 600
Asesor Contable 3,000.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00
Gastos de ventas 31,451.80 25,071.80| 580.00 580.00 580.00 880.00 580.00 580.00 580.00 880.00 580.00 580.00 580.00
Pagina web (dominio y hosting) 400.00 400.00

Espacio en la feria (Stand) 14,104.44 14,104.44

Licencia de promocion 1,737.00 1,737.00

Pasaje Aereo 3,820.00 3,820.00

Hospedaje 335.82 335.82

Movilidad 104.22 104.22

Alimentacion 90.32 90.32

Merchandansing (folletos, tarjetas, regalitos) + N 3,000.00 3,000.00

Agente comercial internacional 4,800.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00
Google adword 1,800.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
Linkedin empresarial 360.00 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Rueda de negocios 900.00 900.00

Imprevistos 18500 18500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Caja 18500 18500.00

Exigible 5500 5500

Garantia de alquiler de local 5500 5500

Total -57229.25| -8515.7 | -8,557.70 | 14604.03 | 14354.78 | 14713.78 | 14553.03 | 14713.78 | 14354.78 | 14604.03 | 14671.78 | 14713.78
Saldo acumulado -57229.25 | -65744.95 | -74302.65 | -59698.62 | -45343.85 | -30630.07 [ -16077.04 [ -1363.269 | 12991.51 | 27595.54 | 42267.31 | 56981.09
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Enla tabla anterior se puede observar la inversién del capital de trabajo, la cual

es importante, ya que permite calcular el monto para solventar a la empresa en

los primeros meses de actividad cuando todavia no se generan ingresos, pero
existen gastos fijos que se deben afrontar. Para ello, se debe calcular cuanto es

la inversién total que se necesita para hacer frente a los principales egresos

operativos de la empresa, hasta que los ingresos puedan cubrir los egresos de

los primeros meses.

6.3 Inversion Total

Tabla 102. Datos de la inversidn (expresado en soles)

Datos de inversion Inversién
Disefio de pagina web 1,200.00
Marca 576.85
Constitucion de empresa 867.26
Licencia de funcionamiento 184.40
Certificado de DIGESA 41.50
Inversion intangible 2,870.01
Equipos 7,040.00
Muebles y enseres 5,750.00
Inversion tangible 12,790.00
Capital de trabajo 74,302.65
Tabla 103. Inversion total (expresado en soles)
Inversion total
Inversion tangible 12,790.00
Inversién intangible 2,870.01
Capital de trabajo 74,302.65
Total 89,962.66

En la tabla anterior se detalla la inversion total que se requiere, los montos

estan expresados en soles. El total a invertir para los activos tangibles sera S/.

12,790.00; la inversién para los activos intangibles sera S/. 2,870.01 y el capital
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de trabajo S/. 74,302.65. En base a la informacién detallada anteriormente, la
inversion total requerida para este proyecto serd de S/. 89,962.66. Se puede
observar que el mayor porcentaje de dinero esta representado por el capital de
trabajo con un 82.6% del total, asimismo los activos tangibles representan el

14.2% y los activos intangibles el 3.2% del total de la inversion.

6.4 Estructura de Inversion y Financiamiento

Tabla 104 . Estructura de financiamiento de la inversidén (expresado en soles)

Informacién de Financiamiento Porcentaje %
% Aporte propio 62%
% Financiado 38%
Préstamo a mediano plazo 34,186
Aporte propio 55,777
Total 89,963

En la tabla anterior se puede observar la estructura del financiamiento para la
empresa, que se constituye por el aporte del capital propio en un 62%, y el monto
restante correspondiente a 38% sera financiado con un préstamo de la Caja
Huancayo. El aporte del capital propio es de S/. 55,777.00 mientras que el
financiado por un préstamo es de S/. 34,186.00.

Tabla 105. Flujo de caja de deuda (expresado en soles)

Mes Saldo Interés Amortizacion Renta Ahorro Servicio de
deudor tributario deuda

0 34,186

1 33,070 704.40 1,115.45 1,820 7.04 1,812.81
2 31,932 681.42 1,138.44 1,820 6.81 1,813.04
3 30,770 657.96 1,161.89 1,820 6.58 1,813.28
4 29,584 634.02 1,185.83 1,820 6.34 1,813.51
5 28,374 609.59 1,210.27 1,820 6.10 1,813.76
6 27,139 584.65 1,235.21 1,820 5.85 1,814.01
7 25,878 559.20 1,260.66 1,820 5.59 1,814.26
8 24,591 533.22 1,286.63 1,820 5.33 1,814.52
9 23,278 506.71 1,313.15 1,820 5.07 1,814.79
10 21,938 479.65 1,340.20 1,820 4.80 1,815.06
11 20,570 452.04 1,367.82 1,820 452 1,815.33
12 19,174 423.85 1,396.00 1,820 4.24 1,815.62
13 17,749 395.09 1,424.77 1,820 3.95 1,815.90
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14 16,295 365.73 1,454.12 1,820 3.66 1,816.20
15 14,811 335.77 1,484.09 1,820 3.36 1,816.50
16 13,297 305.19 1,514.67 1,820 3.05 1,816.80
17 11,751 273.98 1,545.88 1,820 2.74 1,817.12
18 10,173 24213 1,577.73 1,820 2.42 1,817.43
19 8,563 209.62 1,610.24 1,820 210 1,817.76
20 6,919 176.44 1,643.42 1,820 1.76 1,818.09
21 5,242 142.57 1,677.28 1,820 1.43 1,818.43
22 3,530 108.01 1,711.84 1,820 1.08 1,818.77
23 1,783 72.74 1,747.11 1,820 0.73 1,819.13
24 0 36.74 1,783.11 1,820 0.37 1,819.49

En la tabla anterior se observa el flujo de caja de deuda del préstamo de Peru
Infusions S.A.C. el cual se constituye por el saldo deudor. Se define como saldo
deudor al préstamo que a medida se vaya amortizando ira disminuyendo la
deuda. La renta es constante durante el periodo comprendido, resultando de la
suma del interés con la amortizacion. La empresa llegd a la conclusion que sera
conveniente financiar parte de la inversidon total, pues se obtendra mayor
rentabilidad de lo invertido con el capital propio. Aprovechando también 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.

6.5 Fuentes financieras y condiciones de crédito

Tabla 106. Créditos - Capital de trabajo para microempresas

Moneda Nacional Caja Sullana Caja Piura Caja Huancayo
Tasa efectiva 38.62% 51.76% 27.73%
anual (Capital de
trabajo)

Fuente: Cajas Municipales (2018)

Como se puede observar en la tabla anterior, para la inversién del capital de
trabajo se evaluaron 3 cajas municipales financieras del mercado con sus
respectivas tasas efectivas. Al ser Peru Infusions S.A.C. una empresa que recién
inicia sus actividades comerciales no cuenta con un historial crediticio,

resultando dificil que alguna entidad financiera pueda otorgarle un préstamo.
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Es por ello que la estrategia por la que optd la empresa para financiar el
préstamo fue la de realizarlo mediante un aval personal; en donde se toma en
cuenta el historial crediticio que poseen los 3 accionistas. Cabe resaltar que la
empresa eligio la tasa de la Caja Municipal de Huancayo.

Los requisitos son:

Copia del documento de identidad de titular (y cdnyuge si fuera el caso)
Copia del R.U.C.

v
v
v Copia del tltimo recibo de servicios (agua, luz o teléfono)
v

Licencia de funcionamiento o boletas de compra de mercaderia (y otros

documentos que solicite el asesor financiero)

Tabla 107. Condiciones de crédito (expresado en soles)

Préstamo 34,186
Tiempo (mensual) 24
Tasa interés mensual 2.06%
Periodo de gracia con pago de intereses 0
Valor de la Cuota 1,820.00

Fuente: Simulador Caja Municipal Huancayo (2018)

En la tabla anterior se observa las caracteristicas del préstamo de la empresa,
la cual se constituye por un monto de S/. 34,186. 00 en 2 afos, con un costo
efectivo mensual del 2.06% y anual de 27.73% sin contar periodo de gracia y el
valor de la cuota es de S/. 1,820.00.

6.6 Presupuesto de Costos

e Costos directos:

Tabla 108. Costo del producto tercerizado (expresado en soles)

Producto Costo Cantidad | Costo por | Costo anual
unitario envio
Costo de producto 0.80 6,912.00 5,529.60 49,766.40
tercerizado
Materia prima 2.96 484 1,432.17 12,889.50
licuma
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Materia prima anis 2.30 115 264.96 2,384.64
Costo de envase 0.16 6,912.00 1,105.92 9,953.28
Transporte de 0.20 599.04 119.81 1,078.27
materia prima

Transporte del 0.32 573.12 183.40 1,650.59
maquilador hacia el

almacén

Total de insumos en 8,635.85 76,072.09
productos

Tabla 109. Costos de exportacion (expresado en soles)

Descripcion Costo Costo por Costo

unitario Envio anual
Costo de caja corrugada 1.20 259.20 2,332.80
Embalaje y unitarizacion 20.00 40.00 360.00
Seguro de carga 304.62 304.62 2,741.61
Transporte de almaceén al puerto 450.00 450.00 4,050.00
Derechos de embarque 236.00 236.00 2,124.00
Transmisidn electronica 100.30 100.30 902.70
Tramite documentario 128.03 128.03 1,152.27
Gasto administrativo 54.87 54.87 493.83
V°B - Agentes portuarios 590.00 590.00 5,310.00
Agenciamiento de Aduanas 389.40 389.40 3,504.60
Gastos operativos 194.70 194.70 1,752.30
Aforo fisico 564.30 564.30 5,078.70
Transferencia bancaria BCP 128.70 128.70 1,158.30
Total 3,440.12 30,961.11

e Costos indirectos:

Tabla 110. Materiales indirectos (expresado en soles)

Materiales de limpieza Cantidad Precio Costo Costo Anual
unitario Mensual

Recogedor 1 5.00 5.00 5.00
Escoba 1 12.00 12.00 12.00
Jabén liquido 2 15.00 16.50 98.98
Lejia ARO galdén X4kg 2 8.48 16.97 101.81
Papel toalla por 200 mts. 1.00 13.00 31.60 189.60
Pafos de limpieza 1.00 8.00 31.60 31.60
Total materiales 82.06 438.99
indirectos
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Tabla 111. Gastos de personal (expresado en soles)

Descripcion | Pago Pago Vacaciones Sub Essalud Total
mensua | anual total 9% anual
I
Gerente 2,400 27,600 1,200 28,800 | 2,592 31,392
General
Asistente de 1,200 13,800 600 14,400 1,296 15,696
logistica
Asistente 1,200 13,800 600 14,400 1,296 15,696
Comercial
Auxiliar 930 10,695 465 11,160 1,004 12,164
almacén
Total 74,948
Tabla 112. Gastos fijos (expresado en soles)
Descripcién Mensual Anual
Pago de alquiler de local 1,100.00 13,200.00
Servicios (luz, agua, teléfono e internet) 340.00 4,080.00
Total gastos fijos 1,440 17,280.00
Tabla 113. Gastos administrativos (expresado en soles)
Materiales de oficina Costo Cantidad Costo | Costo anual
unitario mensual
Hojas bond millar 17.00 1 17.00 51.00
archivadores 7.00 6 42.00 252.00
Lapiceros cajas 9.00 1 9.00 18.00
Lapices cajas 8.00 1 8.00 8.00
Perforador 5.50 3 16.50 16.50
Engrapador 6.50 3 19.50 19.50
Ingeniero Industrias 600.00 1 600.00 5,400.00
Alimentarias
Asesor Contable 250.00 1 250.00 3,000.00
Total gastos 962.00 8,765.00
administrativos
Tabla 114. Gastos de ventas (expresado en soles)
Descripcion Total
Pagina web (dominio y hosting) 400.00
Espacio en la feria (Stand) 14,104.44
Licencia de promocion 1,737.00
Pasaje aéreo 3,820.00
Hospedaje 335.82
Movilidad 104.22
Alimentacion 90.32
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Merchandansing (folletos, tarjetas, regalitos) + muestras 3,000.00
Agente comercial internacional 4800.00
Google adword 1,800.00
Linkedin empresarial 360.00
Rueda de negocios 900.00
Gasto de venta total 31,451.80

6.7 Punto de Equilibrio

Tabla 115. Costos fijos (Expresado en soles)

Gastos de personal 74,948
Materiales indirectos 439.00
Gastos fijos 17,280.00
Gastos administrativos 8,765.00
Gasto de ventas 31,452.00
Gastos financieros 4,134.00
Costo fijo Total 137,018.19

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.

Tabla 116. Costos variables (Expresado en soles)

Costo de producto 76,072.09
Costo de exportacion 30,961.11
Costo variable total 107,033.20

Enla tabla anterior se puede observar los costos variables de la empresa. Los
costos variables son aquellos que la empresa debe pagar dependientemente de
la produccién, es decir, que si hay mas produccién, los costos variables

aumentardn, y viceversa.

Tabla 117. Estructura de precio (expresado en soles)

Cvu 1.72
CFU 2.20
Costo unitario 3.92
Margen de ganancia 16%
Valor de venta 4.67
IGV 0.00
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Precio de venta FOB 4.67
Punto de equilibrio (en cantidad) 46,449.00
Punto de equilibrio (en dinero) 216,937.00

Célculo del punto de equilibrio para el producto:

Dénde:

Q = Cantidad en unidades

Pv = Precio de venta por unidad

CVU = Costo variable por unidad

CFT = Costo fijo total

Produccién minima en unidades: Q = CFT/ Pv-Cwu

Para cubrir los costos entonces:

Productos en un afo: 62,208 unidades
Costo fijo total: S/.137,018.19

Precio de venta: 4.67 por unidad
Costo variable unitario = 1.72

Desarrollando con la férmula:

137,018.19

467 -1.72

..... = 46,449 unidades

Por lo tanto, la cantidad minima que se debe comercializar en donde los

ingresos son iguales a los egresos es 46,449 unidades anuales para no ganar ni

perder y la venta adicional de una unidad representara la ganancia para la

empresa.

Punto de equilibrio en dinero: 46,449 * 4.67 = 216,937.00
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6.8 Tributacion de la exportacion

En la exportacion el IGV ventas esta exonerado al pago de impuestos, por

ende no existe un proceso tributario para el plan de negocios.

6.9 Presupuesto de ingresos

Tabla 118. Ventas en los proximos anos (expresado en soles)

Afos 2019 2020 2021 2022 2023
Ventas 290,537 | 296,348 | 305,239 | 317,448 | 332,305
Tasa de crecimiento 0 2.00% 3.00% 4.00% 4.68%

Segun la tabla anterior se detallan las ventas proyectadas en los 5 afos segun

evaluacion. El valor representado por los ingresos de las ventas del primer afo

es de S/. 290,537.00 el cual se explica asi:

Se exportara 3,110.00 kg que por la proporcidn que esta cantidad representa
es de un total de 62,208 unidades a comercializar el primer afio. A la par se ha
evaluado el precio de venta por unidad y este es igual a S/. 4.67, es decir, en
soles a un precio FOB $ 1.42.

Luego de estas dos premisas ya podemos conocer nuestra venta del primer

ano, es decir, los S/. 290, 537.00 proyectados.

- Preciode venta: $1.42

- Venta (afio 1): Cantidad del producto * precio de venta =290,537.00

- En el transcurso de los cuatro afos restantes nuestra tendencia de
crecimiento sera de 2%, 3%, 4% y 4.68% respectivamente.

Tabla 119. Saldo a favor del exportador (expresado en soles)

Anos 0 2019 | 2020 2021 2022 2023
Costo de compra 76,072 | 80,061 | 85,085 | 91,302 | 98,615
de producto

Gastos 365 377 389 401 414
administrativos

201



Gasto de ventas 9,380 | 9,739 | 10,206 | 10,795 | 11,522
Gastos indirectos 4,080 | 4210 | 4,344 4,482 4,624
Materiales 439 440 441 442 443
indirectos

Total 90,336 | 94,827 | 100,465 | 107,422 | 115,618
Valor de venta de 76,556 | 80,362 | 85,139 | 91,035 | 97,981
las compras

IGV de ventas 0 0 0 0 0
18%

IGV Compras 13,780 | 14,465 | 15325 | 16,386 | 17,637
18%

IGV de | 2,819

inversiones

Diferencias  de| 2,819 | 13,780 | 14,465 | 15,325 | 16,386 | 17,637
IGV

Devolucion  del 16,599 | 14,465 | 15,325 | 16,386 | 17,637
IGV

En la tabla anterior se observa el saldo a favor del exportador que viene a ser

la devolucion del IGV de compras, ya que al realizarse exportaciéon no se paga

el IGV de venta. Por lo tanto, la devolucién del IGV de compras se considera

dentro de los ingresos en el flujo de caja econémico.

6.10 Presupuesto de egresos

Tabla 120. Tasa de inflacién de los anos 2013 al 2017

Ano 2013 2014 2015 2016 2017
Tasa de inflacién 2.80% 3.20% 3.50% 3.60% 2.80%
Fuente: Banco Central de Reserva del Peri BCR (2018)
Tabla 121. Tasa de Inflacién
Tasa de Inflacion
Inflacién 3.18%
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Costos D

irectos

Tabla 122. Presupuesto proyectado de costos ventas (expresado en soles)

Afos 2019 2020 2021 2022 2023
Costo de | 76,072.09 | 80,061.01 85,085.15 | 91,302.50 | 98,614.75
producto
Costo de | 30,961.11 | 31,580.33 | 32,527.74 | 33,828.85 | 35,305.51
exportaci
on
Costo de | 107,033.2 | 111,641.33 | 117,612.89 | 125,131.3 | 133,920.27
venta 0 4

Costos Indirectos

Tabla 123. Presupuesto proyectado de materiales indirectos (expresado en

soles)
Materiales de limpieza 2019 2020 2021 2022 | 2023
Utiles de limpieza 438.99 | 440.00 | 441.10| 44210 | 443.10
Total de materiales indirectos 438.99 | 440.02 | 441.05| 442.08 | 443.12

Tabla 124. Presupuesto proyectado de

asto de personal (expresado en soles)

Descripcién 2019 2020 2021 2022 2023
Gerente 31,392.00 |32,019.84 | 32,660.24 |33,313.44 | 33,979.71
general

Asistente 15,696.00 | 16,009.92 | 16,330.12 | 16,656.72 | 16,989.86
de logistica

Asistente 15,696.00 | 16,009.92 | 16,330.12 | 16,656.72 | 16,989.86
comercial

Auxiliar 12,164.40 | 12,407.69 |12,655.84 | 12,908.96 | 13,167.14
almacén

Total gasto| 74,948.40 |76,447.37 |77,976.32 | 79,535.84 | 81,126.56
de personal
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Tabla 125. Presupuesto proyectado de gastos fijos (expresados en soles)

Descripcion

2019

2020

2021

2022

2023

Pago de
alquiler de

local

13,200.00

13,464.00

13,733.28

14,007.95

14,288.10

Servicios
(luz, agua,
teléfono e

internet)

4,080.00

4,209.74

4,343.61

4,481.74

4,624.26

Total
Gastos
Indirectos

17,280.00

17,673.74

18,076.89

18,489.69

18,912.36

Tabla 126. Presupuesto proyectado de gastos administrativos (expresados en

soles)

Materiales
de oficina

2019

2020

2021

2022

2023

Utiles de

oficina

365.00

376.61

388.58

400.94

413.69

Asesor

contable

3,000.00

3,060.00

3,151.80

3,277.87

3,431.28

Control de

calidad

5,400.00

5,508.00

5,673.24

5,900.17

6,176.30

Total de

gastos
administrati

VOS

8,765.00

8,944.61

9,213.62

9,578.98

10,021.26

6.11 Flujo de caja proyectado

El flujo de caja es uninforme financiero de la liquidez de la empresa expresado
en ingresos y egresos. La diferencia de dichos montos serd el resultado que
muestra el excedente o déficit del flujo.
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6.11.1 Flujo de caja econémico

Tabla 127. Flujo de caja econémico (expresado en soles)

Periodo
(anos)

0

2019

2020

2021

2022

2023

Ingresos

Operativos

307,136

310,813

320,564

333,834

349,94

Costo de

venta

107,033

111,641

117,613

125,131

133,92

Gastos de

ventas

31,452

32,694

34,309

36,343

38,859

Gastos fijos

17,280

17,674

18,077

18,490

18,912

Gastos de

personal

74,948

76,447

77,976

79,536

81,127

materiales

indirectos

439

440

441

442

443

gastos
administrativ

0s

8,765

8,945

9,214

9,579

10,021

Impuesto a la

renta

5,766

5,983

6,246

6,384

6,618

Egresos

Operativos

245,683

253,824

263,875

275,905

289,90

Flujo de Caja

Operativo

61,453

56,989

56,689

57,930

60,041

Inversiones
en Activo Fijo
Tangible

12,790

Inversiones
en  Activos
Fijo
intangible

2,870
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Inversiones 74,303 74,303
en Capital de
Trabajo

Valor 3,145
residual
Total flujo de | 89,963 0 0 0 0 77,448
Inversiones
Flujo de Caja | -89,963 61,453 | 56,989 | 56,689 | 57,930 | 137,48

Econémico 8

En la tabla anterior se observa el flujo de caja econdmico, 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.

6.11.2 Flujo de caja financiero

Tabla 128. Flujo de caja financiero (expresado en soles)

Periodo 0 2019 2020 2021 2022 2023
Flujo de -89,963 | 61,453 56,989 56,689 | 57,930 | 137,48
Caja 8
Econdémico

Flujo de

deuda

Ingresos 34,186
por

préstamos
Interés 6,827 2,664
Amortizacié 15,012 19,174
n
Ahorro 68 27
tributario
Total flujo 34,186 | 21,770 21,812 - - -
de deuda
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Total Flujo
de Caja
Financiero

-55,777

39,683

35,178

56,688.6

7

57,930

137,48

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.

6.12 Estado de Ganancias y Pérdidas

Tabla 129. Depreciacion de activos tangibles (expresado en soles)

Concepto | Valor | Tasa 1 2 3 4 5
inicial anual

Computa | 6,000.00 | 25% | 1500.00 | 1500.00 | 1500.00 | 1500.00 | 0.00

doras

Impresor 500.00 | 25% | 125.00 | 125.00 | 125.00 | 125.00 | 0.00

a

multifunci

onal

Ventilado | 540.00 10% | 54.00 54.00 54.00 54.00 54.00

res

Muebles | 5750.00 | 10% | 575.00 | 575.00 | 575.00 | 575.00 | 575.0

y enseres 0

Total 2254.00 | 2254.00 | 2254.00 | 2254.00 | 629.0
0

Fuente: SUNAT (2018)

Tabla 130. Amortizacion de activos intangibles (expresado en soles)

Concepto/ | Valor Tasa 1 2 3 4 5

Periodo inicial Anual

Amortizaci6 2870 20% 574 574 574 574 574

n intangibles

Acumulado 574 1,148 | 1,722 | 2,296 | 2,870

Fuente: SUNAT (2018)
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Tabla 131. Estado de ganancias y pérdidas (expresado en soles)

Periodo 2019 2020 2021 2022 2023
Ingresos 307,13 | 310,81 | 320,56 | 333,83 | 349,94
6 3 4 4 1
Costo de venta 107,03 | 111,64 | 117,61 | 12513 | 133,92
3 1 3 1 0
Utilidad bruta 200,10 | 199,17 | 202,95 | 208,70 | 216,02
3 2 1 3 1
Gastos de ventas 31,452 | 32,694 | 34,309 | 36,343 | 38,859
Gastos fijos 17,280 | 17,674 | 18,077 | 18,490 | 18,912
Gastos de personal 74948 | 76,447 | 77,976 | 79,536 | 81,127
materiales indirectos 439 440 441 442 443
gastos administrativos 8,765 8,945 9,214 9,579 10,021
Depreciacion 2,254 2,254 2,254 2,254 629
amortizacion 478 478 478 478 478
Utilidad operativa 64,487 | 62,494 | 62,456 | 63,836 | 66,181
Gastos financieros 6,827 | 2,664
Utilidad antes de impuestos | 57,660 | 59,830 | 62,456 |63,836 | 66,181
Impuesto a la renta 5,766 5,983 6,246 6,384 6,618
Utilidad neta 51,894 | 53,847 | 56,211 | 57,452 | 59,563

En la tabla anterior se muestra el estado de ganancias y pérdidas de la
empresa Peru Infusions S.A.C. que da inicio con los ingresos por ventas, que

involucra el monto total en soles de las ventas.

La utilidad bruta de S/. 200,103.00 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 fijos, gastos
de personal, materiales indirectos, gastos administrativos, depreciacién vy

amortizacion.

La utilidad operativa de S/. 64,487.00 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.
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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/. 57,660.00.

Por ultimo, para la Utilidad Neta se le resta a la utilidad antes de impuesto, la
tasa de impuesto a la renta, obteniendo S/. 51,894.00 que viene a ser la utilidad

para los accionistas después de haber cumplido con todas las obligaciones.

6.13 Evaluacion de la Inversion

6.13.1 Evaluacion Economica

Tabla 132. Resultados econdmicos

VANE S/.103,439.34
TIRE 64.91%
B/C (FCE) 2.37

En la tabla anterior, se observa la respectiva evaluacién econémica de la
empresa Peru Infusions S.A.C. y con ello se concluye que este proyecto es
rentable, ya que el flujo de efectivo econémico cumple con las 3 condiciones para
que pueda ser aceptado, dando como resultado VANE iguala S/. 103,439.34 un
TIRE de 64.91% y un beneficio/costo de 2.37, esto significa que se cumplen los

siguientes requisitos para que un proyecto sea rentable:

- VAN>0
- TIR>COK
- B/IC>1

Tabla 133. Periodo de recuperacion econdmica (expresado en soles

Periodo de 0 1 2 3 4 5
recuperacion

FCE -89,963 | 51,711 | 40,353 | 33,777 | 29,044 | 58,005
FCE 51,711 | 92,064 | 125,840 | 154,884 | 212,889
Acumulado

Periodo de recuperaciéon econdmica: 23 meses
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En la tabla anterior se observa el periodo de recuperacion econémica, y se
tiene en cuenta el Wacc de 18.84%. Entonces, actualizando los flujos futuros al

presente y teniendo en cuenta el Wacc, la inversion se recuperara en 23 meses.

6.13.2 Evaluacion Financiera

Tabla 134. Resultados financieros

VANF S/.124,733.37
TIRF 79.51%
B/C (FCE) 3.57

Enla 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/. 124,733.37, un TIRF de 79.51% y un beneficio/costo de 3.57; se concluye
que el proyecto es mas rentable. De acuerdo con el andlisis financiero, en ambos
casos el proyecto es bueno, siendo en la evaluacion financiera donde se obtiene

mejores resultados.

Tabla 135. Periodo de recuperacion financiera (expresado en soles)

Periodo de 0 1 2 3 4 5

recuperacion

FCE -55,777 | 34,480 | 26,558 | 37,187 | 33,018 | 68,090

FCE Acumulado 34,480 | 61,038 | 98,224 | 131,243 | 199,33
2

Periodo de recuperacién econémica: 21 meses

Enla tabla anterior se muestra el cuadro de periodo de recuperacion financiera
teniendo el costo de oportunidad (COK) de 15.09%. A su vez, actualizando los
flujos futuros al presente y teniendo en cuenta el costo de oportunidad, la

inversion se recuperaria en 21 meses.

6.13.3 Evaluacion social

El presente proyecto es acerca de la exportacion de infusiones de anis con
licuma deshidratada; el cual no genera ningun tipo de conflicto social, sino todo
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lo contrario, hace un impacto positivo a la economia del pais al generar nuevos
puestos de trabajo para las Asociaciones de Productores Ecolégicos del Pert e

incentivar las exportaciones de frutas exdéticas del Peru.

6.13.4 Impacto ambiental

Peru Infusions S.A.C. es una empresa que exportara infusiones de anis con
licuma deshidratada, teniendo responsabilidad con el medio ambiente vy
conservando su desarrollo sostenible. Los residuos que pudieran acumularse y
que puedan afectar al medio ambiente, la empresa buscard la manera de

desecharlos sin causar algun tipo de dafno a las personas o al medio ambiente.

Los procesos realizados por la empresa Peru Infusions S.A.C., no presentan
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

6.14 Evaluacion de costo oportunidad del capital de trabajo

El costo de oportunidad, que también es conocido como (COK), es el minimo
valor que el inversionista espera recibir por su inversion. A partir del COK, las
empresas generan valor para el propietario.

El costo de oportunidad esta relacionado con el riesgo que existe en el
mercado. Aplicado al presente caso es el retorno que se espera en funcién a los
rendimientos del mercado que tiene la empresa Peru Infusions S.A.C. y el riesgo

es igual a la variacion que existe entre el retorno real y lo esperado.

Tabla 136. Aporte Propio (expresado en soles)
Fuente Porcentaje Monto
Aporte propio 62% S/. 55,777.00

Se tiene un capital propio de S/. 55,777.00 de acuerdo a este capital, el
inversionista realiza una evaluacidn de mercado para conocer cual es la

rentabilidad maxima que podria obtener por dicha inversion.
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Calculo del Beta Apalancado

Tabla 137. Indicadores utilizados para el calculo del Beta Apalancado

Deuda 38%
Aporte propio 62%
d/e 61%
Tasa de impuesto a la renta 10.00%
Beta 1.79
Beta apalancado 2.60

Calculo del Costo de Oportunidad

Kproy= Ri+B(Rm-Rf)+RP

Tabla 138. Calculo del Costo de Oportunidad por el método CAPM

KPROY Costo de capital propio 15.09%
Rf Tasa libre de riesgo 1.89%
B Beta del sector apalancado 2.60

Rm - Rf Prima por riesgo del mercado 5.08%
Rp Prima por riesgo pais 0

Costo promedio ponderado de capital

A continuacién, se realiza el célculo del costo promedio ponderado de capital
(CPPC):

CPPC: (Deudas de terceros/total de financiamiento) (costos de la deuda) (1 —
tasa de impuesto) + (capital propio/total de financiamiento) (costos de capital

propio)

Tabla 139. Calculo del CPPC

- Capital 62.00%
- Deuda 38.00%
- Cok 15.09%
- Costo de la deuda 27.73%
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- Tax Pert 10.00%
-WACC 18.84%

CPPK = Lkd =T+ 2 &
D+E D+E

proy

CPPC = (62% * 27.73%) * (1-10%) + (38% *15.09%)
CPPC = 18.84%

6.15 Cuadro de riesgo del tipo de cambio

Este andlisis consiste en colocar diferentes escenarios y evaluar el impacto en
el presupuesto de caja ocasionado por la pérdida generada en las fluctuaciones
de las divisas. Por ejemplo, si se diera el caso de una disminucién 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. Pero la empresa Peru
Infusions S.A.C. podria tomar medidas de contingencia y evitar el impacto de

estas variaciones del valor de la divisa, como es el forward.

Segun Banco Financiero (2018), Son operaciones de compra o venta de una
divisa especifica, por ejemplo délares a una determinada fecha futura, fijando el
tipo de cambio futuro al momento de pactarse la operacion. Algunas ventajas

son las siguientes:

Ayuda a la elaboracion de presupuestos mas reales.
Permite a la empresa concentrarse en su negocio.
No tiene costos adicionales.

Permite una cobertura de riesgo cambiario.

La empresa puede fijar sus costos.

AN N N N RN

Mejora el riesgo de la empresa ante la fluctuacién del tipo de cambio.
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A continuacién, se muestra un analisis de sensibilidad en diferentes escenarios
al tipo de cambio y como afecta al VAN, TIR y al B/C:

Tabla 140. Analisis de sensibilidad con tipo de cambio (expresado en soles)

Tipo de VANE TIRE | B/C VANF TIRF B/C
cambio
3.45 S/.112,183.44 | 70% | 2.57 S/. 86% 3.88
135,277.53
3.30 S/.105,354.88 | 66% | 2.41 S/. 81% 3.64
127,043.25
3.30 S/.103,439.34 | 64.91 | 2.37 S/. 79.51 3.57
% 124,733.37 %
3.10 S/.98,969.74 | 62% |2.26 S/. 76% 3.42
119,343.66
2.70 S/.82,474.78 | 52% | 1.89 | S/.99,453.05 | 63% 2.85

Enla tabla anterior se muestra el andlisis de sensibilidad del tipo de cambio, y
suimpacto en los diferentes indicadores, tanto econémicos como financieros. Un
ejemplo para un tipo de cambio S/. 3.45 se obtiene un B/C econdmico de 2.57,
que significa que por cada sol que se invierta, se esta ganando S/. 1.57, es decir,
a mayor tipo de cambio, mayor beneficio -costo para el caso de las

exportaciones.
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7. CAPITULO VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

Se concluye que la idea de negocio de Peru Infusions S.A.C. permitira
generar fuentes de trabajo. Actualmente, existe una alta tendencia sobre

el consumo de productos naturales que sean beneficiosos para la salud.

Se concluye de la investigacion de mercado, que Alemania es el mejor
pais destino para las infusiones de anis con licuma deshidratada debido
a la constante demanda de la partida 12.1190 en sus importaciones, asi
como, de la pulpa y harina de licuma; ademas cabe resaltar la creciente

tendencia en el consumo de infusiones herbales.

El mercado seleccionado representa un escenario atractivo y favorable
para la empresa, sobre todo para los productos que tienen como
principal valor agregado las propiedades de los insumos que utilizan y

los beneficios que generan en la salud del consumidor.

Para llegar a nuestro consumidor final se utilizara la distribucion
indirecta, es decir, los distribuidores se encargaran de posicionar el
producto en supermercados, mayoristas o tiendas especializadas, ya

que tendran un mayor conocimiento del mercado.

Los envios de mercancia seran de 4 paletas por embarque, como carga
consolidada LCL en términos FOB, flete pagadero en destino (Collect). La
gestion de reserva, transporte hasta puerto y aduanas sera gestionado
por el operador logistico Palacios & Asociados Consorcio Logistico

La inversidn total para este plan de negocios esta comprendida por la
sumatoria de los activos tangibles, activos intangibles y el capital de
trabajo que tiene como resultado el monto S/. 89,962.66, donde el 62%

215



estara comprendida por el aporte propio S/. 55,777.00 y el 38% por un
préstamo a mediano plazo que asciende a S/. 34,186.

El proyecto tiene un costo de oportunidad Cok = 15.09%, de acuerdo al
giro econdémico segun evaluacion de rentabilidad para el rubro de
bebidas e infusiones. Esto quiere decir que para que nuestro proyecto
pueda tener viabilidad la TIR debe ser mayor al costo de oportunidad.

De acuerdo a la evaluacion econémica — financiera del proyecto se
concluye que es viable, teniendo una TIR Econdmica de 64.91 % y una
TIR Financiera de 79.51% por encima del costo financiero y del costo del
accionista en solicitud. A su vez nos genera un VAN Econémico de S/.
103,439.34 y un VAN Financiero de S/. 124,733.37 positivo y muy
alentador para incursionar en el rubro de las bebidas naturalmente sanas.

7.2 Recomendaciones

Se recomienda evaluar cada tres meses a los proveedores de materia
prima y maquila para mantener de manera eficaz la trazabilidad de

nuestro producto.

Se recomienda buscar nuevos canales de comercializacion a fin de que
podamos incrementar el nivel de ventas y generar una mayor

rentabilidad para el negocio.

Se recomienda cumplir con las estrategias de promocién y distribucion
a fin de que nos garantice llegar a la meta de ventas programadas y de
esta manera cumplir con el objetivo proyectado.

Se recomienda buscar nuevas combinaciones de sabores a fin de estar
siempre un paso delante de la competencia y satisfacer las necesidades

del consumidor.
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Se recomienda la viabilidad del proyecto, ya que segun las condiciones
del mercado objetivo y los indicadores evaluados el proyecto es de
pronta capitalizacion. EI VAN Econémico nos da como resultado S/.
103,439.34, la TIR Econémica es de 64.91%, el VAN Financiero es de
S/. 124,733.37 y la TIR Financiera se ubica en 79.51%.

Se recomienda invertir en el proyecto, ya que los resultados son
rentables con indicadores atractivos, ademas cabe sefalar que las
nuevas tendencias del consumidor aleman aseguran el escenario idoneo

para que el producto se desarrolle en el mercado destino.
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ANEXOS

Anexo N° 1: Formato de solicitud de licencia de funcionamiento.
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Anexo N° 2: Solicitud de registro de nombre comercial

& PERU [ Presidencia
m a del Consejo de Ministros

DIRECCION DE SIGNOS DISTINTIVOS
SOLICITUD DE REGISTRO DE NOMBRE COMERCIAL

1. DATOS DEL SOLICITANTE N° de Solicitantes (En caso de ser mas de 1 solicitante llenar el aNEX0 A

por cada solicitante adicional)

I:' PERSONA JURIDICA

Tipo de empresa (*){marque de corresponder):
|:|Micr0 | Pequefia |:| Mediana |:|Otra:

|:| PERSONA NATURAL

Nombre o Denominacion / Razon Social (conforme aparece en su documento de identidad o de constitucién)

Nacionalidad / Pais de Constitucion: Documento de Identidad (marcar y llenar segiin corresponda:
Persona Natural: DNI|_|C.E.| |PASAPORTE Dg! Persona Juridica RUC I:l )

Representante Legal (Llenado obligatorio en caso de ser Persona Juridica):

Domicilio para envio de notificaciones en el Peru

Direccion:
Distrito: Provincia: Departamento:

Referencias de domicilio:

Correo electrénico Namero de teléfono fijo

Casilla electronica (previa suscripcion de Nimero de teléfono celular
contrato con Indecopi)

Se adjunta documentacion que acredita representacion.
Documentacion que acredita representacion ha sido presentado en el expediente N°:

(Este expediente no debe tener una antigiiedad mayor de 05 afios, conforme a lo establecido en el articulo 40 de la Ley N° 27444)

2. DATOS RELATIVOS AL NOMBRE COMERCIAL SOLICITADO

2.1. Tipo de Signo: 2.2. Indicacion del Signo (de ser solo 2.3. Reproduccion del Signo
denominativo)

PEGAR REPRODUCCION DEL NOMBRE
Denominativa DENOMINATIVO CON GRAFIA, MIXTO,

FIGURATIVO O TRIDIMENSIONAL
Denominativa con

grafia
Mixta
Tridimensional

Figurativa

ooOoOo dod

Otros:

Se sugiere enviar copia fiel del mismo logotipo al
comreo: logos-dsd@indecopi.gob.pe. (formato sugerido:
JPG o TIFF, a 300 dpi y bordes entre 1 a 3 pixeles)

Se consideraran los colores que se aprecian en la
reproduccion adjunta, salvo comunicacion en contrario
en cada expediente.

2.4, Precise si desea proteger el color o colores como parte del Nombre Comercial: |:| sl |:| NO

(en caso de NO MARCAR alguna opcién, se protegeran los colores que aparecen en la reproduccion adjuntada)

(") De acuerdo con el D.S. 013-2013-PRODUCE sera considerada como micro empresa, aquella que tenga ventas anuales no mayores a 150
U.LT.; pequefia empresa, aquella que tenga ventas anuales no menores a 150 U.LT. ni mayores a 1700 U.LT; y mediana empresa, aquella que
tenga ventas anuales no menores a 1700 U1 T. ni mayares a 2300 U.I.T.
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Anexo N° 3: Solicitud de Reserva de Nombre de Persona Juridica.

-

sunarp

ANEXO 1: FORMULARIO

SOLICITUD DE RESERVA DE NOMBRE DE PERSONA JURIDICA

SENOR REGISTRADOR DEL REGISTRO DE PERSONAS JURIDICAS:

Yo, identificado con:

oNnirdcie O ce O oTrOS N°

en mi calidad de (titular[Jsocio [CJabogado[] notario [Jrepresentante []) domiciliado en
, distrito de , Provincia de
,ante Ud. con el debido respeto me presento y digo:

SOLICITUD DE RESERVA DE NOMBRE DE PERSONA JURIDICA para:
Constitucién O Modificacién de Estatuto O

Podra indicar hasta 03 nombres y de forma opcional sus correspondientes abreviaturas tratdndose
de denominaciones.q
Sélo se concedera la reserva de un nombre (completo o abreviado) de forma excluyente.

NOMBRE COMPLETO DE LA PERSONA JURIDICA | NOMBRE ABREVIADO DE LA PERSONA JURIDICA
OBLIGATORIO OPCIONAL

1. ko

2 2

3 3

TIPO DE PERSONA JURIDICA: (Marque una opcién)
3 s.A [ ASOCIACION [1s.r.L ] comiTe 1 s. civiL

O sac O eirL [ cooPERATIVA [ oss

[] OoTROS (precisar el tipo de persona juridica)

NOMBRE (S) Y APELLIDOS DE TODOS LOS INTEGRANTES DE LA PERSONA JURIDICA EN CONSTITUCION O
NOMBRE DE LA PERSONA JURIDICA CONSTITUIDA EN CASO DE MODIFICACION DE ESTATUTOS O NOMBRE
DE LAS PERSONAS AUTORIZADAS PARA LA FORMALIZACION (letra imprenta):

Lima, de del 20 __

Firma del Solicitante

1
También podra solicitar la reserva de nombre ingresando a la pagina web www.sunarp.gob.pe, servicios en linea, donde podra indicar hasta cinco (5)
nombres y de forma opcional sus abreviaturas tratdndose de denominaciones.
)

PERU 558555
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Anexo N° 4: Solicitud de registro de marca

%Y peRU Presidencia
o) el Consejo de Ministros

DIRECCION DE SIGNOS DISTINTIVOS

SOLICITUD DE REGISTRO DE MARCA DE PRODUCTO / SERVICIO Y/O MULTICLASE

1. DATOS DEL SOLICITANTE N° de Solicitantes (En caso de ser mas de 1 solicitante llenar el anNexo A

por cada solicitante adicional)

|:| PERSONA JURIDICA

Tipo de empresa ‘*)(marque de corresponder):
I Micro [ ] Pequeﬁa|:| Mediana[ | Ofra:

[ ] PERSONA NATURAL

Nombre o Denominacion / Razon Social (conforme aparece en su documento de identidad o de constitucion)

Nacionalidad / Pais de Constitucion: Documento de Identidad (marcar y llenar segun corresponda:
Persona Natural: DNI C.E. PASAPORTE ! Persona Juridica RUC I:l)

Representante Legal (Llenado obligatorio en caso de ser Persona Juridica):

Domicilio para envio de notificaciones en el Perti

Direccion:

Distrito: Provincia: Departamento:

Referencias de domicilio:

Correo electrénico Numero de teléfono fijo

Casilla electrénica (previa suscripcién de Namero de teléfono celular
contrato con Indecopi)

Se adjunta documentacion que acredita representacion.
Documentacién que acredita representacion ha sido presentado en el expediente N°:

(Este expediente no debe tener una antigiiedad mayor de 05 afios, conforme a lo establecido en el articulo 40 de la Ley N° 27444)

2. DATOS RELATIVOS AL SIGNO DISTINTIVO A REGISTRAR

21. Tipo de Signo: 2.2. Indicacion del Signo (de ser solo | 2.3 Reproduccion del Signo

denominativo) PEGAR REPRODUCCION DE LA MARCA

DENOMINATIVA CON GRAFIA, MIXTA,
FIGURATIVA O TRIDIMENSIONAL

Denominativa

Denominativa con
grafia

Mixta
Tridimensional

Figurativa

OoOooOo O

Otros:

Se sugiere enviar copia fiel del mismo logotipe al correo:
logos-dsdi@indecopi.gob.pe. (formato sugerido: JPG o TIFF, a
300 dpi y bordes entre 1 a 3 pixeles)

Se consideraran los colores que se aprecian en la
reproduccion adjunta, salvo comunicacion en contrario en
cada expediente.

2.4. Precise si desea proteger el color o colores como parte de la Marca: Sl |:| NO |:|

(en caso de NO MARC AR alguna opcién, se protegeran los colores que aparecen en la reproduccion adjuntada)

(*) De acuerdo con el D.S. 013-2013-PRODUCE sera considerada como micro empresa, aquella gque tenga ventas anuales no mayores a 150
U.LT.; pequefia empresa, aquella que tenga ventas anuales no menores a 150 U.LT. ni mayores a 1700 U.L.T; y mediana empresa, aguella que
tenga ventas anuales no menores a 1700 U 1T ni mayores a 2300 U LT,



