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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa Raiz Export S.A.C. se encarga de la exportacion de filtrante de maca
negra a la ciudad de New York — EEUU. La empresa ha sido constituida
juridicamente como una sociedad anénima cerrada “S.A.C.” mediante la cual limita
las responsabilidades de los socios y a su vez por ser la modalidad mas utilizada
por las micro empresas. El presente negocio iniciard sus actividades bajo la ley
MYPE, la cual define el régimen laboral de micro empresa considerando que es una
organizacion nueva y posee recursos limitados para su desarrollo.

La eleccion de New York - EEUU como mercado objetivo se debe a que es uno de
los principales importadores de maca en sus diferentes variedades a nivel mundial,
por otro lado, existe el beneficio de un tratado de libre comercio entre Peru y la
EEUU que ha permitido que las exportaciones de productos no tradicionales se
hayan incrementado en los ultimos afios. La empresa Raiz Export S.A.C. ofrece un
producto que cumple con los estandares de calidad, requisitos y certificados
necesarios para que puedan ser distribuidos en el mercado de destino.

El presente plan de negocio ha considerado cinco capitulos para su adecuado
desarrollo, brindando informacion especifica, veraz y detallada. Los capitulos son:
La organizaciéon y aspectos legales, plan de marketing internacional, plan de
logistica internacional, plan comercio internacional y el plan econémico financiero.

En el primer capitulo, se menciona el plan de organizacion y aspectos legales, el
cual se detalla informacion relevante acerca de la empresa constituida,
considerando los distintos aspectos legales como la ley MYPE, aspectos tributarios
teniendo en cuenta el régimen laboral de la empresa, la ubicacion, factibilidad
municipal y sectorial, distribucion de la empresa, los contratos laborales con el
personal que trabajarda en la empresa y los contratos comerciales con los
proveedores, entre otros. La empresa se ubicara en el distrito de La Perla- Callao,
y el proceso de elaboracién del producto sera tercerizado.

En el segundo capitulo, se desarrolla el plan de marketing internacional, el cual es
un componente esencial para la internacionalizacion del producto, puesto que se
detalla el analisis del mercado objetivo que es New York - EEUU el perfil del
consumidor americano dirigido a personas de ambos sexos de 25 a 44 afios que
gusten lo nuevo y lo saludable, analisis de la competencia, el potencial economico,
la estabilidad politica y social, y demas criterios importantes que sefalan a New
York como el mercado objetivo idoneo para comercializar el filtrante de maca negra.

En el tercer capitulo, se menciona el plan de logistica internacional, donde se
especifican los diversos procesos logisticos necesarios en los que incurre la
exportacion del producto tales como el envasado, empaquetado, embalado,
rotulado, paletizado y la cadena de distribucion fisica internacional.
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En el cuarto capitulo, se encuentra el plan de comercio internacional, el cual
menciona el tipo de contrato de compra venta internacional que la empresa va
utilizar, el medio de pago y las responsabilidades de las partes, la eleccion del
régimen de exportacion con los tramites aduaneros respectivos para el embarque,
asi como la fijacion del precio del producto a exportar, entre otros.

Por ultimo, en el quinto capitulo, el plan econémico financiero detalla la informacion
mas significativa para determinar la viabilidad del proyecto, los cuales son: El
analisis de los estados financieros, capital de trabajo, estructura de la inversion y el
financiamiento, presupuestos de costos, ingresos y egresos, punto de equilibrio,
flujo de cajas, estados de ganancias y pérdidas, asi como el andlisis de sensibilidad
detallando el cuadro de riesgo del tipo de cambio variable, entre otros puntos las
cuales permiten comprobar si se cumplen con las condiciones de rentabilidad,
solvenciay liquidez, a fin de evitar pérdidas y ejecutar de manera segura el proyecto.

Por lo tanto, en el presente plan de negocio se brinda informacion detallada e
importante de todos aquellos aspectos que se necesitan para la aceptacion del
proyecto.

La inversion inicial del proyecto es de S/. 135,881.86, el aporte propio compuesto
por tres accionistas es de S/. 78,811.48 equivalente al 58% de la inversion, mientras
que el financiamiento es de S/. 57,070.38 a 36 meses de pago y equivalente al 42%
de la inversion. ElI VAN financiero es de S/. 187,195.10, el TIR financiero es 76.15
% y el B/C de S/. 3.36. En cambio, el VAN econdmico es de S/. S/. 220,924.23, el
TIR financiero es 61.19% y el B/C de S/. 2.61.
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1. ESTRUCTURA DEL PLAN

Socios Claves

Proveedores de materia prima,
maca negra como Asociacion de
Productores de Maca del Valle
del Mantaro - APROMAC, el
servicio de maquila a cargo de
Inversiones  Nepal E.LLR.L.
Infusiones Gales., el Proveedor
de cajas de cartdn corrugado sera
Soluciones de empaque S.A.C
- Organizaciones del
Estado: PROMPERU,
ADEX, MINCETUR,
DIGESA.
- Operador Logistico:
Buena Vista S.A.C.

Actividades Claves

Realizar una  adecuada
gestion en la cadena de
suministros, desde la compra

de la materia prima
(proveedor), durante el
proceso de  produccion

(maquila), hasta llegar al
consumidor final.

Definir un buen envase,
embalaje comercial.
Mercadeo y trazabilidad
adecuada de la promocion
del producto durante todo el
proceso.

- Broker en el
destino.

pais

Recursos Claves

Infraestructura en un punto
especifico.

Personal especializado para
cada éarea (administracion,
logistica y marketing).
Control de calidad.

Empresa tercerizadora.
Préstamo financiero

Propuesta de valor

Producto natural e innovador, libre
de saborizantes artificiales que
permite tener un sabor y aroma
Unico para deleite del consumidor.
Alto valor nutricional.
Presentacion del producto en
envase portatil y de facil uso,
conservacién 'y proteccion del
mismo, ademds del embalado en
cajas de carton corrugado para
facilitar  su unitarizacion vy
manipulacion.

Calidad y producto novedoso.
Producto listo para el consumo y
amoldable en diferentes tipos de
comida.

Relacion con los Clientes

Servicio pre y post venta,
comunicacion constante con el
cliente via correo electronico y
linkedin empresarial.

Pagina web con informacion del
producto, como su origen, usos,
beneficios, entre otros.

Ruedas de negocios para lograr
captar nuevos clientes potenciales.
Publicidad,  promociones que
permitan que el producto
permanezca en el mercado.

Canales

Ferias internacionales

Pagina Web, correo electronico y
linkedin empresarial

- Representantes comerciales

Segmentos de Mercado

Los principales clientes de la
empresa  Chippers  Raiz
Export S.AC. son
distribuidores de productos
alimenticios en New York —
Estados Unidos y ellos seran

los encargados de
comercializar el producto a
los supermercados,

restaurantes y demas sectores
de alimentos dentro del
mercado destino.

El producto estd dirigido a
hombres y mujeres entre 25 a
50 afios de edad con
preferencias a lo saludable y
a lo nuevo y exatico.

Estructura de Costos

- Costo de produccion.
- Costos de exportacion.
- Costos de materiales indirectos.

- Gastos fijos.
- Gastos administrativos.
- Gastos de ventas.

- Costo de mano de obra indirecta.

Fuentes de Ingreso

- Financiamiento del aporte propio de los accionistas.
- Financiamiento de un préstamo con aval financiero.
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2. ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

2.1 Nombre o razén social

El nombre de la razén social elegida es Raiz Export S.A.C, teniendo como nombre
comercial MACAFIL, porque hace referencia tanto al rubro como a la actividad
comercial al que se dedicara la empresa el cual contiene la palabra raiz, pues la
maca es una raiz natural del Perd y una palabra en inglés debido a que el mercado
objetivo es Nueva York, Estados Unidos. El tipo de empresa sera sociedad anonima

cerrada, por ser una figura adecuada para empresa familiar, pequefa y/o mediana.

Raiz Export, es el nombre comercial de la empresa para que el cliente pueda
diferenciarla de las demas empresas que desarrollen actividades similares. La
empresa se crea a partir de la identificacién de un nicho de mercado creciente en el

consumo de productos naturales como los filtrantes.
Razdn Social : RAIZ EXPORT S.A.C.
RUC : 2080152938

2.2 Actividad econdmica o codificacion internacional (ClIU)

Segun (INEI, 2010) menciona que la CIIU es la clasificacion de actividades cuyo
alcance abarca a todas las actividades econdmicas, las cuales se refieren
tradicionalmente a las actividades productivas, es decir aquellas que producen

bienes y servicios.

El ClIU es el sistema de Clasificacion Industrial Internacional Uniforme elaborada
por la Organizacion de la Naciones Unidas (ONU); la cual permitira contar con
informacion actualizada que refleja la clasificacion de las diferentes actividades
economicas y productivas del pais. La CIlIU tiene como propdsito principal ofrecer
un conjunto de categorias de actividades productivas, empleando criterios para
definir las divisiones y grupos de la CIIU caracteristicas de caracter estratégico para
determinar el grado de analogia de la estructura de las unidades y ciertas relaciones

dentro de una economia.
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Utilizando este sistema de clasificacion industrial internacional uniforme, RAIZ
EXPORT S.A.C. tendra el siguiente cédigo:

» Comercio al por mayor y al por menor;
reparacion de vehiculos automotores y
G motocicletas

Seccioén;

Divisién: « Comercio al por mayor, excepto de los vehiculos
46 automotores y motocicletas

« Venta al por mayor de alimentos, bebidas y
tabaco

« Venta al por mayor de alimentos, bebidas y
tabaco

Figura 1. Actividad principal segun cédigo CIHU
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2019)
Elaboracion: Propia

2.3 Ubicacion y factibilidad municipal y sectorial

2.3.1 Ubicacién

Para dar inicio a las actividades de la empresa, es de suma importancia elegir una
buena ubicacién, ya que comprende un periodo largo de tiempo y determina factores

acerca de la competitividad de la empresa.

Esta eleccion debe ser de tipo estratégica ya que dependeran factores que pueden
beneficiar o perjudicar las actividades econdmicas que se realicen. Se realizé un
analisis cuantitativo de valoracion en los cuatros distritos que se seleccion6 donde
se han considerado una serie de factores o criterios que influyen a la hora de

seleccionar un local. Los locales que se seleccioné se detallan a continuacion:
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Tabla 1. Locales en distritos para ubicacion de la empresa

Locales Distritos \
A Santa Anita
B Jesus Maria
C La Perla - Callao
D Los Olivos

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con lo que se observa en la tabla N° 1, se presentan cuatro locales
seleccionados, ubicados en distritos diferentes, que son: Santa Anita, Jesus Maria,
Callao y Los Olivos, estos seran evaluados por una serie de factores que se han
establecidos para cada uno. Los factores que se han escogidos son 4: Cercania al

puerto, costo de alquiler, seguridad en la zona y proximidad a proveedores.

Tabla 2. Ponderacion de factores para la localizacion de la empresa

Calificacion: 1 malo — 5 bueno

Factores Pes:o Calificacion
. relatvo_ B D
Proximidad a socios 0.25 4 3 4 3
Cercania al puerto 0.25 4 3 5 3
Proximidad a servicios 0.2 3 3 3 2
Costos de alquiler del local| 0.15 2 2 4 5
Seguridad 0.15 2 4 3 2
Total 1 3.2 3 3.9 2.95

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla N° 2, a cada uno de los factores se le ha otorgado un peso relativo segun

la importancia que tiene y se ponderé una escala de calificacion para cada local.

Luego de la evaluacion, las calificaciones quedaron de la siguiente manera: El local
en el distrito de La Perla Callao obtuvo 3.90 puntos, el local en el distrito de Santa
Anita obtuvo 3.1 puntos, el local en el distrito de Jesus Maria obtuvo 3. puntos y el
local en el distrito de Los Olivos obtuvo 2.95 puntos. De acuerdo con este resultado,
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se decide ubicar el local en el distrito de La Perla - Callao, ya que fue el que obtuvo

mayor puntaje.

Ubicacion
Avenida Venezuela Urb. Benjamin Doig Lossio, La Perla, Callao

" g i - » Lizarraga W es

Figura 2.Ubicacién de la empresa
Fuente: Google Maps

Como se observa en la figura N° 2, la ubicacion del negocio es Avenida Venezuela
Urb. Benjamin Doig Lossio, La Perla, Callao La empresa RAIZ EXPORT S.A.C.
tendra la siguiente distribucion de ambientes:

H H

Figura 3. Distribucién de ambientes de la empresa Raiz Export S.A.C. Fuente:

Elaboracion propia
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Tabla 3.Distribucién de ambientes de la empresa Raiz Export S.A.C.

- Estacionamiento de carga y descarga
- Almacén de materia prima e insumos
- Almacén de productos terminados

- Recepcion y/o sala de espera

- Oficinas de marketing y contabilidad

- Oficina gerencia general

- Sala de reuniones

- Bafio de hombres

- Bafio de mujeres

Fuente: Elaboracion propia

2.3.2 Factibilidad municipal

Para iniciar las actividades econémicas de la empresa Raiz Export S.A.C, es
fundamental obtener la licencia de funcionamiento del local en la Municipalidad de
la Perla Callao, donde estara ubicado la empresa. Para obtener la licencia de
funcionamiento, la empresa estara situada en una zona comercial o industrial a fin

de evitar problemas con el certificado de compatibilidad o zonificacion.

Segun (Municipalidad Distrital de La Perla , 2019) las normativas para otorgar una
licencia de funcionamiento para un local de 100m2 a 500 m2, se tiene la siguiente

base legal:

- Ley N° 28976 - Ley Marco de Licencia de Funcionamiento y Modificatorias

Tabla 4. Costo y Plazo para licencia de funcionamiento

Licencia de funcionamiento

Hasta 100 m2 S/.100.18 _(No Incluye inspeccion de
Defensa Civil)
15 dias héabiles, contados a partir del dia
Plazo Maximo siguiente de la presentacion del
expediente.
Fuente: Municipalidad distrital la Perla
Elaboracion: Propia
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2.3.3. Factibilidad sectorial

De acuerdo a la Ley N°28976, ley marco de licencia de funcionamiento, no es
necesario un certificado de zonificacion o compatibilidad de uso para el tramite de
licencia de funcionamiento, la empresa estara situada en una zona comercial o
industrial a fin de evitar problemas con el certificado de compatibilidad o
zonificacion, pero si se hara una inspeccion de defensa civil que consiste en la
verificacion de forma ocular del cumplimiento o incumplimiento de las normas de

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

2.4.1 Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas — Matriz FODA

Tabla 5. Matriz EFI

[ Calificacion: rango de 1 (muy malo) — 4 (muy bueno) ]

Factores determinantes

Valor Ponderacion
De éxito
Fortalezas
1 | Conocimiento en el proceso de exportacién 15% 4 0.6
2 |Capacidad de produccion nacional 13% 4 0.52
3 |Diversificacion de proveedores 8% 3 0.24
4 | Crecimiento de demanda 9% 3 0.27
5 |Producto de calidad 6% 3 0.18
6 | Plan de marketing bien definido 9% 3 0.18
7 | Precios competitivos 4% 3 0.12
8 | Solidos objetivos empresariales 4% 2 0.08
Sub- total 68% 2.19
Debilidades
1 | Baja inversion en marketing 7% 4 0.28
2 | Marca nueva en el mercado 3% 4 0.12
3 | Ventas limitadas los primeros meses 6% 4 0.24
4 | Falta de diversificacion de productos 4% 3 0.12
5 | Poca experiencia en el mercado. 3% 3 0.09
6 | Compras limitadas 4% 3 0.12
7 | Recursos financieros limitados 3% 4 0.12
8 | Infraestructura alquilada 2% 2 0.04
Sub - total 32% 1.13
oto 0090
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Fuente: Elaboracion propia

La ponderacién hallada en cuanto a fortalezas y debilidades, nos indica la
capacidad que tiene la empresa para hacer frente a sus puntos débiles,
fortaleciendo o aprovechando sus puntos fuertes.

Factores Externos

Tabla 6. Matriz EFE

[ Calificacion: rango de 1 (muy malo) — 4 (muy bueno) ]

Factores determinantes de éxito Peso Valor Ponderacion

Oportunidades
1 | Acuerdo comercial 14% 4 0.56
2 | Uso de marketing digital 13% 4 0.52
3 | Volatilidad del tipo de cambio 5% 4 0.2
No requiere a la inversion en activos
4 tangib(}es 7% 3 0.21
5 Aumento de consumo de productos 9% 4 0.36
naturales.
6 |El tiempo de lo innovador en los clientes 2% 3 0.06
7 | Baja barrera no arancelaria 9% 4 0.36
8 | Capacidad de atraer nuevos clientes 7% 3 0.21
Sub — Total 66% 2.48
Amenazas
1 | Entrada de nuevos competidores 5% 3 0.15
2 Inflacion. 1% 2 0.02
3 | Productos sustitutos 5% 3 0.15
4 Alza en _eI coste del transporte 3% 9 0.06
internacional.
5 | Crisis econdmica 6% 4 0.24
6 |Pandemia del Covid 19 7% 4 0.28
7 Inestabilidad politica 5% 2 0.1
8 | Riesgo pais 2% 1 0.02
Sub - Total 34% 1.02
oto 0090

Fuente: Elaboracion propia

La ponderacion hallada en cuanto a amenazas, nos indica los factores externos
gue no pueden ser controlados, puesto que la empresa debe aprovechar las

oportunidades para amortiguar el impacto que las amenazas pueden presentar.
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Tabla 7. Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
Factores
Internos 1. Conocimiento en el Baja inversion en
proceso de exportacion. marketing.
2. Capacidad de produccién Ventas limitadas  los
Factores nacional. primeros meses.
Externos 3. C(ecmlt_anto_Qe demanda. Marca nueva en el
4. Diversificacion de mercado.
proveedores Recursos financieros
limitados.

Oportunidades

Estrategias FO

. Aprovechar las

. Utilizar el

Estrategias DO

Linkedin

1. Acuerdo comercial. preferencias arancelarias empresarial para captar
L del acuerdo comercial. clientes potenciales. (D1,
2. Uso de marketing digital. (F1, 01) 02)
3. Aumento de consumo de . Incrementar las ventas | 2. Contactar un comisionista
oroductos naturales para ofr_ecer un producto en el mercado destino para
' de calidad con gran asegurar ventas. (D2, O3)
4. Baja barrerano aceptacion en el mercado. | 3. Posicionar la marca a
arancelaria (F3, 03)’ _ través del merchandisi_ng
' 3. Crear pagina web para en las ferias
hacer mas conocido el internacionales.
producto y generar mejor
posicionamiento. (F3,02)
Amenazas Estrategias FA Estrategias DA
1. Entrada de nuevos . Aplicar estrategias de | 1. Participacion en ferias para
competidores. ingreso al mercado por captar clientes potenciales.
2. Productos sustitutos. desarrollo de producto. (D2, Al)
3. Crisis econdmica. (F3, Al) . Generar promocion en
4. Pandemia del Covid 19 . Realizar un analisis google  adwords para
benchmarking y ofrecer posicionarlo en el mercado.
productos con  valor (D2,A4)

agregado. (F3, A1, A2)
Asegurar la oferta
exportable para cumplir
una alta demanda (F3, A1,
A2)

. Buscar financiamiento a

través de un préstamo con
aval financiero. ( D4,A3)

Fuente: Elaboracién propia
2.4.2 Mision

Tal como lo menciona (THOMPSON lvan, 2006) la mision es el propdésito, fin o razén

de ser de la existencia de una empresa u organizacion.
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Somos una empresa dedicada a satisfacer las necesidades de los clientes de la
industria alimentaria brindando un producto peruano con alto valor nutricional y de
calidad mediante la exportacion, un producto oriundo de las alturas peruanas que
cumple con los mas altos estdndares de calidad para el ingreso al mercado
internacional, promoviendo el desarrollo del pais y el cuidado del medio ambiente.

2.4.3 Visién

Segun (Garcia lvan, 2017), la vision se refiere a las metas y propdsitos que
se marca una empresa y que espera conseguir en el futuro. Por lo tanto, la vision

de laempresa es :

Ser una empresa exportadora soélida y reconocida en el sector alimenticio del
mercado internacional para el afio 2025, caracterizada por brindar productos con
altos estandares de calidad, manteniendo la vocacion de servicio y responsabilidad

para satisfacer las necesidades de nuestros clientes.
2.4.4 Valores

En Raiz Export S.A.C. se realiza negocios teniendo en cuenta en primer lugar el
bienestar de nuestros empleados, clientes y sociedad en general, por lo que

nuestras decisiones se rigen bajo los siguientes valores:

Integridad

Honestidad Responsabilidad

Figura 4. Valores de la empresa Raiz Export S.A.C.
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Fuente: Elaboracion propia

- Respeto
Generar una conducta de respeto para los derechos fundamentales del

semejante. Cumplir las leyes y normas de la sociedad.

- Honestidad
Actuar con veracidad de manera transparente dentro y fuera de la empresa,

cumpliendo con el uso adecuado de la informacién y recursos.

- Colaboracion
Establecer una conducta de ayuda al semejante, generando un clima amistoso
gue nos permita cumplir con nuestras metas y objetivos. Tener un trato amable,

tanto para el cliente interno, como para el externo.

- Integridad
La integridad como valor es la cualidad de ser honesto y tener fuertes principios
morales o de rectitud moral. Es una eleccion personal mantener a uno mismo dentro

de los estandares conscientes.

- Responsabilidad
La responsabilidad garantiza el cumplimiento de los compromisos adquiridos y
genera confianza y tranquilidad entre las personas. Toda responsabilidad esta

estrechamente unida a la obligacién y al deber.

-Pasion
Por el trabajo que desarrollamos diariamente y por el cumplimiento de nuestros

compromisos con nuestros clientes.

- Respeto
Con quienes compartimos a diario nuestras actividades, generar y mantener un
medio ambiente agradable en el que las relaciones interpersonales se desarrollen

positivamente y con respeto.
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- Innovacion:
La innovacion es sindbnimo de cambio, la empresa innovadora es la que cambia,
evoluciona, hace cosas nuevas, ofrece nuevos productos y adopta, o pone a punto,

nuevos procesos de fabricacion.

2.4.5 Principios

Segun (RAE, 2019) el principio  se define como una:
Norma o idea fundamental que rige el pensamiento o la conducta. Dentro de una
organizacidén es necesario contar con principios ya que estos van a regular el
comportamiento de la empresa. La empresa contara con cinco principios dentro

de la organizacion:

e Trabajo en Equipo: La empresa fomentara que nuestros colaboradores se
organicen de una forma determinada e independiente, pero con el fin de

cumplir con los objetivos de la organizacion.

e Mejora continua: Como empresa se busca que todos los procesos internos
y organizacionales se actualicen cada cierto tiempo, haciendo que el

trabajo diario sea mas productivo.

e Desarrollo Sostenible: el desarrollo sostenible esta basado en asegurar que
el crecimiento econdmico no acabe provocando su propia desaparicion, ya
que las consecuencias de un crecimiento sin control pueden conducir a crisis

graves de sostenibilidad

e Atencién centrada en el cliente: La razén de ser de nuestra empresa es 'y

sera la calidad del servicio post venta que se daré a nuestros clientes.

e Cultura y clima organizacional: Como empresa fomentaremos un
adecuado ambiente laboral donde cada uno de nuestros colaboradores se

sientan identificados con la “razén de ser” de la empresa.
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TRABAJO EN MEJORA CULTURAY CLIMA
EQUIPO CONTINUA ORGANIZACIONAL

. . Q v
Figura 5. Principios que rige la empresa Raiz Export S.A.C.
Fuente: Elaboracion Propia

2.4.6 Cultura organizacional y politica

La cultura organizacional es considerada la personalidad que opta una
organizacion, para entender como estan figuradas las relaciones en el trabajo,
enfatizando las politicas, valores, las normas, expectativas, filosofias de la empresa,
analizando la conducta de cada miembro y la forma en como la desarrollan.
(Gestion, 2019)

Las politicas en una empresa, ayudan a establecer y difundir los valores,
traduciéndolos como factores de conductas que la empresa espera que tanto sus
trabajadores como los demas involucrados lo desarrollen, y analizar la manera en

cOmo actuan ante ellas.
Las politicas definidas son:

1. Los colaboradores vestiran ropa formal durante el horario de oficina de lunes
a jueves, los dias viernes podran vestir de forma sport-casual (considerar
jeans sin rasgar, no zapatillas llamativas, no polos escotados). De ser el caso

que se programe una reunion los dias viernes, tendran que asistir formal.

2. El horario de oficina sera de 8:00 a.m. a 5:30 p.m. de lunes a viernes y los
sabados de 9 a.m. a 12:00 p.m.
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3. Se brindar4 atencién personalizada a nuestros clientes, para atender
cualquier consulta, comentario via teléfono, correo y video llamada u otros
medios electrénicos.

4. El tiempo de atencidén por respuesta de un correo electronico no debe ser
mayor a las 24 horas, dentro de los dias habiles.

5. Ennuestra pagina web www.macafilt-peru.com.pe estara disponible un “chat

online” en inglés y espafiol para la atencion de las consultas de los clientes
de manera inmediata siempre y cuando dentro del horario de trabajo.

6. Las consultas realizadas via correo electrénico, deberan ser respondidas
dentro de las 24 hrs.

7. La recepcidn de facturas de proveedores serdn unicamente los dias lunes,
miércoles y viernes en el horario de 8:30 a 12pm.

8. El pago a los proveedores seran los ultimos dias viernes de cada mes.

9. Laremuneracion de los colaboradores sera mensual, efectuandose los dias
28 de cada mes.

10.Para el ingreso de visitas, deberan presentar su DNI en recepcion y seran

atendidos en la sala de reuniones.

2.5 Ley de Mypes micro y pequefia empresa

Es asi que el 02 de julio de 2013 el Congreso de la Republica promulgé la Ley N°
30056 “Ley que modifica diversas leyes para facilitar la inversion, impulsar el
desarrollo productivo y el crecimiento empresarial’. Esta promulgacion tuvo como
objetivo establecer un marco legal para promocion de la competitividad,

formalizacién y desarrollo de las micro, medianas y pequefias empresas.

Entre las principales modificaciones esta la categorizacion empresarial establecida
en funcion solo a los niveles de ventas anuales, eliminando el nUmero maximo de

trabajadores como parametro:
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Tabla 8. Categorizacién empresarial establecida en funcion a niveles de venta

anuales
Categoria empresarial Ventas Anuales (UIT)
Microempresa Hasta 150 UIT
Pequeia empresa 150 - 1,700 UIT
Mediana empresa 1,700 UIT — 2,300 UIT

*UIT: Unidad Impositiva Tributaria (2020: S/. 4,300)
Tabla 9. resumen de la Ley N°30056

Denominacién Texto Unico Ordenado de la Ley de Impulso al Desarrollo
Productivo y Crecimiento Empresarial
Nro. Ley Ley N°30056

Objeto de la Ley | Establecer el marco legal para la promocidn de la competitividad,
formalizacion y el desarrollo de las micro, pequefias
y empresas, estableciendo politicas de alcance general y la
creacion de instrumentos de apoyo y promocién; incentivando la
inversion privada, la produccion, el acceso a los mercados
internos y externos y otras politicas que impulsen el
emprendimiento y permitan la mejora de la organizacién
empresarial junto con el crecimiento sostenido de estas unidades
economicas

Caracteristicas Microempresa: ventas anuales hasta el monto méaximo de 150
uIT

Pequefia Empresa: ventas anuales mayor de 150 y méaximo de
1700 UIT

Mediana Empresa: ventas anuales mayor de 1700 UIT y hasta el
monto méximo de 2300 UIT.

Naturaleza Naturaleza permanente y unicamente aplicable a la micro y
pequefia empresa. La microempresa que durante dos (2) afios
calendario consecutivo supere el nivel de ventas establecidos en
la presente Ley, podra conservar por un (1) afio calendario el
Régimen Laboral Especial. En el caso de las pequefias empresas,
de superar dos (2) afios consecutivos el nivel de ventas, podra
conservar durante tres (3) afios adicionales el mismo régimen
laboral. Luego de este periodo, la empresa pasara definitivamente
al Régimen Laboral que le corresponda.




Acompafamiento
Laboral para la
Microempresa

Las empresas acogidas al régimen laboral de la microempresa
establecido en el Decreto Legislativo 1086, gozan de un
tratamiento especial en la inspeccién del trabajo, en materia de
sanciones y de la fiscalizacion laboral, por el que ante la
verificacion de infracciones laborales leves detectadas deben
contar con un plazo de subsanacion dentro del procedimiento
inspectivo y una actividad asesora que promueva la formalidad
laboral. Este tratamiento especial rige por tres (3) afios, desde el
acogimiento al régimen especial.

Fuente: (Gamarra, 2016)

Segun las caracteristicas de clasificacion para micro, pequefia y mediana empresa;

Raiz Export S.A.C. se calificard como micro empresa ya que las ventas anuales

estardn dentro del rango establecido de las 150 UIT para los primeros 5 afios,

ademas los beneficios que presentan la ley para las micro empresas ayudaran tanto

en el aspecto laboral como tributario.

2.6 Estructura orgénica

La empresa Raiz Export S.A.C., contara con un plan de negocio que se acogera a

una estructura lineal. Estd compuesta por el Gerente general, el area comercial y

marketing, area de operaciones y logistica. Los colaboradores de estas areas son

fijos y el area de contabilidad y calidad se tercerizara.

El Gerente General sera el representante legal de la organizacion, debiendo

responder al organigrama que se encuentra a continuacion:
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Junta General de
Accionistas

Gerente General

e ey |
S R — I Contabilidad |
| Control de Calidad l L ]
- e — —
Departamento Comercial y Departamento de
Marketing Operaciones y Logistica

Auxiliar de Almacén

Figura 6. Estructura Organica de Raiz Export S.A.C.

Fuente: Elaboracion Propia

2.6.1 Principales funciones del personal

Cada uno de los departamentos detallados en el organigrama debera cumplir
funciones especificas, por ello, se detallara los principales requisitos que necesita
el personal para ocupar cada puesto de trabajo, con la finalidad de cumplir los

objetivos que la empresa plantea para su desarrollo y crecimiento.

A continuacion, se detalla las funciones del personal de la empresa Raiz Export
S.AC.:
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Junta General de Accionistas:

Segun (World Bank) menciona que la Junta General de Accionistas es el 6rgano de
la sociedad empresarial integrado por todos sus accionistas, independientemente
de la participacion de cada uno de ellos, que se reune para deliberar y tomar

decisiones.
Por lo que sus principales funciones son:

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

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

e Resolver sobre la aplicacion de las utilidades, si las hubiere.

e Elegir cuando corresponda a los miembros del directorio y fijar su retribucion.

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

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

e Aumentar o reducir el capital social.

Gerencia general

Es el representante legal de la empresa por lo cual deberé velar por el cumplimiento
de todos los requisitos legales que afecten las operaciones de ésta. Se necesita una
gerencia 6ptima con capacidad de toma de decisiones. Es, ademas, el portavoz
maximo de la empresa.

Estas son algunas de las funciones que se debera tomar en cuenta en la gerencia:

Tabla 10. Principales funciones de gerencia general
Funciones Perfil

Representa legalmente a la Profesional titulado, administracién de
empresay vela por el empresas, contabilidad, economia y/o
cumplimiento de los aspectos afines

legales.
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Evallay toma decisiones en Experiencia minima de 1 afio en el
aspectos financieros, cargo de gerente general en
administrativos, del personal y instituciones publicas o privadas
legales.

Sle e kst el Tisolsl el szl il sl Conocimiento y manejo de programas
cada area de la empresa para un informaticos

adecuado y eficiente trabajo.

Apruebay modifica el Manual de Tener cualidades de lider y capacidad

Organizacion y funcién - .
en administracion del personal.

Dirige, supervisay coordina, las Disposicién para trabajar en equipo y
diferentes areas de la empresa. buenas relaciones humanas

Sieichlec e lcipeplicicigesptigeresi | Comunicacion efectiva a todo nivel y
la empresa un clima laboral autonomia
adecuado, donde el colaborador
no se sienta presionado y exista la
comunicacion directa.
Fuente: Elaboracion Propia

Area comercial y marketing

Tabla 11. Perfil y funciones del Asistente de administracion y marketing

Funciones Perfil

Sl Ere el sEgisiece oA Egresada o bachiller de la carrera de
obtiene el perfil del cliente. administracion, comunicaciones o]
marketing.

Manejo de office a nivel intermedio y redes
competencia. sociales.

Disponibilidad para laborar en el Callao
posicionamiento.

Analiza las tendencias. Criterio para resolver problemas previa
coordinacion con gerencia, experiencia en
desarrollo de plan de marketing, campafias
de publicidad y estudio de mercados
SEnilesr el A el bt S Disponibilidad de tiempo lunes a viernes
acciones publicitarias. 8:00am a 6:00 pm

=0l sl e el s A gl lele 2| Persona profesional, responsable, honesta
precios y condiciones. y confiable y puntual.

Experiencia laboral minima 1 afio.
post — venta.

Facilidad de palabra y buen trato
gue se le encargue.
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Trabajo en equipo.

Persona proactiva.
Fuente: Elaboracion Propia

Departamento de Logisticay Operaciones

Tabla 12. Principales Funciones del Asistente de Logistica y Operaciones

Analizay elige los
proveedores adecuados.

Organiza los tiempos de
entregay recepcion del
producto.

Realiza la gestion de

compras.

Coordina las operaciones
dentro de la empresa.

Planificay organiza la
cadena de suministros.

Establece lineamientos
logisticos.

Gestiona el almacén.

Coordina los aspectos de
comercio exterior.
Fuente: Elaboraciéon Propia

Estudiante universitario de las carreras en
administracién de negocios internacionales,
Comercio exterior o afines

Experiencia minima de 1 afio en puestos
similares. Ingles basico/intermedio.

Amplio conocimiento en tramites logisticos
de importacién y exportacion, aérea y
maritima.

Criterio para resolver problemas y toma de
decisiones.

Disponibilidad de tiempo Lunes a Viernes
8:00am a 6:00pm y sabado 9:00am a
1:00pm

Persona profesional, responsable, honesta
y confiable y puntual.

Disponibilidad para laborar en el Callao

Conocimientos de MS Office - Intermedio
(Word/Excel/PowerPoint).
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Auxiliar de Almacén

Tabla 13. Principales funciones del auxiliar de almacén

Ejecutar la  recepcién y
almacenamiento de los
productos.

Estudios técnicos o universitarios en
administracion, logistica experiencia de
6 meses en posiciones similares

@elelellpele e STE SN =R Disponibilidad de  tiempo  Lunes a
inmediata. Viernes 8:00am a 6:00pm y sabado
9:00am a 1:00pm

Realizar el inventario diario de

elelelElaiieisi A elidorss SEalslitels s Disponibilidad para laborar en el Callao
apoyar en la codificacion.

BIESTorlelpieid R gleifecle SldEl el Conocimiento en temas logisticos de
cuidado. manipulacion de carga (descarga, carga,
acomodamiento, apilamiento, etc.)
Responsable directo de la
descarga, acondicionamiento y
ubicacién de los productos
terminados que se almacenaran
en el almacén

Fuente: Elaboracion Propia

Conocimiento Microsoft Office nivel
basico

Servicio de terceros:
Contabilidad (Contador externo)

Tabla 14. Principales Funciones de Contabilidad

Funciones Perfil
Actualiza el libro contable. Titulado de la carrera de Contabilidad

Formula el planintegralde accion Magele[ 111 le]a BERVARN O (o F-1g17.4= (oi(o s I (=}
financiera. trabajo. Conocimiento en office y SAP.

Calcula y se encarga del

cumplimiento deNas obligaciONEs Weli e Ne X001 (o y Presupuestos
tributarias.
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Trabaja directamente con el-area Iz =leloi(o]s e (S 1g (o] (=TS =T s BN o] {0 [0 =5{0)S

administrativa y financiera. contables.

Preparar el pago de impuestos Persona profesional, responsable,

segun cronograma de pagos de :
la SUNAT honesta y confiable y puntual.

Fuente: Elaboracion Propia.

Control de calidad

Tabla 15. Principales Funciones del Especialista de Control de Calidad

Funciones Perfil

Sielol e ks lelecisl e lcn eclllo 2l Estudios  de  especializacion en
IpelEigielelorst o ERCVE T el 8 Aseguramiento de la  Calidad, vy
controlde productosSy procesos: W c{eplel[els|F-We[-Nelfo]e[I[ei(e}}

Verificar el cumplimiento de las Conocimientos normativa ISO, técnicas
normas, procedimientos y de control e inspeccion.

estandares aplicables al proceso

y al producto.

Avallle g ezt sieci ool sl Experiencia minima de 3 afios en el
lo referente a productos, materias it elge}
primas y procesos.

Elaborar un reporte de la

supervision. Técnico  Superior, preferiblemente
Ingenieria de industrias alimentarias
Licenciatura en Quimica, Fisica o
Farmacia.

Inspeccionar el producto
terminado a fin de asegurarse de
gue sea conforme a la normativa
vigente.

Llenar los registros de los
productos no conformes,



inspeccién de productos y
productos devueltos.

Fuente: Elaboracion Propia

2.7 Cuadro de Asignacién del Personal

El plan de negocio de Raiz Export S.A.C., presenta el siguiente cuadro de

asignacion del personal:

Tabla 16. Raiz Export S.A.C. sin directo - Régimen Laboral Especial de
la Micro empresa (Expresado en nuevos soles)

N° de
Descripcion emple  Sueldos Sub total

Vacaci Pago

e ones  anual

Gerente

General 25,300

Asistente de

logisticay 1 1,500 1,500 17,250 750 18,000 180 18,180

operaciones

Asistente de

marketing y 1 1,500 1,500 17,250 750 18,000 180 18,180

ventas

Auxiliar de

almaceén 1 930 930 10,695 465 11,160 180 11,340
Total 4 74,280

Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla N° 16 solo se esta considerando al personal que tiene un contrato fijo.
Se debe tener en cuenta que no se considera dentro del pago de planilla CTS ni
gratificacién, ya que se esta acogiendo a un régimen laboral REGIMEN ESPECIAL
DE MICROEMPRES donde no se obliga a pagar estos conceptos.

En la Tabla N° 17 se dar& a conocer la asignacion de personal que se contratara
de forma eventual y solo para funciones especificas. A ellos se les considerara un

pago mensual minimo por su servicio y se pagara mediante recibos por honorarios.
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Tabla 17. Servicio de terceros de Raiz Export S.A.C.

(Expresado en nuevos soles)

Cargo N° de personal Pago S/. Pago anual S/.

Contabilidad 1 200.00 2,400.00
Control de calidad 1 650.00 7,800.00

Fuente: Elaboracion Propia

La tabla muestra el pago total anual que debera realizar la empresa por los servicios

gue brindara el contador y la persona de control de calidad.
En total el costo anual de planilla que debera realizar la empresa es de S/ 74,280.00

2.8 Forma Juridica empresarial

Para formar una empresa en el Peru se debe tomar en cuenta que puede hacerse
de dos formas, la primera siendo una persona natural con negocio donde las
empresas son llamadas unipersonales, o constituyendo una persona juridica la cual
tiene varios tipos y es creada bien por una persona natural, varias personas
naturales o varias personas juridicas ya existentes (MEP, 2012). En este caso, el
presente proyecto se constituird mediante una persona juridica pues los beneficios
como una mayor facilidad para acceder al sistema financiero, o la posibilidad de
realizar negocios tanto a nivel local como internacional, significan un paso
importante para lograr el objetivo de crecimiento que se tiene para esta
organizacion. Las formas societarias utilizadas en el Perl se mostraran en el

siguiente cuadro:

Tabla 18. Cuadro de Resumen de Tipos de Sociedades

Sociedades E.m_presa SocieQad Sociedad
Individual de Comercial de o : o
- o o Andnima Sociedad Andnima
Descripcion Responsabilidad  Responsabilida Cerrada
Limitada d Limitada
- Constituida Constituida Constituido minimo
Constitucion conottuidaporOl  entre02a20  entre02a20 entre 02 sinun
P ’ SOCios. accionistas. méaximo estipulado.
Denominacién "E.ILR.L." "S.R.L." "S.A.C." "S.AM
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Organos

Capital Social

Fuente: RPP

Elaboracion propia

Duefio de la
empresa.

El capital es
definido por un
Unico aportante de
dinero y bienes
muebles e
inmuebles,
responsabilidad
limitada.

Junta general de
accionistas y
gerencia.

El capital esta
definido por el
porcentaje de
participacion de
cada socio 6sea
la cantidad con
la que invierten,
esto debes
especificarlo al
inscribir tu
empresa en
Registros
Publicos.

Junta general de
accionista y
gerencia se
podria formar
un directorio
(opcional).

El capital se
define por los
aportes de
dinero o bienes
de cada socio, en
base a ello
determinaras la
distribucién de
las acciones de la
empresa.
Recuerda que las
acciones debes
llevarlas en el
Registro de
Matricula de
Acciones.

Junta General,
accionistas y
directorio.

La division de
acciones se define de
la misma forma que
las S.A.C. pero esta
figura suele usarse
para negocios con
grandes inversiones
de parte de los
SOcios.

Razones por las que se eligié una Sociedad Andnima Cerrada: Segun la Error!

Reference source not found.8, se puede sujetar a dos sociedades, de acuerdo a

la constitucion de la empresa, pero se puede concluir que la S.A.C. tiene dos

ventajas importantes frente a la S.R.L.

RAIZ EXPORT S.A.C. sera una sociedad an6nima cerrada:

e Contara con 3 accionistas (Yomara Navarro Torres, Sandra Navarro Torres,

Erica Navarro Torres)

e Solo contara con Junta General de Acciones y Gerencia General

e Al no cotizar en bolsa de valores no requiere registrar las acciones en bolsa

de valores, y solo lo registrara en el libro de matricula de acciones.

e La empresa se denominara de la siguiente manera Raiz Export S.A.C.

Transferencia de acciones:

- La S.A.C. norequiere de escritura publica ni inscripcién en Registros Publicos del

mercado de valores porgue protege la privacidad de la transferencia de acciones

de la empresa que en el caso de la S.R.L se da de conocimiento publico. Es un
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tramite efectivo ya que evita demoras en el proceso como es el caso de la S.R.L

donde es mas complejo.

Ademas, es una modalidad pensada para pequefios negocios, con poco numero
de personas como accionistas, con socios generalmente familiares como es el

caso de este plan de negocio. En nuestro caso son los 03 socios.

La empresa RAIZ EXPORT S.A.C. sera constituida como una persona juridica,
ya que nos dara mayor credibilidad y presencia en el mercado, asi como también
permitir4 obtener ventajas tributarias, accesos a créditos bancarios, entre otros.
Sera una Sociedad Anonima Cerrada (S.A.C.)

Tabla 19. Aporte de socios de la empresa RAIZ EXPORT S.A.C.

(Expresado en soles)

55,591 5,559

14,295 10 1,429 18%
9,530 10 953 12%
79,416 7,942 100%

Fuente: Elaboracion propia

Raiz Export S.A.C. contara con un capital total de S/. 90,000.00 conformada por el
aporte de los tres socios siendo S/. 55,591.00, 14,295 y 9,530 respectivamente, con
70%, 18% y 12% de participacion respectivamente.

2.9 Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI

RAIZ EXPORT S.A.C. ingresara el mercado americano con una marca blanca,
tendra una duracién de 1 afio, ya que a partir del segundo afio se pretende contar
con una marca propia que podra distinguirse de la competencia y captar la atencion
y grabar en la mente del cliente.
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Requisitos para el registro de marcas

Para registrar nuestra marca nos dirigiremos al Instituto Nacional de Defensa de la
Competencia y de la Proteccion de la Propiedad Intelectual (INDECOPI) a la Oficina
de Registros Distintivos. El registro de marca es otorgado por 10 afios los cuales
pueden ser renovados en ese mismo lapso de tiempo. Antes de solicitar el registro
de marca, se realizard una busqueda previa del nombre propuesto de la marca si
en caso existe alguna coincidencia o similitud como antecedentes graficos y
fonéticos para descartar y tener en cuenta otras opciones y poder registrarla en
INDECOPI. Pueden ser de tres tipos, pueden ser palabras, figuras o combinacion
de palabras y figuras, que deben ser claramente escritas y disefiada de manera que
se entienda al momento de hacer la solicitud. Los requisitos para obtener el registro

de marca son:

- Presentar tres ejemplares del formato de la solicitud correspondiente (uno de
los cuales servira de cargo). Se debe indicar los datos de identificacion del
solicitante (incluyendo su domicilio para que se le remitan las notificaciones).

- En caso de contar con un representante, se debera indicar sus datos de
identificacion y su domicilio sera considerado para efecto de las
notificaciones. Serd de caracter obligatorio adjuntar los poderes
correspondientes.

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

- Determinar expresamente cuales son los productos, servicios o actividades
econdémicas que se desea registrar, asi como la clase o clases a la que
pertenecen (Clasificacion de Niza).

- Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite, cuyo costo es
equivalente al 14.86% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una clase
solicitada. EI monto (S/. 535.00 nuevos soles) se cancelara en la Caja del

INDECOPI. Por cada clase adicional, el pago del derecho de tramite sera de
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S/. 535.00, cuyo costo es equivalente al 14.81% de la Unidad Impositiva
Tributaria (UIT).

Ademas, tener en cuenta los siguientes requisitos adicionales para solicitar nombre

y lema comercial:

- Nombre comercial: Se sefialara fecha de primer uso y se acompafaré los
medios de prueba que la acrediten para cada una de las actividades que se
pretenda distinguir.

- Lema comercial: Se indicara el signo al cual se asociara el lema comercial,
indicando el nimero de certificado o0, en su caso, el expediente de la solicitud
de registro en tramite. La Direccion correspondiente tiene un plazo de 15 dias
hébiles después de haber presentado la solicitud para realizar el analisis
respectivo. Si hubiera omisiones, la Direccidn las notificara para que éstas
sean subsanadas dandole un plazo de 60 dias habiles computados a partir
del dia siguiente de recibida la notificaciéon. De no cumplirse con dichos
requerimientos en el plazo establecido, se declarara el abandono de la
solicitud y se dispondra su archivamiento. Cuando todos los requisitos han
sido completados dentro de los plazos establecidos por la Direccion, se
obtiene la autorizacion para que sea publicado en el diario ElI Peruano por
Unica vez. Dentro del plazo de 30 dias habiles de recibida la orden de
publicacion, el solicitante debe realizar su divulgacion en el diario oficial El

Peruano.

2.10 Requisitos y tramites municipales

La empresa RAIZ EXPORT S.A.C. gestionara la licencia de funcionamiento en la
Municipalidad de La Perla segun (Municipalidad de La Perla, 2019), los requisitos

son los siguientes:
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Requisitos Generales

1. Formato de Solicitud de licencia de funcionamiento (de distribucion gratuita o de

libre reproduccion) con caréacter de Declaracion Jurada, que incluya:

- Numero de RUC y DNI o Carné de Extranjeria del solicitante, tratandose

de personas juridicas o naturales, segun corresponda.

- Numero del DNI o Carné de Extranjeria del representante legal, en caso de
persona juridica, u otros entes colectivos, o tratandose de personas naturales que

actue mediante representacion.

2. Copia de la vigencia de poder de representante legal, en caso de personas
juridicas u entes colectivos. Tratandose de representacion de personas naturales,

se requiere de Carta Poder con firma legalizada.

3. Certificado de Seguridad en Edificaciones de Detalle o Multidisciplinaria, segun

corresponda
4. Indicacién del nimero de comprobante de pago por derecho de tramite

Requisitos Especificos

5. De ser el caso, seran exigibles los siguientes requisitos:
- Copia simple del titulo profesional en caso de servicios relacionados con la salud.

- Informar en el formato de solicitud de declaracion jurada sobre el nimero de

estacionamiento de acuerdo a la normativa vigente.

- Copia simple de la autorizacion sectorial contenida en el Decreto Supremo N°

006-2013-PCM o norma que lo sustituya o reemplace

- Copia simple de la autorizacion expedida por el Ministerio de Cultura, conforme a
la Ley N° 28296, Ley General del Patrimonio Cultural de la Nacion.

Excepto en los casos en que el Ministerio de Cultura haya participado en las etapas
de remodelacion y monitoreo de ejecucion de obras previas, inmediatas a la solicitud

de la licencia del local por el cual se solicita la licencia
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Costos y tarifas

Segun (Municipalidad La Perla, 2019) de acuerdo al TUPA aprobado mediante

ordenanza N°274-2014 y ratificado mediante acuerdo de consejo N°2361/MML.

Tabla 20. Costos y Plazos de la Municipalidad de La Perla

Ex Post

Establecimientos con un area de hasta 100

m2

Establecimientos con un &rea de hasta 100
m2 - con la autorizacion de anuncio
publicitario simple (adosado a fachada) y/o
toldo

Establecimientos con un area de hasta 100
m2 - con la autorizacion de anuncio
publicitario simple (luminario o luminoso)
y/o toldo

Establecimientos con un area de mas de
100 m2 hasta 500 m2

Establecimientos con un area més de 100
m2 hasta 500 m2 con la autorizacion de
anuncio publicitario simple (adosado a
fachada) y/o toldo

Establecimientos con un area mas de 100
m2 hasta 500 m2 con la autorizacion de
anuncio publicitario simple (luminario o
luminoso) y/o toldo

Licencia de funcionamiento:
establecimientos que requieren de un itse
de detalle o multidisciplinaria (mas de 500
m2) con la autorizacion de anuncio
publicitario simple (adosado a fachada)
y/o toldo

Costo

S/. 49.40

S/. 100.20

S/.103.10

S/. 259.80

S/.307.50

S/.310.40

S/.100.70

Plazo Maximo

15 Dias Habiles

15 Dias Habiles

15 Dias Habiles

15 Dias Habiles

15 Dias Habiles

15 Dias Habiles

15 Dias Habiles
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Fuente: (Municipalidad La Perla, 2019)

RAIZ EXPORT S.A.C. cuenta con un local comerciales que mide 100 mt2 por lo

cual la tarifa asignada sera S/. 100.20 y la duracion sera de 15 dias Habiles.

Procedimiento para obtener la licencia de funcionamiento

Segun (Municipalidad de La Perla, 2019) el procedimiento para la obtencion
de la licencia sera el siguiente:

e Zonificacion y compatibilidad de uso.

e Condiciones de Seguridad en Defensa Civil, cuando dicha evaluacion
constituya facultad de la Municipalidad. Cualquier aspecto adicional sera

materia de fiscalizacion posterior.

e La zonificacion del Distrito se encuentra publicada en la pagina web de la

Municipalidad www.munilaperla.gob.pe www.munilaperla.gob.pe/licencia-

de-funcionamiento

2.11 Régimen Tributario Procedimiento desde la obtencion del RUC y
Modalidades

2.11.1 Requisitos para obtencion de RUC

El RUC es el Registro Unico del Contribuyente (RUC) que lleva la SUNAT y que
contiene toda la informacion de la empresa como contribuyente, esto es el nombre,
el domicilio fiscal, la actividad a la que se dedica, nUmero telefénico, entre otros. El
RUC es un registro Unico que contiene 11 digitos y es de uso obligatorio en toda
declaracién o tramite que se realice ante la SUNAT (EMPRENDER - SUNAT, 2013)

RAIZ EXPORT S.A.C. al ser una empresa que realizara una actividad econémica
dentro de territorio peruano y que debera pagar tributos, esta obligada a inscribirse
en este registro. Ademas, debe mantener actualizada los datos de contacto
declarados, como domicilio fiscal, niameros de teléfono fijo y movil, correo

electronico pues esto permite que la SUNAT pueda contactar a la empresa para

45


http://www.munilaperla.gob.pe/licencia-de-funcionamiento
http://www.munilaperla.gob.pe/licencia-de-funcionamiento

brindar cualquier tipo de informacion sobre las obligaciones tributarias que debe

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

- DNI del representante legal de la persona juridica

- Original y copia de la ficha o partida electronica certificada emitida por los
Registro Publicos (SUNARP), con una antigiedad no mayor a 30 dias
calendario.

- Documento privado o publico, donde conste la direccién que se declarara

como domicilio fiscal.

El costo de la inscripcidbn es gratuito, y el plazo para la inscripcion la debes
considerar dentro de los 12 meses siguientes que se proyecta iniciar las actividades.

Tomar en cuenta que la inscripcion puede ser de manera virtual o presencial.

Via virtual Via presencial

-Se usa el Sistema de Intermediacion Digital, ubicado

como un moédulo en el portal de SUNARP. -Acercarse a un centro de

-Se registra la informacién de la empresa que se esta
constituyendo, recibiendo el RUC, la clave SOL vy la
constancia de inscripcion.

-Para la activacion del RUC de forma virtual, se ingresa
a la pagina de SUNAT operaciones en linea, selecciona
la opcion: inscripcion al Registro Unico de
Contribuyentes, registrar la informacion solicitada ye
imprimir la ficha RUC.

Figura 7 Formas de inscripcion del RUC
Fuente: SUNAT

2.11.2 Regimenes Tributarios

servicios de la SUNAT.
-Presentar los requisitos
necesarios para la inscripcion.
-Verificar que la informacion
declarada estd conforme 'y
suscribir la  Constancia de
Informacién Registrada.
-Solicitar la clave SOL.

Los Régimen Tributarios son categorias que ha establecido la Superintendencia

Nacional de Aduanas y Administracién Tributaria (SUNAT) donde tanto las personas
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naturales como las juridicas que inicie 0 ya tenga un negocio deberan registrarse

pues establece los niveles de pagos de impuestos nacionales que deberan aportar.

Segun 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 pequefio andlisis de estas

opciones para finalmente determinar cual es el mas conveniente. A continuacion,

se muestra la tabla Nro. 13 donde se detallan las principales caracteristicas que
presenta cada régimen. (SUNAT, 2020)

Persona Natural
Persona Juridica
Limites de ingresos

Limites de compras

Comprobantes

DJ Anual — Renta
Pago de tributos
mensuales

Tabla 21. Regimenes Tributarios

Si

No

Hasta S/.
96,000 anual o
S/. 8,000
mensual

Hasta S/.
96,000 anual o
S/. 8,000
mensual
Boleta de venta
y tickets que no
den derecho a
crédito fiscal,
gasto o costo
No

Pago minimo
SIl.20y
maximo S/. 50,
de acuerdo a
una tabla de
ingresos y/o
compras por
categoria

ElI IGV esta
incluido en la
Unica cuota que
se paga en este
régimen

Si

Si

Hasta S/.
525,000 anual

Hasta S/.
525,000 anual

Factura, boleta
y todos los
demas
permitidos

No

Renta: Cuota
de 1.5% de
ingresos netos
mensuales
(cancelatorio)

IGV: 18%
(incluye el
impuesto de
promocion
municipal)

Si

Si

Ingresos netos que
no superen 1700
uiT

Sin limite

Factura, boleta y
todos los demés
permitidos

Si

Renta: si no
superan las 300
UIT de ingresos
netos obtenidos en
el afio se pagara
1% de los ingresos
netos mensuales. Si
en cualquier mes
superan las 300
UIT de ingresos
netos anuales
pagaran 1.5% o
coeficiente

IGV: 18% (incluye
el impuesto de
promocion
municipal)

Si
Si
Sin limite

Sin limite

Factura, boleta y
todos los demés
permitidos

Si

Renta: Pago a
cuenta mensual.
El que resulte
como
coeficiente o el
1.5% segln la
Ley del
Impuesto a la
Renta

IGV: 18%
(incluye el
impuesto de
promocion
municipal)
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Restriccion x tipo de Si tiene Si tiene No tiene No tiene
actividad

Valores activos fijos S/. 70,000 S/. 126,000 Sin limite Sin limite
Trabajadores Sin limite 10 x turno Sin limite Sin limite
Requisitos Sélo con la Con la Con la declaracion = Solo con la
afectacion al declaraciony | mensual que declaracion
momento de la | pago mensual | corresponde al mes = mensual
inscripcion de inicio de
actividades

Fuente: SUNAT

Elaboracion propia

Para el presente plan y durante los cinco afios, se ha elegido el Régimen Especial
de Renta debido a que es la opcion tributaria que méas se adecuada a las
caracteristicas de este negocio, donde las ventas anuales proyectadas no

superaran los S/. 525,000.00. Este régimen tiene las siguientes ventajas:

- Solo se llevan dos registros contables: el registro de compras y el registro de
ventas.

- Solo se presentan declaraciones mensuales.

- No se esta obligado a presentar declaraciones anuales.

- El pago del impuesto a la renta es mensual y equivale al 1.5% de los ingresos
netos mensuales.

- Se pueden emitir factura, boletas, tickets como comprobantes de pago; asi
como documentos complementarios como notas de débito, notas de crédito,

guias de remision remitente.

2.12 Registro de Planillas Electronica (PLAME)

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

A partir del 1de agosto del 2011 la Planilla electronica tiene dos componentes que
son el Registro de Informacién Laboral (T-Registro) y la Planilla Mensual de Pagos
(PLAME).
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Tabla 22. Componentes de la planilla electronica

Planilla
electronica

Descripcion Descripcion Medio de Acceso

Es el Registro de Informacién Laboral
de los empleadores, trabajadores,

Registro de pensionistas, prestadores de servicios, A través de la Clave
T-Registro Informacion personal en formacién — modalidad sol, opcién mi RUC y
Laboral formativa laboral y otros otros registros

(practicantes), personal de terceros y
derechohabientes.

Se descarga el
programa en
Www,sunat,gob,pe, se
elabora, genera archivo
y envia en SUNAT
Operaciones en Linea

Comprende informacion laboral, de
seguridad social y otros datos sobre
el tipo de ingresos de los sujetos
registrados, trabajadores y
derechohabientes

Fuente: (SUNAT Planilla electronica, s.f.)

Planilla Mensual
de Pagos

Raiz Export S.A.C. se acogera a la planilla electrénica ya que esta nos facilita el
cumplimiento de las obligaciones laborales y procesar correctamente la informacion,
es decir, permite conocer los aportes al Seguro Social (EsSalud), a la Oficina de
Normalizacién Previsional (ONP) y lleva el detalle de los ingresos mensuales del
empleado. Es por ello que este medio informatico es tan util ya que registra la
informacion de los empleados: sus descuentos, dias laborados y no laborados,
horas ordinarias y en sobretiempo. (Villa muzio y asociados, s.f.)

2.13 Régimen Laboral Especial y General Laboral

Cuando se trata de contratar personal para una pequefia o mediana empresa de
negocio, es importante tener la informacién concisa y precisa para gestionar los
contratos adecuados, en beneficio del trabajador y la empresa, ya que es parte de
la formalizacién de una empresa.

La empresa Raiz Export S.A.C. se acogera al régimen laboral especial de la micro
empresa porque de acuerdo a la proyeccion de ventas no se superara las 150 UIT
de forma anual (en ventas) y se reducen costos (por inicio de las operaciones de la

empresa).

El régimen laboral en el Perl establece derechos y beneficios comunes para los
empleados de una empresa, sin embargo hay ciertas empresas que por su tamafio
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y por el tipo de actividad que realizan necesitan que ciertas condiciones y derechos
se diferencien, de manera que esto signifique un ahorro en el costo laboral que
tendrian por sus empleados Por esta razon el Estado Peruano tiene 2 regimenes
laborales que toda empresa puede acogerse, pero es necesario evaluar las

diferencias que maneja cada uno para asi determinar el régimen adecuado. En la

tabla Nro. 15 se muestra las principales caracteristicas de cada régimen.

Tabla 23. Caracteristicas de los Regimenes Laborales

Régimen Laboral General

Micro Empresa

Remuneracion S/. 930 S/. 930 S/. 930
minima
Vacaciones 30 dias calendario x afio 15 dias calendario x afio 15 dias calendario x afio
Jornada Diaria 8 horas / 48 h semana 8 horas /48 h semana No 8 horas / 48 h semana 35%
Jornada 35% de la RMV aplica si es habitual de la RMV
Nocturna
Descanso Semanal, y feriados Semanal, y feriados Semanal, y feriados
CTS 1 sueldo anual No aplica 15 dias de remuneracion x
afio de servicio, tope de 90
dias de remuneracién
Gratificaciones Julio y diciembre No aplica Julio y diciembre

Seguro de ESSALUD 9% de la Empleador paga 50% del ESSALUD 9% de la
Salud remuneracién (aporte SIS, el otro 50% lo remuneracioén (aporte
empleador) aporta el Estado empleador)
Indemnizacion  Remuneracion + %2 x ¢/mes 10 dias de remuneracion por 20 dias de remuneracién
por despido dejado de laborar. En caso afio de servicios (con un por afio de
arbitrario de contrato a plazo le tocara tope de 90 dias de servicios (con un tope
remuneracion + % x c/afio remuneracion de 120 dias de
(maximo 12 remuneracion)
remuneraciones)
Asignacion 10% de RMV No No
familiar
Participacion Si No Si
de utilidades
Sistema Si (ONP 0 AFP) Si (ONP 0 AFP) SI (ONP o AFP)
Pensionario

Pequefia Empresa

Fuente: Ministerio de trabajo y promocién del empleo

Raiz Export usara el Régimen Especial de la micro empresa para los cinco afos

pues ayudara a reducir el costo laboral que por ser una nueva empresa no puede

ser significativo, pero al mismo tiempo ayuda a que los trabajadores se sientan
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motivados y seguros pues se les reconocera ciertos beneficios sociales que si bien
no son todos, los ayudara a tener un empleo formal, sin precariedad ni abuso

laboral.

2.14 Modalidades de contratos laborales

Para iniciar las operaciones, la empresa Raiz Export S.A.C. debera contar con
personal calificado con quienes se celebraran contratos de trabajo voluntario entre

el empleador y el empleado.

Con el contrato, se inicia la relacion laboral que trae como consecuencias

derechos y obligaciones para ambas partes.
Los tipos de contratos son:

- Atiempo indeterminado
- Sujetos a modalidad
- Tiempo parcial

- Otro tipo de contrato

La empresa Raiz Export S.A.C. celebrara contratos sujetos a modalidad que son

aguellos que se celebran por un periodo de tiempo determinado y de acuerdo a las
necesidades del mercado (aumento de ventas de la empresa). Estos contratos se

celebraran siempre por escrito, de acuerdo a la siguiente clasificacion:

Entre los contratos sujetos a modalidad, Raiz Export S.A.C. adoptara la modalidad
de contrato de Naturaleza Natural, como se indica lineas arriba, el contrato a
manejar serpa el Contrato de inicio de lanzamiento de una actividad. La vigencia
de contratos tendra un tiempo de 1 afio, pudiendo ser renovados de acuerdo al

desempefio del personal.

En la empresa Raiz Export S.A.C. cada colaborador contara con su propio
contrato, en el presente plan se tendran los contratos para el Gerente General,

Asistente Marketing y Comercial, Asistente de Logistica y Exportaciones y Asistente
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de Almacén. Todos ellos contaran con el contrato Sujeto a Modalidad. Contrato por

renovacion.

Adicionalmente, se contara con un contrato de prestacion de servicios que estara
regido por un contrato intermitente, para los temas contables (contador externo) y

el control de calidad (ingeniero en industrias alimentarias).

2.15 Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas

La empresa Raiz Export S.A.C. celebrarad contratos para la constitucion de la

empresa se realizara distintos contratos comerciales para los acuerdos formales de

la empresa. Se celebrara los contratos de trabajo, los de compra y venta, con los

proveedores, de alquiler de local, de prestacion de servicios, contrato de comisiones

y de confidencialidad.

Confidenc
ialidad

Contrato
de
comisione
S

Contrato
de
prestacion
de
Servicios

Acta
Constituci
onal

Contratos
Comerciales

Contrato
de
alquiler
de local

Contrato
de trabajo

Contrato
de compra
y venta

Contrato
con los
proveedor
es

Figura 7. Contrato Comerciales de la empresa Raiz Export S.A.C.

Elaboracion propia
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Contrato de trabajo. - La empresa Raiz Export S.A.C. realizara un acuerdo
con el trabajador, donde se comprometa a prestar sus servicios por un tiempo
definido, el cual cumplird un rol especifico dentro de la organizacion, en el

cual nos comprometemos con el pago de una retribucion salarial.

Contrato de compray venta. - La empresa Raiz Export S.A.C. utilizara este
contrato bilateral, cuando hagamos contactos con nuestros clientes para la

venta de nuestro producto.

Contrato con los proveedores. - La empresa Raiz Export S.A.C. utilizara
este contrato cuando queramos abastecernos de la materia prima (maca
negra) para su proceso de transformacion y magquila, especificando
condiciones econdémicas, fechas de entrega, tipo de pago, responsabilidades

y garantias, etc.

Contrato de alquiler de local. - La empresa Raiz Export S.A.C. realizara un
contrato de alquiler de local, debido a que no contamos con uno propio, por
ello se fijara con el duefio del local: la renta, el tiempo determinado, la

actividad empresarial.

Contrato de prestacion de servicios. - La empresa Raiz Export S.A.C.
determinara este tipo de contrato con las funciones de contabilidad, control
de calidad y almacén, el pago a diferencia de contrato de trabajo, se da por
el cumplimiento metas, objetivos, proyectos a través de realizar una
actividad. El pago no se efectlia sino se cumple dicha actividad sujeta en el

contrato.

Contrato de Comisiones. - La empresa Raiz Export S.A.C. realizara este
tipo de contrato cuando necesite una representacion para realizar negocios
a nombre propio de la empresa, el comisionista se encargara de ejecutar
esos negocios encomendados por la empresa en nombre propio, pero por

cuenta ajena.
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e Contrato de confidencialidad. - La empresa Raiz Export S.A.C. realizara
este tipo de contrato cuando existan documentos de suma importancia para
mantenerlo bajo estrictas medidas de seguridad y solo usarlas para el fin
estipulado en el contrato. Se especificara si se llega a romper el contrato

sanciones, plazos, etc.

3. PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL

3.1. Descripcion del producto

El presente plan de negocio consiste en la exportacion de filtrantes de maca negra
al mercado estadounidense, donde la propuesta de valor es el sabor exotico y la
obtencion de este tubérculo con alto contenido vitaminico y nutricional. La maca
(Lepidium meyenii) es una planta que crece sobre los 4000 metros de altitud en los
Andes Centrales del Peru, presenta diferentes variedades de acuerdo al color de su
hipocotilo. La presente revision resume los resultados de estudios sobre los efectos
de la maca en la funcion sexual, la espermatogénesis, la funcion reproductiva
femenina, la memoria, la depresion y la ansiedad, como energizante y contra la

hiperplasia benigna de prostata, osteoporosis y sindrome metabdlico.

Esta idea de negocio surge a raiz de exportar un producto novedoso con valor
agregado e impulsar el posicionamiento del filtrante de maca en el mercado
internacional. Este plan de negocio busca exportar con valor agregado, un producto
procesado, al mercado americano, aprovechando las condiciones climéticas y la

capacidad productiva de la maca durante todo el afio.

Asimismo, la necesidad que resuelve es satisfacer a personas que se interesan por
productos con sabores exoticos, y el segmento al cual va dirigido se encuentra entre
las edades entre los 25 y 54 afios, que cuentan con un alto poder adquisitivo y cabe
resaltar que actualmente el mercado para este producto estd en creciente

desarrollo, buscando satisfacer la demanda de novedad en el mundo.
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La presentacién del producto sera en Cajas de 25 unidades de maca negra en
filtrante de 1 g c/u, Papel filtro termosellable para infusiones de 18g/m2. Sobre
envoltura en papel bond para cada filtrante y caja de carton plegadiza que contiene
25 unid, ademas es facil de usar y permite utilizar colores llamativos pero elegantes

para la presentacion.

Infusion Organica

25 filtrantes / 25 gramos

Figura 8. Presentacion fisica del producto: MACAFIL Elaboracion Propia

3.1.1. Clasificacién arancelaria

La partida arancelaria que Raiz Export S.A.C. ha seleccionado para el producto a

exportar es la 2106.90.71.00, segun se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 24. Clasificacion arancelaria del filtrante de maca negra.

| SECCION: IV |

Productos de las industrias alimentarias, bebidas, liquidos alcohdlicos y vinagre; tabaco y
sucedaneos del tabaco, elaborados

Capitulo 21 Preparaciones alimenticias diversas

Partida del Sistema Preparaciones alimenticias no expresadas ni
. 21. 06 .
Armonizado comprendidas en otra parte

Subpartida Que contengan como ingrediente principal
Nacional 2106. 90. 71.00 uno 0 mas extractos vegetales, partes de
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plantas, semillas y frutos, incluidas las
mezclas entre si.

Fuente: SUNAT — Aduanas
Elaboracion: Propia

Para el mercado de destino de Norteamérica Estados Unidos, el producto cuenta con
liberacion al 100% de los impuestos debido que se puede acoger al Acuerdo de Promocion
Comercial (APC) Peru — EE. UU, TLC, el cual es libre al 100% de pago de arancel. Como
se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 25. . Pago de derechos en el pais de destino.

Régimen arancelario Arancel aplicado AVE
Derechos aplicados 6.40% 6.40%
Tarifa preferencial para Peru 0% 0%

Fuente: MACMAP

Elaboracion: Propia.

Esta tabla muestra que el importador paga un arancel de 6.40% de ad valorem, pero
al existir un acuerdo comercial entre Peru y EE. UU por el TLC y contar con la
preferencia arancelaria esta libre de pago absoluto, pues al ser el arancel 0% el

exportar tiene que emitir un certificado de origen para la liberacién de la carga.

Tabla 26. Exportaciones de la partida 2106907100 por descripcion comercial

Exportador Descripcion Comercial
C & CPERUS.ALC. CAJAS DE INFUSION ANTIGRIPAL CON 25 UNIDADES FILTRANTES DE 1 GR.
C&CPERUSA.C. CAJAS DE INFUSION ADELGAZANTE CON 25 UNIDADES FILTRANTES DE 1
C&CPERUSA.C. gijAs DE INFUSION COLESTEROL CON 25 UNIDADES FILTRANTES DE 1 GR.
C & CPERUSALC. CAJAS DE INFUSION RELAJANTE CON 25 UNIDADES FILTRANTES DE 1 GR.
C&CPERUSAC. CAJAS DE INFUSION DIGESTIVO CON 25 UNIDADES FILTRANTES DE 1 GR.
C & CPERUS.ALC. CAJAS DE INFUSION DE CHANCAPIEDRA CON 25 UNIDADES FILTRANTES DE
E & N ALIMENTOS SAC 138560 FILTRANTE MARCA: PERU FOOD 24 X 25 X 1GR RESTITUCION DE

DERECHOS ARANCELARIOS D.S.104-95-EF

COMPLEMENTOS Y U?A DE GATO FILTRANTE CAT S CLAW TEA CUT - 100GR LOTE: UGTC

SUPLEMENTOS ORGANICOS DEL | 107025/NHH CODIGO N?13 RESTITUCION DE DERECHOS ARANCELARIOS
PERU S.R.L.

COMPLEMENTOS Y CHANCAPIEDRA FILTRANTE CHANCAPIEDRA TEA CUT - 100GR LOTE:
SUPLEMENTOS ORGANICOS DEL  CHPTC 107025/NHH CODIGO N?13 RESTITUCION DE DERECHOS

PERU S.R.L. ARANCELARIOS

COMPLEMENTOS Y PAU D ARCO FILTRANTE PAU D ARCO TEA CUT - 200GR LOTE: PDATC

SUPLEMENTOS ORGANICOS DEL | 107025/NHH CODIGO N?13 RESTITUCION DE DERECHOS ARANCELARIOS
PERU S.R.L.
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BIOHERBAL-PERU E.I.R.L CAJA DE 37.5 GR CON FILTRANTE DE INFUSION DIABETISAN TE FILTRANTE
VASQUEZ MARCOS MARCELINO | FILTRANTE DE MACA (MACA TE)

Fuente: ADEX.
Elaboracion: Propia

La Tabla anterior, muestra a las diferentes empresas de filtrantes de maca que han
exportado bajo la partida 2106907100, el cual indica que es la partida correcta y

fiable.

3.1.2 Propuesta de valor

El producto a comercializar es filtrante de maca negra, conformada por raiz
de maca negra Este producto es Rica en minerales esenciales: magnesio, calcio,
fésforo, potasio, bismuto, manganeso, azufre, sodio, cobre, selenio, yodo, silicio,
hierro y estaio. Aporta vitaminas Bl y B2, vitamina C y vitamina E.

Es antioxidante, energética y revitalizante.

El Pera es considerado un pais privilegiado por la variedad de macas que posee,
asi como también la diversidad de pisos y climas que permite la produccién de este
producto muy rico y nutritivo, que solo crece en las alturas de nuestro pais y solo se
produce 3 meses al afio.

A continuacion, se detallara la propuesta de valor para describir el desarrollo de
cada una de las actividades de la empresa, para ello se tomara como referencia la

“Cadena de Valor” segun Porter:

Infraestructura de la empresa
Actividades de soporte | Recursos humanos

Compras

Logistica interna
Operaciones

Actividades primarias Logistica externa

Marketing y ventas
Servicios

uasdie

Figura 9. Cadena de valor de Porter
Fuente: Elaboracion propia

57



A. Actividades primarias
- Logisticainterna

La empresa tendrd como proveedor a la Asociacion de Productores de Maca del
Valle del Mantaro - APROMAC, quien abastecerd de materia prima de manera

semanal entregandola en sus instalaciones.

- Operaciones

El producto se elaborara en la empresa Infusiones Gales, que se ubica en Santa
Anita, Lima, quien brindara el servicio de maquila. Terminado este proceso, hace
entrega del filtrantes de maca con presentacion de cajitas de 25 filtrantes de 1 gr
cada una es de decir de 25 gr, en la cantidad y plazo que se le solicito.

- Logistica externa

La empresa contara con un asistente con conocimiento en logistica internacional,
quien se encargara de realizar las coordinaciones respectivas en cuanto el
almacenamiento del producto terminado y que la distribucién del producto llegue a
destino de acuerdo con el Incoterm elegido.

Se espera tener una adecuada distribucion internacional, que permitird cumplir con

la entrega y plazos de tiempos acordados.

- Marketing y ventas

La empresa busca dar a conocer los beneficios que posee el producto, asi como
también la calidad que ofrece y la procedencia peruana que tiene. Se buscara
“llamar la atencion” del mercado estadounidense contara con estrategia publicitaria
para mostrar que es un producto 100% natural, libre de saborizantes artificiales y
con alto grado de valor nutricional. También se realizaran estrategias de promocion
como ferias internacionales, ruedas de negocio, pagina web, e — commerce y

merchandising.
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- Servicios

La empresa contara con un asistente comercial que tendrd un servicio
personalizado a través de un correo corporativo que permita responder cualquier
consulta o duda acerca del producto antes y después de la venta, es decir solo se
dedicara al servicio al cliente en todo el proceso de comercializacion, desde donde
se puede conseguir, informacién o dudas sobre el producto y también dudas
después de la venta, de esta manera poder tener una atencion personalizada y

fidelizar a nuestro cliente.

B. Actividades de apoyo

- Infraestructura de la organizacion

La empresa cuenta con cuatro areas administrativas que son: Gerencia general,
comercial y marketing, logistica y operaciones y almacén de logistica. Cada una de
las oficinas contara con un ambiente adecuado de iluminacién y espacio que permita
realizar de manera eficiente las labores diarias. Contara con equipos, mobiliario y
material de escritorio, necesario para el desarrollo de la empresa y el enfoque a los

objetivos.

- Recursos humanos

En la empresa, a pesar de que no cuenta con un area especifica de recursos
humanos, sera el gerente general quien realizara las funciones, que busca mantener
un ambiente agradable de trabajo, cumpliendo con una remuneracion justa y de
acuerdo con el régimen laboral vigente al cual se acoge. Se busca el desarrollo de

los colaboradores personal y profesionalmente.

- Compras

La materia prima del producto maca negra que se exportara, se va a adquirir de
Asociacion de Productores de Maca del Valle del Mantaro - APROMAC que tiene
sus instalaciones en Av. Proceres 1245, Chilca distrito de Chilca alta, provincia de
Huancayo, departamento de Junin. La maquila estara a cargo de la Compafia
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Filtrantes del Perd, que se ubica en Calle Enrique palacios 335, of. 701, Miraflores,
Lima.
La empresa cuenta con proveedores alternativos por si surgiera algun problema

de abastecimiento o negativa de despacho por parte de los actuales proveedores:

Tabla 27. Proveedores de materia prima

Razon social Ubicacion

Asociacion de Pj. Esmeralda nro.
Productores de 211 (entre jr
Macadel Valle 20486014998  arequipay av 9 de
del Mantaro - diciembre) junin -
APROMAC huancayo - chilca

Av. De las artes
norte nro. 855 urb.

Materia prima

ALFIL San borja (frente a
ANDINA 20340838514 1l bor !
SAC. la iglesia francisco

de borja) lima -
lima - san borja

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 28. Proveedores de maquila

Razon social Ubicacion

Inversiones 20426194938 Pablo Neruda
Nepal E.I.R.L. nro. 330 Coo.
Infusiones Universal-Lima-
Gales Santa Anita
Industria H.E. 20186370571 Mza. V lote. 16
S.AC. pque ind. El v &
asesor (frente a ol
sorrenea - gHoreca
puruchuco) Lima
- Lima - Ate

Fuente: Elaboracién propia

Valor agregado externo

El valor agregado del producto es:

Calidad: Este factor es fundamental tanto en el producto terminado como en el
servicio que brindamos a nuestros clientes. Si nosotros les ofrecemos un producto
con estandares de calidad, obtendremos la fidelizacion del cliente. La maca andina
tiene un valor nutricional similar al de los cereales. El 60 % de glucidos, el 10 % de
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proteinas, el 8,5 % de fibras y el 2,2 % de materias grasas. Sus proteinas contienen
siete de 8 aminoacidos esenciales. Los aminoacidos esenciales son aquellos a los
que el organismo mismo no puede sintetizar. La maca es rica en minerales
esenciales tales como el magnesio, el calcio, el fosforo, el potasio, el yodo, el
bismuto, el manganeso, el azufre, el sodio, el cobre, el selenio, el yodo, el bismuto,
el silicio, el hierro y el estafio, asi como en derivados comprende los acidos grasos
tales como el acido linolénico, el acido palmitico y el acido oléique, asi como el
polysaccharides. Las Propiedades cualitativas de la Maca Negra Son: Adaptégena,
Fertilidad, Nutraceutica, Energetico, Calcible, Reconstituyente.

Novedad: Hasta el momento el filtrante de maca no se exporta hacia el mercado de
New York. asimismo, el aroma y sabor, asi como la capacidad productiva disponible
todo el afo, permite ofrecer un producto novedoso. El aumento del consumo de
maca se debe al auge de la cocina étnica y la basqueda de nuevos sabores y

productos.

Comercio justo:

Este valor agregado tiene como objetivo manejar condiciones laborales y salariales
adecuados para los productores, igualdad entre hombres y mujeres y el respeto al
medioambiente, ya que muchas veces los intermediarios o mayoristas no pagan el
precio justo a los agricultores-productores, generando algunas veces estancamiento
en cuanto a la calidad de sus cultivos, por lo cual la empresa propone el pago de
precio justo para los principales involucrados en esta cadena logistica, ya que se
busca mejorar el acceso al mercado y cambiar las reglas del comercio internacional
gue consolidan la pobreza y desigualdad mundial a través de un desarrollo

sostenible y justo.

3.1.3. Ficha técnica comercial

Segun (PROMPERU, 2017), la ficha técnica es un documento que permite
calcular costos, rentabilidad, factibilidad, sostenibilidad y datos suficientes para la

toma de decisiones en el desarrollo de actividades de exportacion hacia mercados
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ya formados o nuevos. La figura N° 10 presenta la ficha técnica comercial para el
producto Filtrante de maca:

FILTEANTE DE MACA NEGHA

¥rk - Partida | Descripcion |
lg' {06, 80, T1. Q0 U ComTiEngan Ccoem
ﬁ HAEA INFORMACION BAS Fares dep a5, semilas y
frubces, incluidas las mesclas
e Mombre comercial: maca e sl

Mambre cientifico: Lepidium meyenii

L= | IFLI“--

La maca &2 una planka que crece sobre los 4000 mekras de altitud en oz Andes Centrales del Perd, presenta
diferentes variedades de acuerdo al color de su hipocdtilo. La presente revizidn resume los resultados de
esbudios sobre loz efectos de la maca en la Funcidn sexual, la espermatogénesiz, la funcién reproductiva
Femenina, la memeria, la depresidn w la ansiedad, come cnergizants v conkra la hiperplasia benigna de
préstaka, asteoporosiz g sindrome metabdlica

Lol | P -
El products a comercializar <5 filtrante de maca negra, confermada por raiz de maca negra Este products
ez Flica en minerales esenciales: magnesio, calcio, Fasfora, potazio, bismuka, manganeszo, aoufre, sodia,

cobre, selenio, yode, silicio, hicrro p cstafio. Aporka vikaminas B1 p B2, vitamina G g vikamina E. Ex

E 4 E HH u H™H E

Materia prima:
Pelaca Megra

T Af -
O color blanca o amarilla, las rai ces s¢ convierten en palva de Maca Amarilla [corresponde al 50% de la
cosecha anual]

. . .
Fosa claro a color piarpura oscuro se canvierke en polvo de faca Roja [corresponde al 25% de la cosecha
runll

Prezentacion del producto:

la presentacién del products serd en Cajas de 25 unidades de maca negra en Filkrante de 1.9 o, Papel Filtra
termescllable para infuziones de 1§g/m2. Sabre envoltura en papel bond para cada Filtranke y caja de carkdn
plegadiza que conticne 25 unid, ademds oz Ficil de usar y permite utilizar colores lamatives pero clegantes

para la presentacion.

GEmero:

Es una planta herbdcea anual o bicnal nativa de los Andes de Ecuader, Bolivia w Perd, donde se cultiva por
zu hipocdtile comestible

Zomna de produccion:
La maca crece on laz altas mesetas andinas del Perd en altitudes hasta de 4400 menm. Poco se sabe sobre
loz origenes de esta planta, pere en los Pucblos de los Reyes Junin ya se cultivaba hace miles de afios.

Uzos culimarios:
La maca pucde conseguirse on Formato de palvo o incluso capzulas. Este polvillo puedes utilizarlo para
anadir un sabor picose ha zalza y cremas, lqualments, ¢l polve de maca e le pusde incorporar al yogurt o

Cosdicionesr ambientalec:

E Las kemperaturas Sptimas para la maca escilan enkre 47y 75 de promedio, entre =102 temperaturas
nockurnaz g 222C diurnas

Wida atil:
Products con duracidn de 12 meses.

Primcipales mercado=s:
Loz mercades potenciales zon: Estades Unidosz, Alemania y Eolivia.

Yemtama comercials
| EME | FEE | MAR | AER | MAY [ JUN | JJL | AGD | SET | OCT | MOW | QIC |
Lo ] o ] o ] 0 ] W ] ] x ] o x ] o x ] ¥ ] ¥ [ X |

Figura 10. Ficha del producto
Fuente: Elaboracion propia
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3.2 Investigacion del Mercado Objetivo

En este capitulo nos enfocaremos en identificar el mercado objetivo para
nuestro producto final, utilizando herramientas de inteligencia comercial tales como
SUNAT, TRADE MAP, SIICEX, USITC, en los cuales se identifico a través de la
partida arancelaria 210690: las demas preparaciones alimenticias los principales
importadores de este producto.

Tabla 29. Principales paises importadores de la P.A. 2106907100 en miles de ddlares

Importadores Valor Valor Valor Valor Valor
importado en importado en importado en importado en importado en
2015 2016 2017 2018 2019
Estados Unidos de América 2,089,856 2,165,584 2,306,050 5,261,333 5,799,672
China 1,296,657 1,484,863 1,835,969 2,717,012 3,125,061
Reino Unido 1,933,794 1,992,973 1,812,991 1,940,950 1,767,835
Alemania 1,427,257 1,534,808 1,648,789 1,766,190 1,730,553
Corea, Republica de 915,080 1,066,766 1,174,692 1,380,331 1,710,688
Paises Bajos 1,169,538 1,210,668 1,300,846 1,526,004 1,549,484
Australia 1,193,919 1,206,955 915,116 1,122,181 1,459,633
Canada 1,221,484 1,286,892 1,346,277 1,427,484 1,458,645
Francia 919,087 946,591 1,064,625 1,207,816 1,145,216
Hong Kong, China 621,667 877,418 903,281 1,143,004 999,137
Japén 934,971 952,833 982,272 1,021,330 969,208

Fuente: Elaboracion propia en base a Trade Map

Como se observa en la tabla anterior, Estados Unidos es el pais que registra
mayor importacién de la partida desde el afio 2015, para los afios 2017 y 2018, se
registra que sus niveles de importaciones han superado los 5,799,672 ddlares.
También se observan paises importadores como China, Reino Unido, Alemania;
quienes superan los 300,000.00 dolares de importacién para la partida. Esto
significa que hay mercados atractivos para el producto, pero en EEUU el monto
importado es mayor comparado con otros paises, se puede deducir que, en casi
todos los ultimos afios, se ha reflejado un aumento en el monto importado,
comparado con los otros paises, en lo que algunos afios, se ha visto una
disminucién significativa. Cabe mencionar también que EEUU es un pais con una
economia estable, en crecimiento.
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Tabla 30. Exportaciones peruanas a nivel mundial de la partida 2106907100

(Expresado en miles de dolares)

Importadores Valor Valor Valor Valor Valor
exportado en exportado en exportado en exportado en exportado en

2015 2016 2017 2018 2019

Estados Unidos de América 399.00 521.00 864.00 886.00 992.00
Alemania 27.00 183.00 28.00 0.00 308.00
Bolivia, Estado Plurinacional de 44.00 17.00 61.00 285.00 291.00
Ecuador 6.00 63.00 28.00 4.00 104.00
Hong Kong, China 59.00 15.00 2.00 30.00 99.00
Chile 99.00 38.00 15.00 29.00 31.00
Letonia 0.00 0.00 0.00 0.00 25.00
Bélgica 55.00 38.00 0.00 26.00 21.00
Japén 27.00 0.00 5.00 2.00 19.00

Fuente: Elaboracion propia en base a Trade Map

En la tabla anterior, en cuanto a las exportaciones peruanas para el mundo de la partida
2106907100, se puede concluir que destacan los paises como Estados Unidos, Alemania,
Bolivia, Ecuador entre otros. En cuanto a las exportaciones hacia Estados Unidos, se registra
un incremento significativo en los ultimos cinco afios, siendo una oportunidad de negocio

para el filtrante de maca negra.

Tabla 31. Exportaciones peruanas del afio 2019 para la partida 2106907100

Pais de Destino Valor FOB(d6lares)  Peso Neto(Kilos)  Peso Bruto(Kilos)  Porcentaje FOB
US - UNITED STATES 992,108.63 28,851.741 29,726.111 3121
DE - GERMANY 307,572.00 5,110.000 5,264.000 21.42
BO - BOLIVIA, PLURINATIONAL STATE OF 291,456.77 78,225.100 79,584.258 20.30
EC - ECUADOR 110,146.69 1,515.907 1,913.005 7.67
HK - HONG KONG 99,360.00 352.450 371.000 6.92
CL - CHILE 31,421.88 1,501.250 1,582.351 2.19
LV - LATVIA 25,100.00 3,000.000 3,090.585 1.75
BE - BELGIUM 21,498.40 1,010.800 1,064.000 1.50
JP - JAPAN 19,390.66 1,452.123 1,622.609 1.35
CZ - CZECH REPUBLIC 15,109.29 1,004.614 1,080.897 1.05
RE - REUNION 12,756.36 211.392 222.518 0.89
CO - COLOMBIA 10,693.04 367.518 386.861 0.74
CA - CANADA 8,555.68 522.366 558.527 0.60
BG - BULGARIA 7,150.00 650.000 693.570 0.50
UY - URUGUAY 5,542.70 237.000 237.000 0.39
NZ - NEW ZEALAND 4,362.00 439.341 439.341 0.30
ES - SPAIN 4,335.80 243.295 270.337 0.30
PA - PANAMA 2,881.50 164.774 181.016 0.20
RU - RUSSIAN FEDERATION 2,410.17 70.000 75.000 0.17
CW - CURACAO 2,133.66 58.861 64.328 0.15
AW - ARUBA 2,024.93 126.164 137.770 0.14
IT-ITALY 1,744.98 976.036 1,047.124 0.12
FR - FRANCE 851.40 53.000 57.022 0.06
LOS DEMAS - LOS DEMAS 0.00 0.000 0.000 0.00
TOTAL - TOTAL 1,435,707.66 126,267.369 129,804.325 100.00

Fuente: Elaboracion propia en base a Trade Map
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Tal como se observa en la tabla anterior, gran parte de la produccion nacional se
destina basicamente a Estados Unidos, seguido de Alemania y Bolivia. Desde la
macro segmentacion se evallan tres posibles alternativas a los cuales es viable
derivar el producto como mercado de destino, es por ello que para validar la
informacion se tomara la data de SUNAT, TRADE MAP, VERITRADE, CIA, CESCE,

MACMAP y SIICEX.

Como se menciond anteriormente los paises con los cuales se hara el analisis

seran:

v' Estados Unidos
v Alemania
v" Bolivia

Siguiendo con el analisis y con el fin de ir definiendo la seleccion del mercado

objetivo, se mostrara informacién a detalle de datos importantes de cada pais como

son la poblacion, inflacion, PBI, entre otros.

Tabla 32. Criterios de seleccién de mercado

Riesgo pais (confianza)

interna: regular /

Situacion politica:
muy estable /

Situacion Externa:

interna: Regular /

Situacion politica:
Muy estable /

Situacion Externa:

Criterios Estados unidos Alemania Bolivia
Barreras no arancelarias Alta exigencia Alta exigencia Baja exigencia
PIB $19.49 trillion $4.199 trillion $83.72 billion
PIB per capita, PPA $59,800 $50,800 $7,600
Tasa de desempleo 4.40% 3.80% 4%
Acuerdo_, Acuerdo Comercial Acuerdo
- de Promocién , . )
Acuerdos comerciales g . entre Perd y la Union Comercial
Comercial PERU- Europea CAN
EE.UU. P
Poblacién 332,639,102 80,159,662 11,639,909
Tasa de inflacion 2.1% 1.70% 2.8%
Crecimiento del PIB 2.20% 2.5% 4.20%
Demanda de la partida kg 28851.741 5110 78225.1
. ., .. . ., .. Situacion
Situacion econémica | Situacion econémica L
econémica

interna: regular /

Situacion politica:
Relativamente

estable / Situacién

desfavorable favorable )
Externa: favorable
Barreras arancelarias Ad valoren 6.40% 17.30% 10.00%
Preferencias arancelarias 0% 0% 0%

Fuente: Elaboracion propia en base a SUNAT, Trade Map, Veritrade, CIA, CESCE, macmap y

SIHCEX
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Tal y como se desprende 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, Veritrade, CIA, CESCE, macmap y SIICEX, que para los fines
de este estudio resultan de vital importancia.

En una primera mirada se puede observar, que el PBI per capita es mayor en
Estados Unidos, asi como la barrera arancelaria Ad valoren es mas baja en EEUU.

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

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

Tabla 33. Criterios de seleccion de mercado - detalle (puntaje)

Calificacion: 1 muy malo — 5 muy bueno

Criterios im'\:)ic\J/retLgsia Estados Unidos Puntaje Alemania Puntaje Bolivia Puntaje
Barreras no arancelarias 8% 3 0.24 8 0.24 4 0.32
PIB 9% 5 0.45 3 0.27 2 0.18
PIB per cépita, PPA 10% 4 0.4 8 0.3 2 0.2
Tasa de desempleo 8% 3 0.24 4 0.32 2 0.16
Acuerdos comerciales 7% 4 0.28 4 0.28 4 0.28
Poblacién 7% 4 0.28 3 0.21 2 0.14
Tasa de inflacion 8% 3 0.24 4 0.32 2 0.16
Crecimiento del PIB 8% 2 0.16 3 0.24 4 0.32
Demanda IS; la partida 10% 4 04 9 02 3 0.3
Riesgo pais (confianza) 9% 4 0.36 4 0.36 3 0.27
Barreras arancelarias 8% 4 0.32 9 016 3 0.24
Ad valoren
Preferencias 8% 3 0.24 3 0.24 3 0.24
arancelarias
Total 100% 3.61 3.14 2.81

Fuente: Elaboracion propia en base a SUNAT, Trade Map, Veritrade, CIA, CESCE, macmap y
SIICEX

De acuerdo al andlisis realizado en la tabla anterior, respecto a los diversos
criterios para la exportacion de filtrantes de maca negra de la empresa RaizExport
S.A.C., se puede observar que Estados Unidos presenta mayor puntajes en rubros

como demanda de la partida y PBI que podrian reflejar un ambiente que es mucho
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mas favorable en base a la ponderacién realizada de los principales indicadores de
cada uno de los paises elegidos, se debe tomar en consideraciéon el momento de
emergencia sanitaria por el que esta atravesando el mundo entero tras el covid 19,
se estd tomando mucha importancia a la comida saludable, a poder orientar mas a
las personas a llevar una vida saludable, sobre todo por el tema de obesidad que
se vive en Estados Unidos como consecuencia de la ansiedad y la mala

alimentacion.

Estados Unidos

A. Capital y division politico- administrativa del pais
Guia pais Estados Unidos

Estados Unidos cuenta con una division administrativa que corresponde a 50
estados (incluyendo a Alaska y Hawaii) y el Distrito de Columbia, donde se
encuentra la capital, Washington DC. Existen también territorios no incorporados,
tales como Puerto Rico (estado libre asociado), Samoa, Guam, las islas Marianas
del Norte (estado libre no incorporado) y las islas Virgenes. También cuentan con
estados independientes con estatuto de asociacion libre, tales como Estados

Federados de Micronesia, Republica de las islas Marshall y Republica de Palaos.

La division geografica mas comunmente utilizada es la de la Oficina del Censo de

EE.UU., que divide el pais en cuatro grandes zonas geograéficas:

o Noreste (Northeast): Se extiende desde Maine a New Jersey, incluyendo
Connecticut, Massachusetts, Pennsylvania, New Hampshire, Rhode Island y

Vermont.

e Sur (South): Se extiende desde Delaware hasta Florida y Texas al oeste,
incluyendo Maryland, Virginia, Carolinas, West Virginia, Kentucky y Oklahoma, entre

otros.

e Medio Oeste (Midwest): Se extiende desde Ohio hasta Nebraska, incluyendo a

North Dakota, Kansas, Missouri, lllinois, Wisconsin, entre otros.
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e Oeste (West): Se extiende desde Montana a Nuevo México hasta el Océano
Pacifico, incluyendo Idaho, Oregon, California, Arizona, Utah, Alaska, Hawaii, entre

otras. (Comercial ProChile Oficina)

B. Demografia y sociedad

La poblacion de los Estados Unidos de América ascendia, segun el Gltimo censo
del U.S. Census Bureau, de 2010, a 308.745.538 habitantes
(https://www.census.gov/topics/population.html), con una densidad de poblacion
relativamente baja, en torno a los 33 hab./km2 (compérese con los 80 hab./km2 de
Espafia). La poblacién estimada a 1 de enero de 2019 es de 328.231.337
habitantes. El continuo caudal migratorio ha sido una de las principales fuentes de
mantenimiento del crecimiento demogréfico en este pais y le ha dado a la poblacién
una gran variedad étnica, religiosa y cultural. Los residentes legalizados nacidos en
el extranjero ascienden a 40,7 millones, en torno al 13% de la poblacién de los

Estados Unidos (datos basados en US Census Bureau: Foreign-Born: 2014 Current

POBLACION TOTAL (Habitantes)

Datos de censo (1 de abril de 2000) 281.421.906
Datos de censo (1 de marzo de 2010) 308.745.538
Poblacién estimada (1 enero 2019) 328.231.337
Densidad demografica (estimacion 2018) 33.4
Tasa de crecimiento natural (estimacion 2018) 0,8%

; . . - . 3,8/1.000
Crecimiento migratorio neto (estimacion 2018) b
Poblacién urbana 2010 (78% segin Censo del 2000) B2%
Esperanza de vida (2018) 80.1

Figura 11. Poblacién total

Population Survey).

C. Caracteristicas del mercado

Estados Unidos
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EE.UU. es la primera economia en el mundo, cuenta con 329 millones de
consumidores que disponen de una renta per capita de 62.590% (en 2018). En 2017
EE.UU. fue el principal emisor (15,2%) y receptor de inversion internacional (19,8%).
Cabe resaltar el alto porcentaje del PIB que corresponde al consumo privado, un
68,1% en 2018. La economia americana se caracteriza por su flexibilidad. La
participacion del sector publico en la actividad econdmica es bastante baja. El pais
realiza inversiones considerables en investigacion y desarrollo, tiene un mercado
laboral muy flexible y una gran disponibilidad de capitales, lo que le permite situarse
en un nivel tecnolégicamente muy elevado, sobre todo en sectores como la
tecnologia de la informacién, la medicina, la industria aeroespacial y la tecnologia
militar. Las once principales areas metropolitanas de EE.UU., segun el Censo de
2010, son las siguientes: Nueva York, Los Angeles, Chicago, Dallas, Filadelfia,
Miami, Houston, Washington D.C., Atlanta, Boston y San Francisco.

El area metropolitana de Nueva York, con 18,8 millones de habitantes, es la mas
poblada del pais. La ciudad es un importante nudo de comunicaciones, centro
comercial y de servicios financieros. Tradicionalmente han florecido sectores como
el de los bienes de consumo y la moda. En sus alrededores se sitla gran parte de
la actividad comercializadora y transformadora agraria, siendo también un

importante centro financiero del comercio de commodities.
C. Perspectivas de desarrollo econémico

Tras la llegada de Donald J. Trump a la Presidencia en noviembre de 2016, la
administracion republicana ha dado un giro radical a la orientacion de la politica
econdmica. La estrategia de la nueva administracion tiene 4 ejes bésicos: la
utilizacion de la politica comercial para proteger la produccion y el empleo
doméstico, la desregularizacién de la economia, una ambiciosa reforma tributaria y

un fuerte incremento de la inversidon en infraestructuras.

Con la nueva Administracién se ha formalizado la salida del acuerdo de libre
comercio entre paises riberefios del Oceano Pacifico, el Trans-Pacific Partnership

(TPP) y se ha renegociado el Acuerdo de Libre comercio de América del Norte o
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North America Free Trade Agreement (NAFTA), firmandose un nuevo acuerdo entre
los tres paises conocido por sus siglas en inglés USMCA (Acuerdo EE.UU. Méjico,
Canada) que esta pendiente de ratificacion. También se han lanzado varios estudios
para investigar las causas del déficit comercial y se han multiplicado los
procedimientos de defensa comercial, introduciendo medidas antidumping y de

derechos compensatorios.

En cuanto al impuesto de sociedades, se redujo el tipo impositivo del 35% actual al
21% con aplicacion inmediata en 2018, de modo que paso de ser el pais con mayor
tipo impositivo nominal del conjunto de los paises miembros de la OCDE a ser el
16°. Asimismo, otras modificaciones significativas fueron la eliminacion del
denominado Impuesto Minimo Alternativo, que pretendia evitar que las empresas
utilicen lagunas fiscales para evitar pagar impuestos, o la exencion del 100% de los
dividendos percibidos de filiales extranjeras adaptando la fiscalidad internacional de
los Estados Unidos a un sistema de tributacion territorial en consonancia con los
sistemas tributarios de otros paises de la OCDE. Respecto al ambicioso programa
de infraestructuras, el 12 de febrero de 2018 Trump revel6 su propuesta de dotacion
presupuestaria para reconstruir y reformar las infraestructuras de EEUU. La Casa
Blanca aspira a movilizar 1,5 billones de dolares en 10 afios, si bien la aportacion
del gobierno federal sera bastante modesta, de tan sélo 200.000 millones.

Ante la dificultad de conseguir el apoyo del Congreso para un aumento del gasto
federal, la idea seria movilizar financiacion privada para la inversibn en
infraestructuras, utilizando incentivos fiscales y tratando de reducir las trabas
administrativas para la realizacion de los proyectos. No obstante, esta propuesta no
ha podido avanzar en los debates posteriores del Congreso, debido a las
discrepancias partidistas.

Tras un encuentro el 30 de abril de 2019 en la Casa Blanca entre el presidente
Trump vy los lideres democratas de la Camara de Representantes, Nancy Pelosi, y
del Senado, Chuck Schumer, los tres anunciaron haber llegado a un acuerdo para

destinar 2 billones de délares a mejorar las infraestructuras. A fecha de redaccion
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de este informe, se esté a la espera de una reunién posterior de los tres lideres para

discutir propuestas de politicas especificas y formas de financiacion.
D. Oportunidades de negocio

EE.UU. es una economia abierta al comercio y a la inversion exterior, donde el
régimen de importacion es libre (con algunas excepciones) y la legislacion es
favorable a la inversidon extranjera (aunque conviven las excepciones habituales de
todos los paises con normativas mas restrictivas). Estados Unidos constituye el
mercado de consumo mas grande del mundo con un PIB de 20,5 billones de délares
y una poblacién de casi 329 millones de personas.

El gasto de los hogares es el méas alto del mundo y representa casi un tercio del
consumo mundial de los hogares. Al mismo tiempo, en caso de establecerse en el
pais, hay que tener en cuenta que sus acuerdos de libre comercio con otros 20
paises brindan acceso a cientos de millones de consumidores. Los trabajadores de
los EE. UU. se encuentran entre los mas productivos del mundo, con una
productividad por hora muy superior al promedio de los paises miembros de la
OCDE. Estas caracteristicas hacen que el mercado americano sea muy exigente y
competitivo. Asi lo reconocen sistematicamente las distintas clasificaciones
mundiales, en las que el pais obtiene las primeras posiciones por su competitividad
general y la facilidad para hacer negocios. La economia se encuentra respaldada
por un entorno regulatorio particularmente propicio para iniciar y operar un negocio
y la cultura empresarial de los Estados Unidos fomenta la libre empresa y la

competencia.

En cuanto al control de cambios, se permite la libre repatriacion de capitales. Otros
sectores en los que las administraciones americanas estan poniendo especial
enfasis en desarrollar el mercado interno, y en los que las empresas extranjeras
podrian encontrar oportunidades importantes, son los siguientes: generacion de
energia con fuentes convencionales y renovables, eficiencia energética, mejora de
las principales redes de transporte (autopistas y ferrocarril), telecomunicaciones, el

suministro y tratamiento del agua urbana, seguridad, reciclaje de productos y
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desarrollo de productos de la biotecnologia, nanotecnologia y la administracion y

gestion de servicios sanitarios (e-health).

Los sectores mas atractivos para la empresa extranjera incluyen la inversion en la
construccion, gestion y mantenimiento de infraestructuras, en especial en la red de
transporte (autopistas y ferrocarril) donde las grandes empresas espafiolas tienen
una presencia importante en EEUU. Destacan también la banca minorista y las

energias renovables y convencionales.
E. Estructura economica e industrias importantes

La agricultura representa solo una pequefia porcién del PIB y emplea solo al
1.4% de la fuerza laboral. La agricultura es predominantemente a gran escalay
generalmente eficiente. Estados Unidos es un importante exportador de
alimentos y alimentos procesados. El aumento de la productividad es el principal
impulsor del crecimiento agricola. Los exportadores de cebada, maiz, sorgo y
productos relacionados temen los efectos de las represalias de China contra sus
exportaciones en respuesta a la imposicién de aranceles de Washington al

acero, aluminio y otros productos.

El sector manufacturero aporta el 11,7% del PIB y emplea al 10,6% de la fuerza
laboral. Las industrias prominentes incluyen aeroespacial, telecomunicaciones,
productos quimicos, electrénica y computadoras. La escasez de mano de obra
esta surgiendo a medida que se fortalece el mercado laboral. Algunas personas
pueden sentirse atraidas para volver a ingresar en la fuerza laboral, pero esta
posibilidad podria ser superada por la salida de los baby boomers que
envejecen. Se espera que el sector disminuya en 2020, debido a las medidas
de distanciamiento social implementadas para contener la pandemia de COVID-
19.

Los servicios representan el 80.5% del PIB. Las actividades mas importantes
incluyen bienes raices, transporte, finanzas, atencidon medica y servicios
empresariales. En el sector financiero, las normas crediticias se estan

endureciendo. El valor real de los ingresos recibidos por turismo y negocios
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crecié un 4,1% en 2019, sin embargo, los ingresos por turismo y negocios se
veran seriamente afectados por el impacto del brote de COVID-19 en 2020. Las
ventas minoristas cayeron un 8,7% en marzo en comparacion con febrero en
nominal términos, mientras que las ventas minoristas de comestibles
aumentaron en un 26.7% mostrando cambios drasticos en el comportamiento
del consumidor. Los consumidores desconfian de comprar articulos
discrecionales en tiempos de incertidumbre. La infraestructura del pais necesita
mejoras. La mayor parte del crecimiento y la actividad econdmica tienen lugar

en areas metropolitanas donde la infraestructura es la mas obsoleta.
F. Resumen de la economia

La recesion de los Estados Unidos que terminé en 2009 finalmente resultd ser la
mas duradera desde la Gran Depresion. ElI crecimiento se reanud6é en afos
posteriores, pero el ritmo fue inicialmente mas lento de lo esperado y algo por debajo
de las tendencias histéricas. Mas alentador es que una serie de vientos en contra
qgue retrasaron la economia durante varios afios (por ejemplo, la deuda de los

hogares) comenzaron a retroceder.

La economia tuvo un desempefio impresionante en 2017, gracias a las fuertes
ganancias en el gasto del consumidor y la inversién empresarial. El crecimiento del
PIB real se fortaleci6 en 2018, gracias al fuerte gasto del consumidor y las
exportaciones robustas. Pero el crecimiento se desaceler6 en 2019 al 2.3%, a
medida que la politica fiscal se volvio menos favorable y los vientos en contra de
una perspectiva global mas débil, asi como las incertidumbres comerciales y

politicas, pesaron sobre la actividad.

Las perspectivas fiscales estan dominadas por el gasto obligatorio del gobierno,
principalmente pensiones y atencién médica para los ancianos y los pobres. Bajo la
administracion actual, se espera un aumento en la edad de jubilacién, asi como un
posible aumento en las contribuciones a la seguridad social. Se realizaran cambios
en Medicaid, el programa gubernamental de atencién médica para los pobres, pero

la naturaleza de estos cambios no esta clara.
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En diciembre de 2017, el Congreso aprobo la mayor revision del cédigo tributario de
EE. UU. En més de 30 afios. La ley incluia una amplia gama de recortes de
impuestos, pero lo més importante fue la reduccion de la tasa del impuesto de
sociedades del 35% al 21%. Sin embargo, la durabilidad de estos recortes de
impuestos no esta clara. Los recortes de impuestos aumentaron el crecimiento para
2018 y 2019, pero muchos analistas creen que el impulso se disiparéa rapidamente
a medida que aumente el déficit presupuestario y el gobierno se vea obligado a
tomar decisiones mas dificiles sobre la reduccion de gastos o el aumento de mas

ingresos.

G. Perspectivas Econémicas

Se espera que la economia de EE. UU. Se contraiga un 6,5% en 2020, un descenso
de 7,5 puntos porcentuales desde el prondéstico de enero de 2020, con riesgos
significativos a la baja, después de ganancias del 2,3% en 2019. El colapso
econoémico en los EE. UU. No tiene precedentes. Las consecuencias relacionadas
con las medidas econdmicas y sociales establecidas para contener el virus COVID-
19 seran desastrosas para los Estados Unidos. Los efectos de la pandemia de
COVID-19 se sentiran tanto en la demanda interna como en el sector externo, y
tanto la demanda estadounidense como la mundial disminuiran frente al virus. El
PIB real cayé0 en el primer trimestre de 2020 en un 1,3% en términos

desestacionalizados.

Un riesgo potencial de un aumento de la inflacion podria causar volatilidad en los
mercados financieros, posiblemente con consecuencias globales. La inflacion fue
de 1.8% en 2019 y los precios aumentaran en 0.7% en 2020. Las tasas de
interés se redujeron a 2-2.25% en julio de 2019, la primera reduccién de tasas
desde la crisis financiera, ya que la inflacion sigue baja en medio de las
crecientes preocupaciones sobre las perspectivas econémicas y continuas

tensiones comerciales con China.

El valor real del consumo final privado crecio un 2,6% en 2019 y se espera una
caida del 6,7% en 2020. El impacto del bloqueo relacionado con COVID-19
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afectard la demanda interna en 2020, con graves consecuencias para el
consumo privado. Los precios de la vivienda estan en alza debido a la
desaceleracion de la construccidon nacional, las tasas de interés mas altas y el

auge de las economias urbanas.

Un inconveniente es que casi la mitad de los estadounidenses admite que la
deuda de préstamos estudiantiles es un gran obstaculo para comprar una casa.
El desempleo fue del 3,7% en 2019 y se espera que alcance el 9,7% en 2020.
Se perdieron 26 millones de empleos entre el 15 de marzo y el 18 de abril, es
decir, en poco mas de un mes. En comparacion, la economia solo ha creado

alrededor de 22,4 millones de empleos desde septiembre de 2010.

H. Acuerdos comerciales

Guia de Requisitos de Acceso de Alimentos a los Estados unidos

El Peri mantiene vigente con Estados Unidos un Acuerdo de Promocion Comercial
(APC) firmado en Washington D.C. el 12 de abril de 2006; y entré en Vigencia el 1
Febrero de 2009. En este acuerdo se negociaron los siguientes capitulos: Trato
Nacional y Acceso a Mercados, Textiles y Vestido, Reglas de Origen, Administracion
Aduanera y Facilitacion del Comercio, Medidas Sanitarias y Fitosanitarias,
Obstaculos Técnicos al Comercio, Defensa Comercial, Contratacion Publica,
Inversién, Comercio Transfronterizo de Servicios, Servicios financieros, Politicas de
Competencia, Telecomunicaciones, Comercio Electronico, Derechos de Propiedad
Intelectual, Laboral, Medio Ambiente, Transparencia, Fortalecimiento de

Capacidades Comerciales, Solucion de Controversias.

EE.UU. es uno de los principales mercados de destino de exportacion de productos
peruanos. Los principales productos exportados a los EE.UU. son:
minerales/metales, textiles, productos pesqueros, petroleo crudo, café, cacao,
artesanias, paprika, alcachofa, uva, mango, mandarina, esparragos. Desde el afio
1991, mediante la Ley de Preferencias Arancelarias Andinas (ATPA — siglas en
inglés) el Perl contaba con preferencias arancelarias unilaterales otorgadas por los

EE.UU. para el ingreso de ciertas mercancias, la cual estuvo vigente hasta el 2001.
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Desde el 2002, mediante la Ley de Promocion Comercial Andina y Erradicacion de
la Droga (ATPDEA - siglas en inglés) los EE.UU. otorgan nuevamente preferencias
arancelarias, las cuales eran renovadas periédicamente, y que estuvieron vigentes
hasta diciembre del 2010.

En este contexto, en el afio 2004, previos estudios y coordinaciones de los sectores
involucrados, se decide iniciar las negociaciones para un tratado de libre comercio,
para proporcionar una apertura comercial integral permanente, el cual, brindaria la
estabilidad indispensable para el incremento de inversiones en el sector exportador.
A partir de 2009, el APC vigente entre el Peru y los EE.UU. ha empezado ya a
permitirnos potenciar el desarrollo econémico del Peru a través del comercio, con
expectativas de comercio nunca antes experimentadas, teniendo de forma
consolidada un acceso perenne a mercados muy grandes.

Informacién oficial actualizada relacionada al TLC Peru — EE.UU esta disponible
tanto en la Pagina Web de acuerdos comerciales del Ministerio de Comercio Exterior
y Turismo — MINCETUR: http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/ como en la Web
de la Oficina del Representante Comercial del Gobierno de los Estados Unidos —
USTR:

3.2.1 Segmentacién de mercado objetivo micro

Habiendo seleccionado el mercado de Estados Unidos como pais a exportar, se
debe determinar el mercado objetivo (ciudad), para ello se esta seleccionando 3

posibles estados:

La poblacion se concentra en California y en la costa Este, sumando conjuntamente
un 49,3%. Por ello las principales areas metropolitanas son los siguientes: Nueva
York, Los Angeles, Chicago, Dallas, Filadelfia, Houston, Washington DC, Miami,
Atlanta, Boston y San Francisco.
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Tabla 34. Poblacién de las principales areas metropolitanas estadounidenses

Los Angeles 17.718.858
Nueva York 16.713.992
Chicago 9.655.015
San Francisco 6.989.419
Houston 6.519.358
Miami 5.805.883
Washington DC 6.022.391
Atlanta 4.762.159
Dallas 4.547.218
Filadelfia 4.066.064
Phoenix 4.163.445
Detroit 3.801.161
Boston 3.684.250
Minneapolis 3.496.061

Fuente: OCDE, 2014 - Ultimos datos disponibles.

Como se puede observar en la tabla dentro de los principales estados de Estados
Unidos se encuentra Los Angeles y New York que ademas posee la mayor
poblacién con respecto a las demas, con un total de 16.713.992 millones de

habitantes, seguido de Nueva York con un total de 16.713.992.

Tabla 35. Principales ciudades de EEUU importadores en ddlares

Suma de Year Suma de Year Suma de Year Suma de Year Suma de Year

RERIETEL oy 2016 2017 2018 2019

New York, NY 1,394,276 1,443,311 30,178,428 34,119,278 34,421,538
'c-:f’: Angeles, 4,143,013 6,525,041 24,292,748 30,202,782 29,624,500
Chicago, IL 1,323,547 1,373,388 21,707,649 227,417,944 26,538,661
Detroit, Ml 786,103 1,117,331 22,006,210 25,403,319 25,413,297
Buffalo, NY 1,545,913 1,240,523 18,749,501 18,829,475 24,448,903
Seattle, WA 1,517,581 1,503,155 19,001,334 21,111,733 20,185,032
Egj'ade'phia' 469,426 704,954 12,083,995 17,162,923 16,417,207
,C\l’%de”Sb“rg’ 1,180,378 1,130,450 6,916,090 9,316,076 9,971,145
gfg FENEEED, 249,251 2,011,183 5,960,924 7,182,960 7,580,732

Fuente: USITC
Elaboracion: Propia.

La Tabla anterior, muestra el nivel de consumo de la P.A. 2106907100, el cual es la

partida de filtrante que refleja el mercado de Estados Unidos. El estado de New
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York, es el principal consumidor de este producto, pues tiene un crecimiento
constante y relevante por el consumo de infusiones durante los ultimos 5 afios, por
ejemplo, podemos apreciar que hay un crecimiento de 7.82% en el 2019 comparado
con un afio anterior. A su vez se puede observar que el segundo estado con
crecimiento significativo en los Gltimos afios es Los Angeles CA seguido por Chicago
IL.

Tabla 36. Principales estados consumidores de la P.A. 2106907100 en Estados Unidos.

(en kilogramos)

District Suma de Year Suma de Year Suma de Year Suma de Year Suma de Year
2015 2016 2017 2018 2019

New York, NY 166,145 302,190 6,457,205 7,177,261 7,752,940
Los Angeles, 539,433 733,834 6,408,089 7,257,747 7,343,306
ggttle, WA 338,490 357,392 5,416,359 5,667,773 5,655,151
Detroit, Ml 444,136 515,903 4,804,776 5,083,571 5,167,609
San Francisco, 707,659 472,604 2,345,124 2,742,754 2,960,665
cB:':‘ffalo, NY 294,943 213,885 2,943,520 2,550,931 2,812,705
Chicago, IL 197,686 224,933 2,045,201 2,190,799 2,718,253
Savannah, GA 82,474 195,390 1,055,220 2,612,590 2,184,191
Philadelphia, 104,458 147,177 1,304,638 1,901,457 1,784,938
PA

Fuente (USITC)

Segun la tabla anterior las principales ciudades de Estados Unidos que importan
en cantidades segln partida 2106907100 son New York, Los Angeles CA, Seattle
WA, Detroit, MI, si bien es cierto Los Angeles ha tenido un incremento en las
cantidades importadas a los largo de los afios, obteniendo una variaciéon del 100%
del afio 2016 al 2017, podemos observar también que New York ha logrado tener
un gran crecimiento a lo largo del tiempo, se puede notar que la variacion del afio
2017 al 2018 es de 9.01% lo cual es satisfactorio.

Para poder definir bien el mercado tenemos que basarnos en ciertos criterios que
indiquen cual es el mercado ideal para enviar nuestro producto. En este caso
verificamos la siguiente informacion segun (Mufioz, 2018). A continuacién, se
detalla unatabla con los principales indicadores para la seleccién de los tres estados

destino:
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Tabla 37. Seleccion de estados para la exportacion de Filtrantes de maca.

Indicadores New york, NY ‘ Los Angeles, CA Seattle, WA
Poblacidn 8,560,072 3,949,776 708.823
Edades (25- 54 afios) 3,310,866 1,583,171 443.014375
Poblacion empleada de 6,954,418 3,205,315 371,805
(16 - a mas)

Ingreso por hogares de 717,519 319,264 33,090
(35,000 - 100,000)

Ingreso Per cépita 35,761 31,563 25,067
Demanda (KG) 7,752,940 7,343,306 5,655,151

Fuente: Census bureau

Segun la tabla anterior, se detallan los principales datos socio-econémicos de las
regiones New York, Los Angeles CA y Seattle WA. La ciudad de New York- como
ciudad resaltante tiene una de las mejores cifras en base a la poblacion, en cuanto
al PBI e ingreso per cépita también tiene valores altos especialmente el ingreso per
capita que es un dato relevante para la seleccion. Hecho un breve andlisis de la
tabla anterior, se realizara un andlisis objetivo a través de una ponderacion entre las

regiones y se seleccionard la region que sera el micro mercado objetivo.

Tabla 38. Criterios de seleccion de mercado objetivo

Calificacion: 1 muy malo — 5 muy bueno

Los

. Nivel de < . Seattle, :
Indicadores importancia An(:g:i{es, Puntaje WA Puntaje
Poblacion 13% 4 0.52 3 0.39 2 0.26
Edades (25-54 afios) 14% 5 0.7 4 0.56 3 0.42
Poblacion empleada de 14% 4 0.56 2 0.28 1 0.14
(16 - a mas)

Ingreso por hogares de

(35,00 - 100,000) 19% 5 0.95 4 0.76 3 0.57
Ingreso Per cépita 20% 4 0.8 3 0.6 2 0.4
Demanda 20% 5 1 4 0.8 3 0.6
Total 100% 4.53 3.39 2.39

Fuente: Census Bureau, 2020
Elaboracion propia
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Del analisis realizado en la tabla anterior, se muestra que la Ciudad de New York,
obtuvo mayor puntaje que la Ciudad de Los Angeles y Seattle, WA. Para cada
indicador objeto de estudio, se utilizo informacién de Census Bureau y de acuerdo
al nivel de importancia que tiene cada uno segun nuestro criterio se calificé a cada

alternativa de mercado objetivo.

Asimismo; el analisis muestra que la Ciudad de New York tiene una demanda
creciente respecto a la exportacion del producto que ofrecemos y la saturacion del
mercado es bastante bajo; lo cual ayudara a crear nichos de mercados crecientes.
(ICEX.COM, 2018)

New york
a. Introduccién

El estado de Nueva York esta situado en el noreste de Estados Unidos. Las ultimas
estimaciones de 2017 registraron un total 19,85 millones de habitantes en este
estado, el 6,1% del total nacional. Los nucleos urbanos mas importantes del estado
son la ciudad de Nueva York, Buffalo, Rochester, Yonkers, Syracuse y Albany, su
capital. El PIB del Estado de Nueva York en 2017 fue de 1,61 billones de dolares,
un 8,24% del PIB de todo Estados Unidos. En estos términos, es el tercer estado
del pais, unicamente por detras de California y Texas. De estas cifras se deduce
que, si Nueva York fuese un pais independiente, seria la 11.° economia mas

importante del mundo, con un PIB equivalente al de Corea del Sur o Rusia.

El PIB per céapita fue 71.252 délares en 2017, lo que hace que Nueva York sea el
segundo estado de EE.UU. que presenta un valor mas alto en esta magnitud, solo

por detras del Distrito de Columbia y Massachusetts.

Desde el punto de vista del comercio exterior, las exportaciones del estado
alcanzaron en 2017 un valor de 77.915 millones de dolares, un 5% del total de
EE.UU. De la misma forma, el valor de las importaciones ascendi6 a 126.623
millones de dolares, un 5,4% de las de todo el pais. El interés de las empresas

extranjeras por el estado Nueva York es grande, especialmente para empresas con
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productos destinados al consumidor final debido al enorme mercado que supone.
Ademas, el estado de Nueva York cuenta con un 19,2% de poblacién de origen
latino, porcentaje que se eleva hasta el 29% en la ciudad de Nueva York (US Census
Bureau, 2018). (ICEX.COM, 2018)

b. Clima

El clima en el estado de Nueva York se define como continental himedo, presente
en la mayoria del noreste del pais. La parte sur del estado, especialmente la ciudad
de Nueva York, Long Island y las partes bajas del valle del Hudson, poseen veranos
calidos y humedos e inviernos frios y nivosos aunque relativamente suaves si los
comparamos con las temperaturas del resto del estado, debido a la cercania del
Océano Atlantico y su menor altitud. La precipitacion es abundante e uniforme
durante todo el afio. (ICEX.COM, 2018)

c. Poblacion

Las ultimas estimaciones del US Census Bureau (julio de 2017) sefialan que el
estado de Nueva York esta habitado por 19,85 millones de habitantes, un 2,4% mas
de la cifra alcanzada en el ultimo censo, del afio 2010. El ritmo de crecimiento
poblacional es mucho menor que la media estatal, que se sitla en un 5,5% en los
ultimos siete afios. El estado esta viviendo un proceso de concentracion poblacional
en el que Unicamente crecen las areas aledafias a la ciudad de Nueva York y la

capital del estado, Albany.

En cualquier caso, el fendmeno de pérdida de poblacion en estas zonas se esta

ralentizando debido, entre otras causas, a las politicas publicas de promocion

Algunos datos demograficos de los nucleos urbanos mas importantes del estado aparecen en la
siguiente tabla.

Ciudades Poblacion % Estado Crecimiento (2010-17)

MNew York City 8.622.000 43,44% + 5,50%
Buffalo 258.600 1.30% -1.15%
Rochester 208.000 1.04% - 0.95%
Yonkers 200.800 1,01% + 2,50%
Syracuse 143.400 0.72% -1.31%
Albany 98.100 0,50% + 0,20%
TOTAL 19.850.000 100% + 2.40%

Fuente. US Census Bureau (2018)
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emprendidas por el Estado en los uUltimos afos. Finalmente, cabe destacar que la
poblacién blanca es la mas numerosa del estado (69,6%). Le siguen la raza negra
(17,7%), la asiatica (9,1%), la mestiza (2,5%) y la amerindia (1,1%). Los latinos de
cualquiera de las razas anteriores representan un 19,2% de la poblacion. Algunos
datos demograficos de los nucleos urbanos méas importantes del estado aparecen
en la siguiente tabla. (ICEX.COM, 2018)

d. Infraestructura.

e Aeropuertos

El estado de Nueva York cuenta con 129 aeropuertos publicos y 267 aeropuertos
privados, de los que 18 se consideran aeropuertos comerciales primarios,
acumulando mayor volumen de pasajeros. Es importante sefialar que Nueva York
comparte competencias de infraestructuras con el estado de Nueva Jersey, con el
que ha creado una entidad conjunta para la gestion de puentes, tlaneles,
aeropuertos y puertos maritimos: la Port Authority of New York and New Jersey.

La Port Authority of New York & New Jersey gestiona un total de seis aeropuertos:
JFK, LaGuardia y Stewart en Nueva York; Newark, Teterboro y Atlantic City en
Nueva Jersey. Entre éstos destaca por su importancia el aeropuerto de John F.
Kennedy International Airport, al este de la ciudad de Nueva York (6.° aeropuerto
de EE.UU. en trafico de pasajeros con 29,5 millones de pasajeros en 2017), el
aeropuerto de Newark, al oeste de la ciudad de Nueva York (11.° aeropuerto de
EE.UU. en tréfico de pasajeros con 21,5 millones en 2017) y el de LaGuardia, al
norte de la ciudad de Nueva York (21° por trafico de pasajeros con 14,7 millones).

e Puertos

El principal puerto del estado es el de Nueva York y Nueva Jersey, tercero del pais
y gestionado igualmente por la Port Authority of New York & New Jersey. En 2017
tuvo un trafico total de 6,7 millones de TEUs (Twenty Foot Equivalent Units,
contenedor de veinte pies), 3,3 millones de TEUs dedicados a las exportaciones y

3,4 millones de TEUs a las importaciones.
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El estado cuenta ademas con otros puertos de importancia, aunque de tamafo
mucho menor. Es el caso de los puertos de Albany, en el rio Hudson y Buffalo, en

el Lago Erie.

Tabla 39. Medicion de mercado objetivo

Poblacién de Estados Unidos 332,639,102

% poblacional 5.95%

% poblacional en New York 43.24%

% Poblacion empleada 81.24%
% Poblacion de edades de 25 a 54 afios 47.61%

Mercado disponible (n) 3,310,866
Consumo per capita (q) 0.5

Importaciones de New York 7,752,940
Exportaciones de New York (Veri trade) 6,268,775

Cuota de mercado %

Fuente: CENSUS bureau, USITC 2020

Segun se aprecia en la tabla anterior, la poblacién de la Ciudad de New York
representa mas del 5.95 % del total de la poblacién Estadounidense lo cual es un
namero considerable para la venta del producto, ademas el 47.61% de esta
poblacion son personas entre los 25 y 54 afios de edad, en los cuales est4 enfocado
nuestro publico objetivo ya que es un producto que no es consumido por nifios por
ejemplo, si se observa la demanda insatisfecha se puede ver que también es
elevada lo que facilitaria el ingreso de nuestro producto en el mercado
estadounidense.
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Para fines del andlisis del mercado, es importante tener mayor informacién sobre
la demanda potencial del mercado ya que esta permitira elaborar las estrategias

para acceder al mismo.
Q=n*q

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

g: consumo per capita

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

la siguiente tabla:

Tabla 40. Demanda total del producto

Mercado disponible (n) 3,310,866
Consumo per capita (q) 0.5
Demanda potencial (Q) 1,655,433.00

Fuente: Elaboracién Propia

Una vez que se tiene los datos especificos en la tabla anterior, se puede observar
que “q” es la cantidad en kg de filtrante de maca consumida anualmente por
persona, es decir que cada persona consume 0.5 kg de filtrante de maca por afio y

qgue la demanda potencial del mercado es de 1,655,433.00 kg.

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

compra, patrones de consumo entre otros.

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

dicha ciudad.
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Tabla 41. Demanda potencial de filtrante de maca cuidad de New York — EEUU

Demanda potencial (Q) 1,655,433.00

Importaciones de New York 7,752,940
Exportaciones de New York (Veri trade) 6,268,775
Demanda insatisfecha 3,139,598.00
Cuota de mercado % 0.06%
Cantidad a exportar 1750

Fuente: USITC, Veritrade

En la tabla anterior se muestra que la demanda insatisfecha es de 3,139,598.00 kg,

para la determinacion de dicha demanda, se agregado a la demanda potencial, la

importacion en New York, y se ha restado la exportacion.

Distribuidores

De acuerdo con Veritrade, la cuota del mercado estimada para el 2021 sera de

0.06% que representa una cantidad de 1750.00 kg que es la cantidad que la

empresa Raiz Export S.A.C. va a exportar durante el primer afio. En la Regién de

New York se encuentran distribuidores de alimentos que predominan en el

mercado, haremos una lista de las 10 principales empresas distribuidoras que

podrian contactarse para apertura de negociaciones en la Region de New York.

Tabla 42. Participacion de empresas distribuidoras

Importadores

CGS GENERAL DISTRIBUTION INC

MEGABUSINESS LLC

KAPOK NATURALS LLC 10380 SW VILLAGE CENTER DR UNIT
3007 PORT

Karinli Import & Export Products, Corp.

KARINIL IMPORT & EXPORT PRODUCTS. CORP.
LABORATORIOS PORTUGAL S.R.L. MZA.ALOTE. 2 Z.Il. P

JP TRADING AND GLOBAL IMPORTS LLC 3

FITO GLOBAL INC. 857 GROVE AVE. LAURENCE HARBOR NJ
08879 US

PERU FOOD IMPORT INC

KAPOK NATURALS LLC

on

90.77%

0.25%
0.24%

0.22%
0.17%
0.13%
0.11%
0.09%

0.08%
0.07%

Participaci
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MEGABUSINESS LLC 84 SHELTER ROCK RO 0.02%
Total general 100.00%
Fuente: Veritrade|

Segun el cuadro anterior, nos indicar una lista de 10 posibles distribuidores que
podriamos iniciar una negociacion para que nuestro producto ingrese al mercado
americano. Apreciamos que una empresa sobresale en su participacion con
respecto a los deméas CGS GENERAL DISTRIBUTION INC, pero para saber cuél
nos convienes se hara una tabla con diversos criterios establecidos para analizar

cudl es la empresa 6ptima para iniciar negocios.

3.2.2 Tendencias de consumo

A. Jbvenes adultos (18-29)

En su mayoria, al dejar la escuela secundaria, los jovenes adultos ingresan a la
fuerza de trabajo y forjan sus carreras o asisten ala universidad, y muchos
se han propuesto establecer sus propios hogares y familias jévenes,
impulsando la demanda de vivienda, transporte y una variedad de actividades
domésticas bienes y servicios. Al mismo tiempo, sin embargo, los altos niveles
de deuda estudiantil entre los graduados universitarios han ejercido una presiéon
significativa sobre los presupuestos familiares y han afectado el gasto

discrecional.

Los jovenes adultos han sido descritos como frugal (aunque el valor en vez del
precio tiende a ser el factor principal en las decisiones de compra), social y
ambientalmente conscientes y deseosos de compartir sus experiencias,
incluidas las experiencias de compra, en las redes sociales. También es mas
probable que gasten su dinero en experiencias que en "cosas", lo que impulsa

la demanda de servicios tales como viajar y salir a cenar.

Los resultados de una encuesta realizada en 2017 por bankrate.com en el sitio
web cnbc.com revelaron que "el 54% de los jévenes de la generacion del milenio

[comen] al menos tres veces por semana. Mas de la mitad de los jovenes de la
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generacion del milenio van a un bar semanalmente, y el 29% compra un café
preparado al menos tres veces por semana ... Los jévenes de la generacion del
milenio -el grupo de 21 a 26 afios- son los mas propensos a hasta la barra: el
51% de ellos suele ir a un bar al menos una vez por semana, (EUROMONITOR,
2018)

B. Juventud Media (30-44)

La cohorte de la Juventud Media incluye miembros mayores del grupo de edad
milenario y miembros mas jovenes del grupo de edad de la Generacion
X. Tienden a estar establecidos en la fuerza de trabajo y una proporcién
significativa estan casados y crian hijos. Aunque se ha notado mucho sobre las
caracteristicas del consumidor de la Juventud Media y cémo difieren de las de
sus padres, en particular los habitos de consumo de la generacién del milenio -
el abandono de las marcas de sus padres, la economia compartida, la
fascinacion por las tiendas de segunda mano-, recientemente numero de

observadores han notado una serie de similitudes.

La mayoria de los jévenes de nivel medio que asistieron a la universidad todavia
estan pagando sus préstamos estudiantiles. Segun el Banco de la Reserva
Federal, en 2017 el saldo promedio de la deuda estudiantil para las personas de
40 a 49 afos de edad fue de US $ 33,765. Las redes sociales desempefian un
papel importante en la vida de la Juventud Media, no solo como una herramienta
de comunicacion, sino también como una herramienta de consumo. Los
resultados de una encuesta publicada en el sitio web thenextweb.com revelaron
que "la mayoria de los millennials siguen a las marcas en al menos una
plataforma de redes sociales. Pero son altamente impulsados por el precio. La
mayoria de los millennials dicen que siguen las marcas en las redes sociales

para obtener descuentos ".

Muchos jovenes de la etapa media, a menudo casados, con hijos y en su mejor
momento de ingresos, deciden invertir en la compra de una vivienda. Segun un

informe de 2016 del Grupo Zillow, "El comprador habitual de vivienda tiene entre
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30y 40 afios, casado (67%), estudios universitarios (75%) y en busca de un solo
hogar familiar (83%) ... Compradores por primera vez, un grupo que representa
casi la mitad (47%) del mercado de compras, tienen una edad media de 33 afos
... Los compradores repetidos son mayores, con una edad media de 42 Tienen
preferencia por casas unifamiliares sobre otros tipos de casas ".

El PIB per capita PPP en los Estados Unidos es de 59 531 USD por afio. El salario
promedio ha aumentado y ha alcanzado 38 390 dolares. El poder adquisitivo en
2018 ha aumentado, gracias al aumento de las promociones y el uso del crédito. El
ingreso disponible ajustado per capita es de $ 44.049. El consumo aument6 en 2018
y crecié un 1.26% en el tercer trimestre de 2018. El indice de Gini sobre desigualdad
de ingresos se ha estabilizado desde 2016. En 2017, los hombres ganaron un
promedio de $ 44,408 al afio y las mujeres ganaron 31,610. Los salarios en el este
del pais son mas altos, mientras que el sur tiene los salarios mas bajos. Los hogares
nacidos en Asia tienen el salario medio mas alto, por delante de la poblacion blanca

no hispana, la poblacién hispana y la poblacion afroamericana.

Comportamiento del consumidor

Tendencias del Consumidor El estadounidense en general es calificado como una
persona consumista y siempre dispuesto a probar productos nuevos y novedosos.
Es exigente, hecho que se deriva de la basqueda de informacién que realiza.
Asimismo, tiene conciencia del cuidado del medio ambiente. Conoce muy bien sus
derechos como consumidor y hace uso de las leyes que lo protegen. En caso de
verse perjudicado no duda en levantar una demanda ante perjuicios ocasionados

por productos defectuosos.

Si bien el precio es una variable relevante al decidir una compra, también son
importantes la calidad, la garantia y el servicio post venta. El norteamericano espera
un servicio post venta de calidad. Los productos que puedan asociarse a la novedad
y/o exclusividad, son mas sensibles a ser valorados por su calidad y no tanto por su
precio. Da especial importancia a la presentaciéon del producto, por ello el
empaquetado o envase debe ser de calidad y atractivo. Cada vez destinan menos

tiempo en buscar productos y comparar precios. Un consumidor promedio gasta 20
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minutos en una tienda y recorre menos de la cuarta parte de ella. En relacion, el
namero de consumidores que visitan tiendas chicas esta en aumento, debido a que
les hace la vida mas facil. (ICEX.COM, 2018)

3.2.2.2 Cultura de negocios
Guia comercial Estados Unidos

La puntualidad es importante al momento de negociar en los Estados Unidos. Si
existe probabilidad de llegar atrasado, se debe avisar con anticipacion. Es
imperativo que se tenga en cuenta que la primera reunion es fundamental para dar
imagen de seriedad, confianza y credibilidad de la empresa. El empresario
norteamericano supone que el visitante habla inglés; si no es asi, es conveniente

llevar un intérprete.

Se debe evitar hablar de temas politicos, religiosos, de sexo, de razas y de la
apariencia de las personas. También se debe tener especial cuidado en evitar
criticas hacia las personas o costumbres del pais. Algunos temas apropiados para
una conversacion son por ejemplo los deportes, viajes, comidas, literatura o cine. Si
bien no se espera que el empresario entregue algun regalo, si puede hacerlo. Algo

bien recibido es algo propio de su pais.

El momento de entregarlo es después que se haya cerrado el negocio. Por norma
general, las reuniones duran el tiempo acordado previamente salvo que estén
interesados en llegar a acuerdos y no se desea que queden temas pendientes. La
formalidad y el buen gusto son muy valorados en el mundo de los negocios
norteamericano, por lo que el uso de terno y corbata es lo mas aconsejable para los

hombres.

Para las mujeres también resultaria vestir con un traje de caracter conservador.
Para el empresario estadounidense si el negocio no les parece interesante, lo diran
abiertamente y terminaran con la reunion lo antes posible. Y se debe considerar que
esto ultimo no obedece a una descortesia sino sencillamente a que ellos valoran el

tiempo, tanto el de ellos como el de la contraparte. (ICEX.COM, 2018)
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3.2.2.3 Bebidas calientes en Estados Unidos

El comercio electronico y la premiumizacion estan cambiando el panorama dentro
de las bebidas calientes La premiumizacion ha influido en la configuracion del
mercado de bebidas calientes durante mucho tiempo. Durante este periodo de
revision, se ha hecho evidente cdmo la venta minorista en linea influye en la
tendencia de la premiumizacion y como ha provocado algunos cambios en el
mercado. Las categorias mas grandes, como el café molido estandar y las
capsulas de café, y las bolsas de té negro, se han estancado en el crecimiento o

han experimentado disminuciones.

Los consumidores buscan cada vez mas otras categorias en busca de productos
especializados o de mayor calidad. La proliferacion de la venta minorista en linea
ha facilitado que los consumidores encuentren marcas mas pequefias y premium,
lo que ha dejado en declive las ventas de marcas de los jugadores mas
grandes. Los segmentos organicos dentro del café y el té han surgido como
motores de crecimiento, e incluso el declive del café instantaneo se ha
desacelerado en parte debido a la tendencia emergente premium instantaneo.
(EUROMONITOR, 2019)

Los fabricantes de bebidas calientes se centran en la sostenibilidad

Con el estancamiento del volumen de ventas, los productores han comenzado a
enfocarse en aumentar sus ventas de valor a través de ofertas enfocadas en la
calidad con procesos sostenibles y éticos. Los reclamos de empaque de
comercio justo, origen unico o Rainforest Alliance han proliferado en la categoria
de granos de café molidos. Por otro lado, el creciente escrutinio sobre los
microplasticos en las bolsitas de té ha llevado a un mayor enfoque en los envases
de té biodegradables. El envasado sostenible ha crecido al mismo tiempo que el
aumento de la popularidad del té especial que, al igual que el café, se centra en

mezclas premium y afirmaciones de sostenibilidad. (EUROMONITOR, 2019)

La etiqueta privada se encuentra en igualdad de condiciones con las bebidas

calientes de marca
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En los dltimos afos, los productos de marca blanca se consideraban una
alternativa estrictamente economica a los productos de mayor calidad y
precio. Sin embargo, los minoristas han comenzado con éxito a cambiar la
percepcién general en torno a las ofertas de marcas de distribuidor. Los
productos de marca privada han podido penetrar en las categorias organicas del

té y el café, y han lanzado sus propias ofertas especiales y premium.

La marca de distribuidor ha sabido captar las tendencias que impulsan el
crecimiento. La expansion de la venta minorista en linea podria impulsar un
mayor crecimiento para las marcas de distribuidor, ya que los principales
minoristas como Amazon estan introduciendo sus propias marcas. Las tiendas
de descuento y los clubes de almacenes también seguiran creciendo, creando
mas oportunidades para las opciones de marcas de distribuidor.
(EUROMONITOR, 2019)

En la era de la comodidad para llevar, las marcas de té y café se centran en las
experiencias en el hogar. El café y el té calientes siguen perdiendo frente a las
ofertas de RTD. Las categorias de café y t¢ RTD se han alejado gradualmente
de las mezclas indulgentes hacia alternativas de etiqueta limpia, embotelladas y
enlatadas de forma natural sesgada a los cafés y tés molidos en casa. A su vez,
los productores de café caliente han comenzado a enfocarse en expandir la

experiencia en el hogar.

Con el estancamiento de las ventas de monodosis de café, Keurig ha comenzado
a vender una maquina hibrida que puede preparar tanto monodosis como café
molido. Para competir con los RTD, las marcas también han comenzado a lanzar
mezclas disefiadas especificamente para la elaboracion de cerveza fria en el
hogar. Las mezclas se enfocan en granos de un solo origen, un molido mas
gruesoy, a veces, vienen en paquetes preparados que son mas adecuados para

el proceso de elaboracion.

Los productores de café y refrescos se suman cada vez mas a operaciones para
llegar a mas consumidores y cubrir mas terreno en términos de ocasiones de

consumo. En 2019, Nestlé y Starbucks lanzaron capsulas Nespresso de la marca
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Starbucks bajo su Global Coffee Alliance, y la fusién de Dr Pepper Keurig de
2018 también brindara a la empresa la oportunidad de unirse a estrategias de

refrescos y bebidas calientes.

Las marcas de té caliente contindan enfocandose en tés premium y especiales
dentro de la categoria de frutas / hierbas. Bigelow, Twinings y Celestial
Seasonings han ampliado su portafolio de tés funcionales y medicinales con
nuevas mezclas de hierbas, compitiendo con el t¢ RTD en términos de
funcionalidad. (EUROMONITOR, 2019)

El crecimiento continuard, pero seqguira siendo lento

En el periodo de prondstico, el té¢ mantendra el crecimiento mas fuerte gracias a
la expansion de las mezclas de frutas y hierbas y al éxito continuo de los
segmentos organicos en todas las categorias. El café aumentara ligeramente a
medida que se estabilicen las pérdidas de molido fresco estandar y al
instante. Las capsulas seguiran desacelerandose, pero las pérdidas no seran tan
draméticas debido al crecimiento de Nespresso. Dentro del café, organico
también verd el mayor crecimiento previsto. Otros descensos de bebidas
calientes se aceleraran a medida que se amplie la desconexion entre la categoria

centrada en la indulgencia y las tendencias de salud y bienestar del consumidor.

Venta de bebidas calientes
valor minorista RSP - Millones de USD - Actual - 2005-2024
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Figura 12. Venta de bebidas calientes
Fuente: Euromonitor internacional

92



3.3 Analisis de la ofertay la demanda

3.3.1 Andlisis 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 210690.

Tabla 43. . Principales paises exportadores de la partida 2106. 90. 71. 00

(En miles de dolares americanos)

Exportadores Valor Valor Valor Valor Valor

exportado exportado exportado exportado exportado

en 2015 en 2016 en 2017 en 2018 en 2019
Estados Unidos de 4,691,584 5,088,757 4,835,652 5,134,252 5,391,939
América

Singapur 1,437,089 1,457,191 1,506,006 4,754,049 5,173,579
Alemania 2,907,874 3,095,005 3,374,070 3,669,496 3,667,835
Paises Bajos 2,803,549 2,888,265 2,786,777 3,167,445 3,147,758
China 1,083,912 1,174,307 1,243,794 1,533,543 1,758,847
Francia 1,459,482 1,518,691 1,686,689 1,724,203 1,651,300
Reino Unido 1,192,771 1,174,751 1,308,929 1,465,048 1,574,358
Tailandia 1,055,622 1,122,250 1,254,451 1,273,625 1,417,996
Italia 797,318 917,175 1,169,483 1,359,965 1,369,159

Fuente: Elaboracion propia en base a Trademap

En la tabla anterior se puede observar a nivel oferta mundial que Estados Unidos,
Singapur y Alemania son los mayores comercializadores de la partida 210690; lo
cual son directamente los competidores. Si se refiere especificamente a maca, los
principales paises productores y exportadores a nivel mundial tanto de maca como
de maca y sus derivados son: EEUU, Singapur y Alemania. Durante el afio 2018,
s6lo EEUU y Singapur transaron el 35% de las exportaciones de maca a nivel

mundial.

A continuacién, se muestra la tabla de principales paises exportadores de la
partida 21069007100 a toneladas.
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Tabla 44. Principales paises exportadores de la partida 21069007100
(En toneladas)

Exportadores 2015 2016
Cantidad Cantidad

2017
Cantidad

2018
Cantidad

Cantidad

exportada exportada exportada, exportada exportada
Toneladas

Singapur 148,285 122,067 112,590 305,405 1,349,095
Tailandia 559,510 615,212 648,197 665,863 798,782
Alemania 641,925 651,321 663,439 678,362 699,832
Estados 0 712,530 570,852 627,018 656,110
Unidos de
Ameérica
Paises Bajos 576,690 675,158 585,691 597,655 611,738
China 312,693 344,510 381,897 439,882 484,609
Francia 315,832 332,483 357,578 351,112 348,255
Italia 208,781 221,872 278,559 298,019 326,278
Bélgica 259,804 269,227 266,147 288,752 280,981

Fuente: Elaboracion propia en base a Trade Map

En relacion con lo que se muestra en la tabla anterior, podemos observar que para
el caso de Estados Unidos la cantidad de toneladas exportada ha ido en aumento
en relacién con afios anteriores, lo mismo ha sucedido con paises como Alemania,

Singapur y Tailandia. Paises como China por el contrario disminuyeron la cantidad.

3.3.1.1 Evolucién de las Exportaciones peruanas

Tabla 45. Total de exportaciones peruanas de la partida 2106907100
(Expresado en miles de ddlares)

Importadores Valor Valor Valor Valor Valor

exportado exportado exportado exportado exportado

en 2015 en 2016 en 2017 en 2018 en 2019
Estados Unidos de  399.00 521.00 864.00 886.00 992.00
América

Alemania 27.00 183.00 28.00 0.00 308.00
Bolivia, Estado 44.00 17.00 61.00 285.00 291.00
Plurinacional de

Ecuador 6.00 63.00 28.00 4.00 104.00
Hong Kong, China 59.00 15.00 2.00 30.00 99.00
Chile 99.00 38.00 15.00 29.00 31.00
Letonia 0.00 0.00 0.00 0.00 25.00
Bélgica 55.00 38.00 0.00 26.00 21.00
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Japon 27.00 0.00 5.00 2.00 19.00
Fuente: Trade Map
Elaboracion: Propia

El pais ha tenido un crecimiento espectacular en los dos Ultimos afios y
definitivamente la tendencia es al alza, puesto que los cultivos de maca negra en
los proximos afios llegaran a una etapa de maduraciéon en la cual la produccion
llegara a su tope. En el siguiente cuadro veremos el potencial aumento de nuestro
volumen de exportaciéon en la cual se ve reflejado el esfuerzo de empresas

agroindustriales que a inicios del 2008 apostaron por la maca.

Tabla 46. Total de exportaciones peruanas de la partida 2106907100

(En kilogramos)

Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
exportada, exportada, exportada, exportada, exportada,
Kilograms Kilograms Kilograms Kilograms Kilograms
Bolivia, 1,790.00 610.00 8,576.00 81,570.00 78,225.00
Estado
Plurinaciona
| de
Estados 39,410.00 41,597.00 56,754.00 66,263.00 79,044.00
Unidos de
América
Alemania 1,661.00 31,098.00 2,745.00 5,110.00
Chile 3,173.00 1,005.00 14,692.00 4,602.00 1,501.00
Japon 585.00 477.00 203.00 1,452.00
Ecuador 376.00 1,529.00 979.00 104.00 1,415.00
Bélgica 927.00 713.00 982.00 1,011.00
Republica 1,534.00 1,415.00 950.00 518.00 1,005.00
Checa
Italia 41.00 2,481.00 989.00 1,080.00 976.00

Fuente: Trade Map
Elaboracion: Propia
Los principales paises compradores de maca son Estados Unidos, Bolivia,

Alemania, Chile y Japén. Del total volumen exportado, el 40.77% se va a Estados
Unidos, lo cual afirma que es nuestro principal pais de destino, por otro lado, vemos
gue la mayoria de exportaciones de maca peruana en el 2018 se dirigieron a los
mercados de EEUU y Bolivia; y en el 2019 casi el total de las exportaciones se
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dirigieron a EEUU y Alemania. Sin embargo, el aumento de la demanda de macay
raices la temporada de escases en Estados Unidos hicieron que las exportaciones

a partir del 2016 se dirigieran al mercado del pais norteamericano.

Tabla 47. Empresas peruanas que exportan hacia Estados Unidos la partida

2106907100
Razoén social Suma de U$ Participa
FOB Tot cion

LABORATORIOS PORTUGALS R L 338,431.25 33.74%
ALGARROBOS ORGANICOS DEL PERU 229,926.00 22.92%
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

ECOANDINO S.A.C. 155,847.20 15.54%
EXPORTADORA AGRICOLA ORGANICA 48,510.00 4.84%
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

INKA FRESH S.A.C. 35,200.00 3.51%
AMAZON ANDES EXPORT S.A.C. 31,130.00 3.10%

MG AGRO SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - MG 30,825.00 3.07%
AGRO S.A.C.

LABORATORIOS ALPHA NATURA S.A.C. 15,786.30 1.57%
FITO PERU EXPORT IMPORT S.A.C. 10,230.19 1.02%
NUTRY BODY SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 10,089.90 1.01%
GENERAL FOODS SOCIEDAD ANONIMA 9,310.00 0.93%
CERRADA

NOE IMPORT EIRL 8,662.00 0.86%
TIANSHI PERU S.A.C. 8,612.00 0.86%
COMERCIALIZADORA EL GRANERO E.I.R.L. 8,161.00 0.81%
NATURAL PERU SRL 7,322.00 0.73%
INTI ORGANIC E.I.LR.L. 6,978.00 0.70%
MEGABUSINESS PERU S.A.C. 6,928.21 0.69%
ORIUNDO TRADING S.A.C. 5,303.48 0.53%
FUSION FOODS S.A.C. 4,680.00 0.47%
C & CPERUS.A.C. 4,210.05 0.42%
AGRO FERGI S.A.C. 3,308.79 0.33%
Total general 1,003,041.92 100%

Fuente: Adex data trade 2019

Las empresas que mas exportaron a Estados Unidos en el 2019 fueron
LABORATORIOS PORTUGAL S R L. (338,431.25Kg) y ALGARROBOS
ORGANICOS DEL PERU SOCIEDAD ANONIMA CERRADA (229,926.00Kg), las

dos empresas cuentan con el 55.05% (596,345.74 Kg) del total de las exportaciones
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peruanas. Para el 2019 las perspectivas son buenas para el filtrante de maca
peruano teniendo en cuenta que desde el afio pasado Perl ha ganado reputacion
en la exportacion de este producto, gracias a empresas peruanas que son exitosas
en la exportacion de otros cultivos y estan creciendo de manera exitosa en la

produccién de maca negra peruana.

Vemos que al afio 2019 nuevas empresas han apostado por la exportacion de
filtrantes a Estados Unidos como ECOANDINO S.A.C.., MG AGRO SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA - MG AGRO S.A.C., FITO PERU EXPORT IMPORT S.A.C.

Estados Unidos, se espera que en los préximos afios aumenten su produccion.
3.3.1.2 Produccién Nacional

Las zonas de produccién potencial de la maca negra son Junin, Pasco, Huanuco,
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Tabla 48. Produccion de maca negra (tn)

PRODUCCION (t)
AROS HUANCAVELICA HUANUCO JUNIN LIMA PASCO PUNO

2014 1477 - 19470 -- 267 49
2015 1956 -- 51447 120 4609 82
2016 2868 -- 43357 -- 8873 366
2017 3848 41 11364 49 5011 393
PAONRS 2008 34 6893 -- 1009 306
Fuente: Elaboracion propia en base al Ministerio de Agricultura y Riego (MINAGRI)

De acuerdo a la tabla anterior respecto a la informacién proporcionada por el
MINAGRI, en el departamento de Huancavelica se cosechan aproximadamente 5

hectareas de maca negra y su rendimiento promedio alcanza los 2,008 kilos.

Tabla 49. Superficie cosechada (ha)

HUANCAVELICA HUANUCO JUNIN LIMA PASCO PUNO

283 - 2391 - 151 13
372 o 6573 20 935 22
488 - 6191 - 1827 100
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467 5 1928 14 1001 107
319 4 1292 -- 190 83
Fuente: Elaboracién propia en base al Ministerio de Agricultura y Riego (MINAGRI)

Segun la informacién proporcionada por MINAGRI, mostrado en la tabla N°49,
en el afio 2017, en el departamento de Junin se cosecharon aproximadamente
1,928 hectareas de maca negra, seguido de Pasco con una superficie de 1001

hectareas de produccion de maca negra.

Tabla 50. Rendimiento (kg/ha) de Maca Negra

HUANCAVELICA HUANUCO JUNIN LIMA PASCO PUNO

D2 | == 8143 - 1771 3731
526508 B 7827 6000 4929 3727
5877 - 7003 - 4857 3660
8240 8200 5894 3500 5006 3673
6295 8500 Gl | = 5308 3687

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

Segun se observa en la tabla N° 50 la ciudad con mayor rendimiento de kg/ha es

Tabla 51. Precio en chacra (Soles/kg)

HUANCAVELICA HUANUCO JUNIN LIMA PASCO PUNO

3.34 = 4.65 = 291 2.64
3.78 = 571 5 8.03 2.6
2.07 — 1.1 - 2.41 2.55
1.14 2.62 0.71 6 1.44 2.56
3.18 25 0.51 == 2.48 2.59

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

Si comparamos los precios en chacra segun lo detallado en la tabla anterior la
ciudad con mejor precio es Junin que tiene un equivalente de S/ 0.51 el kilogramo

de maca negra.
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3.3.2 Andlisis de la demanda

Para el analisis de demanda, se tiene como base de estudio la demanda histérica
para desarrollar la proyeccion de la demanda para un horizonte de 5 afios hasta el

2021. Para saber la demanda histérica se extrajo informacion de Trade map.

3.3.2.1 Importaciones mundiales

El producto se encuentra dentro de la partida 2106907100, es por ello que a través
de la fuente de Trade Map se visualiza al detalle el valor importado durante los
altimos 5 afios, asi como la cantidad importada en toneladas. A continuacion, la
Tabla N° 52, mostrarq la informacién de paises importadores de la partida
2106907100 en miles de dolares.

Tabla 52. Principales paises importadores de la partida 2106907100
(Expresado en dolares)

Estados Unidos de América 2,089,856 2,165,584 2,306,050 5,261,333 5,799,672
China 1,296,657 1,484,863 1,835,969 2,717,012 3,125,061
Reino Unido 1,933,794 1,992,973 1,812,991 1,940,950 1,767,835
Alemania 1,427,257 1,534,808 1,648,789 1,766,190 1,730,553
Corea, Republica de 915,080 1,066,766 1,174,692 1,380,331 1,710,688
Paises Bajos 1,169,538 1,210,668 1,300,846 1,526,004 1,549,484
Australia 1,193,919 1,206,955 915,116 1,122,181 1,459,633
Canada 1,221,484 1,286,892 1,346,277 1,427,484 1,458,645

Fuente: Elaboracion propia en base a Trade Map

Como se puede observar en la tabla anterior, Estados Unidos es el pais que
lidera en importaciones (desde el 2015 tiene un flujo creciente). Asimismo, se tiene
gue paises como Reino Unidos, China y Alemania sobrepasan el millén de dolares
en importaciones de esta partida. Con todo esto se puede afirmar que estos paises
se presentan como mercados atractivos para el producto. Por otro lado, para tener
mayor claridad y alcance de las importaciones y sus incrementos, a continuacion,

se muestra las importaciones en cantidad (toneladas).
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Tabla 53. Principales paises importadores de la partida 2106907100

(En toneladas)

Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad

importada  importada = importada importada importada
Estados Unidos de 0.00 450,204.00 = 476,214.00 @ 1,038,023.00 1,061,430.00
América
Noruega 414,462.00 361,652.00  318,606.00 361,220.00 438,872.00
Reino Unido 334,434.00 = 358,685.00 = 362,284.00 453,632.00 413,061.00
Alemania 313,153.00  336,434.00  355,911.00 367,331.00 394,040.00
Japon 406,383.00 @ 407,161.00 = 399,343.00 403,453.00 392,784.00
Paises Bajos 290,858.00  305,540.00  303,270.00 354,052.00 388,667.00
China 156,683.00 = 161,166.00 = 202,509.00 251,181.00 297,595.00
Canada 251,232.00  235,067.00  257,606.00 241,389.00 248,455.00

Fuente: Elaboracion propia en base a Trade Map

Siguiendo en concordancia con la informacion descrita lineas arriba, la tabla anterior
muestra los paises que mas importaron en toneladas, aqui también se puede
observar que en el caso de EEUU, la tendencia del 2018 al 2019 fue de aumento
en comparacion de los afios 2016 y 2017 lo mas resaltante es el afio 2015 que

EEUU tuvo 0.00 de importaciones.
3.3.2.2 Proyeccion de la demanda

Para el célculo de la demanda proyectada, se tomara en cuenta los datos de las
exportaciones peruanas de la partida arancelaria 2106907100 de las importaciones
de Estados Unidos de los ultimos cinco afios expresado en kilogramos; evaluando
si hubo crecimiento o no durante ese periodo de tiempo. En la tabla siguiente se

observa la demanda de los afios 2015 al 2019
Tabla 54. Demanda de Estados Unidos del 2015 - 2019 del producto P.A:

2106907100 en kilogramos

_ 39,410.00 41,597.00 56,754.00 66,263.00 79,044.00

Fuente: Veritrade
Elaboracion: Propia
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Segun la tabla anterior se observa que el histérico de la demanda de los ultimos
cinco afos es creciente, por lo que la proyeccidon que mas se adecua es la de
regresion lineal. Ademas, mediante la aplicacion del método de minimos cuadrados
se calcula la variable independiente a y la variable dependiente b; de modo que a
través de la formula de proyeccion lineal Y=a+bx se pueda proyectar la demanda
de los préximos cinco afos. En la tabla siguiente se observa la aplicacion del
método de minimos cuadrados, y en la tabla siguiente se verifica el calculo de las

variablesayb

Tabla 55. Aplicacién del método de minimos cuadrados

1 39,410 39410 1
2 41,597 83194

3 56,754 170262 9
4 66,263 265052 16
5 79,044 395220 25
15 283068 953138 55

Elaboracion: Propia

Tabla 56. Calculo de las variablesay b

Variables Calculo
Variable B 10,393.40
Dependiente
Variable A 25,433.40
Independiente

Elaboracion: Propia

Con la informacion calculada en la tabla anterior y aplicando la férmula de
proyeccion lineal se ha calculado la proyeccién de los proximos cinco afos; en la
tabla siguiente se observa el andlisis realizado donde se verifica la proyeccion para
cada afio.
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Tabla 57. Proyeccion de la demanda de la partida 2106907100 para los afios 2021

al 2025
98,187 108,581 118,974 129,367 139,761
Tasa de crecimiento 10.59% 9.57% 8.74% 8.03%

Elaboracion: Propia

Segun la proyeccion calculada en la tabla anterior, se observa que hay un
crecimiento anual promedio de 9.23%, informacion que ayudara la empresa para
calcular la demanda que tendra en el mercado de filtrantes para los préximos cinco
afos. En la tabla siguiente se observa la proyeccion de demanda que tendra este
proyecto para los afios 2021 al 2025, se debe considerar que al observarse un
crecimiento promedio de 9.23%, la empresa decidirA tomar una posicion
conservadora y proyectara su demanda a una tasa de crecimiento de entre 3,4,5%
y 6%.

Tabla 58. Demanda proyectada de maca negra en (kg) de la empresa

Cantidades proyectadas kilogramos 1,750 1,802 1,874 1,968 2,086

Cantidades de cajas 12 12 13 13 14
Cantidades de cajitas 69,984 72,084 74,967 78,715 83,438
Tasa de crecimiento 3.00% 4.00% 5.00% 6.00%

Elaboracion: Propia

3.4. Estrategias de Ventas y Distribucion.

Raiz Export S.A.C. determinara una estrategia especifica de segmentacion que es
elaborar productos novedosos alimenticios que estan dirigidos a aquellos
consumidores que buscan innovar en el cuidado de la salud desarrollando nuevas
costumbres de bebidas calientes con un filtrante natural y exquisito, brindando

contenidos nutricionales para la salud.

Este producto estéa dirigido a hombres y mujeres entre 25 a 54 afios, dentro de ese
rango de edades la gente tiene poder adquisitivo y toma de decisiones, por lo tanto,
siempre estan en busqueda de lo novedoso e innovador para poder adquirirlo; con

el auge de la marca Pera en el mundo, se toma como una ventaja para llegar a esos
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consumidores por la curiosidad de la nueva presentacion de este producto que ya
es conocido en el pais destino, por eso este producto se diferenciara de lo

tradicional. Teniendo un precio mayor a los competidores por su valor agregado.
Capacidad de respuesta:

Raiz Export S.A.C. siempre pondra mucho énfasis en las necesidades del cliente,
respondiendo a sus requerimientos e inquietudes sobre el producto, existe muchas
ventajas de negociar con un cliente americano por factores como el horario, idioma,
cultura. Esto hace que genere una compenetracion en realizar la venta del producto.
La captacion de clientes se daré a través de un broker que buscara el contacto con

importadores mayoristas.
Crear y difundir la necesidad de nuestro producto:

Para ingresar a este mercado debemos difundir las caracteristicas y beneficios de
nuestro producto en comparacion a nuestros competidores y cual es la diferencia
de nuestro producto, con la finalidad que los compradores vean la necesidad de
adquirir nuestro producto como parte fundamental en su rutina de alimentacion

saludable.

Se creara una pagina web, donde se especificara las caracteristicas y beneficios
de nuestro producto y con testimonios de clientes que quedaron satisfechos de

haberlo adquirido como parte de bebida saludable.

Hallar agentes comerciales internacionales para que sirvan de intermediario
(brokers) entre nuestra empresay el distribuidor. De cerrarse el contrato la comision
sera de 1.5% del valor total de la venta. Para la busqueda de estos brokers
comerciales nos apoyaremos de entidades como PROMPERU y Céamara de
Comercio de Lima que estan buscando que nuevas empresas ingresen al mercado

internacional y difundir el producto peruano.

103



Embarque inmediato:

Contar con un buen manejo de nuestro proceso productivo desde la adquisicion de
la materia prima a través de nuestro productor hasta el embarque y proceso
aduanero para cumplir con los requisitos pactados con el cliente.

Identificar los prospectos en el mercado de destino:

Raiz Export S.A.C. siempre esta a la vanguardia de la innovacion, por ende nuestro
producto siempre estara en constante cambios de acuerdo a la necesidad del
mercado de destino, creando nuevos productos con similares caracteristicas que se
adapte al gusto del cliente y poder llegar a ellos con seguridad de la adquisicién de
nuestros productos.

3.4.1. Estrategias de segmentacion. Concentrada

Segun este proceso, la estrategia de segmentacion que aplicara la empresa es la
estrategia concentrada pues se van a enfocar los recursos y esfuerzos de la
organizacion solo para el segmento identificado, con el objetivo de satisfacer las
necesidades de manera mas especifica. Ademas, como ya se hizo el andlisis del
segmento a donde se dirigira la venta de filtrantes de maca, se podra atender de

manera mas adecuada para lograr obtener una ventaja competitiva.

Asimismo, consciente de las diferencias del mercado y de la imposibilidad de
satisfacer adecuadamente a toda la demanda, se apuesta por centrarse en un solo
segmento de mercado al que se le ofrece un producto o servicio muy adaptado a

los gustos, necesidades y capacidad adquisitiva del mismo.

Es quizas la estrategia mas razonable cuando los recursos de tu negocio son
limitados, ya que los costes de los procesos asociados a la produccion y
comercializacién del producto son significativamente inferiores a otras estrategias.
Ademas, es una estrategia que te permitird conocer mejor a tu cliente objetivo para

ofrecerle exactamente aquello que necesita.

Se puede deducir que los diferentes tipos de estrategias no son para todo tipo de

emprendimiento ni para todo tipo de producto. La valoracion de los segmentos y las
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posibilidades de cada negocio marcara la estrategia de segmentacidon mas
adecuada a adoptar. Pero cabe resaltar, que antes de crear una empresa una
empresay empezar a funcionar deberas tener clara cual es la estrategia que quieres

seguir en tu negocio.
Variables del segmento del mercado:

Geogréficamente: El producto filtrante de maca negra estara dirigido al consumidor

de la ciudad de New York.

Demograficamente: El producto esta orientado a hombres y mujeres, entre los 25
a 54 afnos

Psicograficamente: Se buscara comercializar el producto a personas de clase

media y alta, con poder adquisitivo y con pasion para el arte culinario.

Conductualmente: El cliente busca consumir productos naturales que cuenten con
valor agregado y se encuentre en apogeo a nivel internacional. Siempre buscan

tener el producto que lleva al éxito toda una gastronomia reconocida.
3.4.2 Estrategias de posicionamiento

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

ofrecen productos que pueden convertirse en competidores.

Las estrategias de posicionamiento de Raiz Export S.A.C. permitiran ofrecer
productos que tengan mas beneficios, al mismo precio de la competencia,
ofreciendo innovacién y calidad en el producto. Se busca que el cliente tenga una
percepcion clara de las caracteristicas o atributos del producto en su mente, para

lograr mayor participacion en el mercado.

Es importante indicar que en los ultimos afios los productos alimenticios
peruanos vienen siendo reconocidos internacionalmente, esto es gracias a los
esfuerzos realizados por parte de las autoridades competentes quienes se han
dedicado a la promocion de estos. La demanda de productos especializados viene

creciendo por la migracion de peruanos al extranjero, que ha aumentado; la
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bldsqueda de nuevos sabores y aromas del producto, el valor nutricional, la calidad

y productos exotico de sabores nativos del Pera.

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

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

Estrategia basada en las caracteristicas del producto, que consiste en ofrecer
filtrantes de maca negra, 100% natural, libre de saborizantes artificiales que permite

tener un sabor y aroma Unico para deleite del consumidor.

Estrategia basada en los beneficios que aporta el principal insumo del filtrante que
son las raices de maca negra peruana, con alto grado de valor nutricional, que
aporta vitaminas como A, B, C y E; minerales como el potasio, hierro y magnesio.
Posee un beneficio en la fertilizacion tanto del hombre como de la mujer, pero el
principal beneficio que tiene la maca negra es que es ayuda al metabolismo del

cuerpo humano, reduce la ansiedad.
3.4.3. Estrategias de distribucion.

La empresa Raiz Export S.A.C. realizard sus ventas de forma indirecta,
trabajaremos con un intermediario que se encargara de captar clientes para ingresar
al mercado estadounidense - ciudad de New York de acuerdo a las politicas

establecidas por la misma, tales como:

Ofrecer nuestro producto innovador y de calidad destacando calidad e innovacion
de la presentacion, de esa manera se buscara captar clientes potenciales para su

compra (distribuidores/mayoristas/broker).
Rotular el envase con la informacion y caracteristicas del producto.

Solicitar a la empresa maquiladora los permisos y licencias de DIGESA, como la

marca PERU para garantizar la inocuidad del producto.
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Se trabajara con productos que ayudaran a la conservacion de la maca en las

bolsitas filtrantes, cumpliendo con todos los estandares de calidad.

Cumplir con la entrega de los pedidos, en base a una semana de anticipacion. Para
ellos se debe trabajar de manera homogénea en toda la cadena del proceso

productivo de proveedor a distribuidor.

Integracion entre la parte del comprador y vendedor a través de una comunicacion
fluida con la finalidad de conocer la forma de comercializacion, servicios, precios

sugeridos y promociones.

Elegir correctamente a los proveedores nacionales para tener materia prima de
calidad, que nos puedan abastecer con los requerimientos del cliente en el tiempo

pactado.
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Figura 13. Distribucion de la empresa

Al ser una empresa nueva en el mercado, para iniciar se contactard con un
distribuidor (bréker) para que lo posicione nuestro producto en la Ciudad de New

York, debe contar con la experiencia y el conocimiento de las caracteristicas del
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mercado para poder acceder a los Minoristas y hasta llegar a los consumidores

finales.
/' RECEPCION DE ' DISTRIBUCIO
PRODUCCION MERCADERIA N DEL
\ EN EL DESTINO PRODUCTO

CONSUMIDOR

DOCUMENTOS FIMAL

DE EXPORTACION MINORISTAS

EMBARQUE

Figura 14. Distribucién fisica del filtrante de maca negra
Elaboracion: Propia.

La idea de generar ventas a través de los brokeres es para tener acceso al mercado
de destino, ya que ellos cuentan con una cartera de clientes y contactos que nos

brindarian facilidad de llegar a los consumidores.

Esto ayudard a reducir tiempo y costos, debido a que, al crear una marca nueva

durante los primeros afios como empresa nueva, generara mayor presupuesto.

En un futuro, se buscard ingresar a ferias internacionales para obtener clientes

potenciales por nuestra cuenta y dejar de usar los brokeres en el futuro.

3.5. Estrategias de Promocién

Establecer los mecanismos y definir estrategias de promocion, incluida promocion
de ventas
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El filtrante de maca negra es un producto novedoso, para dar a conocer Sus
cualidades y beneficios que nos sumaremos a las diversas ferias realizadas por
Promperu, Camara de comercio de Lima, Asociacion de exportadores (Adex) y/o
entre otras ferias que se realicen dentro del mercado de destino ciudad de New
York.

3.5.1 Establecer los mecanismos y definir estrategias de promocion, incluida

promocion de ventas.

3.5.1.1 Asistencia a ferias:

Las ferias internacionales son una gran herramienta para que los micro, pequefos
y medianos empresarios muestren sus productos y aprovechen contactos para
nuevos negocios y clientes, y a su vez un instrumento basico del marketing, ya que
constituye una gran vitrina publicitaria donde se muestra la imagen de un pais, sus
ventajas econdémico-comercial y su cultura dentro de un enlace de comunicacion

importante entre compradores y vendedores.

Estas constituyen una oportunidad para desarrollar e incrementar las
exportaciones, de igual forma se realizan actividades al tiempo como seminarios,
rondas de negocios, talleres técnicos entre otros. Las ferias internacionales son
importantes porque logran establecer un acelerador del proceso de venta que
permiten mejorar la relacién de costo de venta / cliente, en un contexto privilegiado

para una venta personalizada.

Cada vez existen mas ferias internacionales en mas paises, lo que dificulta la
eleccién Sin embargo, de una buena o mala decision puede depender cual sea el
resultado, ya que en las ferias es donde se suelen producir los primeros contactos
por eso a la hora de elegir cual feria asistir se debe tener algunas pautas como por
ejemplo que entidades bridan apoyo para participar en ferias internacionales, que
costos debo tener en cuenta al participar de una feria internacional, si existen
ayudas por parte del gobierno y que puntos debo tener en cuenta al elaborar el

itinerario a seguir.
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La mejor forma de conocer qué se puede esperar de una feria es haber acudido
antes como visitante, esto permite saber qué tipo de empresas acuden a la feria, el
publico que la visita, las caracteristicas del recinto en que se celebra, etc. Antes de
decidirse a participar en una feria hay que prestar atenciébn a los requisitos
aduaneros y fiscales a los que se veran sometidas las mercancias que se van a
exportar ya que estos requisitos pueden llegar a ser tan complicados en algunos

casos que hagan inviable el esfuerzo para algunas pymes.

Cuando ya se ha decidido en qué ferias se va a participar se debe realizar un
calendario que permita preparar cada una de ellas adecuadamente, es conveniente
prepararlas con mucha antelacion, confirmando la asistencia, contratando los
servicios que necesita, y tener muy claro la ubicacién de su Stand dentro del recinto
ferial. Antes de la feria es 6ptimo que su participacion en ferias se enmarque dentro

de una estrategia global de posicionamiento en el o los mercados que esta abarca.

También es muy importante estudiar el mercado en el cual se hard la feria,
costumbres, formas de hacer negocios, canales de comercializacion, margenes de
utilidades, impuestos a sus productos, tenga claro los costos de trasporte, seguros,
aranceles, internacion e impuestos del pais de la feria y mercado objetivo le
ayudaran a determinar precio de venta. Es fundamental contar con un buen material
promocional (catalogos, tarjetas, fichas técnicas, etc.) si no habla el idioma local es

recomendable que contarte a una traductora profesional para que lo apoye.

Hay que elegir los productos que se desean exponer y la forma de presentarlos, la
apariencia y la presentacion son fundamentales ya que una mala imagen
puede percibirse como una mala calidad. Todos los detalles son importantes, hasta
la decoracion o la forma de colocar los productos, ya que esa es la primera

impresion que se lleva de la empresa el potencial cliente.

La presencia en las ferias permite a las empresas a que su producto se haga
conocido, exponiendo sus virtudes y cualidades, esto permitird captar clientes

potenciales.
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Otro de los beneficios de este evento, te permite realizar vinculos comerciales con
otras empresas relacionada al rubro que te desempefias (pueden ser hasta
competidores cercanos), creando nexos para algun negocio en comun a futuro o

convertirlo en tu proximo proveedor y/o distribuidor en el mercado de destino.

Dentro del mercado se presentan distintas ferias internacionales relacionadas a
nuestro rubro alimenticio, el cual se presenta como oportunidades para desarrollar

ventas y captar clientes potenciales en la ciudad de New York, EEUU.

Tabla 59. Principales ferias del rubro alimenticio, New York

ey
Internatiomnal

Feria
LATIM FOOD SHOW
Latin Food Pavilion Show International ~ Restaurant &
Foodservice Show of NY

Sectores Alimentacion, comidas, Alimentacion, comida gourmet
hoteles, restaurantes

Periodicidad Anual Anual

Alcance Nacional Nacional

Recinto Espacio Riesco Espacio Riesco

Fecha Del domingo 4 al martes 6 Del martes 8 al miércoles 9 mayo
marzo 2021 2021

Fuente: Elaboracién propia en base a ferias

La feria Sabor Latino Pavilion es un evento incorporado en el Western Foodservice
& Hospitality Expo, en el cual se puede exponer Nuevos Yy tradicionales platos,
ingredientes tipicos, sabores, productos, comida preparada, entre otros, la cual
tiene una duracién de 2 dias, con periodicidad anual y de alcance nacional.
Asimismo, la feria internacional Restaurant & Foodservice Show de Nueva York esta
orientada hacia el negocio de restaurantes y comida, con todos los productos
disponibles y novedosos, la cual también tiene una duracion de 2 dias, con

periodicidad anual y de alcance nacional.
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Ambas son en diferentes fechas; sin embargo, se opta por la feria de Latin Food
Pavilion Show, debido a que la mayoria del publico es latino, lo cual seria mas
accesible ofrecer el producto filtrante de maca negra a los posibles compradores,
con la finalidad de extender el mercado y conocer a clientes potenciales, logrando

una exposicion privilegiada para el incremento de las ventas.

La empresa RAIZ EXPORT S.A.C. debe considerar que es fundamental la inversion
en la participacion de la Feria Latin Food Pavilion Show, ya que el marketing y
publicidad que se podra emplear es la razon de las posibles ventas que se pueda

tener.

Otras ferias en New York

Asistencia a ferias: Las ferias son espacios con fines comerciales, donde se tiene la
oportunidad de exhibir, promocionar y vender sus productos. Es un espacio
oportuno para que la empresa pueda contactarse directamente con agentes,
importadores o distribuidores con

los que pueden llegar a un trato de

comercializaciéon del producto.

Tabla 60. Ferias Internacionales en Estados Unidos

Process Expo 2019 IFT Annual Meeting & PMA Fresh Summit
Food Expo
Feria
" Wiy T
I
: : 2 G o
Alimentacion,
pr_o cesamientos de Alimentaria, bebidas, | Alimentaria, bebidas,
Sectores alimentos, . .
L comida comida
magquinaria
alimentaria
Periodicidad Bienal Anual Anual
Alcance Nacional Nacional Nacional
Recinto Espacio Riesco Espacio Riesco Espacio Riesco
Del martes 08 al 11 - 17 al sdbado 19 octubre
Fecha de octubre de 2019 Del 12 al 15 julio 2020 2019

Fuente: N’ferias
Elaboracion: Propia
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La IFT Annual Meeting & Food Expo, es uno de los eventos mas grandes en Estados
Unidos, en donde se reunen profesionales de la industria alimentaria de todo el
mundo, en donde presentan todos los segmentos de la profesion alimentaria como
son los ingredientes, calidad, tecnologia, procesamiento de alimentos, empaques,
proveedores y compradores. Esta feria tiene la intencién de inspirar y transformar el
conocimiento colectivo en soluciones innovadoras para asi avanzar con la

seguridad alimentaria, nutricion y sostenibilidad del planeta.
3.5.1.2 Rueda de negocios

Segun (Camara de Comercio de Lima, 2018), las ruedas de negocios, son las
reuniones entre empresas nacionales y extranjeras que tienen como objetivo llevar
a cabo negocios de importacion/ exportacion. La experiencia que se ha obtenido
hasta el momento, hace que este tipo de reuniones sea un instrumento Gtil para el

ingreso de las pequefias y medianas empresas al ambito comercial.

El beneficio que se obtiene de esta estrategia es que es mas econdémico, ya que,
en comparacion a las ferias, no se genera gastos de alquiler de stand,
merchandising, y el contacto es directo con el cliente. A continuacion, se detallan
las préximas ruedas de negocios que se realizaran y que corresponden al sector

gue la empresa esta dirigida.
3.5.1.3 OCEX New York (Oficina de comercio exterior)

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

comerciales.
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En EEUU estas oficinas son llamadas OCEX que ayudan a las empresas
exportadoras a adaptarse mejor al mercado de destino.

OFICINA COMERCLAL DEL PERD EN NUEVA YORK

FALCO SCHEUCH, CONRADO JOSE
CRALCO@MINCETUR.GOB.PE

Telefono: 646-455 O6F6/1-917-937-5184
Ameeos: (8i4160

Direccidn: 850 FTH AVE. SUITE 301, NMEW YORK MY 10019
Diferencia Horaria:
Lima-Peru, PET,UTC -05SHRS, Mew York - EEUU,EDT, UTC
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Informe de actividades NMEW YORK

Segun se observa en la figura, los datos agregados comerciales que a la

empresa le interesa es la OCEX de Estados Unidos, ubicado en Nueva York, ya que
Figura 15. Datos agregados comerciales OCEX - Estados Unidos

Fuente: OCEX - Mincetur
este es el mercado que se ha elegido.

3.5.1.4 Envio de muestras

Esta estrategia constituye un punto fundamental para dar a conocer el producto,
pues segun como define Kotler a una muestra, esta es “una cantidad de producto
que se distribuye de forma gratuita, con el objetivo que lo prueben los consumidores”
(LIDERAZGO Y MERCADEO, 2013). Menciona también que esta herramienta
promocional es la forma mas eficaz para que los consumidores lleguen a probar el

producto, generando grandes posibilidades de concretar una compra real.
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3.5.1.5 Visitas comerciales

Se visitara a los importadores/distribuidores/mayoristas/broker del producto, con la
intencidn de estrechar relaciones comerciales y enfatizar sobre las virtudes del

producto cumpliendo sus expectativas.
3.5.2 Estrategias de marketing digital

El Marketing digital se define como la aplicacion de tecnologias digitales para
contribuir a las actividades de Marketing, dirigidas a lograr captar la atencion de los
clientes y aumentar las ventas de un producto o servicio (UNIVERSIDAD DE CHILE,
2010). La necesidad de aplicar este tipo de marketing surge a partir del actual
contexto mundial de influencia que hace el Internet, el avance tecnoldgico y las
nuevas herramientas online en las actividades diarias de las personas en todo el
mundo; por tal motivo en la actualidad los negocios tienen que desarrollar
estrategias de marketing digital que les permita estar presentes en los medios de
comunicacién que ofrece Internet. Las ventajas que obtiene Raiz Export por el uso

de este tipo de marketing se mencionan en la tabla Nro. 61

Tabla 61. Ventajas del Marketing digital para Raiz Export

b T

Es medible Se puede medir el impacto y la repercusion de una
campaiia publicitaria.

Es mas Al ser una micro empresa los medios tradicionales de

econdémico publicidad son elevados, mientras que los de internet son

relativamente mas bajos y medibles.
Tiene capacidad Se puede definir a qué tipo de cliente Raiz Export dirigira
de segmentacion su mensaje, centrandose en clientes potenciales.
Es rapido y Lascampafas son mas flexibles de aplicar e incluso logran

flexible tener una respuesta mas rapida que la tradicional.
Interaccion RaizExport podra recoger informacién de sus posibles
directa clientes para elaborar una oferta atractiva.

Funciona 24/7 El marketing digital estd disponible todo el tiempo,

facilitando la interaccién entre cliente y empresa.
Fuente: (UNIVERSIDAD MILITAR NUEVA GRANADA, 2013)

Elaboracion: Propia
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Raiz Export aplicara una serie de estrategias digitales que van desde la creacion de

una pagina web, hasta la aplicacion de herramientas online.

3.5.2.1 Creacion pagina web

La creacién de una péagina web supone una de las principales estrategias de
marketing con la que una empresa en la actualidad debe contar, pues se ha
convertido en uno de los medios tecnoldgicos y de comunicacion preferidos por los
clientes para encontrar informacion suficiente sobre la marca, caracteristicas,
beneficios y usos de producto en especifico o simplemente para hacer compras
online. Una pagina web debe ser lo suficientemente accesible y de utilidad para el

consumidor pues solo asi podré influir en la decision de compra del producto.

La pagina web que disefia Raiz Export tendr& una serie de herramientas que buscan

atraer la atencion de los consumidores, tales como

Catélogo electrénico en formato pdf, donde el cliente puede encontrar informacion

del producto.
Blog donde se colocara informacion relacionados al producto y el mercado, creando.

Videos tutoriales que brinden informacién sobre el uso del producto, de la marca y

del reconocimiento que esta teniendo.

Secciones de contacto, suscripcién email y consulta, donde Raiz Export brindara
informacion completa sobre la empresa para que el cliente pueda llamar o escribir

sobre alguna duda que pueda tener.

Secciones de promociones, concursos 0 suscripcién a pruebas gratis, donde se
tendra la politica de primero concretar una visita comercial para iniciar el contacto e
informar sobre las promociones, concurso o pruebas gratis a las que puede acceder
el cliente.

Los beneficios que obtendra Raiz Export de contar con una pagina web interactiva
y capaz de brindar la informacion suficiente del producto estan en la figura Nro. 16.
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-Brinda imagen seria y profesional.
-Posicionarse en el mercado.

-Es un servicio las 24 horas.
BENEFICIOS -Medio publicitario de escala mundial.
-Nuevo canal de ventas.

-Medio de comunicacion e interracion.
-Permite el contacto directo con el cliente.
-Reduce el costo de publicidad.

-Se brinda una atencién personalizada.
-Facilita el proceso de compra online.

Figura 16. Beneficios de contar con una pagina web
Fuente: (UNIVERSIDAD MILITAR NUEVA GRANADA, 2013)
Elaboracion: Propia

El costo para el disefio de una pagina web sera de S/. 600.00
B. Redes sociales

Otra de las estrategias para incrementar la interaccion con el cliente digital es el uso
de redes sociales que como se sabe es un fendbmeno mundial de relaciones por
internet, pues es el medio actual para estar en contacto con el circulo social mas

cercano de una persona.

Raiz Export busca estar presente en las principales redes sociales, de donde se
buscan contar con una gran cantidad de contactos / seguidores de manera que se
establezca un canal de comunicacion y contacto mas directo con potenciales
clientes. Ademas, ayudara a que la empresa brinde informacién, publicidad,
promociones, beneficios para captar clientes. Entre las redes sociales que existen,

Raiz Export estara presente en 3 principales:

3.5.2.2 Linkedin empresarial

Linkedin es considerada como la mayor red profesional del mundo pues cuenta con
la mayor cantidad de usuarios profesionales a nivel mundial, en ella se comparte
informacion relacionada con el ambito laboral y es horizontal pues incluye a

profesionales de cualquier sector. Esta red funciona como un medio para generar
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oportunidades de negocio, gracias a la informacion profesional que brinda
(UNIVERSIDAD DE VALENCIA, 2012).

Raiz Export contard con un perfil en Linkedin en donde mostrara claramente la
actividad que desarrolla e indicara informacion sobre el valor agregado que ofrece
al mercado. Los beneficios que se obtiene por participar de esta red, estan

enumerados a continuacion:

- Visibilidad corporativa, el tener una cuenta en Linkedin ofrece la oportunidad

de aparecer dentro de los principales resultados de busqueda de Google.

- Grupos de interés, donde Raiz Export podra contactar con personas o
empresas interesadas en el mismo rubro, permitiendo el intercambio de

conocimientos y la creacion de contactos online,

- Canal de negocios, esta red cuenta con su propia plataforma publicitaria que
tiene publico altamente segmentado y con profesionales que si tienen la capacidad

para decidir la compra o no de un producto.

- Anuncios patrocinados, son creados mediante la herramienta LinkedIn Ads,
por la cual Raiz Export podra crear y publicar anuncios en los perfiles que se

seleccionen segun los criterios de segmentacion que se indiquen.

- Herramienta de basqueda, que permite obtener informacion de los usuarios

0 empresas segun el criterio de busqueda establecido.

Al tener presencia en esta red, Raiz Export serad preciso con la informacién que
brinde pues los usuarios de la red buscan informaciéon relevante para sus
decisiones, ademas se contactara con los usuarios relacionados a nuestra actividad

y la informacion que brindara tendra un grado de formalidad y cordialidad.

3.5.2.3 Google adwords

Google adwords es considerada la plataforma publicitaria de Google; es un servicio
online de publicidad, que busca crear anuncios que se presentardn en las
busquedas que se hacen para encontrar informacion relacionada al negocio que se

realiza; es decir que cuando alguien realiza una busqueda en Google usando una
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palabra clave relacionada al negocio, el aviso aparecera en la pagina de resultados
(GOOGLE, 2012).

Raiz Export utilizara esta herramienta como parte de su estrategia de promocioén, y
con el uso de esta aplicacion busca aumentar la cantidad de visitas a la pagina web
y darse a conocer a una gran cantidad de personas. Cabe resaltar que lo hara
primero a un nivel geografico pequefo, esto con la finalidad de poder evaluar la
repercusion de dichos anuncios en Google. A continuacion, se muestran los

beneficios de usar esta herramienta

-Ayuda a atraer mas clientes. -Permite conectar con la audiencia
-Puedes medir los resultados de los adecuada en el momento justo.
anuncios en tiempo real. -Se puede anunciar a nivel local o
-Se pueden modificar los anuncios, global.

segiin se observe el grado de -Controla tu presupuesto y no es
aceptacion o no que haya tenido. necesario un contrato.

Figura 17. Beneficios de Google adwords
Fuente: (GOOGLE, 2012)

Elaboracion: Propia

Ademas, esta herramienta ofrece varias formas de como anunciar, como los
anuncios de busqueda basados en texto, los anuncios de display gréaficos, los
anuncios de video de YouTube o los anuncios en aplicaciones moviles. Raiz Export
empleard los anuncios de busqueda pues son los que aparecen con los resultados
de busqueda de Google cuando los usuarios buscan por productos y servicios, este
servicio cobra segun el nimero de clic que realicen al anuncio para acceder a la

pagina web.
3.6 Estrategia de ingreso al mercado objetivo

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

uno de los cuadrantes de la matriz:
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Mercado
existente

M Preco de

Filtrante de

I la §
gecucrorld maca negra

- competencia

3

N\

Figura 18. Matriz Ansoff
Fuente: Elaboracion propia

En el caso de la empresa:

Producto Nuevo: Filtrante de Maca Negra
Mercado existente: Mercado de infusiones en Estados Unidos, New York

Estrategia: Desarrollo de producto

4. PLAN LOGISTICA INTERNACIONAL

La eficiencia en la logistica del comercio internacional es parte importante en la
competitividad que un pais pueda tener, en el nivel mundial. Dicho sistema logistico
se compone de cada una de las fases o etapas por las que el producto terminado
debe pasar a fin de llegar al importador, ya sea consumidor final o intermediario. Por
lo que, a grandes rasgos, el sistema logistico se puede agrupar, en: aduanas,
almacenes, transporte internacional de carga y servicios logisticos (como
trazabilidad y rastreo). Dentro de estos eslabones, uno de los pasos cruciales es sin
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duda el transporte internacional de carga, que habra de transportar la mercancia
cruzando fronteras no solo ejecutando en tiempo sino, ademas, preservando el

producto en las mejores condiciones posibles.

Consecuentemente, una adecuada infraestructura del sistema de transporte de
carga que esté a la vanguardia tecnologica y permita una mayor cobertura
geografica, asi como una reduccion en tiempos y costos, ademas de garantizar la
entrega de los productos a comerciar en Optimas condiciones, puede ser la
diferencia para que un producto se considere competitivo o incluso, propicie la
mejora del crecimiento comercial internacional de un pais. (MASTERCLASS DE
COMERCIO EXTERIOR, 2020)

4.1 Envases, empaques y embalajes

4.1.1 Envases

El envase serd en motas filtrantes; cada filtrante contendra 1 gr de maca negra

procesada y adecuada al empaque.

Figura 19. café organico filtrante

Elaboracion propia.
La figura anterior muestra el envase para “filtrantes de maca negra”
Nuestro empaque tendra toda la informacion necesaria que el consumidor necesita
para la adquisicion de nuestro producto. Asi mismo la cantidad de sacos filtrantes
es de 25 unidades generalmente las presentaciones de la competencia solo tienen
15 unidades o 20 unidades, lo cual estamos considerando mas cantidad a un precio

razonable.
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Figura 20. Presentacion de MacaFilt
Elaboracion propia

4.1.2 Empaque

| Medidasdelenvase |

11 Centimetros

Largo
Ancho
Altura

Peso neto por cajita 25

6.5 Centimetros

7 Centimetros

Gramos

Los envases a exportar estaran dentro de una caja de carton corrugado conteniendo

27 unidades cada una, esta es denominada empaque. Segun (MINCETUR, 2009),

El cartén corrugado plano es un material conocido en la elaboracion de diversos

tipos de embalajes para productos diversos. Como: frutas, legumbres, productos

manufacturados, maquinas industriales, asi mismo es utilizado, para el transporte a

granel de mercancias en grandes cajas o contenedores. El cartdn corrugado es una

de las soluciones de embalaje mas buscadas en cualquier almacén. Disponible en

diversas presentaciones, como rollos y planchas, también constituye el material

primordial para la elaboracién de las cajas americanas y de otros formatos de cajas

de cartén concebidos para el transporte de mercancias pesadas y/o fragiles.

Tabla 62. Medidas del empaque del producto

Caja Corrugada

Medidas de caja 33*20*21 Centimetros

Largo 33 Centimetros

Ancho 20 Centimetros

Altura 21 Centimetros
N° de cajitas por Largo de caja 3 Unidades
N° de cajitas por Ancho de caja 3 Unidades

Niveles de cajitas 3 Niveles

Numero de cajitas por caja 27 Unidades

Peso neto por caja 0.68 Kilogramos

Peso bruto por caja 1.21 Kilogramos
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Fuente: Elaboracion propia

~

&€

Figura 21. Medidas del empaque del producto
Fuente: Elaboracion propia

4.1.3 Embalaje

El embalaje serd utilizado con el fin de agrupar las cajas uniformemente y
protegerlos, para facilitar el manejo y manipulacion. Para el envio de la mercaderia,
el embalaje se realizara en una paleta que tendra apilado 108 cajas y estaran
sujetadas por los extremos de cada lado incluyendo la paleta, con un zuncho de

plastico de aproximado 2 cm de ancho.

Es importante realizar un buen embalaje para lograr una mayor seguridad a fin de
evitar dafios en el transito ya que para cualquier tipo de transporte existen riesgos,
y en este caso al utilizar el medio aereo, es cuando mas se debe realizar un correcto
apilamiento y manipulacién. Es por ello que se utilizara las paletas de tipo
americana, siendo sus medidas 12.5cm x 100cm x 120 cm y un peso aproximado
de 20kgs.
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1000 cm

Figura 22. Medidas del Palet
Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con (SIICEX, 2015) todos los embalajes de madera deben contar con
un sello que certifique que ha recibido tratamiento térmico o de fumigacion contra
plagas mediante Bromuro de Metilo. Este sello es otorgado por SENASA en base al
cumplimiento de las Normas Internacional para Medidas Fitosanitarias — NIMF (o
International Standards for Phytosanitary Measures — ISPM), especificamente de la
NIMF 15 “Directrices para reglamentar el embalaje de madera utilizado en el
comercio internacional” (o ISPM 15 “Guidelines for Regulating Wood Packaging
Material in International Trade”). Mas adelante se detalla los requisitos de embalajes

de madera.

La normal NIMF 15, describe las medidas fitosanitarias a fin de reducir el riesgo de
existencia y dispersion de plagas cuarentenarias relacionadas con el embalaje de
madera utilizado en el comercio internacional. En ese sentido, para realizar la
exportacion hacia el mercado estadounidense, se compraran paletas que cumplen
la norma NIMF15, debidamente acreditas por la marca correspondiente y el

certificado fitosanitario correspondiente.
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Figura 23. : Distribucion frontal - Palet
Fuente: Elaboracion propia
»
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Figura 24. Distribucion de cajas por palet

Fuente: Elaboracion propia
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Como se observa en la figura anterior, las cajas estaran apiladas en un total de 6
filas, tomandose como base 6 x 3 cajas, se tiene como resultado un total de 18
cajas por fila, siendo un total 108 cajas por palet.

Después de haber estructurado todas nuestras cajas en pallets, se utilizara el
“Stretch film” o plastico Stretch que es un producto estirable transparente fabricada
a base de polietiieno Film” o plastico stretch que es un producto estirable
transparente fabricada a base de cuya resistencia sirve para envolver y paletizar
mercaderia cuidandolo de cualquier dafio que pueda sufrir el producto en su

traslado al mercado de destino.

Figura 25. Paletizacion con Stretch film
Fuente: Google

4.2 Disefio del rotulado y marcado

4.2.1 Disefio del rotulado

Segun (Departamento de salud y servicios humanos de los EE.UU, 2009), La
Administracion de Alimentos y Medicamentos (FDA) es responsable de garantizar
que los alimentos vendidos en los Estados Unidos sean seguros, saludables y estén
etiquetados adecuadamente. Esto se aplica a los alimentos elaborados a nivel

nacional y a los alimentos provenientes de paises extranjeros. La Ley Federal de
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Alimentos, Drogas y Cosméticos (Ley FD&C) y la Ley de Empacado y Rotulacion
Justo son las reglas federales que rigen los productos alimenticios conforme a la

jurisdicciéon de la FDA.

En términos generales es obligatorio que en el envase aparezca la siguiente

informacion:
o Nombre del producto: Filtrantes de Maca Negra
o Declaracion de contenido neto: EI producto contiene 0.06 libras (25

gramos), esta informacion debe indicarse en la parte inferior del 30% del
panel de exhibicion principal y las letras y nUmeros no deben ser inferiores a

un dieciseisavo de pulgada.

o Pais de origen del producto: El pais de origen es Peru, el cual debe
apreciarse en un lugar visible, de forma legible con un tamafio considerable

y precedido por “Made in” o por una palabra con significado similar.

o Informacion nutricional: La etiqueta de informacion se requiere en la
mayoria de los paguetes de alimentos etiquetados. La etiqueta de
informacion nutricional puede colocarse junto a la lista de ingredientes,

nombre y direccion.
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Filter
Maca

Black
Filtrante de maca wegra
NUTRITION FACTS

Informacion Nutricional
Serving Size 1 porcién0.002 Lb.
Calories 18
Calories from fat 0
Amount / serving % Daily value*®
Total fatOg 0%
SaturatedfatOg 0%
TransfatOg 0%
Cholesterol O mg 0%
Sodium 1 mg 0%
Total carbohydrate 4 g 1%
Dietary fiber1g 5%
Sugars1g
Protein1lg 1%

* Percent daily values are based on a 2000 calorie diet.
Your daily values may be higher or lower depending on your

Figura 26. Informacion nutricional
Fuente: Elaboracion propia

Nombre y direccion del fabricante y/o distribuidor: La etiqueta menciona

el nombre y la direccion completo de nosotros como fabricantes:

Raiz Export
Avenida Venezuela Urb. Benjamin Doig Lossio 145, La Perla, Callao — Peru

Esta informacidén puede ser puesta en la etiqueta principal o en la etiqueta

posterior.

Descripcion del producto: La descripcién del producto debe ser correcta 'y
precisa en la etiqueta y no ser falsa o engafiosa La descripcion del producto

€S como sigue a continuacion:

Los filtrante de maca negra, conformada por raiz de maca negra el producto
es Rico en minerales esenciales: magnesio, calcio, fosforo, potasio,
bismuto, manganeso, azufre, sodio, cobre, selenio, yodo, silicio, hierro y

estafio. Aporta vitaminas Bl y B2, vitamina C y vitamina E.
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Es antioxidante, energética y revitalizante. Aporta al control de la
ansiedad, ayuda al metabolismo del cuerpo humano y aporta valor
nutricional alto para reducir de peso, y de mejorar la salud.

o Ingredientes: En esta parte de la etiqueta se coloca todos los ingredientes
a utilizar para la elaboracion de filtrantes de maca negra. Como el producto,
ha sido elaborado con dos o mas ingredientes, se detalla cada ingrediente

en orden descendiente.

% Maca Negra seca rallada

+ Salvia

o Adicionalmente, la etiqueta también debe contemplar las siguientes
informaciones:
- Fecha de expiracion.

- Peso neto y peso bruto.

- Numero de Registro sanitario.

- Condiciones de almacenamiento.

- Nombre de la empresa que lo produce.
- Datos de la empresa que exporta.

- Debe decir para uso alimentario o para uso cosmético (en nuestro caso para
la industria alimentaria)

- Pais en el cual es producido.

4.2.2. Disefio del marcado

En este proceso se colocaran la simbologias y pictogramas que indicara en el
empaque y embalaje para que faciliten el manipuleo de la carga, tanto en el almacén

como en el envio a la ciudad New York.
Se usard varios tipos de marcas tanto para las cajas como para las paletas:

o Marcas de expedicion: Informacién correspondiente a los datos necesarios

para la entrega: comprador, destino, pais, direccion entre otros.

Importador: CGS GENERAL DISTRIBUTION INC
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Direccion: Contacto 245 Hinsdale Street 1 Brooklyn, NY 11207
Puerto de descarga: New York- Estados Unidos

N° de bultos: 216 cajas por embarque

o Marcas informativas: Contiene informacion del producto y deben estar

separadas por las marcas de expedicion.

Exportador: RAIZ EXPORT S.A.C.

Direccion: Avenida Venezuela Urb. Benjamin Doig Lossio 145, La Perla,
Callao — Peru

Puerto de embarque: Callao - Pera.

Pais de origen: Peru

N° de bultos: 216

Peso neto por embarque: 145.8 kg.

Peso bruto por embarque: 301.36 kg.
Dimensiones de la caja: 33 cm x 20 cm x 21 cm

o Marcas de manipuleo: Son pictogramas que pretende desarrollar
indicaciones abreviadas que permitan identificar algunos detalles relativos a

las mercancias de exportacion.

Lado hacia arriba: Es el pictograma méas importante, ya que es imprescindible la

forma de manipulacién de la carga para evitar los dafios.

No apilar mas cajas: Sirve para indicar el maximo de cajas de apilamiento.

No usar ganchos: Los ganchos podrian maltratar el embalaje del producto.
Proteger de la humedad: Podria generarse bacterias.

Proteger del calor: Pueden deteriorarse y esto provocara pérdidas de mercaderia.

A continuacién, se muestra los pictogramas tanto para cajas como para paletas:
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I
Proteger Nimero limite Hacia arriba No usar grafitos Fragil
humedad de cajas

Figura 27. Pictogramas para las cajas

Manufactured by Ralfz Export
Avenida Venezuela urh.
Benjamin Doig Lossio 145, La
Peria, Callao — Pert.

Ingredients: Maca negra y Salvia

+
Elaboracion propia

Figura 28. Elaboracion propia del marcado de la caja

Puerto de Salida

MARCA E IMAGEN DE
PROMOCION DEL PRODUCTO

Preparation: Place a fifter bag
inside a cup. Pour in boiling

waler and let stand for 2 to 3
minutes. Sweefen to taste ...
And that's it

Lot // consume hefore:
L: D210720 16:36:29
F.V. 21/07/2022

CERTIFICACION
DE MARCA PERU

I

) (@

LAS CERTIFICACIONES
PERUANAS YDEE.EUU.Y
CODIGO DE BARRAS

CALLAO - PERU

Marcas de manejo

L 4

y precaucion

Nombre del Destinatario

£ ({1 Z (8]

y Nimero de Pedido

CGS GENERAL
DISTRIBUTION INC

Puerto de Entrada —'—Pl VIA NEW YORK - EEUU |

Nombre del
Exportador

BRUTO: 1.21 Kg,
NETO: 0.68 Kg.

CAIANro 1/ 2
33x20x21cm

Origen del
Pais

Figura 29. Marcado de la caja

Elaboracion propia
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La figura anterior muestra como deben ser marcos los pictogramas y demas

informacion en las cajas para la DFI.
4.3 Unitarizacion y cubicaje de la carga

Para la exportacion de filtrante de maca negra hacia la Ciudad de New York, se
cotizé el envio de 216 cajas (cada una con 27 cajitas de 25 filtrantes cada una) en
02 paletas (carga unitarizada), via transporte aéreo, se muestra informacion a

detalle de las medidas, peso, cantidades de unidades para la caja y el pallet

A. Unitarizacion de la Carga - Medidas del envase y empaque

I. Medidas del envase

Altura: 7 centimetros
Largo:11 centimetros

Ancho: 6.5 centimetros

AR NERN

Peso neto por envase: 25 gramos

O
2.
R

Medidas de la caja: 33*20*21 centimetros
Largo: 20 centimetros

Altura: 21 centimetros

Ancho: 33 centimetros

N° de unidades por Largo de caja: 3

N° de unidades por Ancho de caja: 3
Niveles: 3

Numero de envase por caja: 27

Peso neto por caja: 0.68 Kg

NN N NN N N

Peso Bruto por caja: 1.21 Kg
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. PALETA

Anchos: 100 centimetros

Largo: 120 centimetros

N° de cajas por Ancho de paleta: 3 cajas

N° de cajas por largo de paleta: 6 cajas
Niveles de caja: 6 niveles

Total, de cajas por paleta: 108 cajas

Total, de unidades por paleta: 2916 unidades
Peso neto por paleta: 72.9 Kg

Peso bruto por paletas: 150.68 Kg

N° de paletas por embarque: 2 unidades

N° de unidades por embarque: 5832 unidades
N° de cajas por embarque: 216 Cajas

Peso neto por embarque: 145.8 Kg

Peso bruto por embarque: 301.36 Kg

N° de envios afio: 12 envios

Nro. de unidades anuales: 69 984 Unidades
N° de cajas anuales: 2592 cajas

Peso bruto anual: 1 749.60 Kg

Peso neto anual: 3 616.32 Kg

NN N N N N T N N N N N N N N R NN

Cabe mencionar, la importancia de tener lo nimeros claros al momento de
realizar la unitarizacion de carga de las mercancias para su adecuada distribucion
en el mercado internacional; ello facilitara el transporte y va a permitir conservar su

integridad durante el tiempo que dure la movilizacion.

4.4 Cadena de DFI de exportacion.

Por medio de la cadena de distribucion fisica se busca identificar la opcion mas
viable para movilizar la cantidad correcta de mercaderia desde el puerto de origen
(Callao — Peru) hasta el mercado de destino (New York, E.E.U.U.), en el tiempo

esperado y al minimo costo posible.
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Raiz Export S.A.C. tercerizara el proceso de elaboracion de filtrantes de maca
negra, en cajitas de 25 unidades de 1 gr cada una es decir 25 gr por cajita.
Contratando los servicios de Inversiones Nepal E.I.R.L. Infusiones Gales. ubicada
en Santa Anita, la cual posteriormente los trasladara a los almacenes de la empresa.
Se eligio esta alternativa de tercerizacion ya que se podra generar mayor eficiencia
y ahorro de costos por la economia de escala del proveedor, quien realiza trabajos

similares para varios clientes.

A continuacion, se enlista los proveedores del proceso logistico de Raiz Export
S.A.C.

Tabla 63. Proveedores de Raiz Export S.A.C.

Empresa R.U.C. Servicio
20486014998 Proveedor de materia prima
20426194938 Proveedor de servicio de

maquila y envasado

Proveedor de cajas de cartdn

20418453177
corrugado

Fuente: Elaboracion propia

La empresa Raiz Export S.A.C. hard la compra de materia a la Asociacion de
Productores de Maca del Valle del Mantaro - APROMAC ubicada en Junin -
Huancayo - Chilca y esta sera entregada a la empresa encargada de la maquila
Inversiones Nepal E.lLR.L. Infusiones Gales se encargard del proceso de
produccion, envasado, etiquetado y paletizado para luego enviarlos al almacén de

la empresa.

El proceso productivo sera supervisado por un asistente del area de logistica y
operaciones de la empresa para verificar la calidad del producto en cada etapa de
la elaboracion.

Las bolsitas de filtrante para el producto seran proporcionadas por Inversiones
Nepal E.I.R.L. Infusiones Gales y la empresa Trupal S.A., se encargara de proveer
las cajas de carton en corrugado de acuerdo a las medidas y caracteristicas que se

le proporcionaran.
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4.4.1 Establecer estrategias de suministro

La cadena de suministro o abastecimiento segun (SIICEX, 2017) es la integracion
de todos los procesos de negocios desde el usuario final hasta los proveedores
originales que proveen servicios o informacion que aumenta la satisfaccion para el
cliente. En primer lugar, tenemos la compra de materia prima para lo cual se

evaluaran 3 empresas proveedoras de esta cuya ponderacion es la siguiente:

Tabla 64. Criterios para la seleccion de la empresa proveedora de materia prima

Criterios APROMAC ALFIL ANDINA S.A.C.
Precio por Kg. Bajo Medio
Flete S/.570.80 S/. 655.78
Distancia Junin Lima
Experiencia 18 afos 23 afnos
Puntualidad Muy buena buena

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 65. Ponderacion para la seleccion de la empresa proveedora de materia

prima

Calificacion: 1 muy malo — 5 muy bueno

Criterios Importancia ~APROMAC Puntajel = ALFIL ANDINA  Puntaje2
% S.A.C.
Precio por Kg. 25% 4 1 3 0.75
Flete 15% 3 0.45 4 0.6
Distancia 20% 2 0.4 3 0.6
Experiencia 20% 4 0.8 4 0.8
Puntualidad 20% 4 0.8 3 0.6
Total 100% 3.45 3.35

Fuente: Elaboracion propia

Con la ponderacion realizada en la tabla N° 65, se podra determinar que la mejor
opcion como proveedora de materia prima es la Asociacion de Productores de Maca
del Valle del Mantaro - APROMAC.

A continuacion, se realizard la seleccion de la empresa proveedora de cartdén
corrugado, para ello se empleara los siguientes criterios de seleccion:
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Tabla 66. Criterios para la seleccion de la empresa proveedora de carton

corrugado
Criterios TRUPAL SA PAPELSA INCAP SAC
Precio Medio Alto Medio
Ubicacion El Agustino Puente Piedra Ate Vitarte
Puntualidad Muy buena Muy buena Muy buena
Variedad Diversa Diversa Limitado
Experiencia 20 afios 25 afios 25 afios

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, se elegira al proveedor encargado del proceso de maquila que incluye

produccién, empaque y embalaje del producto:

Tabla 67. Ponderacion para la seleccion de la empresa de cartén corrugado

Calificacion: 1 muy malo — 5 muy bueno
Criterios Importancia TRUPAL Puntajel PAPELSA Puntaje2 INCAP Puntaje3

% SA SAC
Precio 19% 5 0.95 5 0.95 4 0.76
Ubicacion 29% 5 1.45 3 0.87 3 0.87
Puntualidad 14% 4 0.56 4 0.56 4 0.56
Variedad 24% 5 1.2 5 1.2 4 0.96
Experiencia 14% 4 0.56 5 0.7 4 0.56
Total 100% 4.72 4.28 3.71

Fuente: Elaboracién propia

Segun la Tabla N° 67, en base a la ponderacion de los criterios para la seleccién
del proveedor de los envases de carton corrugado, se puede observar que el
proveedor Trupal S.A., quien lidera la puntuacion con 4.72 debido a los factores de
precio, ubicacién y puntualidad en la entrega de las cajas de carton. Con respecto
a los demas proveedores, se podra tomar como referencia como una segunda

opcion.
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Tabla 68. Criterios para la seleccidn de la empresa maquiladora

Criterios Inversiones Nepal E.l.R.L. Industria H.E. S.A.C.
Infusiones Gales

Certificacion Si Si
Precio Bajo Alto
Experiencia 21 afios 27 aios
Tiempo de entrega Muy buena Buena
Distancia Santa Anita Ate Vitarte
Capacidad instalada 15TM 10T™M
mensual

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 69. Ponderacidn para la seleccion de la empresa maquiladora

Calificacion: 1 muy malo — 5 muy bueno

Criterios Importancia Inversiones Puntajel  Industria Puntaje2
% Nepal E.I1.R.L. H.E.S.A.C.
Infusiones Gales

Certificacion 15% 4 0.6 4 0.6
Precio 25% 4 1 3 0.75
Experiencia 10% 3 0.3 4 0.4
Tiempo de 20% 5 1 4 0.8
entrega

Distancia 10% 4 0.4 3 0.3
Capacidad 20% 4 0.8 3 0.6
instalada

Total 100% 4.1 3.45

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la tabla N° 69, la empresa encargada de la maquila sera la
Inversiones Nepal E.I.R.L. Infusiones Gales obteniendo el mayor puntaje de la
ponderacion (4.10) como resultado de tener mayores ventajas en comparacion con
las otras empresas maquiladoras. La empresa esta ubicada en el distrito de Santa
Anita, cuenta con mas de 13 afios de experiencia en el mercado, ofreciendo calidad
en sus productos y servicios; y con certificaciones que garantizan sus entregas. Con
respecto a lo antes mencionado, las estrategias a realizar con las empresas
proveedoras de materia prima, cartén corrugado y maquiladora; seran las

siguientes:
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La empresa, aplicara estrategias con las empresas proveedoras, las cuales son las

siguientes:

Se realizara contratos de servicios por un plazo de 01 afio, con posibilidad
de renovacion si ambas partes estan de acuerdo. Esto se realizara para llevar
a cabo de manera formal el cumplimiento de las entregas.

Se estableceran clausulas importantes dentro de los contratos, en el cual se
estableceran los precios, plazos de entrega, envasados, embalaje, a fin de

cumplir con el pedido internacional.

Se determinaran penalidades ante incumplimientos del contrato en ambas
partes. De ser el caso que el proveedor por problemas de fuerzas mayores

no pueda atender nuestros pedidos, deberan avisar y dar prontas soluciones.

Se debe resaltar puntos importantes de la cadena logistica como: suministro,

fabricacion y determinacion del proceso productivo:

Suministro (abastecimiento):

Contrato con la empresa proveedora de materia prima Asociacion de
Productores de Maca del Valle del Mantaro - APROMAC ubicado en Pj.
Esmeralda nro. 211 (entre jr arequipa y av 9 de diciembre) Junin - Huancayo
- Chilca, el cual proporcionara 218 kgs. mensuales de maca negra para la
produccion de filtrantes, este contrato inicialmente tendra vigencia un afio.
El pago por la materia prima (maca negra) sera un precio justo para que los
productores sientan que son parte importante y valorada de la cadena de
suministro.

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

La Asociacion de Productores de Maca del Valle del Mantaro - APROMAC
contratara a proveedores certificados que garanticen calidad en sus

suministros para que se vea reflejado en el producto terminado.
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e Se enviarad con un mes de anticipo la nota de pedido para los principales

insumos de materia prima.
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Determinacion del proceso productivo:

La empresa Inversiones Nepal E.I.R.L. Infusiones Gales es quien va a realizar el

proceso de elaboracion de los filtrantes de maca negra, a continuacion, se

presenta el diagrama de flujo del proceso productivo para obtener los filtrantes:

DIAGRAMA DE FLUJO

FILTRANTES DE MACA NEGRA

Figura 30. Diagrama de flujo de la produccion de filtrantes
Elaboracion propia

140



El proceso de produccion de los filtrantes de maca negra, se realizaran por

encargo de la empresa Inversiones Nepal E.I.R.L. Infusiones Gales.

A continuacion, se realizara la descripcién del proceso productivo:

1.

4.4.2.

Seleccion y clasificacion: Se recolecta y selecciona adecuadamente las
raices de maca negra a utilizar.

Molido: Después de la recoleccién de las raices de maca negra, se recibe y
se coloca en un lugar fresco, para que sean molidos.

Embolsado: En una maquina Famipack, se coloca la mezcla contenida de la
maca negra para proceder a colocar 1 gramo en cada bolsa filtrante.
Sellado: La maquina se encarga de separar y cortar el papel filtrante y sellarla
con calor por unidad con su respetiva etiqueta e hilo.

Etiquetado: Luego de que se proceda a sellar las unidades, cada saco
filtrante es etiquetado en su respectivo empaque con el logo de la marca.
Empaquetado: Por cada caja se colocan 25 unidades de filtrantes, donde es
colocado por unidad el embalaje de bolsa de alta densidad transparente para
Su conservacion.

Almacenamiento: Se almacena en el almacén de Infusiones Gales S.A.C.

Transporte: Se encargara el agente de aduana.

Requisitos de acceso al mercado objetivo

Para poder iniciar el proceso de exportacion, debemos cumplir con diferentes

requisitos tanto en el mercado peruano como en el mercado estadounidense.

Existen agencias y departamentos en Estados Unidos y Perd, que son los

responsables de definir la normativa y verificar el cumplimiento de estas.

A continuacion, se explicaran las funciones de las principales instituciones

respecto a la exportacién del producto:
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4.4.2.1 Requisitos en Peru

A. Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria

la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria — SUNAT

es el organismo nacional competente recaudador de impuestos y administrador de

la actividad aduanera. Tiene entre sus principales funciones:

B.

Administrar, recaudar y fiscalizar los tributos al Gobierno Nacional. Excepto los
municipales

Expedir, dentro del d@mbito de su competencia, disposiciones en materia
tributaria y aduanera, estableciendo obligaciones de los contribuyentes,
responsables y/o usuarios del servicio aduanero, disponer medidas que
conduzcan a la simplificacién de los regimenes y tramites aduaneros, asi como
normar los procedimientos que se deriven de éstos.

Sistematizar y ordenar la legislacion e informacion estadistica de comercio
exterior, a fin de brindar informacion general sobre la materia conforme a Ley,
asi como la vinculada con los tributos internos y aduaneros que administra.
Controlar y fiscalizar el trafico de mercancias, cualquiera sea su origen y
naturaleza a nivel nacional.

Editar, reproducir y publicar oficialmente el Arancel Nacional de Aduanas
actualizado, los tratados y convenios de caracter aduanero, asi como las normas
y procedimientos aduaneros para su utilizacién general.

Otras inherentes a la funcion aduanera del Estado. (SIICEX, 2015)

Ministerio de Comercio Exterior y Turismo

Entidad encargada de emitir los certificador de origen, el usuario es quien envio la

informacion detallada del producto, para que pueda ser evaluado y dar validez del

cumplimiento de las normas de origen.

Para que la empresa se pueda acoger, al trato arancelario preferencial segun
se contempla en los acuerdos comerciales, es importante que la empresa

cuente con la prueba de origen con el cual solicitada el trato preferencial.
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Para la exportacion de filtrantes de maca realizara los tramites de certificado de
origen en la Camara de Comercio de Lima, asi como también existe la
posibilidad de presentarle en la Asociacion de Exportadores (Adex) o en la
sociedad Nacional de Industrias. (SIICEX, 2015)

C. Direccion General de Salud Ambiental (DIGESA):

Es el 6rgano técnico-normativo en aspectos relacionados al saneamiento basico,
salud ocupacional, higiene alimentaria, zoonosis y proteccién del ambiente. Norma
y evalla el Proceso de Salud Ambiental en el Sector. Concreta el apoyo y
articulacion para el cumplimiento de sus normas con los organismos publicos y
privados que apoyan o tienen responsabilidades en el control del ambiente.
Coordina el marco técnico-normativo con los Institutos Especializados, Organismos
Publicos Descentralizados de Salud, y con la Comunidad Cientifica Nacional e
Internacional. (SIICEX, 2015)

4.4.2.2 Requisitos en Estados Unidos

Requisitos NO arancelarios: Medidas establecidas por el gobierno
estadounidense para controlar el flujo de mercancias con demas paises. Si bien se
sabe que Peru y Estados unidos tienen un Tratado Libre de Comercio, que beneficia
en los intercambios comerciales, pero al comercializar productos alimenticios, estos
deben cumplir con ciertas exigencias que aseguren la calidad del producto y sobre
todo difundan seguridad a los consumidores. (SIICEX, 2015)

FDA (Food and Drug Administration):

Es la entidad encargada de establecer y verificar el cumplimiento de regulaciones
para garantizar la seguridad, de los alimentos, medicamentos y cosméticos que se
consumen en los Estados Unidos. Los productos importados regulados por la FDA
estan sujetos a inspeccion en la fecha de su entrada a la Aduana estadounidense;
aguellos que no se encuentren conforme a la ley y reglamentos estaran sujetos a
regularizacion o reexportacion voluntaria (s6lo en caso de incumplimiento de

regulaciones de clasificacion, documentacion, empaque o0 etiquetado) o a
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destruccion en caso se determine que constituyen una amenaza para la salud de
los consumidores. (SIICEX, 2015).

La ley del bioterrorismo:

Tras los atentados terroristas del 11 de septiembre de 2001, la Administracion
estadounidense aprobd la “Ley de Salud Puablica y de Prevencion y Respuesta al
Bioterrorismo”, conocida como Bioterrorism Act (en adelante, “Ley de
Bioterrorismo”), que entr6 en vigor el 12 de diciembre de 2003.

Esta ley establece una serie de obligaciones para todos los establecimientos,
estadounidenses o extranjeros, que produzcan, procesen, envasen, distribuyan,

reciban o almacenen alimentos para consumo de personas o animales en EE.UU.
Las principales disposiciones de la Ley de Bioterrorismo son las siguientes:

1. Registro de establecimientos en la FDA y nombramiento de un agente en
EE.UU.

Todo establecimiento, nacional o extranjero, que elabore, procese, envase 0
almacene alimentos para su consumo humano o animal en EE.UU. debe registrarse
en la FDA (Food & Drug Administration) de EE.UU. como requisito previo a la
realizacion de dichas actividades. El registro en la FDA puede realizarse on-line y
gratuitamente en la pagina web de la FDA https://www.access.fda.gov/. Dicha
inscripcion no requiere el pago de ninguna tasa ni renovacion anual. Ademas, cada
entidad extranjera debe contar con un agente en EE.UU. que actie como vinculo
de comunicacién entre el establecimiento y la FDA, a efectos de comunicaciones

rutinarias o de emergencia.

Este agente debe ser una persona fisica o juridica con residencia en los EE.UU.
Algunos importadores estan realizando, temporal o indefinidamente, la funcion de
agente de bioterrorismo. No obstante, es aconsejable ser prudente a la hora de
encomendar esta funcion de interlocutor con el gobierno estadounidense a una
empresa con la que la relacién del exportador puede variar por motivos comerciales.

En conclusion, el registro de la FDA y la designacion de un agente a efectos de la
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Ley de Bioterrorismo se han convertido en requisitos previos para comenzar la

exportacion de filtrantes a EE.UU.
2. Notificacion previa

La Ley de Bioterrorismo exige que se notifiquen previamente a la FDA todos los
envios de alimentos a EE.UU., incluidos los envios que se consideren muestras
comerciales. Esta notificacion deberé realizarse antes de la llegada de la mercancia,
con una antelaciéon minima que depende del medio de transporte empleado.

A diferencia del registro, que es responsabilidad del establecimiento alimentario, la
notificacién previa del envio de alimentos es responsabilidad del importador con
domicilio permanente en EE.UU. (aunque también la puede realizar cualquier

persona que disponga de la informacion necesaria).
3. Detencién administrativa

La FDA puede retener un articulo alimentario respecto del cual exista evidencia
creible de que pueda suponer un peligro de consecuencias graves para la salud o

incluso la muerte de personas o animales.
4. Mantenimiento de registros

Los establecimientos que fabriquen, procesen, envasen o almacenen alimentos
para consumo humano o animal en EE.UU. deben mantener registros de sus
fuentes de abastecimiento y de los destinatarios de las mercancias que permitan a
la FDA identificar en qué manos ha estado el alimento inmediatamente antes y
después, incluyendo su envase. No obstante, las empresas extranjeras que
exporten a EE.UU. han sido excluidas expresamente del ambito de aplicacion de
esta norma. (SIICEX, 2015)

4.4.3 Aspectos de calidad, trazabilidad y certificaciones

Los productos agroindustriales exportados a los Estados Unidos son
inspeccionados generalmente a su arribo en el puerto estadounidense. La FDA
regula el ingreso de los alimentos y tiene potestad de realizar examen fisico o

examen de muestras.
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4.4.3.1 Normas del Codex Alimentarius

Sin embargo, se puede considerar los requisitos especificados por el Codex
Alimentarius para el tipo de producto. La Comision del Codex Alimentarius cuenta
con normas que consideran requisitos generales de calidad e inocuidad que debe
cumplir los alimentos destinados para el consumo para proteger la salud de los

consumidores.

4.4.3.2 Certificacion de buenas practicas de fabricacion (GMP)

Segun el (NTS, s.f.) Las Buenas Practicas de Manufactura (BPM o GMP en inglés)
establecen las condiciones y requisitos necesarios para asegurar la higiene en la
cadena alimentaria y la produccion. Las GMP son una serie de directrices que
definen la gestidbn y manejo de acciones con el objetivo de asegurar condiciones
favorables para la produccion de alimentos seguros. También son de utilidad para
el disefio y gestidn de establecimientos y para el desarrollo de procesos y productos

relacionados con la alimentacion.

Las GMP fueron desarrolladas por el Codex Alimentarius con el objetivo de proteger
al cliente. Incluye varias condiciones y procedimientos operativos basicos que

cualquier empresa alimentaria debe cumplir.

4.4.3.3 Analisis de Peligros y Puntos Criticos de Control: HACCP

Segun (GlobalSTD, s.f.) HACCP (Hazard Analysis and Critical Control Points), es
un sistema en el que se aborda la seguridad alimentaria a través de la identificacion,
analisis y control de los peligros fisicos, quimicos, biol6gicos y ultimamente
radiolégicos, que abarcan desde las materias primas y las etapas del proceso de

elaboracion, hasta la distribucién y consumo del producto terminado.

Esta diseflado para ser implementado en cualquier segmento de la industria
alimentaria, como: cultivo, cosecha, transformacion o elaboracion y distribucién de
alimentos para su consumo. Los programas de prerrequisitos como las Buenas
Practicas de Manufactura (BPM) son la base fundamental para el desarrollo e
implementacion exitosa de los sistemas HACCP. El sistema de seguridad
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alimentaria basado en los principios de HACCP ha sido exitosamente implementado
en procesadoras, tiendas minoristas y operaciones relacionadas con el servicio de

alimentos, asi como en procesos de la industria farmacéutica.
4.4.3.4 Trazabilidad

En referencia a la trazabilidad el instituto de certificacion (OCA, 2020) indica que es
un instrumento basico para asegurar la calidad alimentaria a lo largo de la cadena
de distribucién de los alimentos y conseguir la confianza del consumidor final.
Siguiendo lo indicado por el Comité de Seguridad Alimentaria de AECOC: “Se
entiende como trazabilidad aquellos procedimientos preestablecidos vy
autosuficientes que permiten conocer el histérico, la ubicacion y la trayectoria de un
producto o lote de productos a lo largo de la cadena de suministros en un momento

dado, a través de unas herramientas determinadas”.

Uno de los factores que impulsa la trazabilidad es la propia competencia entre
empresas, canales de distribucion, etc. para tratar de ofrecer garantias y
transferencias a sus clientes, controlando sus abastecimientos de materias primas.
Los canales de distribucion impulsan la trazabilidad en los productos, haciendo
hincapié en el caso de carnes, frutas y hortalizas por los sistemas de produccion,
insumos y otros elementos. Ello permite analizar y rastrear residuos alimentarios y
contaminantes (agentes carcindgenos, residuos veterinarios, contaminantes
medioambientales y micotoxinas entre otros), patdégenos (bacterias, virus, priones,

etc.), OGM y cualquier otro producto.

Se puede apreciar que, desde el punto de vista del funcionamiento tanto de una
empresa como de un canal de distribucion, la trazabilidad permite un mejor
seguimiento y control del producto, evitando fraudes y garantizando la seguridad al
identificar las caracteristicas y procesos aplicados. La rapidez y disponibilidad de la
informacion para cualquier usuario, mejora la transparencia de la gestion y permite
tener herramientas que ayudan a un mejor conocimiento de la cadena de
distribucion. Asi, la trazabilidad se constituye en un instrumento para incrementar el
valor afladido al identificar a los consumidores los principales atributos de los

productos.
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4.4.4. Determinacién del operador logistico a intervenir

Los operadores logisticos buscan controlar de manera estratégica lo que conlleva
la distribucion fisica internacional del producto desde su almacenamiento, control
de inventarios y flujo de informacion; comprometiéndose a coordinar la entrega de

la mercaderia de forma 6ptima, en el tiempo correcto y lugar exacto.

Para la seleccion del operador logistico se contactd con tres operadores logisticos

para solicitarles la cotizacion para la exportacion de filtrante de maca.

Tabla 70. Criterios y Ponderacion para la seleccion del operador logistico

Criterios Importancia JAL Aduanas Puntaje AUSA Puntaje Grupo TCI Puntaje
.~ Precio  20% Medio 4 08 Alto 3 06 Alto 3 06
Ubicacién 15% Callao 4 0.6 Callao 4 0.6 San Miguel 3 0.45
Servicio de 10% Si 4 04 Si 4 04 Si 4 04
transporte
Experiencia 15% 14 afios 4 0.6 20 afios 5 0.75 11 afios 3 0.45
Puntualidad 20% Muy Buena 5 1 Buena 4 0.8 Muy buena 5 1
Personal 10% 25 4 04 30 4 0.3 30 5 0.5
despachadores despachadores despachadores
Certificacion 10% Si 4 0.4 Si 4 0.4 si 4 0.4
Total 100% 4.2 3.95 3.8

Elaboracién: Propia

De acuerdo a la puntuacion obtenida por cada operador logistico, se determina que
trabajaremos con JAL Aduanas S.A.C, quien obtuvo mayor puntaje debido a sus
costos competitivos, puntualidad en la atencién y gestién de procesos. Ademas de
contar con la certificacion BASC basado en principios de mejora de practicas y

mejora continua en beneficio de la seguridad del comercio internacional.
4.4.5 Técnicas de cuantificacion de demora
e Transporte aéreo:

La cuantificacion del tiempo de demora del transporte aéreo depende de la salida
del avion hacia el aeropuerto de New York. Es comudn que las salidas de los aviones
sean Inter diario y se demoren en llegar de tres a cuatro dias, dependiendo la
aerolinea. Un punto también importante a tener en cuenta es el tiempo de proceso

del pedido ya que una vez que el cliente realiza la compra, el tiempo de demora
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sera aproximadamente de 3 a 4 dias aproximadamente. Es importante resaltar que,

al ser la primera exportacion, la mercancia estara sujeta a la asignacion del canal

rojo, la cual tendra que ser aforada por un especialista de aduanas, que tendra un

tiempo de demora entre 1 o 2 dias.

e Produccion, elaboracion, unitarizacion, transporte interno, aduanas y

transporte internacional

Tabla 71. Técnicas de cuantificacion de demora

Logistica Internacional

Compra de insumos

Elaboracion del producto

Empaque

Embalaje

Unitarizacion de pallets

Manipuleo hacia el almacén Raiz Export
S.A.C.

Transporte al terminal aéreo

Aduanas

Transporte internacional

Fuente: SIICEX
Elaboracion propia

4.5 Seguro de la mercancia

Tiempo (En dias u horas)
1 dias
2 dias
2 horas
3 horas
1 horas
2 horas

1 horas
1 diaa2 dias
4 dias

El seguro de transporte forma parte del gran grupo que comprende los seguros

sobre “las cosas” que se caracterizan por principio indemnizatorio. Su principal

objetivo es el de proteger las mercancias frente a los riesgos que la puedan afectar

durante su transporte nacional, incluyendo periodos intermedios de almacenaje y

operaciones conexas como la carga y descarga.

Por medio del seguro se restituye al asegurado, una vez sucedido el siniestro, un

monto econdmico patrimonial equivalente a lo que tenia antes del siniestro. El

seguro de transporte es el contrato mediante el cual el asegurador asume los dafios

y pérdidas materiales sobrevenidas, ya sea al material de transporte y/o a los

objetos transportados.
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Siguiendo en la linea del contrato de seguro, se seguira analizando los elementos
principales del mismo como la poéliza de seguro, las condiciones generales y

particulares, y el certificado de seguro.
Si se habla especificamente de mercancia, las pdlizas se clasifican segun se detalla:

Tabla 72. Tipos de polizas

Tipo de pdliza Detalle

“Por viaje” o “ a término” Cubre los riesgos de una mercancia durante un
transporte con un comienzo y duracion
determinados

Poliza temporal Cubre las operaciones a realizar en un determinado
periodo de tiempo, durante el cual se asegura una
multiplicidad de expediciones bajo las mismas
condiciones y una suma asegurada

Péliza abierta Se basa en un contrato de seguro que regula
condiciones marco que se van a aplicar a una serie
continuada de embarques u operaciones de
transporte internacional. Dichas operaciones se
comunican al asegurador periddicamente

Poliza flotante Es una “po6liza abierta” en la que la prima se fija
como depdsito para un volumen estimado de
operaciones, regularizandose el uso real de la pdliza
al final de cada ejercicio en funcion de los
transportes efectuados. En este caso no se requiere
dar aviso al asegurador por cada una de las
operaciones

Fuente: Elaboracidn propia en base a libro (Transporte internacional de mercancias, 2017)

Segun la tabla anterior, los diferentes tipos de péliza permiten al exportador
escoger una de acuerdo a sus necesidades especificas, para el caso de Raiz Export
S.A.C. el tipo de pdliza que se requiere sera una de “flotante”, ya que este tipo de
poliza aplicara para todos los envios sucesivos, es decir la empresa no tendra que
contratar una péliza seguro por cada envio ya que se puede generar por el tiempo
indefinido hasta que el asegurador comunique la caducidad.

Respecto a las condiciones generales y particulares de un contrato de seguro de
transporte podemos tener como condiciones generales a aquellas que recogen
estipulaciones comunes para todas las pélizas del mismo sector (basadas en el
codigo mercantil). Cabe decir, que las condiciones generales suelen contemplar
riesgos cubiertos como: incendio, rayo o explosién, accidente del medio de

transporte, accidente del buque a bordo, robo con intimidacion. Respecto a las
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condiciones particulares recogen todos los datos especificos de cada contrato. El
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.

Ahora bien, después de explicacion general de los seguros de mercancias, se
abordara lo referido al seguro que requerira Raiz Export S.A.C. Como ya se
menciond anteriormente, el comercio de filtrantes de maca negra utilizara el
Incoterm 2020 FCA - aqui la entrega de la mercancia el vendedor se encargara de
entregar la mercancia al transportista designado por el comprador en el lugar que

Se convenda.

En ese sentido, el seguro a contratar por Raiz Export S.A.C. debera tener una
cobertura desde que el lote de filtrantes de maca salga del almacén, hasta que sean

entregados.

A continuacion, se presenta de manera grafica la ruta que debera cubrir el seguro
de transporte de la mercancia desde el almacén de Raiz Export S.A.C. hacia el

puerto de embarque.

Figura 31. Ruta a cubrir para seguro de mercancia

INCOTERM FCA
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——— *
k= = & R v M
] J— ) == 2= IS i
Fﬂ_
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Fuente: Elaboracién propia en base a (Comercio y aduanas, 2020)

Segun se aprecia en la figura anterior, el riesgo del exportador va desde el almacén
hasta que la mercancia sea entregada al comprador. El seguro debe contemplar la

cobertura de toda la ruta y tomar en cuenta el tipo de mercancia que se va asegurar.
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Para lograr tener una estimacion de cobertura de seguro de mercancia se hizo la

simulacién con informacién referencial de MAPFRE seguros.

Como se ha podido indicar, el seguro de las mercancias es muy importante para
Raiz Export S.A.C. porque le permite tener asegurada la misma en caso de algun
desastre o0 accidente y si bien la ruta de traslado es corta y ademas no es obligatorio
mostrar algun certificado de seguro, esto también representa que el comprador

tenga un mayor nivel de confianza y seguridad.

5. PLAN DE COMERCIO INTERNACIONAL

5.1 Fijacion de Precios

Para determinar el precio de venta, Raiz Export S.A.C. aplicara dos métodos, los

cuales se detallan a continuacion:

e El primer método para llegar al precio de venta, esta basado en la
competencia, en el cual se evaluara el precio en promedio del filtrantes
naturales y derivados de maca negra que otras empresas también exportan
al mercado destino.

e El segundo método estd basado en los costos, por el cual se podra
determinar el costo unitario por cada envase de filtrante de maca negra,
adicionandole un margen de ganancia que le permita tener un precio
competitivo para la empresa y este de acuerdo al precio de competencia.

Para poder establecer el precio de venta, se tomara en cuenta el Incoterm por el
cual se realizara la venta y exportacion del producto, en este caso se llevara a cabo
la exportacion de filtrante de maca negra se utilizara el Incoterm FCA, teniendo asi
informacion mas precisa para poder llegar a calcular el precio de venta que esté

acorde al mercado teniendo en cuenta el precio de la competencia.
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5.1.1. Costos y precios

Para realizar la venta internacional, es importante determinar el Incoterm por el cual
se realizara la venta, una vez definido el Incoterm se procedera a sumar los costos
logisticos que puedan incurrir, determinar las responsabilidades que tendran las
partes buscando que sea beneficioso tanto para el comprador como para el
vendedor.

Tabla 73. Principales precios a nivel mundial de la partida 2106907100
(Precio por tonelada en dolares)

Importadores

Valor unitario = Valor unitario = Valor unitario = Valor unitario = Valor unitario

importado importado importado importado importado
Estados Unidos de América 4,810.00 4,842.00 5,069.00 5,464.00
China 8,276.00 9,213.00 9,066.00 10,817.00 10,501.00
Reino Unido 5,782.00 5,556.00 5,004.00 4,279.00 4,280.00
Alemania 4,558.00 4,562.00 4,633.00 4,808.00 4,392.00
Corea, Republica de 10,109.00 11,157.00 12,035.00 13,528.00 14,486.00

Fuente: Elaboracion propia en base a Trademap

En la tabla N° 73 se aprecian los precios por tonelada de la partida 2106907100 y

los principales mercados importadores en los ultimos 5 afios a nivel mundial.

Tabla 74. Principales precios de las exportaciones peruanas de la partida

2106907100 (Precio por kilogramos en délares)

Importadores

Valor unitario, Délar Valor unitario, Délar Valor unitario, Délar Valor unitario, Délar

Americano/Kilograms = Americano/Kilograms = Americano/Kilograms = Americano/Kilograms

Estados Unidos de América 10 13 15 14

Alemania 16 5,88 10

Bolivia, Estado Plurinacional 25 28 7,11 3,49
de

Ecuador 16 41 29 38

Hong Kong, China 28 79 12 122

Fuente: Elaboracion propia en base a Trade map

En la tabla N° 74 se aprecian los precios por kilogramo de la partida 2106907100
para el mercado de Estados Unidos en los ultimos 5 afios.
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Tabla 75. Principales precios de empresas peruanas que exportan en la partida
2106907100 (Precio por unidad en dolares)

Exportador

CGS GENERAL
DISTRIBUTION S.A.C.
CGS GENERAL
DISTRIBUTION S.A.C.
CGS GENERAL
DISTRIBUTION S.A.C.

C& CPERUSA.C.
C&CPERUS.A.C.
C&CPERUSA.C.

E & N ALIMENTOS SAC
COMPLEMENTOS Y
SUPLEMENTOS

ORGANICOS DEL PERU
S.R.L.

1.500

1.699

1.749

1.50

1.60

1.50

1.40

1.950

BIOHERBAL-PERU E.I.R.L 1.20

Descripcion Comercial

INFUSIONES DE HIERBAS NATURALES HOJA DE MANGO/MANGO LEAVES

MARCA: NUESTRA SALUD, BOLSAS DE 35 GR

INFUSIONES DE HIERBAS NATURALES HOJA DE MORINGA/MORINGA

LEAVES

INFUSIONES DE HIERBAS NATURALES FLOR DE JAMAICA/HIBISCUS
MARCA: NUESTRA SALUD, BOLSAS DE 86 GR CODIGO N°13 RESTITUCION

DE DERECHOS ARANCELARIOS

CAJAS DE INFUSION ANTIGRIPAL CON 25 UNIDADES FILTRANTES DE 1

GR.

CAJAS DE INFUSION ADELGAZANTE CON 25 UNIDADES FILTRANTES DE 1

GR.

CAJAS DE INFUSION DE CHANCAPIEDRA CON 25 UNIDADES FILTRANTES

DE 1 GR.

BOLDO FILTRANTE MARCA: PERU FOOD 24 X 25 X 1GR RESTITUCION DE

DERECHOS ARANCELARIOS D.S.104-95-EF

CHANCAPIEDRA FILTRANTE CHANCAPIEDRA TEA CUT - 25 GR

CAJA DE 37.5 GR CON FILTRANTE DE INFUSION DIABETISAN TE

FILTRANTE

Fuente: Elaboracidn propia en base a veritrade

Determinacion de precios

Tabla 76. Costos Totales

Costo Fijo
130,893.95

Fuente: Elaboracion propia

(Expresado en Soles)

Costo variable
212,614.36

Costo Total
343,508.31

Como se observa en la tabla N° 76, el costo total en que incurrira la empresa es la

suma del costo fijo con el costo variable, lo que resulta un total de S/ 343,508.31

para el primer afio.
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Tabla 77. Estructura de Precios
(Expresado en Soles)

Costos directos

Costos de tercerizacion 171,959.56

Costos indirectos -
Gastos del personal 74,280.00

Materiales indirectos 1,087.00

Gastos indirectos 18,600.00

Gastos operacionales -
Gastos administrativos 10,478.50

Gasto de ventas 26,448.45

Total, costo de produccion 302,853.51
Transporte del almacén hacia el aeropuerto 3877.20
Seguro de carga 3976.28
Transfer fee 5169.60
Certificado de origen 480.00
Visto bueno 7323.60
AWB 2584.80
Handling 3877.20
Comisién de agencia 6462.00
Transporte 3877.20
Aforo fisico 1440.00
Comision transferencia bancaria 1077.00
Otros servicios 510.00
Total 343,508.39
Margen de ganancia 15%

Valor FCA 401,764.20
Precio FCA unitario S/. 5.74
Precio FCA unitario US$ 1.60

Elaboracion: Propia

5.1.2 Cotizacioén Internacional

Para llevar a cabo la exportacion, inicialmente se tiene que realizar una cotizacion

internacional, en este caso para poder realizarla es importante tener contacto con

el comprador en el pais destino, con quien se estableceran acuerdos relevantes

para llevar a cabo la venta del producto, los cuales son: La cantidad que se va

comprar, la forma de pago, plazos de entrega e Incoterm por medio del cual se va

realizar la compra, entre otros. Se tendra una coordinacién via correo, ya que todo
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acuerdo al que se llegue quedard noticiado en los correos, asi como también se

mantendra contacto telefénico.

Una vez establecido el primer contacto con el comprador, se acordara que la
cotizacion sera remitida en Incoterm FCA, la forma de pago serd mediante
transferencia bancaria con un 30% de adelanto y el 70% restante debera ser
abonado una vez la mercaderia ingrese a zona primaria, posterior a ello se le
informara al comprador para que una vez realizado el depoésito de la diferencia,
podamos colocar el AWB a su nombre y asi pueda retirar la mercaderia en el pais

destino.

Una vez aceptada las condiciones acordadas por el cliente, este procedera a emitir
una orden de compra la cual permitira el inicio del despacho de la mercaderia en el

plazo establecido en la cotizacion.

A continuacion, se presenta un modelo de cotizacion en base a lo acordado con el

cliente:
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N>
R alk pert

Avenida Venezuela Urb. Benjamin Doig Lossio 145, La Perla, Callao — Peru

Teléfono: (51-1) 450-6067
Www.raizexport.com.pe

Lima 15 de Noviembre de 2020
Sefores

CGS GENERAL DISTRIBUTION INC
Atencion. - Mr. Juan Cérdova - Manager Product

Mediante la presente le hacemos llegar nuestra cotizacion de acuerdo con las especificaciones
establecidas por ustedes:

PRODUCTO : FILTRANTES DE MACA NEGRA

PRESENTACION : Envases de cartdn de 25 gramos / 0.06 Lb.

PARTIDA ARANCELARIA : 2106907100

REGISTRO SANITARIO : M992345E NAHPTT (DIGESA)

CANTIDAD : 5832 UNIDADES

PROPORCION EMBALAJE : CAJAS DE CARTON CORRUGADO
L: 20CM x A: 33CM x H: 21CM

PRECIO FCA CALLAO : US $ 1.60 x Envase

FORMA DE PAGO : Transferencia Bancaria

MODO DE TRANSPORTE : AEREO

PUERTO DE EMBARQUE : CALLAO - PERU

VALIDEZ DE LA OFERTA : 18 DIAS

Debemos manifestar que el producto detallado goza de beneficio arancelario por lo que enviaremos
el Certificado de Origen.

En sefial de conformidad y aceptacion de las condiciones arriba expresadas, suscribimos el presente
documento.

Atentamente. Yomara M. Navarro Torres
GERENTE GENERAL

Figura 32. Modelo de cotizacion de Raiz Export S.A.C.
Fuente: Elaboracion propia
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En la Figura anterior, se observa el modelo de cotizacion enviada a la empresa
CGS GENERAL DISTRIBUTION INC, donde se detalla la cantidad del producto a
exportar en el primer envio, asi como también las condiciones pactadas con el
cliente como la forma de pago, el medio de transporte, las cuales se mantendran

para todos los envios que se realicen durante el afio.
5.2. Contrato de compra venta internacional y sus documentos

5.2.1. Contrato de compra venta internacional

Segun (EAE Business School, 2018), el contrato de compraventa internacional, es
el acuerdo entre los partes (importador y exportador) quienes se encuentran
domiciliados en dos paises distintos y se comprometen al intercambio de un

producto por el pago de un precio.

En un contrato de compraventa, se debe detallar el precio, cantidad, Incoterm,

calidad, especificaciones técnicas, puertos de destino etc.

En este caso el contrato de compraventa se realizara entre Raiz Export S.A.C
situado en Peru y la empresa importadora CGS GENERAL DISTRIBUTION INC con
filial en Nueva York, Estados Unidos, donde se comercializara el filtrante de maca

negra.
5.2.2. Negociacion de condiciones de compra venta

La empresa Raiz Export S.A.C. llevara a cabo contratos de negociacion para llevar
a cabo de manera adecuada las futuras ventas con clientes. De esta forma, la
empresa buscara tener una relacion de negocios de manera cordial con el cliente,
lo cual se fortalecera a través del tiempo y asi lograra la confianza del comprador,

por lo que se tomara en cuenta lo siguiente:
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Tabla 78. Informacion del plan para elaboracion del contrato internacional

Aspectos de la
Compraventa Informacion del Plan de Negocios
Internacional

Exportador: Raiz Export S.A.C.
Importador: CGS GENERAL DISTRIBUTION INC

Las Partes

La Vigencia del . o ~
g Aplica por cada embarque. Plazo maximo por 1 afo.

contrato

La Mercancia Filtrante de Maca Negra
La Cantidad Total, de unidades: 5,832
El Envase Envase de cartdén de 25gr.
El Embalaje Cajas de carton corrugado
El Transporte Aéreo

La Fecha Maxima
de Embarque
Lugar de Entrega Callao

18 dias

El Incoterm FCA Callao
Los Gastos A cuenta del importador
La Transmision de | Por parte del exportador la responsabilidad culmina en
los Riegos el punto de entrega elegido por el comprador.
El Seguro Por cuenta del importador.
Moneda de .
Doélares

Transaccion

Precio FCA unitario USD 1.60

Preci .

recio Precio FCA total USD 9331.2
Forma de Pago T/T 30% adelanto y 70% a la entrega del documento.
Medio de Pago Transferencia bancaria

Factura comercial, packing list, BL, cotizacion y

La Documentacion e g . .
certificacion de Digesa y de origen.

Lugar de
Fabricacion
Elaboracion: Propia

Peru

5.2.3 Elaboracion de contratos adecuados al plan de negocios

El contrato de compra venta internacion que celebrara la empresa Raiz Export
S.A.C. con el importador CGS GENERAL DISTRIBUTION INC sera de acuerdo a
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las condiciones de la Convencion de Viena. Este contrato fue previamente revisado

y aprobado por el importador antes de su emision final.

CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL

Por medio del presente se hace constar, que se suscribe por triplicado con igual
tenor y valor, el Contrato de Compra Venta que celebran Raiz Export S.A.C.
empresa constituida bajo las leyes de Perq, inscrita en la ficha 1395702 en el
Registro de Empresas, sefialando domicilio para efectos del presente contrato en la
Avenida Venezuela Urb. Benjamin Doig Lossio 145, La Perla, Callao — Perd,
debidamente representada por la Srta. Yomara Mishell Navarro Torres, identificada
con DNI: 70317489 (a quien en adelante se le denominara “El Vendedor”); y, de la
otra parte, CGS GENERAL DISTRIBUTION INC, sefialando domicilio para efectos
del presente contrato en Contacto 245 Hinsdale Street 1 Brooklyn, NY 11207,
Estados Unidos, a quien en adelante se le denominara “El Comprador”, en los
términos y condiciones siguientes:

Antecedentes

Raiz Export, es una sociedad constituida por escritura publica de fecha 13 de
Diciembre del 2020 ante el Notario Publico de Lima, Doctor Feliz Cueva Valverde,
cuyo objetivo social es la exportacion de filtrante de maca negra.

CGS GENERAL DISTRIBUTION INC, sociedad constituida en Nueva York —
Estados Unidos, cuyo objeto social es la importacion y distribucion de alimentos y
bebidas.

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.
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1.2.

a)

b)

1.3.

1.4.

Cualquier situacién en relacion con este contrato que no haya sido expresa
o implicitamente acordada en su contenido, debera ser gobernada por:

La Convencion de las Naciones Unidas sobre la Compraventa Internacional
de Productos (Convencién de Viena de 1980, en adelante referida como
CISG, por sus siglas en Ingles) vy,

En aquellas situaciones no cubiertas por la CISG, se tomara como
referencia la ley del Pais donde el Vendedor tiene su lugar usual de
negocios.

Cualquier referencia que se haga a términos del comercio FCA Callao estara
entendida en relacion con los llamados Incoterms, publicados por la Camara
de Comercio Internacional.

Cualquier referencia que se haga a la publicacion de la CAmara de Comercio
Internacional, se entenderd como hecha a su version actual al momento de
la conclusion del contrato.

CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS

CLAUSULA SEGUNDA:

2.1.

2.2.

Es acordado por las Partes que EL VENDEDOR vendera la mercaderia, y EL
COMPRADOR pagara el precio de dichos productos de conformidad con lo
acordado las cuales deberan cumplir con las siguientes condiciones:
Mercaderia: Filtrante de Maca Negra
Presentacion: Sera presentado como envase primario, motas filtrantes,
herméticamente cerrado, contenido en un envase secundario, cajitas de
carton con la marca y especificaciones del producto, y con empaque de
carton corrugado debidamente rotulado y sellado.

Cantidad: 5,832 cajitas (216 cajas por embarque)
También es acordado que cualquier informacion relativa a los productos
descritos anteriormente referente al uso, peso, dimensiones, ilustraciones,
no tendran efectos como parte del contrato a menos que esté debidamente

mencionado en el contrato.
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PLAZO DE ENTREGA

CLAUSULA TERECERA:

EL VENDEDOR se compromete a realizar la entrega de periodo de 25 dias luego
de recibidas las o6rdenes de compra debidamente firmadas por el comprador y
habiendo efectuado el pago del 30% de adelanto.

PRECIO

CLAUSULA CUARTA:

Las partes acuerdan el precio de USD 1.60 por el envio de los productos de
conformidad con la cotizacién 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 FCA Callao por via aérea.

CONDICIONES DE PAGO

CLAUSULA QUINTA:

Como resultado de la valorizacion de la mercancia, el precio pactado por unidad es
de U$$ 1.60 ddlares americanos y la cantidad pactada para el primer embarque es
de 5,832 cajitas dando un monto de US$ 9331.52 el cual sera cancelado por “El
Comprador” a través de transferencia bancaria.

La transferencia bancaria se realizar4 mediante el banco Interbank, y el pago debera
ser 30% como adelanto una vez enviada la Orden de Compra y el 70% restante
debera ser abonado una vez puesta la mercaderia en zona primaria, realizado el
pago restante el B/L se pondra a nombre del Comprador.

Ambas partes dejan expresa constancia de que el precio pactado por la adquisicion
de la mercancia, materia del presente contrato equivale al valor de las mismas,
renunciando en forma irrevocable al ejercicio de cualquier accion o pretensién que

tenga por objeto cuestionar dicho precio.
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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 debié 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 deberan mantenerse como propiedad
de EL VENDEDOR hasta que se haya pagado del precio por parte de EL
COMPRADOR.

TERMINO CONTRACTUAL DE ENTREGA

CLAUSULA OCTAVA:
Las partes deberan incluir el tipo de INCOTERMS acordado: FCA.

Sefalando con detalle algunos aspectos que se deba dejar claro, 0 que decida

enfatizar.

Aungue 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.
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INCONFORMIDAD CON LOS PRODUCTOS

CLAUSULA DECIMA:

EL COMPRADOR examinara los productos tan pronto como le sea posible luego
de llegados a su destino y debera notificar por escrito a EL VENDEDOR cualquier
inconformidad con los productos dentro de 15 dias desde la fecha en que EL
COMPRADOR descubra dicha inconformidad y debera probar a EL VENDEDOR
que dicha inconformidad con los productos es la sola responsabilidad de EL
VENDEDOR.

En cualquier caso, EL COMPRADOR no recibira ninguna compensaciéon por dicha
inconformidad, si falla en comunicar al EL VENDEDOR dicha 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.

Sidicha inconformidad es notificada por EL COMPRADOR, EL VENDEDOR debera

tener las siguientes opciones:

a). Reemplazar los productos por productos sin dafios, sin ningun costo adicional
para el comparador; o.

b). Reintegrar a EL COMPRADOR el precio pagado por los productos sujetos a

inconformidad.

COOPERACION ENTRE LAS PARTES

CLAUSULA DECIMO PRIMERA:

EL COMPRADOR deberéa informar inmediatamente a EL VENDEDOR de cualquier
reclamo realizado contra EL COMPRADOR de parte de los clientes o de terceras
partes en relacion con los productos enviados o sobre los derechos de propiedad

intelectual relacionado con estos.
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EL VENDEDOR deberéa informar inmediatamente a EL COMPRADOR de cualquier
reclamo que pueda involucrar la responsabilidad de los productos por parte de EL
COMPRADOR.

CASO FORTUITO DE FUERZA MAYOR

CLAUSULA DECIMO SEGUNDA:

No se aplicara ningun cargo por 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 debera notificar inmediatamente a la otra parte.

RESOLUCION DE CONTROVERCIAS

CLAUSULA DECIMO TERCERA:

Todas las partes se someten a la decision inapelable de un Tribunal Arbitral, en
caso exista controversia 0 desacuerdo entre las partes que se derive de la
interpretacion o ejecucion del presente acuerdo. Dicho tribunal estara compuesto
por tres miembros, uno de los cuales serd nombrado por cada una de las partes y
el tercero sera designado por los arbitros asi nombrados. Si no existiera acuerdo
sobre la designacion de este tercer arbitro o si cualquiera de las partes no designase
al suyo dentro de los diez dias de ser requerida por la otra parte, el nombramiento

correspondiente ser& efectuado por la Camara de Comercio de Lima.

El arbitraje sera de derecho y se sujetard a las normas de procedimiento

establecidas por el Centro de Arbitraje de la Camara de Comercio de Lima.

Cualquier divergencia derivada o relacionada con el presente contrato se resolvera
definitivamente con el Reglamento de Conciliacion y Arbitraje de la 81 Camara de
Comercio Internacional por uno o mas arbitros nombrados conforme a este

Reglamento.
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Toda cuestion relacionada con el presente contrato que no esté expresa o
tacitamente establecida por las disposiciones de este Contrato se regira por los
principios legales generales reconocidos en comercio internacional, con exclusion

de las leyes nacionales.

ENCABEZADOS

CLAUSULA DECIMO CUARTA:

Los encabezados que contiene este acuerdo se usan solamente como referencia 'y

no deberan afectar la interpretacion del mismo.

NOTIFICACIONES

CLAUSULA DECIMO QUINTA:

Todas las notificaciones realizadas en base al presente acuerdo deberan constar
por escrito y ser debidamente entregadas por correo certificado, con acuse de
recibo, a la direccion de la otra parte mencionada anteriormente o a cualquier otra

direccidon 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.

No deberd 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 20 Dias del mes
de diciembre 2020.

EL VENDEDOR EL COMPRADOR
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5.3 Eleccion y aplicacion del Incoterm

Dado que el medio de transporte para realizar la exportacion sera por via aérea, se
ha elegido el Incoterm FCA. Como vendedor la empresa se encargara de entregar
la mercancia al transportista designado por el comprador en el lugar que se
convenga. Ademas, entre las obligaciones de la empresa esta la de efectuar el
despacho de exportacion de la mercancia; mientras que entre las obligaciones del
comprador figuran elegir el modo de transporte y transportista y soportar los gastos
y riesgos de la mercancia desde que el transportista se hace cargo de ella en el
lugar convenido. Este Incoterm es el mas conveniente para Raiz Export S.A.C. por
encontrarse en la etapa inicial de sus labores, minimizando el riesgo de gastos y

alguna eventualidad en el camino.

A continuacion, las respectivas responsabilidades de las partes negociables:

FCA (Free Carrier)

Vendedor Comprador

- Obtener licencia de exportacion y los - Conseguir todas las licencias,

tramites aduaneros necesarios para la
exportacion de la mercancia.
Entregar la mercancia a la custodia
del transportista designado por el
comprador en el lugar fijado en la
fecha o dentro del plazo convenido
para la entrega y de la forma
convenida

Asumir todos los riesgos de pérdida o
dafio de la mercancia hasta el
momento en que haya sido entregada
al transportista.

En lo relativo a los gastos el vendedor
deberd pagar los relativos a la
mercancia hasta el momento en que
haya sido entregada al transportista,
asi como los gastos aduaneros,
derechos, impuestos y otras cargas
exigibles a la exportacion.

Prestacion de ayuda al comprador
para conseguir el seguro.

Fuente: Mincetur

autorizaciones y formalidades que
necesite.

Soportar los gastos de transporte y
flete.

También estara obligado al pago, si no
se conviene otra cosa, de los gastos de
inspeccion previa al embarque.

Dar al vendedor aviso sobre el nombre
del transportista y especificar el modo
de transporte, fecha y el punto dentro
de la zona donde la mercancia debe ser
entregada al transportista.

Reembolsar los gastos efectuados por
el vendedor al prestar su ayuda al
respecto y para contratar el transporte.
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Elaboracion: Propia
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Figura 33.Incoterm FCA
Fuente: PROMPERU

5.4 Determinacion del medio de pago y cobro

5.4.1 Eleccion de medios de pago

Segun (Santander trade, 2020) Cada transaccion comercial puede ser susceptible

de un medio de cobro diferente en funcion de la cuantia de la operacion, el plazo de

cobro, el tipo de cliente, el grado de relacidn existente entre comprador y vendedor,

el pais en el que esta el comprador, las costumbres de pago en el sector o en el

pais, etc.

La eleccién del medio de pago debera tener en cuenta los siguientes aspectos:

e Agilidad buscada, mayormente opuesto a la seguridad.

e Seguridad, a su vez opuestos al coste (cuanto mas seguro, mas caro).

e Poder negociador de las partes (si queremos vender, a veces tenemos que

aceptar algun riesgo indeseado, si el comprador no esta dispuesto a asumir el

mayor coste que exigiria nuestra seguridad)

e Caracteristicas del pais del comprador, pues hay paises (con dificultades de

pagos internacionales) en los que puede ser recomendable tomar precauciones

adicionales, al margen de la solvencia de nuestro cliente.
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e Financiacion. No todos los medios de cobro facilitan de la misma forma la
financiacion de la operacién comercial; y, no pocas veces, ésta es imprescindible
para que se lleve a cabo.

La empresa Raiz Export S.A.C. utilizara como medio de pago la transferencia

bancaria, el cual el importador pide a su banco que abone en la cuenta de la

empresa a través de un segundo banco la suma de dinero que corresponde a la
exportacion. El pago sera 30% al inicio del contrato y el 70% restante a la fecha del
embarque, ya que como se menciona anteriormente, se trata de una empresa que
estd iniciando sus labores, es oneroso utilizar otros medios de pago, de esta manera

minimizamos riesgos ante un incumplimiento de pago.
Sujetos Participantes

e Ordenante: CGS GENERAL DISTRIBUTION INC

e Banco emisor: Es el banco que emite la orden de pago.

e Banco pagador: Es el banco que realiza el pago, suele ser un
corresponsal del banco emisor

e Beneficiario: Raiz Export S.A.C.

1. Mercancia y documentos

=g

&

N

. Orden de pago

) e

' Q:{Z‘.}\?
5. Abono en cuenta

3. Cargo en cuenta

Banco 4. Swift Banco
receptor < emisor

Figura 34. Flujograma del proceso operativo de la transferencia bancaria

Paso 1°: El Exportador envia al Importador las mercancias y los documentos
acreditativos de la propiedad de las mismas.

Paso 2°: El Importador ordena a su Banco que emita la Transferencia.
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Paso 3°: El Banco Emisor procede a realizar el adeudo en la cuenta de su cliente.

Paso 4°: El Banco Emisor envia las instrucciones de la Transferencia al Banco
Pagador, a la vez que abona el importe.

Paso 5°: El Banco Pagador paga la cantidad del Exportador.

Momneda Extramjera (ME)

Minimo
3. TRANSFERENCIAS DEL EXTERMIR
COMESIONES
3.1 Comisidn por Al
procesamyienio mmoanenbo

[Cliente: Abono en cuanta

covTiente | ahomos{7) USS 24.00
Mo chente: Pa an

rerite i T L 0.325%% UsSS 2500 LESS 250000
Reambotso ALADH (MT103) USE 40,00

3.2 Comision por
reparacicén

Comision cobsada por
arwessBgacion yw'o
Ccormeccion de ia
transferencia’™

Al cierre de
USS 2500 |la invesbtoa-
i

3.3 Comisidon devalucian

de fondos al exterion{9) uUsSs 5000

3.4 Envio de mensajpes Uss 2500
swwift] 10)

Figura 35. Comisiones del Banco Interbank
Fuente: Banco Interbank

5.4.1 Carta de Crédito

Consisten en que una entidad financiera, por orden del importador, se
compromete irrevocablemente a disponer del exportador, el monto convenido de

acuerdo a los términos establecidos por ambos y su cumplimiento.

a) El procedimiento es el siguiente:

1. El importador solicita la emision del crédito de importacion a favor del
exportador después de evaluar el riesgo.

2. El banco del importador se comunica con el banco del exportador y proceder
el curso

3. El exportador remite la mercancia al importador

4. El exportador justifica el envio de la mercancia a su banco

5. El banco del exportador envia los documentos para ser verificado por el banco

del importador como se acordo
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6. Se procede el pago después de la confirmacion correcta de los documentos

7. El importador recoge la mercancia con los documentados enviados por el

exportador.

b) Por otro lado existen varios tipos de nota de crédito, segun la Camara de

Comercio Internacional:

e Irrevocable: So6lo se puede modificar y cancelar con la aprobacién conjunto

del banco emisor, del banco confirmador y por el beneficiario.

e Confirmado: Cuando el banco avisador incorpora también su propia

obligacion de pago al banco emisor. Esta modalidad de crédito documentario

considera una doble certificacion de cobro porque un banco en el pais del

vendedor confirma y se responsabiliza con el banco emisor el pago.

e A la vista: El beneficiario cobra al contado contra la documentacién recibida

y confirmada por el banco confirmador.

c) Los costos de la Emision de una Carta de Crédito son los siguientes:
Tabla 79. Comisiones Banco Interbank por la emisién de una nota de crédito

Banco Interbank

Emision 0.5% > ME 50,000 >0.25%
Mensaje + Swift $60
Portes Internacionales $22

Fuente: Banco Interbank
Elaboracion Propia

a) Ventajasy Desventajas

Tabla 80. Ventajas y Desventajas de la Carta de Crédito

Ven/ Des Exportador Importador

- Alta seguridad de cobro en el plazo - Alta seguridad de que no pagara al

convenido. beneficiario hasta contar con la certeza

- Mayor agilidad en el cobro comparado documental que se éste cumplié con las

Ventajas _ o
con otros medios de pago. obligaciones.

- Facilidad de acceder a financiamientos - Instrumento de financiacion

de exportacion. - Seguridad ante cambios de
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normativa monetaria y cambiaria en
su pais.
- Comisiones y gastos bancarios mas
elevados.
- Dificultad en la negociacion con - Comisiones y gastos bancarios mas
compradores externos que utilizan otros = elevados.
medios de pago. - Afectan el margen de crédito.
- Si el crédito documentario no es - Se puede recibir la mercancia en malas
Desventajas confirmado, el banco emisor puede no condiciones, debido a que la carta de crédito
pagar en la fecha prevista por problemas = opera con documentos no con mercancia.

de reembolso o transferencia.

Fuente: PROMPERU 2019

Elaboracion Propia

5.4.2 Cobranza Documentaria

Es un mecanismo de pago por medio del cual el exportador de una mercancia
solicita los servicios de un Banco (Exportador) para que cobre el producto de una
venta, entregandole los documentos originales necesarios y las instrucciones de
cobro. El Banco Cedente debera utilizar un Banco Corresponsal (Cobrador), al cual

le enviara los documentos citados para que éste los presente al Girado (Importador).

a) Los costos de la Emision de una Cobranza Documentaria

En la Tabla 81 se presenta informacion respecto a las comisiones respecto

al banco elegido.

Tabla 81. Comisiones Banco Interbank por la emision de una Cobranza

Documentaria

Banco Interbank

Emision 0.50%
Mensaje + Swift $45
Portes Internacionales $22

Fuente: Banco Interbank
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Elaboracion: propia

b)Ventajas y Desventajas

Tabla 82. Ventajas y Desventajas de la Cobranza Documentaria

Ven/ Des

Ventajas

Desventajas

Exportador

-Sencillez y Bajo coste
- Control sobre doc. Transporte. (Se
mantiene hasta que recibe garantias de

cobro).

- Riesgo de que importador no acepte la
mercancia

- Riesgo de crédito del importador

- Riesgo politico del pais al que exporta

- Riesgo de que mercancia no pueda

despacharse en aduana

Fuente: PROMPERU 2019

Elaboracion Propia

5.4.3 Transferencias al Exterior =SWIFT

Importador

- No tiene obligacién de pagar hasta poder
examinar los doc. y a veces incluye la
mercancia (mediante la inspecciéon en un

almacén de depdsito aduanero).

-En cobranzas contra pago riesgo de que

mercancia que no sea la especificada

La transferencia al exterior se considera como un instrumento de pago simple

y 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 traves

de medios interbancarios electréonicos, el cual también es denominado orden de

pago simple

a) Ahora el plan de negocio procede a describir el procedimiento de la recepcion

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
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3. El banco del Importador emite la transferencia a favor del exportador
4. La entidad del exportador

5. El exportador embarca la mercaderia con los documentos para retirarla.

b) Informacion Importante

Dentro del SWIFT de transferencia (Society For World Interbank Financial

Telecomunication), se tiene que entregar al detalle los siguientes datos:

Fechas
Divisas
Gastos

Banco corresponsal de comprador y vendedor

>
>
>
>
» Direccion del comprador y vendedor
» Nombre de la empresa beneficiaria y de la empresa que compra.

» Nuoumero de factura.

Esta operacion es de gran importancia ya que es la prueba fidedigna y certera
de la realizacién irrevocable de una transferencia internacional de dinero, el cual
brinda una seguridad e informacion veridica al vendedor. Dicha operacién la
hacemos mediante un codigo Swift que basicamente consta de once caracteres del
siguiente formato: AAAABBCCXXX, en donde A es el cédigo asignado al banco, BB
el pais, CC ciudad de la sucursal y finalmente XXX identifica la sucursal de la ciudad,
cabe resaltar que este codigo es muy importante debido a lo original que es para

poder realizar esta operacion.

Una vez elegido el medio de pago y elegido el banco con el cual trabajaremos
podemos comenzar a realizar nuestras operaciones contando uUnicamente con el

codigo de Swift y brindando los datos que detallamos anteriormente.

La empresa Raiz Export S.A.C., frente a lo expuesto considera acogerse al
medio de pago por transferencia bancaria. Se trata de una Transferencia bancaria
al uso a la cuenta del proveedor. La forma de pago por T/T mas utilizada es una
cantidad por adelantado (un 30%) a la firma de la Factura Proformay el resto (70%)
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a la entrega de los documentos de embarque de la mercancia (factura, packing list

y bill of landing).

5.5 Eleccion del régimen de exportacion

Segun (SUNAT, 2020) Régimen aduanero por el cual, se permite la salida del
territorio aduanero de las mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso o
consumo definitivo en el exterior. Para ello la transferencia de bienes debe

efectuarse a un cliente domiciliado en el extranjero

La empresa Raiz Export S.A.C. se acogera al régimen de exportacion definitiva
segun base legal de la LGA Art.60 al Art. 63 ya que, segun SUNAT, es el régimen
aduanero que permite la salida de mercancias nacionales para su consumo en el
exterior y que superan los US$ 5,000 en el monto exportado en donde se va a
requerir los servicios de una Agencia de Aduanas. Existen algunos aspectos que

hacen que la exportacion definitiva sea recomendable para la empresa:

e La exportacion de mercancias no esta afectas a pago alguno de tributos.

e La destinacion aduanera la solicita el despachador de aduana en representacion
del exportador para acogerse al régimen ya mencionado.

e El embarque de las mercancias de exportacion podra efectuarse por una aduana
distinta a aquella en la que se numero la DAM, para lo cual, el despachador de
aduana debera transmitir el cédigo de la intendencia de aduana de salida.

e La exportacion definitiva puede amparar embarques parciales los cuales estan
sujetos a reconocimiento fisico y documentario, siempre que éstos se efectien
de un exportador a un Unico consignatario, y que los embarques se realicen por
la misma aduana de numeracion de la DAM dentro del plazo de treinta (30) dias

calendarios contados a partir del dia siguiente de numerada la DAM.

5.6 Gestion aduanera del comercio internacional

Segun (SUNAT, 2020)En el tramite del régimen de exportacion definitiva se tienen

los siguientes pasos:
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1)

2)

3)

4)

Transmision electrénica

La destinacion aduanera de la mercancia es solicitada por el despachador
de aduana a la administracion aduanera, mediante transmision electronica
de la informacion de los datos provisionales contenida en la Declaracion
Aduanera de Mercancias con el cédigo de régimen 40 a la Intendencia de

Aduana en cuya jurisdiccion se encuentra la mercancia.

Numeracién de la DAM

El SIGAG valida entre otros datos el niumero de (RUC) y el nombre o razén
social del exportador o consignante los cuales se consignan exactamente de
acuerdo a su inscripcion en la SUNAT, subpartida nacional, cédigo del pais
de destino final, cédigo del depdsito temporal y cuando corresponda el
nombre y domicilio del consignatario; de ser conforme, numera la Declaracion
Aduanera de Mercancias para que el despachador de aduana proceda a

imprimir la DAM para el ingreso de la mercancia a la Zona Primaria.

Ingreso de la Mercancia a Zona Primaria

El exportador ingresa la mercancia a un depdésito temporal luego de haber
numerado la declaracion de exportacion definitiva. En aquellas
circunscripciones aduaneras que no cuenten con depdsito temporal la
mercancia debe ser puesta a disposicion de la Administracion Aduanera en
los lugares que ésta sefale, a fin de que el funcionario aduanero responsable

del lugar autorizado asigne el canal de control.

Asignacion del Canal de Control

El Depdsito temporal transmite al SIGAD la informacion de la recepcion de
las mercancias dentro de las dos (02) horas contadas a partir de lo que
suceda ultimo: La recepcion de la totalidad de la mercancia o la presentacion
de la DAM; de ser conforme, asigna el canal de control rojo (sujeta a

reconocimiento fisico) o verde (mercancia expedita para su embarque), caso
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5)

6)

contrario comunica por el mismo medio al depoésito temporal o al

despachador de aduana para las correcciones pertinentes.

Reconocimiento fisico

El reconocimiento fisico se efectia en presencia del exportador y/o
despachador de aduana y/o representante del depdsito temporal cuando
corresponda. En aquellos casos que el despachador de aduana no se
presente al reconocimiento fisico programado, la Administracion Aduanera
podra realizarlo de oficio.

Durante el reconocimiento fisico el funcionario aduanero determina en forma
aleatoria los bultos con mercancias que debe reconocer fisicamente,
pudiendo extraer muestras para el analisis quimico y/o extraer etiquetas que
sefalen las caracteristicas del producto, de ser el caso.

Culminado el reconocimiento fisico, el funcionario designado devuelve al
despachador de aduana la DAM con datos provisionales debidamente
diligenciada, quedando en su poder la primera copia de la DAM, a fin de
proceder con el registro de la diligencia en el SIGAD.

El Depésito temporal, permite Unicamente el embarque de la mercancia en
situacion de levante autorizado. Esta condicion la obtienen las DAMs con
canal verde en forma automatica o canal rojo con la diligencia que autorice

el levante.

Del embarque

El embarque de la mercancia se debe efectuar dentro de los treinta (30) dias
calendario contados a partir del dia siguiente de la numeracion de la DAM.

Los depdsitos temporales bajo responsabilidad, antes de la salida de la carga
de sus recintos transmiten la relacion de la carga a embarcarse, consignando
el nimero de la declaracion, fecha de numeracién y canal de control, el
namero del contenedor y del precinto, salvo que se trate de bulto suelto, pallet
o granel. En caso de mercancias que no ingresan a un depdésito temporal, el

exportador, el consignante o el despachador de aduana transmite la relacion
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7)

8)

de la carga a embarcarse antes de la salida del local designado por el
exportador, de los lugares designados por la autoridad aduanera o de la zona
de inspeccién no intrusiva, cuando corresponda.

El Transportista verifica el embarque de la mercancia y anota en la 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.

Declaracién Aduanera de Mercancias con Datos Definitivas

La regularizacion del régimen de exportacion definitiva se debe efectuar
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 efectia mediante la transmisidn electronica
por parte del despachador de aduana, de los documentos digitalizados que
sustentan la exportacion y de la informacion complementaria de la DAM, y en
aguellos casos que la Administracién Aduanera lo determine, adicionalmente
se debe presentar fisicamente la DAM y la documentacion que sustenta la
exportacion. Recibida la informacion, el SIGAD valida los datos de la
exportacion; de ser conforme, acepta la informacién complementaria de la
DAM para su reimpresion, con la correspondiente fecha y hora, 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.

Regularizacién con presentacién y revisiéon de documentos

El despachador de Aduana presenta al area de exportaciones la DAM con la
informacion definitiva, la DAM con las constancias de lo efectivamente
embarcado por el transportista y la documentacién exigible.

El funcionario aduanero encargado recibe las declaraciones y los
documentos sustentatorios, ingresando la informacion en el SIGAD, para
efectos de la emision de la guia entrega de documentos (GED), por cada
DAM recibida.
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El funcionario aduanero designado verifica la documentacion recibida con la
informacion registrada en el SIGAD, y que la clasificacion arancelaria de la
mercancia sea la correcta; de ser conforme, el funcionario aduanero registra
la aceptacion en el SIGAD, accion que constituye la regularizacion del
régimen y la culminacion del trdmite de exportacion.
Si el funcionario aduanero detecta inconsistencia entre la transmitido
electronicamente y la documentacion presentada o errores en los documentos
digitalizados, notifica en la GED los motivos de su rechazo y la registra en el
SIGAD

5.7 Flujograma

La exportacion definitiva requiere de los siguientes procedimientos

1. Transmision de datos provisionales de la DAM.

2. El SIGAD valida: RUC del exportador, sub partida nacional del producto a
exportar, descripcion de la mercancia a exportar, pais de destino final, almacén
(cuando corresponda) nombre y domicilio del consignatario, autorizacion.

3. Si la informacién es conforme, el SIGAD genera automaticamente el nUmero
correspondiente de la DAM

4. Despachador de aduana imprime la DAM.

La mercaderia ingresa al depdsito temporal. Esta actividad es un requisito
previo e importante para la seleccion del canal de control de la DAM.

6. Concluida la recepcion total de la mercancia, el almacenero elabora un registro
electréonico donde se consigne la fecha y hora del ingreso total de la mercancia.

7. Se ejecuta la transmision por via electrénica de la informacién de la recepcion
de la mercancia. El plazo como maximo es de 2 horas computadas a partir del
momento en el que el despachador de aduana presenta la DAM al almacenista.
El SIGAD valida la informacion transmitida.

9. Se asigna el canal (naranja o rojo)

10. El almacenero debe estampar el sello de admitido o ingresado en la DAM.

11. Si el canal asignado es canal rojo, el reconocimiento fisico se efectia en

presencia del exportador y/o despachador de aduana y/o representante del
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almacén. El reconocimiento de la mercaderia puede ser total o parcial de forma
aleatoria.

12. Las mercancias deben ser embarcadas dentro de los 30 dias calendario
contados a partir del dia siguiente la fecha de numeracion de la DAM (numerada
con datos provisionales).

13. La regularizacion de la exportacion se efectia dentro del plazo maximo de 30

dias calendario computados a partir del dia siguiente del término del embarque.

Lineas abajo podemos ver el Flujograma respecto al régimen de exportacion
definitiva, el cual permitira en manera de resumen poder observar el proceso
necesario para llevar dicho régimen, 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
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Figura 36. Diagrama de flujo del proceso de exportacion definitiva Raiz Export S.A.C.
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5.8 Gestion de las operaciones de produccion del bien o servicio a ejecutar. Flujograma

LOGISTICA CONTROL DE CALIDAD

| oo )
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EXPORT 5.A.C.
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Figura 37. Diagrama de flujo de maquila de filtrante de maca negra

Fuente: Elaboracion propia
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6. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

6.1 Inversion Fija

La inversion fija de la empresa esta conformada por todos los activos tangibles
(elementos fisicos), activos intangibles (elementos que no son fisicos) y el capital
de trabajo.

6.1.1 Activos tangibles

Se puede observar que la inversion de los activos tangibles esta conformada por los
muebles, enseres y equipos. Estos pasaran a ser parte de la empresa tras el

resultado de una compra previa, representando asi beneficio econémico.

Tabla 83. activos tangibles

Computadora y sistemas 4 1200.00 4800
Impresora 1 300.00 300
Proyector multimedia 1 3000 3000
Muebles escritorio y sillas 1 2,880.00 2880

OTROS

Extintores 2 150 300
Botiquin 1 60 60
Articulos eléctricos 10 20 200

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla, se observa la inversién en la cual la empresa debe incurrir para sus

bienes tangibles, las cantidades de cada activo esta en relacion al tamafio de la
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empresa, personal de trabajo y de acuerdo a la actividad comercial de la empresa.

El total de estos costos es S/ 11,540.00 soles.

Si bien estos bienes generan beneficios econdmicos para la empresa las
utilizaciones de estos van depreciandose con el pasar de los afios. La empresa ha
mencionado como se dard la depreciacion de estos activos con el pasar de los
proximos 5 afios. A continuacion, se muestra el cuadro de depreciacion de activos

tangibles.

Tabla 84. Depreciacion de activos tangibles

Computadora y sistemas 4 1200 4800 5 960
Impresora 1 300 300 5 60
Proyector multimedia 1 3000 3000 5 600
Muebles escritorio y sillas 1 2880 2880 10 288

[ Detalle [ o [ 1 [ 2 [ 3 [ 4 [ 5 |

Activos 10,980.00 5,100.00
Depreciacion 1,908.00 1,908.00 | 1,908.00 | 1,908.00 | 1,908.00
Valor residual 9,072.00 7,164.00 | 5,256.00 | 3,348.00 | 1,440.00

Fuente: SUNAT

En la tabla anterior se visualiza que los activos como computadoras e impresoras
por ser procesadores de datos tienen una tasa anual de depreciacidén mas alta que
los demas activos 25% en un tiempo de 5 afios, mientras que los muebles y enseres
tienen la tasa de 10% en un tiempo de 10 afios. El total del valor Residual es de S/
1,440.00

6.1.2 Activos intangibles

Los activos intangibles son aquellos bienes que no se pueden ver pero que se
encuentran dentro de la organizacion. Estos estan conformados por costos que la
empresa debe incurrir para el funcionamiento de la empresa y estan conformados
por activos de constitucion de la empresa, registro de marca, disefio de pagina web,

analisis de mercado, inscripcion de licencia de funcionamiento y defensa civil, Estos
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activos son muy importantes para el correcto funcionamiento de la empresa bajo la

ley. A continuacion, se muestran los bienes detallados.

Tabla 85. Activos intangibles

Elaboracion del Plan de Negocio 5000 5000

Constitucion de la empresa 1 780.84 780.84
Licencia de funcionamiento 1 100.18 100.18
Inspeccién de defensa civil 1 50.00 50.00
Inscripcion de planillas 1 50.00 50.00
Legalizacion de libros contables 2 25.00 50.00

Registro de marca ante INDECOP!I

Desarrollo de pagina web 1| 60| 600 |

Fuente: Elaboracion propia
Si bien estos bienes son muy importantes para el funcionamiento de la empresa,
estos se amortizan. Es asi que en el siguiente cuadro indicaremos la forma en que

se amortizan de acuerdo a las estipulaciones de la SUNAT.

En la tabla, se visualiza que el total de Activos Intangibles se amortizan a la tasa del
20% por afio, esta tasa es establecida por la SUNAT, tras una clasificacion de estas.
Finalmente se puede observar que en el periodo de 5 afios esta se amortiza a una
cantidad de S/ 1,433.20 por afo.
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6.2. Capital de trabajo

El capital de trabajo es la capacidad que la empresa tiene para llevar a cabo sus

actividades en un tiempo determinado asi venda o no. En la siguiente tabla se

mencionan todos los costos que se incurriran como capital de trabajo por un ciclo

operativo de 3 meses.

Tabla 86. Capital de trabajo (expresado en soles)

Valor actual de capital de trabajo

Capital de trabajo en soles

e

65,531.81

118,217.54

Capital de trabajo

56,531.81

109,217.54

Caja

9,000.00

9,000.00

Costo de producto tercerizado 2.00 11,664.00 34,992.00
Materia prima de maca /adquisicion 2.50 750.87 2,252.61
Costo por cajita 0.15 874.80 2,624.40
Costo de caja de carton corrugado 0.50 108.00 324.00
Costo de Transporte del maquilador hacia

almacén 1.20 361.63 1,084.90

Costo de Transporte de materia prima hacia

maiuiladora 1.90 570.66 1,711.98

Gerente General 2,200.00 2,200.00 6,600.00
Asistente de logistica y operaciones 1,500.00 1,500.00 4,500.00
Asistente de marketing y ventas 1,500.00 1,500.00 4,500.00
Auxiliar de almacén 930.00 930.00 2,790.00

Recogedor 7.00 7.00 7.00

Escoba 12.00 12.00 12.00
Jabon liquido 8.50 17.00 51.00
Pafos 10.00 20.00 40.00
Desinfectante 17.00 34.00 102.00

Pago de alquiler de local

1,200.00

Paiel Hiiiénico 14.00 28.00 84.00

1,200.00

3,600.00

Servicios (luz, agua, teléfono e internet)

Seguro de carga

350.00

323.10

350.00

323.10

1,050.00

969.30

Transporte del almacén hacia puerto

320.00

320.00

960.00
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Certificado de origen 40.00 40.00 120.00
B/L 179.50 179.50 538.50
Handling 359.00 359.00 1,077.00
V° B 610.30 610.30 1,830.90
Consolidacion 502.60 502.60 1,507.80
Almacenaje 484.65 484.65 1,453.95
Agenciamiento de Aduanas 359.00 359.00 1,077.00
Aforo fisico 120.00 120.00 360.00
Transferencia bancaria 89.75 89.75 269.25
Hojas bond 16.00 16.00 16.00
Archivadores 5.50 33.00 33.00
Lapiceros 10.00 10.00 10.00
Léapices 9.00 9.00 9.00
Perforador 6.50 19.50 19.50
Engrapador 8.00 24.00 24.00
Grapas 3.00 6.00 18.00
Ingeniero Industrias Alimentarias 650.00 650.00 1,950.00
Asesor Contable 200.00 200.00 600.00
Pagina web 550.00 550.00

Espacio en la feria (Stand) 10,411.00 10,411.00

Decoracion del Stand 2,000.00 2,000.00

Pasaje Aéreo 2,333.50 2,333.50

Hospedaje 538.50 538.50

Movilidad 323.10 323.10

Alimentacion 592.35 592.35

Merchandansing (folletos, tarj i +

e aansing ( , tarjetas, regalitos) 250000 | 2,500.00

Rueda de negocios 1,200.00 1,200.00

Comisionista 6,000.00 6,000.00

Garantia de local 1,200.00 3,600.00

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla anterior se puede observar los gastos que incurrirh como capital de

trabajo la empresa y estos se clasifican en costos de producto tercerizado

(produccion) gasto de personal (salario del personal), materiales indirectos

(materiales de limpieza y de uso del personal), gastos fijos (alquiler y servicios),

costos de exportacion, gastos administrativos  (Utiles de oficina) gastos de ventas

187



( promocion y marketing) y garantia de local. El capital de trabajo servira para los
tres primeros meses que comienza las actividades, dado que, en ese lapso de
tiempo, en caso no haya ventas vamos a utilizar el capital de trabajo para cubrir los

costos y gastos en los que incurre la empresa.
6.3. Inversion total

La inversion total es todo dinero que la empresa. utilizara para dar inicio a las
actividades de la empresa. Esta inversion se puede colocar con aporte propio o
también a través de un préstamo bancario y se puede optar por una mezcla de los
dos.

Tabla 87. Inversioén total

Inversion Total

Inversion tangible 11,540.00
Inversion intangible 7,166.02

Capital de trabajo 118,217.54
Total 136,923.56

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla anterior se observa que la inversion total que se requiere esta basada
en la inversion de los activos tangibles que asciende a S/. 11,540.00; la inversion
para los activos intangibles serd S/. 7,166.02 y el capital de trabajo que asciende a
S/. 118,217.54 Por ende, se puede deducir que la inversion total que se requerira
para poner en marcha este proyecto sera de S/. 136,923.56. También se puede
observar que el mayor porcentaje esta representado por el capital de trabajo que
abarca un 86.6.8% del total, asimismo activos tangibles representan el 8.42% del

total y los activos intangibles representan el 5.23% del total.

6.4. Estructura de inversion y financiamiento

Tabla 88. Estructura de financiamiento

% Aporte propio 58%
% Financiado 42%
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Préstamo a mediano plazo 57,507.90
Aporte propio 79,415.66

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, en la tabla anterior, se muestra la estructura de financiamiento, en la
cual se indica que el aporte de capital propio sera de 79,415.66 soles abarcando el
58% del total de la inversion y el financiamiento a través de un préstamo abarca el
42% restante. Teniendo aprobado el préstamo se podra iniciar las actividades de

la empresa.

6.5. Fuentes financieras y condiciones de crédito

Tabla 89. Tasas de interés bancario

Moneda Nacional Entidad Financiera Tasa efectiva anual
(Capital de trabajo)
Soles BCP Min 17%
Max 29%
Soles BBVA Continental Min 18%
Max 30%
Soles TFC Min 30%
Max 55%
Soles Confianza Min 18.99%
Max 75%
Soles CrediScotiabank Min 23.74%
Max 27.93%
Soles CMCP Lima Min 18.99%
Max 32%
Soles Scotiabank Min 18.99%
Max 28%

Fuente: Superintendencia de Banca y Seguros.

En la tabla anterior se observa las tasas que cada entidad financiera ofrece a
clientes que deseen acceder una inversion. Para ello se ha analizado, tomando en
cuenta algunas entidades financieras que operan en el Perd, y de acuerdo a ello se
ha verificado que la tasa efectiva anual fluctia de 17% llegando hasta obtener un

75% segun la entidad financiera.

La empresa optard por la caja municipal para solicitar el préstamo para la
inversion a pesar de que recién iniciara sus operaciones y tampoco al no contar con
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capacidad crediticia es muy dificil que una entidad financiera nos pueda otorgar un

préstamo. Ante esta situacion la empresa ha optado como estrategia solicitar un

préstamo la caja metropolitana de Lima quien otorgara el financiamiento con aval

financiero a nombre de la empresa, cabe resaltar que el primer accionista es cliente

del banco, ya que todas cuentas personales las maneja en la caja metropolitana de

Lima.

La caja municipal financiara el 42% de la inversion total, lo cual asciende a
S/57,507.90. Los requisitos que la caja municipal solicita para obtener el
financiamiento con aval financiero son:

v
v

Presentar documento de identidad en original y copia
Si estas casado, tu conyuge también deberé firmar la solicitud y presentar la
copia de su documento de identidad

v' También, tendras que adjuntar el recibo de teléfono fijo (copia) de tu casa

Documentacion del inmueble:

Certificado Registral Inmobiliario (CRI) del inmueble a financiar con vigencia
no mayor a 30 dias calendario

Copia simple de la Hoja de Resumen (HR), Predio Urbano (PU) del afio en
curso emitido por la municipalidad del inmueble que se dejara en garantia
Copia simple del Titulo de Propiedad del inmueble que se dejara como
garantia

Documento de identidad vigente del propietario del inmueble

Si eres trabajador dependiente (Renta 5ta categoria), presentar la copia y el
original de tus dos ultimas boletas de pago y si eres vendedor o comisionista,
de los ultimos 4 meses de pago

En caso seas trabajador independiente (Renta 4ta categoria): presentar la
copia del Formulario de pago de Impuesto a la Renta de los ultimos tres
meses. También deberas adjuntar una copia de la tltima declaracién jurada y
la hoja de RUC.
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Tabla 90. Fuentes financieras y condiciones de crédito

(Expresado en Soles)

Monto 57,507.90
Cuotas 36
Tasa 2.06%
Cuotas anuales S/.2,278.18

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla anterior la empresa tiene ya las condiciones de crédito en las cuales la

caja le detalla que por un préstamo de S/57,507.90 soles, el tiempo que podria

financiarse seria de 36 meses lo que equivale a 3 afos, teniendo un costo de tasa

de interés mensual de 1.93%, lo cual equivale a una TCEA de 27.73% anual.

Asimismo, se ha considerado aprovechar el escudo fiscal que este otorgaria, debido

que al adquirir préstamos de la caja se tendria que pagar intereses como costo del

financiamiento, lo cual es deducible del impuesto a la renta.

Tabla 91. Flujo de caja de deuda

(Expresado en soles)

57507.895
1 2,278.18 1,184.96 1,093.23 56,414.67
2 2,278.18 1,162.43 1,115.75 55,298.92
3 2,278.18 1,139.44 1,138.74 54,160.18
4 2,278.18 1,115.98 1,162.21 52,997.97
5 2,278.18 1,092.03 1,186.15 51,811.82
6 2,278.18 1,067.59 1,210.59 50,601.22
7 2,278.18 1,042.64 1,235.54 49,365.68
8 2,278.18 1,017.19 1,261.00 48,104.69
9 2,278.18 991.20 1,286.98 46,817.71
10 2,278.18 964.68 1,313.50 45,504.21
11 2,278.18 937.62 1,340.56 44,163.65
|12 | 2275818 | 91000 [ 136819 | 4279546 |
13 2,278.18 881.81 1,396.38 41,399.08
14 2,278.18 853.03 1,425.15 39,973.93
15 2,278.18 823.67 1,454.52 38,519.42
16 2,278.18 793.70 1,484.49 37,034.93
17 2,278.18 763.11 1,515.07 35,519.86
18 2,278.18 731.89 1,546.29 33,973.57
19 2,278.18 700.03 1,578.15 32,395.41
20 2,278.18 667.51 1,610.67 30,784.74
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21 2,278.18 634.32 1,643.86 29,140.88
22 2,278.18 600.45 1,677.73 27,463.15
23 2,278.18 565.88 1,712.30 25,750.85
25 2,278.18 494.59 1,783.59 22,219.68
26 2,278.18 457.84 1,820.34 20,399.33
27 2,278.18 420.33 1,857.85 18,541.48
28 2,278.18 382.05 1,896.13 16,645.35
29 2,278.18 342.98 1,935.20 14,710.14
30 2,278.18 303.10 1,975.08 12,735.06
31 2,278.18 262.41 2,015.78 10,719.29
32 2,278.18 220.87 2,057.31 8,661.98
33 2,278.18 178.48 2,099.70 6,562.28
34 2,278.18 135.22 2,142.97 4,419.31
35 2,278.18 91.06 2,187.12 2,232.19

Fuente: Caja metropolitana de Lima

En la Tabla anterior, se ha calculado el flujo caja de deuda del préstamo que la caja
metropolita de Lima estaria otorgando a la empresa, esta constituida por el saldo
deudor, el cual corresponde al préstamo que se solicitard e ira disminuyendo
mientras se vaya a amortizando la deuda; luego se tiene la renta que es constante
a lo largo del periodo por ser el método de pago francés. Se tiene la amortizacion,
el cual se calcula de la diferencia de la renta menos el interés. Asi mismo para
calcular el beneficio tributario se multiplica el interés por el 1.5% del impuesto a la

renta, por lo cual se aprovecha el escudo fiscal que esto nos otorgaria.
6.6. Presupuestos de costos

El plan de negocio considera en el presupuesto de costos los siguientes elementos
gue formaran parte de la estructura del flujo de caja: Costos directos (costo de
producto tercerizado y costos de exportacién), Costos Indirectos (materiales
indirectos, gasto de personal, gastos fijos, gastos administrativos, gastos de ventas)
Al final de presentar cada uno de los costos mencionados anteriormente, el plan de
negocio presenta una tabla resumen sobre el total de estos conceptos para los

demas afos restantes
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Costos directos

Dentro de los costos directos, vamos a observar todo aquel costo que se encuentre
relacionado al producto que se va a comercializar. En este caso el producto a vender
sera filtrantes de maca por lo tanto se menciona en la siguiente tabla el presupuesto

de costos que se incurriran.

Tabla 92. Costo de Producto tercerizado
(Expresado en soles)

Producto | oeto ) Cantidag COStopor - Costo

Costo de producto tercerizado 2.00 5,832 11664.00 |139968.00
Materia prima de maca /adquisicién 2.50 300.35 750.87 9010.44
Costo por cajita 0.15 5832.00 874.80 10497.60
Costo de caja de cartén corrugado 0.50 216 108.00 1296.00
Costo de Transporte del maquilador hacia almacén 1.20 301.36 361.63 4339.58
Costo de Transporte de materia prima hacia maquiladora 1.90 300.35 570.66 6847.93

Total Insumos En Productos ‘ 6.35 14329.96  171959.56

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 93. Costos de exportacion

(Expresado en soles)

Descripcion ‘ Costo unitario Costo por Envio  Costo anual

Seguro de carga 323.10 323.10 3,877.20
Transporte del almacén hacia puerto 320.00 320.00 3,840.00
Certificado de origen 40.00 40.00 480.00

B/L 179.50 179.50 2,154.00
Handling 359.00 359.00 4,308.00
V°B 610.30 610.30 7,323.60
Consolidacién 502.60 502.60 6,031.20
Almacenaje 484.65 484.65 5,815.80
Agenciamiento de Aduanas 359.00 359.00 4,308.00
Aforo fisico 120.00 120.00 1,440.00
Transferencia bancaria 89.75 89.75 1,077.00

3,387.90 40,654.80

Fuente: Elaboracion propia.
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e Costos indirectos

Dentro de los costos indirectos, vamos a observar todo aquel costo que no se
encuentre relacionado al producto que se va a comercializar, pero que son

importantes.

Tabla 94. Materiales indirectos
(Expresado en soles)

Precio

Materiales de limpieza Cantidad unitario Costo Mensual Costo Anual
Recogedor 1 7.00 7.00 7.00
Escoba 1 12.00 12.00 12.00
Jabén liquido 2 8.50 17.00 204.00
Pafios 2 10.00 20.00 120.00
Desinfectante 2 17.00 34.00 408.00
Papel Higiénico 2.00 14.00 28.00 336.00

Total materiales indirectos . 1087.00
Fuente: Elaboracion propia

En Tabla anterior, se puede observar todos los materiales indirectos de la empresa.
estos materiales de aseo personal seran usados por los colaboradores de la
empresa, dentro de estos materiales se tiene el recogedor, la escoba, el jabén

liquido, pafios, lejia y el papel higiénico.

Tabla 95. Gastos de personal
(Expresado en soles)

Gerente General 2,200 | 56 400 180 - . ) 1100 26,580.00
Asistente de logistica y

operaciones 1,500 | 15 000 180 e - |7s0 18,180.00
Asistente de marketing y

ventas 1500 1 18 000 180 " |- - |50 18,180.00
Auxiliar de almacén 930 11.160 180 - ) 465 11,340.00
Total 74,280.00

Fuente: Elaboracion propia

En Tabla anterior, se puede verificar la remuneracién que se le asignard a cada

trabajador, asi como sus beneficios, de acuerdo al régimen al cual nos estamos
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acogiendo, los trabajadores no tendran beneficios como CTS y gratificacion, pero
gozaran de su sueldo, seguro SIS y vacaciones de quince dias, asimismo se puede

visualizar el total anual en gasto de personal que tendra la empresa es de S/

74,280.00 soles

Tabla 96. Gastos fijos
(Expresado en soles)

Mensual ‘

Descripcion Anual
Pago de alquiler de local 1,200.00 14,400.00
Servicios (luz, agua, teléfono e internet) 350.00 4,200.00
Total Gastos fijos 1,550 18,600

Fuente: Elaboracién propia

En Tabla anterior, se puede observar los gastos fijos, los cuales abarcan el pago de
alquiler de local y los servicios como la luz, el agua, el internet y el teléfono, estos
gastos deberan pagarse de manera mensual y asi no haya comercializacion en la

empresa.

Tabla 97. Gastos administrativos
(Expresado en soles)

Materiales de oficina u(rii(;:trc:o Cantidad  Costo mensual Costo anual
Hojas bond 16.00 1 16.00 48.00
Archivadores 5.50 6 33.00 132.00
Lapiceros 10.00 1 10.00 10.00
Lapices 9.00 1 9.00 9.00
Perforador 6.50 3 19.50 19.50
Engrapador 8.00 3 24.00 24.00
Grapas 3.00 2 6.00 36.00
Ingeniero Industrias Alimentarias 650.00 1 650.00 7,800.00
Asesor Contable 200.00 1 200.00 2,400.00

967.50

10,478.50

Total gastos administrativos
Fuente: Elaboracion Propia

En Tabla anterior, se observa todo el listado de los materiales que se usaran dentro
de la oficina, esto es para el trabajo eficiente de los colaboradores, En muchos de
los materiales de oficina la compra sera una vez al afio, en otros 2 veces al afio y
en los productos mas usados se compraran 8 veces al afio.
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Tabla 98. Gasto de ventas
(Expresado soles)

Descripcion Total

P&gina web 550.00
Espacio en la feria (Stand) 10411.00
Decoracion del Stand 2000.00
Pasaje Aéreo 2333.50
Hospedaje 538.50
Movilidad 323.1
Alimentacion 592.35
Merchandansing (folletos, tarjetas, regalitos) + Muestras 2500.00
Rueda de negocios 1200.00
Comisionista 6000.00
Gasto de venta total 26448.45

Fuente: Elaboracion propia

En Tabla anterior, se observa el presupuesto de gastos de venta, en este punto se
considera una gran inversion, ya que uno de los objetivos es generar ventas y

rentabilidad y la Unica forma de lograr esto es invirtiendo en los gastos de ventas.

6.7. Punto de equilibrio

Tabla 99. Costos fijos (expresado en soles)

Gastos de personal 74,280.00
Materiales indirectos 1,087.00
Gastos fijos 18,600.00
Gastos administrativos 10,478.50
Gasto de ventas 26,448.45

Costo fijo Total (anual) 130,893.95

Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla anterior, se puede observar los costos que la empresa debe pagar
independientemente de que se realicen ventas o no. Estaran constituidos por gastos
de personal, materiales indirectos, gastos fijos, gastos de ventas, gastos
administrativos y gasto financiero. lo que hacen un total de S/ 130,893.95 para el

primer afo.
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Tabla 100. Costos variables
(expresado en soles)

Costo de producto tercerizado 171,959.56
Costo de exportacion 40,654.80
Costo variable total (anual) \ 212,614.36

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 101. Costos totales
(Expresado en soles)

Costo Fijo Costo variable Costo Total
130,893.95 212,614.36 343,508.31

Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla anterior, se muestra el costo total, el cual estd estructurado por la
sumatoria del costo total variable y el costo fijo; estos costos seran los que va incurrir

la empresa. El costo total hace un total de S/ 343,508.31 soles para el primer afio.

Tabla 102. Estructura de precio

(Expresado en soles)

Ccvu 3.04

CFU 1.87
Margen de ganancia 15%
Valor de venta 5.74
IGV 0.00

Precio de venta FCA 5.74

Punto de equilibrio ( En cantidad 48,430

Punto de equilibrio ( En dinero) 278,026
Fuente: Elaboracién propia

En Tabla anterior, se verifica la estructura del precio como es el costo unitario, el

precio de venta y el punto de equilibrio en dinero y en cantidad.
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Se tiene la siguiente Formula: Punto de Equilibrio

Q= Cantidad en unidades

Pv= Precio de venta por unidad _ i
Cvu= Costo variable por unidad Pe=CF/Pv-Cvu
CF= Costo fijo total

Para cubrir los costos entonces:

Cantidad = 69,984
Costo Variable Total=|212,614.36
Precio= S/5.74 soles
Costo Fijo Total S/130,893.95

Desarrollando:

130,893.95
- = 48,430 cajitas de filtrantes
(5.74 — 3.04)

Por lo tanto, el punto de equilibrio en cantidades que la empresa debera
comercializar es 48,430 anuales; con ello la empresa no gana ni pierde y la venta
adicional de una unidad que se realice, representara la ganancia para la empresa.

6.8. Presupuesto de ingresos

Tabla 103. Ventas del primer afio

Precio de
producto 5.74 5.74 5.74 5.74 5.74 5.74 5.74 5.74 5.74 5.74 5.74 5.74

Cantidad
(Kg) 5832 5832| 5832| 5832| 5832| 5832| 5832| 5832 5832| 5832| 5.832| 5,832
Total
Ingresos
producto 1 | 33,480 | 33,480 | 33,480 | 33,480 | 33,480 | 33,480 | 33,480 | 33,480 | 33,480 | 33,480 | 33,480 | 33,480

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 104. Ventas del segundo afio

Precio de
producto

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

Cantidad
(Kg)

6,007

6,007

6,007

6,007

6,007

6,007

6,007

6,007

6,007

6,007

6,007

6,007

Total
Ingresos
producto 1

34,485

34,485

34,485

34,485

34,485

34,485

34,485

34,485

34,485

34,485

34,485

34,485

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 105. Ventas del tercer afio

Precio de
producto

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

Cantidad
(Kg)

6,247

6,247

6,247

6,247

6,247

6,247

6,247

6,247

6,247

6,247

6,247

6,247

Total
Ingresos
producto 1

35,864

35,864

35,864

35,864

35,864

35,864

35,864

35,864

35,864

35,864

35,864

35,864

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 106. Ventas del cuarto afio

Precio de
producto

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

5.74

Cantidad
(Kg)

6,560

6,560

6,560

6,560

6,560

6,560

6,560

6,560

6,560

6,560

6,560

6,560

Total
Ingresos
producto 1

37,657

37,657

37,657

37,657

37,657

37,657

37,657

37,657

37,657

37,657

37,657

37,657

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 107. Ventas del quinto afio

Precio
Mufecal |574 |574 |574 |574 |574 |574 |574 |574 |574 |574 |574 |574
Cantidad 6,953 | 6,953 | 6953 | 6,953| 6,953 | 6,953| 6,953| 6953| 6,953| 6953 | 6,953| 6,953
Total
Ingresos
producto 1 | 39,917 | 39,917 | 39,917 | 39,917 | 39,917 | 39,917 | 39,917 | 39,917 | 39,917 | 39,917 | 39,917 | 39,917

Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo a lo que se muestra en la Tablas anteriores las ventas en el lapso de
cinco afos va incrementando, considerando que se proyectan a la tendencia del
mercado Las ventas en el primer afio se calculan del precio de venta el cual sera de
S/5.74 por la cantidad de cajitas de filtrantes que se espera vender en el primer afio

el cual asciende a 69,984 unidades.

Tabla 108. Saldo a favor del exportador
(Expresado en soles)

ANOS

IGV Compras 3,367.08 46,234.29 47,376.26 50,163.34 51,688.82 54,789.42
IGV Ventas - - - - - -

Resultado 3,367.08 49,601.38 47,376.26 50,163.34 51,688.82 54,789.42
Credito Fiscal 3,367.08 52,968.46 | 100,344.72 50,163.34 51,688.82 54,789.42

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla anterior, se observa el crédito fiscal que es la diferencia del I.G.V. de
ventas menos el I.G.V de compras. Sin embargo, por tratarse de una exportacion,
se exonera del pago de I.G.V. de ventas. Por lo tanto, la diferencia del I.G.V. de
ventas menos el I.G.V. de compras es el saldo a favor del exportador. La devolucion
del 1.G.V. de compras se considera dentro de los ingresos en el flujo de caja

econdmico.

6.9. Presupuesto de egresos

El presupuesto de egresos estara en funcion a la proyeccion de la tasa de
inflacion, asi como en funcion al promedio de la tendencia de ventas o tendencia

de la demanda.

Tasa de inflacién 2019 segun
BCR 1.90%

(1+ Tasa de inflacién
FAIn = 2019)"n
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Tabla 109. Proyeccion de la tasa de inflacion del afio 2020 al 2025

FAI 2020 FAIl 2021 FAI 2022 FAIl 2023 FAIl 2024 FAIl 2025
1.02 1.04 1.06 1.08 1.10 1.12
Fuente: BCR

En la Tabla anterior, se puede verificar que se ha obtenido la proyeccion de la tasa
de inflacion para los préximos afios, esta tasa nos servird como referencia para

lograr proyectar los costos y hacer mas real el proyecto.

= Costos directos

201



Tabla 110. Costos variables del primer afio
(Expresado en soles)

Fuente: Elaboracién propia

Costo de producto tercerizado 11,664.00 | 11,664.00 | 11,664.00 | 11,664.00 | 11,664.00 | 11,664.00 | 11,664.00 | 11,664.00 11,664.00 | 11,664.00 | 11,664.00 | 11,664.00 | 139,968.00
Materia prima de maca /adquisicién 750.87 750.87 750.87 750.87 750.87 750.87 750.87 750.87 750.87 750.87 750.87 750.87 9,010.44
Costo por cajita 874.80 874.80 874.80 874.80 874.80 874.80 874.80 874.80 874.80 874.80 874.80 874.80 | 10,497.60
Costo de caja de cartén corrugado 108.00 108.00 108.00 108.00 108.00 108.00 108.00 108.00 108.00 108.00 108.00 108.00 1,296.00
Costo de Transporte del maquilador

hacia almacén 361.63 361.63 361.63 361.63 361.63 361.63 361.63 361.63 361.63 361.63 361.63 361.63 4,339.58
Costo de Transporte de materia prima

hacia maquiladora 570.66 570.66 570.66 570.66 570.66 570.66 570.66 570.66 570.66 570.66 570.66 570.66 6,847.93
Total costo de tercerizacion 14,329.96 | 14,329.96 | 14,329.96 | 14,329.96 | 14,329.96 | 14,329.96 | 14,329.96 | 14,329.96 14,329.96 | 14,329.96 | 14,329.96 | 14,329.96 | 171,959.56
Seguro de carga 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 3,877.20
Transporte del almacén hacia puerto 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 3,840.00
Certificado de origen 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 480.00
B/L 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 2,154.00
Handling 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 4,308.00
V°B 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 7,323.60
Consolidacién 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 6,031.20
Almacenaje 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 5,815.80
Agenciamiento de Aduanas 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 4,308.00
Aforo fisico 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 1,440.00
Transferencia bancaria 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 1,077.00
Total costo de exportacion 3,387.90 | 3,387.90 | 3,387.90| 3,387.90 | 3,387.90 | 3,387.90 | 3,387.90 | 3,387.90 3,387.90 | 3,387.90 3,387.90 3,387.90 | 40,654.80
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Tabla 111. Costos variables del segundo afio
(Expresado en soles)

Costo de producto tercerizado 12013.92 | 12013.92 | 12013.92 | 12013.92 | 12013.92 | 12013.92 | 12013.92 | 12013.92 12013.92 | 12013.92 12013.92 12013.92 | 144,167.04
Materia prima de maca /adquisicion 773.40 773.40 773.40 773.40 773.40 773.40 773.40 773.40 773.40 773.40 773.40 773.40 9,280.75
Costo por cajita 901.04 901.04 901.04 901.04 901.04 901.04 901.04 901.04 901.04 901.04 901.04 901.04 | 10,812.53
Costo de caja de cartén corrugado 111.24 111.24 111.24 111.24 111.24 111.24 111.24 111.24 111.24 111.24 111.24 111.24 1,334.88
Costo de Transporte del maquilador hacia

almacén 372.48 372.48 372.48 372.48 372.48 372.48 372.48 372.48 372.48 372.48 372.48 372.48 4,469.77
Costo de Transporte de materia prima

hacia maquiladora 587.78 587.78 587.78 587.78 587.78 587.78 587.78 587.78 587.78 587.78 587.78 587.78 7,053.37
Total costo de tercerizacion 14759.86 | 14759.86 | 14759.86 | 14759.86 | 14759.86 | 14759.86 | 14759.86 | 14759.86 14759.86 | 14759.86 14759.86 | 14759.86 | 177,118.35
Seguro de carga 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 323.10 3,877.20
Transporte del almacén hacia puerto 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 3,840.00
Certificado de origen 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 480.00
B/L 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 179.50 2,154.00
Handling 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 4,308.00
V°B 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 610.30 7,323.60
Consolidacién 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 502.60 6,031.20
Almacenaje 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 484.65 5,815.80
Agenciamiento de Aduanas 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 359.00 4,308.00
Aforo fisico 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 1,440.00
Transferencia bancaria 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 89.75 1,077.00
Total costo de exportacion 3,387.90 | 3,387.90 | 3,387.90 | 3,387.90 | 3,387.90 | 3,387.90 | 3,387.90 | 3,387.90 3,387.90 | 3,387.90 3,387.90 3,387.90 | 40,654.80

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 112. Costos variables del tercer afio
(Expresado en soles)

Fuente: Elaboracién propia

Costo de producto tercerizado 12494.48 | 12494.48 | 12494.48 | 12494.48 | 12494.48 | 12494.48 | 12494.48 | 12494.48 |  12494.48 | 12494.48 | 12494.48 | 12494.48 | 149,933.72
Materia prima de maca /adquisicion 804.33 | 804.33| 804.33| 804.33| 804.33| 804.33| 80433 804.33 804.33 | 804.33 804.33|  804.33| 9,651.98
Costo por cajita 937.09| 937.09| 937.09| 937.09| 937.09| 937.09| 937.09| 937.09 937.09| 937.09 937.09|  937.09| 11,245.03
Costo de caja de cartén corrugado 11560 | 11569| 11560| 11569| 11569| 11569| 11569 11569 11569 | 115.69 11569 | 11569 | 1,388.28
ﬁ;’;{: gfn;r:g:p""e del maquilador 387.38| 387.38| 387.38| 387.38| 387.38| 387.38| 387.338| 387.38 387.38 | 387.38 387.38|  387.38| 4,648.56
ﬁ;;?n‘izcljﬁg;g?a"e de materia prima 61129 | 611.29| 611.29| 611.29| 611.29| 611.29| 611.29| 611.29 61129 | 611.29 611.29 61129 | 7,335.51
Total costo de tercerizacion 15350.26 | 15350.26 | 15350.26 | 15350.26 | 15350.26 | 15350.26 | 15350.26 | 15350.26 | 15350.26 | 15350.26 | 15350.26 | 15350.26 | 184,203.08
Seguro de carga 336.02| 336.02| 336.02| 336.02| 336.02| 336.02| 33602 33602 336.02| 336.02 336.02| 336.02| 4,032.29
Transporte del almacén hacia puerto 332.80 | 332.80| 332.80| 332.80| 332.80| 33280| 33280 33280 332.80 | 332.80 33280 | 332.80| 3,993.60
Certificado de origen 4160| 4160| 4160| 4160| 4160| 41.60| 41.60| 41.60 4160 | 4160 41.60 4160 |  499.20
BIL 186.68 | 186.68| 186.68| 186.68| 186.68| 186.68| 186.68| 186.68 186.68 | 186.68 186.68 |  186.68 | 2,240.16
Handling 37336| 373.36| 373.36| 373.36| 373.36| 373.36| 37336 373.36 373.36| 373.36 37336|  373.36| 4,480.32
V°B 634.71| 63471| 63471| 63471| 63471| 63471| 63471 63471 634.71| 63471 634.71|  634.71| 761654
Consolidacién 52270 | 522.70| 52270| 52270| 52270| 52270| 52270 522.70 522.70 | 52270 52270 |  522.70| 627245
Almacenaje 50404 | 504.04| 504.04| 50404| 50404| 504.04| 50404 504.04 504.04 | 504.04 50404 |  504.04| 6,048.43
Agenciamiento de Aduanas 37336| 37336| 373.36| 373.36| 373.36| 373.36| 37336 373.36 373.36| 373.36 37336|  373.36| 4,480.32
Aforo fisico 12480 | 12480| 12480| 12480| 124.80| 12480| 124.80| 124.80 12480 | 124.80 12480|  12480| 1,497.60
Transferencia bancaria 93.34 93.34 93.34 93.34 93.34 93.34 93.34 93.34 93.34 93.34 93.34 93.34 1,120.08
Total costo de exportacion 3523.42 | 3523.42 | 3523.42 | 3523.42 | 3523.42 | 352342 | 352342 352342| 3523.42| 3523.42| 3523.42| 352342 42,280.99
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Tabla 113. Costos variables del cuarto afio
(Expresado en soles)

Costo de producto tercerizado | 13119.20 | 13119.20 | 13119.20 | 13119.20 | 13119.20 | 13119.20 | 13119.20 | 13119.20 |  13119.20 | 13119.20 | 13119.20 | 13119.20 | 157,430.41
Z;é‘f;';gg:}“a de maca 84455 | 84455| 84455| 84455| 84455| 84455| 84455| 84455 84455 | 84455 844.55 84455 | 1013458
Costo por cajita 98394 | 98394 | 98394| 08394| 08394| 08394| 08394 98394 983.94 | 983.94 983.94 983.94 | 11,807.28
Ccé’rsrtuoggg(faja de carton 12147 | 12147 | 12147 | 12147 12147| 12147| 12147 12147 12147 | 12147 121.47 121.47 1,457.69
ﬁgztglg‘z;rf]';iﬁ’g’;ﬁrﬂz'cen 406.75| 406.75| 406.75| 406.75| 406.75| 406.75| 406.75| 406.75 406.75|  406.75 406.75 406.75 4,880.99
Costo de Transporte de

materia prima hacia 641.86| 641.86| 641.86| 641.86| 641.86| 641.86| 641.86| 641.86 641.86 | 641.86 641.86 641.86 7,702.28
maquiladora

Total costo de tercerizacion | 16117.77 | 16117.77 | 16117.77 | 16117.77 | 16117.77 | 16117.77 | 16117.77 | 16117.77 |  16117.77 | 16117.77 | 16117.77 | 16117.77 | 193413.23
Seguro de carga 35283 | 352.83| 352.83| 352.83| 352.83| 352.83| 352.83| 35283 352.83| 352.83 352.83 352.83 4,233.90
g&zrr‘tsoporte delalmacénhacia | g4q44 | 34944| 349.44| 34944| 349.44| 34944| 34944 34944 349.44 | 349.44 349.44 349.44 4,193.28
Certificado de origen 4368 | 4368| 4368| 4368| 4368| 4368| 4368| 43.68 4368 | 4368 43.68 43.68 524.16
BIL 196.01| 196.01| 196.01| 19601 196.01| 196.01| 196.01| 196.01 196.01| 196.01 196.01 196.01 2,352.17
Handling 392.03| 392.03| 392.03| 392.03| 392.03| 39203| 39203 39203 392.03| 392.03 392.03 392.03 4704.34
V°B 666.45 | 666.45| 666.45| 666.45| 666.45| 666.45| 666.45| 666.45 666.45 | 666.45 666.45 666.45 7,997.37
Consolidacién 54884 | 54884 | 548.84| 548.84| 548.84| 548.84| 548.84| 548.84 548.84 | 548.84 548.84 548.84 6,586.07
Almacenaje 52024 | 52924| 52024| 52024| 52024| 52924| 52924| 52924 52024 | 529.24 529.24 529.24 6,350.85
Agenciamiento de Aduanas 392.03| 392.03| 392.03| 392.03| 392.03| 392.03| 392.03| 392.03 392.03| 392.03 392.03 392.03 4,704.34
Aforo fisico 131.04| 131.04| 131.04| 131.04| 131.04| 131.04| 131.04| 131.04 131.04| 131.04 131.04 131.04 1,572.48
Transferencia bancaria 98.01 98.01 98.01 98.01 98.01 98.01 98.01 98.01 98.01 98.01 98.01 98.01 1,176.08
Total costo de exportacién | 3,699.59 | 3,699.59 | 3,699.59 | 3,699.59 | 3,699.59 | 3,699.59 | 3,699.59 | 3,699.59 | 3,699.59 | 3,699.50 | 3,699.50 | 3,699.59 |  44,395.04

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 114. Costos variables del quinto afio

(Expresado en soles)

Costo de producto tercerizado 13906.35 | 13906.35 | 13906.35 | 13906.35 | 13906.35 | 13906.35 | 13906.35 | 13906.35 13906.35 | 13906.35 13906.35 | 13906.35 | 166876.2321
Materia prima de maca /adquisicion 895.22 895.22 895.22 895.22 895.22 895.22 895.22 895.22 895.22 895.22 895.22 895.22 | 10742.65744
Costo por cajita 1042.98 | 1042.98 | 1042.98 | 1042.98 | 1042.98 | 1042.98 | 1042.98 | 1042.98 1042.98 | 1042.98 1042.98 1042.98 | 12515.71741
Costo de caja de cartén corrugado 128.76 128.76 128.76 128.76 128.76 128.76 128.76 128.76 128.76 128.76 128.76 128.76 | 1545.150298
Costo de Transporte del maquilador

hacia almacén 431.15 431.15 431.15 431.15 431.15 431.15 431.15 431.15 431.15 431.15 431.15 431.15| 5173.84993
Costo de Transporte de materia

prima hacia maquiladora 680.37 680.37 680.37 680.37 680.37 680.37 680.37 680.37 680.37 680.37 680.37 680.37 | 8164.419657
Total costo de tercerizacion 17084.84 | 17084.84 | 17084.84 | 17084.84 | 17084.84 | 17084.84 | 17084.84 | 17084.84 17084.84 | 17084.84 17084.84 | 17084.84 | 205018.0269
Seguro de carga 373.99 373.99 373.99 373.99 373.99 373.99 373.99 373.99 373.99 373.99 373.99 373.99 | 4487.936544
Transporte del almacén hacia puerto 370.41 370.41 370.41 370.41 370.41 370.41 370.41 370.41 370.41 370.41 370.41 370.41 4444.8768
Certificado de origen 46.30 46.30 46.30 46.30 46.30 46.30 46.30 46.30 46.30 46.30 46.30 46.30 555.6096
B/L 207.77 207.77 207.77 207.77 207.77 207.77 207.77 207.77 207.77 207.77 207.77 207.77 | 2493.29808
Handling 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 | 4986.59616
V°B 706.43 706.43 706.43 706.43 706.43 706.43 706.43 706.43 706.43 706.43 706.43 706.43 | 8477.213472
Consolidacién 581.77 581.77 581.77 581.77 581.77 581.77 581.77 581.77 581.77 581.77 581.77 581.77 | 6981.234624
Almacenaje 560.99 560.99 560.99 560.99 560.99 560.99 560.99 560.99 560.99 560.99 560.99 560.99 | 6731.904816
Agenciamiento de Aduanas 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 415.55 | 4986.59616
Aforo fisico 138.90 138.90 138.90 138.90 138.90 138.90 138.90 138.90 138.90 138.90 138.90 138.90 1666.8288
Transferencia bancaria 103.89 103.89 103.89 103.89 103.89 103.89 103.89 103.89 103.89 103.89 103.89 103.89 | 1246.64904
Total costo de exportacion 3,921.56 | 3,921.56 | 3,921.56 | 3,921.56 | 3,921.56 | 3,921.56 | 3,921.56 | 3,921.56 3,921.56 | 3,921.56 3,921.56 3,921.56 | 47058.7441

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 115. Costos fijos del primer afio
(Expresado en soles)

Alquiler de local 12 1,200.00 14,400.00
Servicios (luz, agua, teléfono e internet) 12 350.00 4,200.00
Materiales indirectos 12 118.00 1,087.00
Gastos administrativos 12 117.50 278.50
Servicios de terceros 12 850.00 10,200.00
Gasto de ventas 12 26,448.45 26,448.45
Costo fijo total 29,083.95 56,613.95

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 116. Costos fijos del segundo afio
(Expresado en soles)

Alquiler de local 12 1,212.00 14,544.00
Servicios (luz, agua, teléfono e internet) 12 370.33 4,443.98
Materiales indirectos 12 124.85 1,150.14
Gastos administrativos 12 124.33 294.68
Servicios de terceros 12 875.50 10,506.00
Gasto de ventas 12 27,241.90 27,241.90
Costo fijo total 29,948.92 58,180.70

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 117. Costos fijos del tercer afio
(Expresado en soles)

Alquiler de local 12 1,224.12 14,689.44
Servicios (luz, agua, teléfono e internet) 12 399.29 4,791.47
Materiales indirectos 12 134.62 1,240.08
Gastos administrativos 12 134.05 317.72
Servicios de terceros 12 910.52 10,926.24
Gasto de ventas 12 28,331.58 28,331.58
Costo fijo total 31,134.17 60,296.52

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 118. Costos fijos del cuarto afio

(Expresado en soles)

Alquiler de local 12 1,236.36 14,836.33
Servicios (luz, agua, teléfono e internet) 12 438.69 5,264.29
Materiales indirectos 12 147.90 1,362.45
Gastos administrativos 12 147.27 349.07
Servicios de terceros 12 956.05 11,472.55
Gasto de ventas 12 29,748.16 29,748.16
Total 32,674.43 63,032.85

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 119. . Costos fijos del quinto afio

(Expresado en soles)

Alquiler de local 12 1,248.72 14,984.70
Servicios (luz, agua, teléfono e internet) 12 491.14 5,893.65
Materiales indirectos 12 165.58 1,525.33
Gastos administrativos 12 164.88 390.81
Servicios de terceros 12 1,013.41 12,160.91
Gasto de ventas 12 31,533.05 31,533.05
Total 34,616.79 66,488.44

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 120. Presupuesto proyectado de gasto de personal del primer afio

Gerente General 2,200 26,400 180 - 1,100 26,580.00
Asistente de

logistica y 1,500 18,000 | 180 - 750 18,180.00
operaciones

Asistente de

marketing y ventas 1,500 18,000 | 180 - 750 18,180.00
Auxiliar de

almacén 930 11,160 180 - 465 11,340.00
Total 74,280.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 121. Presupuesto proyectado de gasto de personal del segundo afio

Gerente General 2,266 27,192 | 180 1,133 27,372
Asistente de logistica

y operaciones 1,545 |18,540 | 180 773 18,720
Asistente de

marketing y ventas 1,545 18,540 | 180 773 18,720
Auxiliar de almacén 958 11,495 | 180 479 11,675
Total 76,486.80

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 122. Presupuesto proyectado de gasto de personal del tercer afio

Gerente General 2,333.98 28,008 180 1,167 28,188
Asistente de

logistica y 1,591.35 | 19,096 180 1,591 19,276
operaciones

Asistente de 1591.35| 19,096 180 1,591 19,276
marketing y ventas

Auxiliar de 986.64 | 11,840 180 987 12,020
almacén

Total 78,760

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 123. Presupuesto proyectado de gasto de personal del cuarto afio

Gerente General 2,404 28,848 180 1,202 29,028
Asistente de logistica y

operaciones 1,639 19,669 180 1,639 19,849
Asistente de marketing y

ventas 1,639 19,669 180 1,639 19,849
Auxiliar de almacén 1,016 12,195 180 1,016 12,375
Total 81,101

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 124. Presupuesto proyectado de gasto de personal del quinto afio

Gerente General 2,476.12 | 29,713 180 1,238 29,893
Asistente de logistica y

operaciones 1,688.26 | 20,259 180 1,688 20,439
Asistente de marketing

y ventas 1,688.26 | 20,259 180 1,688 20,439
Auxiliar de almacén 1,046.72 | 12,561 180 1,047 12,741
Total 83,512

Fuente: Elaboracién propia

6.10. Flujo de caja proyectado

6.10.1. Flujo de caja econGmico

Tabla 125. Flujo de caja econdmico
(Expresado en soles)

Concepto 0 1 2 3 4 5

Costos fijos 130,894 | 134,668 | 139,056 | 144,134 150,001
Costos variables 212,614 | 217,773 | 226,484 | 237,808 252,077
Depreciacion 1,908 1,908 1,908 1,908 1,908
Amortizacion intangible 1,433 1,433 1,433 1,433 1,433
Impuesto renta 1.5% - 6,026 6,207 6,456 6,778 7,185
Depreciacion 1,908 1,908 1,908 1,908 1,908
Amortizacion intangible 1433.204 | 1433.204 | 1433.204 | 1433.204 | 1433.204
Valor residual 1,440
Inversiones (136,924) 118,218

FCF acumulado (136,924) | (84,694) | 20,076 | 125826 | 239,157 | 480,243

Fuente: Elaboracion Propia
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En la tabla anterior, se puede observar que el flujo de caja econdmico esta

constituido por los ingresos operativos y egresos operativos, los cuales estan

proyectados en un plazo de 5 afos.

6.10.2. Flujo de caja financiero

(Expresado en soles)

Tabla 126. Flujo de caja financiero

o
=
N
w
~
o1

Impuesto renta

6,026

6,207

6,456

Ingresos operativos 401,764 463,418 477,746 502,052 530,690
|

Costos fijos 130,894 134,668 139,056 144,134 150,001

Costos variables 212,614 217,773 226,484 237,808 252,077

Intereses 12,626 8,546 3,335

Depreciacion 1,908 1,908 1,908 1,908 1,908

Amortizacion intangible 1,433 1,433 1,433 1,433 1,433

6,778

7,185

FCF acumulado

(79,416)

(54,525)

22,908

101,320

Depreciacion 1,908 1,908 1,908 1,908 1,908
Amortizacion intangible 1433.204 | 1433.204 | 1433.204 | 1433.204 | 1433.204
Valor residual 1,440
Amortizacion (14,712) | (18,792) | (24,003)

Inversiones (136,924) 118,218
Préstamo 57,508

214,651

455,736

Fuente: Elaboracion Propia

En el Tabla anterior, se puede observar que el flujo de caja financiero resulta de

la diferencia del flujo de caja econémico menos el flujo caja de deuda. El flujo de

deuda esta formado por la deuda del préstamo bancario en el afio 0 y los egresos
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por servicio de deuda. Cabe sefalar que los intereses se pagan como gastos

financieros.

6.11. Estado de ganancias y perdidas

Tabla 127. Estado de ganancias y pérdidas financiero

(Expresado en soles)

(+) Ventas netas 401,764 463,418 477,746 502,052 530,690
(-) Costo de ventas 212614 217773 226484 237808 252077
(-) Gastos administrativos 104446 107426 110725 114386 118468
(-) Gastos de ventas 26448 27242 28332 29748 31533

ii Deireciacién 1908 1908 1908 1908 1908

(+) Ingresos financieros 0 0 0 0 0
(+) Ingresos varios - - - - -
(-) Gastos financieros 12,626 8,546 3,335

-) Gastos varios 0 0 0 0 0

-) Impuesto a la renta 6,026 6,951 7,166 7,531 7,960

Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla anterior, se presenta el estado de ganancias y pérdidas de la
empresa que inicia con el ingreso por ventas, que es el monto total en soles de
las ventas que se daran durante los proximos cinco afios del cual se reduce el
costo de venta. La utilidad bruta resultante es de S/ 189150.00 soles en el primer
afo, luego de restarle los egresos operativos y la depreciacion y amortizacion se
tiene la utilidad operativa resultante la cual asciende a S/ 56348 soles que
representa la utilidad obtenida por vender el producto, después la empresa
obtuvo S/ 43,722 de utilidad antes de impuestos luego de haber restado el interés
del préstamo. Finalmente, se calculan los impuestos a las tasa fiscales y se

deducen para determinar la utilidad neta de S/ 37,696/ soles en el primer afio.
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6.12. Evaluacién de la inversién

6.12.1. Evaluacion econ6émica

Tabla 128. Resultados econdmicos

VANE 16.98% S/. 220,924.23
TIRE 61.19%
B/C Econémico S/. 2.61

Fuente: Elaboracién Propia

En la tabla anterior se observa la evaluacion econdémica de la empresa y con ello se puede
concluir que el proyecto es rentable, debido a que el flujo de efectivo econémico cumple
con las condiciones para que un proyecto pueda ser aceptado, por lo tanto se tiene como
resultado VANE igual a S/. 220,924.23 soles, un TIR de 61.19% y un B/C
(Beneficio/costo) de 2.61. Esto significa que se cumple los requisitos para que un
proyecto sea rentable: VAN >0, TIR > COK y el B/C > 1.

Tabla 129. Periodo de recuperacion de la inversion

Periodo de recuperacion 0 1 2 3 4 5 ‘
FCE -136,923.56  44,648.09  76,562.44 66,061.07 60,520.51  110,055.67
FCE Acumulado 44,648.09 121,210.53 187,271.60 247,792.12  357,847.79

Fuente: Elaboracion Propia

Para el calculo el periodo de recuperacion econdémica, se toma en cuenta el COK
(Costo de aporte propio), el cual es de 16.98%. Por otro lado, actualizando los
flujos econdmicos del futuro al presente y teniendo en cuenta el COK la inversion

se recuperara en 27 meses.
6.12.2. Evaluacién financiera

Tabla 130. Resultados financieros

VANF 20.6% S/. 187,195.10
TIRF 76.15%
B/C Financiero S/. 3.36

Fuente: Elaboracion Propia
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En la Tabla anterior, se tiene el flujo de caja financiero, donde se cumple que el
VANF es menor que VANE y el TIRF > Tasa de interés anual que la caja ofrece,
con ello se produce un apalancamiento financiero en beneficio del inversionista.
De acuerdo a lo antes mencionado, la empresa tiene como resultado un VANF
igual a S/ 187,195.10 soles, un TIRF de 76.15%y un B/C de 3.36, por lo cual se
puede deducir que el proyecto es muy rentable. De acuerdo al analisis realizado

en ambos casos, tanto el flujo financiero, como el econdémico el proyecto son

rentables.
Tabla 131. Periodo de recuperacion de inversion
Periodo de recuperacion 0 1 2 8 4 5 ‘
FCE -79,415.66  20,638.42  53,23357  44696.82  53,564.34  94,477.62
FCE Acumulado 20,638.42  73,871.99 11856881  172,133.15  266,610.77

Fuente: Elaboracion Propia

Por otro lado, actualizando los flujos financieros del futuro al presente y teniendo

en cuenta el WACC, la inversion se recuperara en 26 meses.

6.12.3. Evaluacion social

El presente plan de negocio acerca de la exportacion de filtrantes de maca al
mercado norteamericano y no genera ningun conflicto social, sino mas bien,

apoya positivamente al pais.

La empresa generara un impacto en el crecimiento econdmico del pais ya que,
al constituir la empresa, se genera mayor empleo, incrementando también la
cadena logistica y contribuyendo con inversién en el pais realizando el pago de

impuestos al estado.

6.12.4. Impacto ambiental

La empresa se dedicara a la exportacion y comercializaciéon de filtrantes de maca,
siendo respetuosa con el medio ambiente, buscando criterios que permitan el
desarrollo sostenible como un plan de reciclaje, donde el producto a reciclar sera

separado de la fuente de origen y los residuos que pudieran acumularse, seran
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desechados de manera adecuada sin causar algun tipo de dafio ni a personas ni

al medio ambiente.

Los procesos realizados por la empresa, no presentan impacto alguno de manera
negativa con el ambiente, por lo tanto, se considera que el plan de negocios,

desde el punto de vista ambiental, es viable.
6.13. Evaluacién de costos oportunidad del capital de trabajo

6.13.1 Costo de oportunidad

el coste de oportunidad son aquellos recursos que dejamos de percibir o que
representan un coste por el hecho de no haber elegido la mejor alternativa
posible, cuando se tienen unos recursos limitados. El término coste de
oportunidad también es denominado como el valor de la mejor opcién no

seleccionada.

La determinacién del COK depende, por cierto, del grado de riesgo (riesgo similar
al de mi proyecto) y del nUmero de oportunidades que tengo para invertir mi
capital y de otras consideraciones. El caso mas simple ocurre si, en vez de invertir
en el negocio que estoy considerando, deposito mi dinero en el banco o compro
acciones en la bolsa de valores. Entonces tengo dos alternativas adicionales a la
inversion que pretendo realizar (suponiendo que percibo un riesgo similar en

cada caso).

Tabla 132: Aporte propio
(Expresado en soles)

Fuente Porcentaje Monto

Aporte propio 58.00% 79,415.66
Fuente: Elaboracion propia

Se tiene un capital propio de S/ 79,415.66 que de acuerdo a este capital, el
inversionista realiza una evaluacion de mercado para conocer cual es la

rentabilidad maxima que podria obtener por dicha inversion.
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Tabla 133. Célculo del costo de oportunidad

TREMA Inversionista 1 18%
Participacion Inversionista 1 70.00%
TREMA Inversionista 2 15%
Participacion Inversionista 2 18.00%
TREMA Inversionista 3 14.00%
Participacion Inversionista 3 12.00%

Fuente: Superintendencia de banca y seguros

De acuerdo a como se visualiza en la tabla anterior, se tiene que la rentabilidad
gue otorga el mercado por el capital propio es lo maximo que se deja de ganar
por invertir en este proyecto, es decir se tiene como costo de oportunidad 16.98%
que es lo minimo que se espera ganar por la inversién en este proyecto de

exportacion de filtrantes de maca.

6.13.2. Costo promedio ponderado de capital

A continuacion, se calculara el 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 134. Costo Promedio ponderado de Capital

Costo del patrimonio (COK) 16.98%
Participacion del patrimonio 58.00%
Costo Financiamiento 27.73%
Participacion de terceros 42.00%
Impuesto a la renta 7.63%

Fuente: Elaboracion propia
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CPPC = (42% * 27.73%) * (1-7.63%) + (58% *16.98%)

CPPC =20.61%

6.14. Cuadro de riesgo del tipo de cambio

El analisis de sensibilidad supone variaciones que afecten el presupuesto de
caja. Por ello es importante crear varios escenarios con el objetivo de tener

diferentes perspectivas con relacion a las situaciones que se presenten.

Para el caso de un incremento en el tipo de cambio, la empresa. utilizara el

contrato forward de divisas.

Segun (Banco Central de Reserva del Perd, s.f.) una operacién forward de
moneda extranjera es un acuerdo entre dos partes, por el cual dos agentes
econdmicos se obligan a intercambiar, en una fecha futura establecida, un monto

determinado de una moneda a cambio de otra, a un tipo de cambio.

El fin del contrato forward de divisas es administrar el riesgo en lo que se puede
incurrir, por los posibles efectos negativos de la volatilidad del tipo de cambio en
el flujo esperado de una empresa (comercio exterior). EI mercado de forwards
permite que los agentes econémicos se cubran del riesgo cambiario, dando

mayor certeza a sus flujos.

A continuacién, se muestra un analisis de sensibilidad teniendo el tipo de cambio

en diferentes escenarios y como afecta la variacion al VAN, TIR y al B/C:
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Tabla 135. Andlisis de sensibilidad con tipo de cambio

optimista 3.69 227,078.11 62.89% 2.69 192,409.45 78.27% 3.45
3.64 224,001.17 62.04% 2.65 189,802.28 77.21% 3.40
conservador 3.59 220,924.23 61.19% 2.61 187,195.10 76.15% 3.36
3.12 192,001.00 53.18% 2.27 162,687.67 66.18% 2.92
pesimista 2.81 172,923.98 47.89% 2.05 146,523.19 59.61% 2.63

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla anterior, se muestra el andlisis de sensibilidad y como el tipo de
cambio impacta en los diferentes indicadores, tanto en el econémico como en el
financiero. Para este tipo de andlisis se utilizan tres escenarios: pesimista,
conservador y optimista. Por ejemplo, es un escenario optimista, para un tipo de
cambio S/ 3.69 se obtiene un b/c econémico de 2.69, lo que significa que por

cada dodlar que nos paguen se esta ganando S/1.69 soles.

Por otro lado, en un escenario conservador, para un tipo de cambio de S/ 3.59
se obtiene un B/C econémico de 2.61, con lo que la empresa gana por cada dolar
gue nos paguen se esta ganando S/ 1.61 soles, pero hay una disminucién con
respecto al tipo de cambio S/ 3.69. Asimismo, para un escenario pesimista, el
tipo de cambio de S/ 2.81 se obtiene un beneficio costo de 2.05 y se esta ganando
por cada délar que nos paguen S/ 1.05 que es menos a diferencia de los tipos de
cambio mas altos y, ademas es el tipo de cambio donde la empresa esta

ganando, pero en menor proporcion.
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

A través de la elaboracion del plan de negocios se considera conveniente
revalorar las exportaciones de filtrante de maca negra a New York, EEUU. Es
importante mencionar que en el presente plan se han cumplido todos los
objetivos especificos, lo que permite el logro del objetivo general. Se detalla a

continuacion los aspectos mas relevantes:

- La forma juridica mas adecuada para la empresa Raiz Export S.A.C es una
Sociedad Anonima Cerrada, porque es considerada la mejor alternativa para
emprender y crear una empresa y de esta manera que no se vea afectada
por todos los costos y gastos que puedan incurrir en las operaciones.

- Laalta rotacién de personal genera costos para la empresa debido al régimen
laboral que sueldo, del 3%.

- Con respecto al plan de marketing, Raiz Export S.A.C. exportara filtrantes de
maca negra. De acuerdo con el analisis del mercado objetivo, la venta del
producto sera a la ciudad de New York, siendo la demanda la primera variable
que se evaluod, cuyo histérico en los ultimos afios tiene un crecimiento
sostenido y apoyado con un andlisis de variables macroeconomicas,
sustentan la ciudad de destino del proyecto.

- El mercado estadounidense cuenta con un escenario favorable para el
exportador, sobre todo para productos que cuentan con valor agregado, como
el que ofrece la empresa, no obstante, existe en la actualidad una creciente
competencia sin embargo se tiene un publico objetivo interesado en el
producto.

- Se concluye que, a través de las ventas de nuestro producto con marca
blanca a distribuidores del mercado americano, nos permitira utilizar sus
medios publicitarios y accesibilidad al cliente final para lograr la demanda e
incentivar el consumo del producto dentro del mercado para luego
comercializar nuestro producto con la marca MACAFIL. El objetivo se centra

en ahorrar gastos elevados de estrategias de marketing y publicidad.
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Las ventas proyectadas seran sustentadas a través de un presupuesto de
marketing que la empresa ha evaluado del afio 2021 al 2025.

La empresa asegurara una adecuada gestion en todo el proceso logistico a
través de un plan de contingencia de proveedores de materia prima, de
empresas que realizan maquila, de transporte, de operadores logisticos; con
el objetivo de asegurar la oferta exportable ante un posible incremento de la
demanda.

Para la exportacion de filtrante de maca negra, Raiz Export S.A.C. utilizara el
Incoterm 2020 FCA la mercancia sera entregada por el vendedor en un punto
acordado y asume costes y riesgos hasta la entrega de la mercancia en ese
punto convenido, incluidos los costes del despacho de exportacion. Se
aplicara el pago mediante transferencia interbancaria, confirmada y a la vista;
y se utilizara el régimen de exportacidon definitiva.

De acuerdo a la evaluacion econémica — financiera del proyecto del plan de
negocio se llega a la conclusion que éste es viable, teniendo una TIR
Econdmica de 61.19% y una TIR Financiera de 76.15% por encima del costo
financiero y del costo del accionista. A su vez, genera un VAN Econdmico de
S/. 220,924.23 y un VAN Financiero de S/. 187,195.10 un indicador optimista,

para poder incursionar en este tipo de negocio y mercado de destino.
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7.2 Recomendaciones

- Se recomienda cumplir con las politicas, valores y cultura organizacional
establecida para garantizar el 6ptimo funcionamiento de las actividades
de la empresa con los colaboradores.

- Es recomendable que se invierta en marketing para poder penetrar y
posicionarse en la mente del consumidor a través de las estrategias,
promocion y de ingreso al mercado.

- El personal de la empresa podria ser rotativo debido a que la
remuneracion no es muy alta por ser una microempresa no cuenta con
muchos beneficios y para contrarrestar la rotacion del personal se sugiere
ofrecerles un aumento de sueldo al final de cada afio de acuerdo a la
inflacion del pais.

- Se recomienda la tercerizacion de la produccion a las microempresas,
debido a que el costo de inversién de maquinarias e infraestructura sera
excesivo ademas para ser una empresa procesadora competitiva se
necesita obtener una serie de certificaciones para operar efectivamente
dentro de la planta.

- Aprovechar el ingreso de nuestro producto a la Ciudad de New York y
estudiar el mercado de estadounidense, para expandirnos a otros estados
adaptando la produccion a las necesidades de los nuevos consumidores
y ampliando la diversificacion de productos.

- Se recomienda que, para evaluar la viabilidad del proyecto, se debe
calcular el VAN y la TIR a partir de los flujos de caja econdémico y
financiero. Estos deben salir positivos.

- Serecomiendo exigir un contrato de confiabilidad al proveedor del proceso
productivo, con el fin de evitar que emitan libremente la informacion de
produccion.

- Con el fin de conseguir la rentabilidad y la competitividad en el sector

alimenticio, serd necesario la aplicacion trimestral de estrategias que
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incentiven la busqueda de nuevos proveedores con mejores precios y
condiciones.

Se recomienda la viabilidad del proyecto, el mismo que nos brinda una
rentabilidad, debemos mencionar, que las condiciones del mercado lo
imponen y es de pronta capitalizacion, razén por la cual los presentes

indicadores son motivo de una expectativa optimista.
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Anexos 1: Cotizacién de costos en FOB en via maritima

AUSA

Soluciones Logisticas

REFERENCIAS RAIZ EXPORT S.A.C

Ne°de cotizacion 18/000320-000 Fechade cotizacion 10/11/2020

Jefe comercial

Yomara Navarro Cliente RaizExport SA.C

DATOS GENERALES
Servicio EXPORTACION Regimen DEFINITIVA
Origen CALLAO,PERU Destino NEW YORKUNITED STATES
Contenedores Carga peligrosa NO
Tipo de cntr N°de cntr Incotermn FOB
LCL/LCL 2 Paleta Producto Filtrante de Maca

Direccién
Recojo / Entrega

Valor de mercancia

DATOS FOB

Avenida Venezuela Urb. Benjamin Doig Lossio, La Perla, Callao

USD 9389.52 PA 2106907100

COTIZACION RAIZEXPORTSA.C

T.transito 17 dias Tipo de servicio ViaNew York
Linea naviera CCNI frecuencia Semanal
Vigencia de cotizacion 30/12/2020

FLETEMARITIMO CALLAO NEW YORK

Recargas en origen

B/L usb 50 por despacho +IGV
HANDLING usD 100 pordespacho +IGV
V°B usb 70 +IGV
CONSOLIDACION usD 140 +IGV
ALMACENAJE usD B5+IGV

Flete usb 180 minimo USD 180
Flete TN /M3 USD

AMS TRASMITION usb 60 porHBL

Fuente: AUSA
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Anexos 2: Cotizacién de costos en FCA en via Aérea

AUSA

Soluciones Logisticas

REFERENCIAS RAIZ EXPORT S.A.C

Ne°de cotizacion 18/000329-000 Fechade cotizacion 18/11/2020

Jefe comercial Yomara Navarro Cliente RaizExport SA.C

DATOS GENERALES
Servicio EXPORTACION Regimen DEFINITIVA
Origen CALLAO,PERU Destino NEW YORKUNITED STATES
Contenedores Carga peligrosa NO
Tipo de cntr N°de cntr Incotermn FCA
Carga 2 Paletas Producto Filtrante de Maca

DATOS FOB

Direccion Avenida Venezuela Urb. Benjamin Doig Lossio, La Perla, Callao

Recojo / Entrega

Valor de mercancia USD 9389.52 P.A 2106907100

COTIZACION RAIZ EXPORT EXPORT SA.C

T.transito 6a7dias aprox. Tipo de servicio ViaNew York
Ruta Lim - Mia - JFK Salidas Miércoles ydomigo
Vigencia de cotizacion 30/12/2020

FLETE AEREO CALLAO NEW YORK

Recargas en origen

AWB usb 60 por despacho +IGV
HANDLING usD 90 pordespacho +IGV
V°B usb 170 +IGV
COMISION DE AGENCIA usD 150 +IGV
ALMACENAJE usD 135 +IGV
TRANSPORTE INTERNO usD 135 +IGV

Usb 185 +IGV

Usb 35 +IGV
Flete
FLETE INTERNACIONAL AEREO usb 5468.4

Fuente: AUSA
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ANEXO N° 03: Formato de solicitud de reserva de nombre

* .
»

%o ANEXO 1: FORMULARIO

sunarp

SOLICITUD DE RESERVA DE NOMBRE DE PERSONA JURIDICA

SENOR REGISTRADOR DEL REGISTRO DE PERSONAS JURIDICAS:

Yo, identificado con:

pNedcre O ce O oTros N®

en mi calidad de (titular[Jsocio DabogadoD notario [Jrepresentante [J) 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:
Constitucidn O Modificacién de Estatuto O

Podra indicar hasta 03 nombres y de forma opcional sus correspondientes abreviaturas tratandose
de denominaciones.,
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

i 5 1

2. 2

3. 3

TIPO DE PERSONA JURIDICA: (Marque una opcién)
[ s.a ] asoclacion O sRL O comite O s. cviL

O sac O eirL [ cooPERATIVA [ ose

[ oTROS (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 Salicitante

1
También podra solictsr |2 reserva de nombre ingresando a la pagina web wyow sunarpgoboos, servicios en linea, donde podré indicer hasta cinco (5)
nembres y de forma opeional sus abreviaturas tratdndose de denominaciones.
-

PERU 532750
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ANEXO NF° 04: Formato de elevacion de minuta

SENOR NOTARIO

SIRVASE EXTENDER EN SU REGISTRO DE ESCRITURAS PUBLICAS UNA
CONSTITUCION DE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA, SIN MINUTA, DE
CONFORMIDAD CON EL ARTICULO 58 LITERAL I) DEL D. LEG. N° 1049, DECRETO
LEGISLATIVO DEL NOTARIADO, CONCORDADO CON EL DECRETO SUPREMO N°
007-2008-TR — TUO DE LA LEY DE PROMOCION DE LA COMPETITIVIDAD,
FORMALIZACION Y DESARROLLO DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA Y DEL
ACCESO AL EMPLEO DECENTE, LEY MYPE, QUE
OTORGAN: .., , DE NACIONALIDAD PERUANA,
PROFESION ADMINISTRADOR DE NEGOCIOS INTERNACIONALES CON D.N.I. N°
45118608, ESTADO CIVIL SOLTERA ; CLAUDIA PATRICIA LEYTON RAMIREZ, DE
NACIONALIDAD PERUANA, PROFESION PROFESORA CON D.N.l. N° 44263803,
ESTADO CIVIL SOLTERA, SILVIA VERONICA LEYTON RAMIREZ, DE
NACIONALIDAD PERUANA, PROFESION INGENIERA INDUSTRIAL CON D.N.l. N°
40868113, ESTADO CIVIL SOLTERA; SENALANDO DOMICILIO COMUN PARA
EFECTOS DE ESTE INSTRUMENTO EN AV. OSCAR R. BENAVIDES NRO. 4216
PROVINCIA CONSTITUCIONAL DEL DEPARTAMENTO DE LIMA. EN LOS TERMINOS
SIGUIENTES:

PRIMERO.- POR EL PRESENTE PACTO SOCIAL, LOS OTORGANTES MANIFIESTAN
SU LIBRE VOLUNTAD DE CONSTITUIR UNA SOCIEDAD ANONIMA CERRADA, BAJO
LA DENOMINACION DE “NATURALES ENCURTIDOS SOCIEDAD ANONIMA
CERRADA”, PUEDIENDO UTILIZAR LA ABREVIATURA DE “NATEN S.A.C.”; SE
OBLIGAN A EFECTUAR LOS APORTES PARA LA FORMACION DEL CAPITAL SOCIAL
Y A FORMULAR EL CORRESPONDIENTE ESTATUTO.

SEGUNDO.- EL MONTO DEL CAPITAL DE LA SOCIEDAD ES DE S/. 94,873.00
(NOVENTA Y CUATRO MIL OCHOSCIENTOS SETENTA Y TRES CON 00/100 SOLES)
REPRESENTADO POR 9,487 ACCIONES NOMINATIVAS DE UN VALOR NOMINAL DE
S/. 10.00 CADA UNA, SUSCRITAS Y PAGADAS DE LA SIGUIENTE MANERA:
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1. SUSCRIBE 5,692 ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA S/. 56,924.00 MEDIANTE
APORTES EN BIENES DINERARIOS.

2. CLAUDIA PATRICIA LEYTON RAMIREZ SUSCRIBE 1,897 ACCIONES
NOMINATIVAS Y PAGA S/. 18,975.00 MEDIANTE APORTES EN BIENES
DINERARIOS.

3. SILVIA VERONICA LEYTON RAMIREZ SUSCRIBE 1,897 ACCIONES
NOMINATIVAS Y PAGA S/. 18,975.00 MEDIANTE APORTES EN BIENES
DINERARIOS.

EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO

TERCERO.- LA SOCIEDAD SE REGIRA POR EL ESTATUTO SIGUIENTE Y EN TODO
LO NO PREVISTO POR ESTE, SE ESTARA A LO DISPUESTO POR LA LEY GENERAL
DE SOCIEDADES - LEY 26887 — QUE EN ADELANTE SE LE DENOMINARA LA “LEY”.

ESTATUTO

ARTICULO 1.- DENOMINACION-DURACION-DOMICILIO: LA SOCIEDAD SE
DENOMINA: NATURALES ENCURTIDOS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA”
PUDIENDO USAR LA ABREVIATURA “NATEN S.A.C.”.

TIENE UNA DURACION INDETERMINADA, INICIA SUS OPERACIONES EN LA FECHA
DE ESTE PACTO Y ADQUIERE PERSONALIDAD JURIDICA DESDE SU INSCRIPCION
EN EL REGISTRO DE PERSONAS JURIDICAS

SU DOMICILIO ES EN AV. OSCAR R. BENAVIDES N° 4216 EN LA PROVINCIA
CONSTITUCIONAL DEL CALLAO PUDIENDO ESTABLECER SUCURSALES U
OFICINAS EN CUALQUIER LUGAR DEL PAIS O EN EL EXTRANJERO.

ARTICULO 2.- OBJETO SOCIAL: LA SOCIEDAD TIENE POR OBJETO DEDICARSE A:
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS SE ENTIENDEN INCLUIDOS
EN EL OBJETO SOCIAL LOS ACTOS RELACIONADOS CON EL MISMO QUE
COADYUVEN A LA REALIZACION DE SUS FINES. PARA CUMPLIR DICHO OBJETO,
PODRA REALIZAR TODOS AQUELLOS ACTOS Y CONTRATOS QUE SEAN LICITOS,
SIN RESTRICCION ALGUNA.
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ARTICULO 3.- CAPITAL SOCIAL: EL MONTO DEL CAPITAL DE LA SOCIEDAD ES
DE 89,875.00 (OCHENTA Y NUEVE MIL OCHOSCIENTOS SETENTA Y CINCO CON
00/100 SOLES) REPRESENTADO POR 8,988 ACCIONES NOMINATIVAS DE UN VALOR
NOMINAL DE S/. 10.00 CADA UNA.

EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO.

ARTICULO 4.- TRANSFERENCIA Y ADQUISICION DE ACCIONES: LOS
OTORGANTES ACUERDAN SUPRIMIR EL DERECHO DE PREFERENCIA PARA LA
ADQUISICION DE ACCIONES, CONFORME A LO PREVISTO EN EL ULTIMO PARRAFO
DEL ARTICULO 237° DE LA "LEY™".

ARTICULO 5.- ORGANOS DE LA SOCIEDAD: LA SOCIEDAD QUE SE CONSTITUYE
TIENE LOS SIGUIENTES ORGANOS:

LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS; Y LA GERENCIA. LA SOCIEDAD NO
TENDRA DIRECTORIO.

ARTICULO 6.- JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS: LA JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS ES EL ORGANO SUPREMO DE LA SOCIEDAD. LOS ACCIONISTAS
CONSTITUIDOS EN JUNTA GENERAL DEBIDAMENTE CONVOCADA, Y CON EL
QUORUM CORRESPONDIENTE, DECIDEN POR LA MAYORIA QUE ESTABLECE LA
"LEY" LOS ASUNTOS PROPIOS DE SU COMPETENCIA. TODOS LOS ACCIONISTAS
INCLUSO LOS DISIDENTES Y LOS QUE NO HUBIERAN PARTICIPADO EN LA
REUNION, ESTAN SOMETIDOS A LOS ACUERDOS ADOPTADOS POR LA JUNTA
GENERAL.

LA CONVOCATORIA A JUNTA DE ACCIONISTAS SE SUJETA A LO DISPUESTO EN EL
ART. 245° DE LA "LEY™".

EL ACCIONISTA PODRA HACERSE REPRESENTAR EN LAS REUNIONES DE JUNTA
GENERAL POR MEDIO DE OTRO ACCIONISTA, SU CONYUGE, O ASCENDIENTE O
DESCENDIENTE EN PRIMER GRADO, PUDIENDO EXTENDERSE LA
REPRESENTACION A OTRAS PERSONAS.

ARTICULO 7.- JUNTAS NO PRESENCIALES: LA CELEBRACION DE JUNTAS NO
PRESENCIALES SE SUJETA A LO DISPUESTO POR EL ARTICULO 246° DE LA "LEY".
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ARTICULO 8.- LA GERENCIA: NO HABIENDO DIRECTORIO, TODAS LAS
FUNCIONES ESTABLECIDAS EN LA “LEY” PARA ESTE ORGANO SOCIETARIO SERAN
EJERCIDAS POR EL GERENTE GENERAL.

LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS PUEDE DESIGNAR UNO O MAS GERENTES SUS
FACULTADES REMOCION Y RESPONSABILIDADES SE SUJETAN A LO DISPUESTO
POR LOS ARTICULOS 185° AL 197 DE LA "LEY™.

EL GERENTE GENERAL ESTA FACULTADO PARA LA EJECUCION DE TODO ACTO
Y/O CONTRATO CORRESPONDIENTES AL OBJETO DE LA SOCIEDAD, PUDIENDO
ASIMISMO REALIZAR LOS SIGUIENTES ACTOS:

A. DIRIGIR LAS OPERACIONES COMERCIALES Y ADMINISTRATIVAS.

B. REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE TODA CLASE DE AUTORIDADES. EN
LO JUDICIAL GOZARA DE LAS FACULTADES SENALADAS EN LOS
ARTICULOS 74, 75, 77 Y 436 DEL CODIGO PROCESAL CIVIL, ASI COMO LA
FACULTAD DE REPRESENTACION PREVISTAEN EL ARTICULO 10 DE LALEY
26636 Y DEMAS NORMAS CONEXAS Y COMPLEMENTARIAS; TENIENDO EN
TODOS LOS CASOS FACULTAD DE DELEGACION O SUSTITUCION. ADEMAS,
PODRA CELEBRAR CONCILIACION EXTRAJUDICIAL, PUDIENDO SUSCRIBIR
EL ACTA CONCILIATORIA, GOZANDO DE LAS FACULTADES SENALADAS EN
LAS DISPOSICIONES LEGALES QUE LO REGULAN. ADEMAS PODRA
CONSTITUIR 'Y REPRESENTAR A LAS ASOCIACIONES QUE CREA
CONVENIENTE Y DEMAS NORMAS CONEXAS Y COMPLEMENTARIAS.

C. ABRIR, TRANSFERIR, CERRAR Y ENCARGARSE DEL MOVIMIENTO DE TODO
TIPO DE CUENTA BANCARIA; GIRAR, COBRAR, RENOVAR, ENDOSAR,
DESCONTAR'Y PROTESTAR, ACEPTAR Y REACEPTAR CHEQUES, LETRAS DE
CAMBIO, PAGARES, CONOCIMIENTO DE EMBARQUE, CARTA DE PORTE,
POLIZAS, CARTAS FIANZAS Y CUALQUIER CLASE DE TITULOS VALORES,
DOCUMENTOS MERCANTILES Y CIVILES; OTORGAR RECIBOS
CANCELACIONES, SOBREGIRARSE EN CUENTA CORRIENTE CON
GARANTIA O SIN ELLA, SOLICITAR TODA CLASE DE PRESTAMOS CON
GARANTIA HIPOTECARIA,

D. ADQUIRIRY TRANSFERIR BAJO CUALQUIER TITULO; COMPRAR, VENDER,
ARRENDAR, DONAR, DAR EN COMODATO, ADJUDICAR Y GRAVAR LOS
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BIENES DE LA SOCIEDAD SEAN MUEBLES O INMUEBLES, SUSCRIBIENDO
LOS RESPECTIVOS DOCUMENTOS YA SEAN PRIVADOS O PUBLICOS. EN
GENERAL PODRA CONSTITUIR GARANTIA HIPOTECARIA, MOBILIARIA'Y
DE CUALQUIER FORMA. PODRA CELEBRAR TODA CLASE DE CONTRATOS
NOMINADOS E INNOMINADQOS, INCLUSIVE LOS DE LEASING O
ARRENDAMIENTO  FINANCIERO, LEASE BACK, FACTORY Y/O
UNDERWRITING, CONSORCIO, ASOCIACION EN PARTICIPACION Y
CUALQUIER OTRO CONTRATO DE COLABORACION EMPRESARIAL,
VINCULADOS CON EL OBJETO SOCIAL. ADEMAS PODRA SOMETER LAS
CONTROVERSIAS A ARBITRAJE Y SUSCRIBIR LOS RESPECTIVOS
CONVENIOS ARBITRALES.

E. SOLICITAR, ADQUIRIR, TRANSFERIR REGISTROS DE PATENTE, MARCAS,
NOMBRES COMERCIALES CONFORME A LEY, SUSCRIBIENDO CUALQUIER
CLASE DE DOCUMENTOS VINCULADOS A LA PROPIEDAD INDUSTRIAL O
INTELECTUAL.

F. PARTICIPAR EN LICITACIONES, @ CONCURSOS PUBLICOS Y/O
ADJUDICACIONES, SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS DOCUMENTOS, QUE
CONLLEVE A LA REALIZACION DEL OBJETO SOCIAL.

EL GERENTE GENERAL PODRA REALIZAR TODOS LOS ACTOS NECESARIOS PARA
LA ADMINISTRACION DE LA SOCIEDAD, SALVO LAS FACULTADES RESERVADAS
A LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS.

ARTICULO 9.- MODIFICACION DEL ESTATUTO, AUMENTO Y REDUCCION DEL
CAPITAL: LA MODIFICACION DEL PACTO SOCIAL, SE RIGE POR LOS ARTICULOS
198 Y 199 DE LA “LEY”, ASI COMO EL AUMENTO Y REDUCCION DEL CAPITAL
SOCIAL, SE SUJETA A LO DISPUESTO POR LOS ARTICULOS 201 AL 206 Y 215 AL 220,
RESPECTIVAMENTE DE LA “LEY”.

ARTICULO 10.- ESTADOS FINANCIEROS Y APLICACION DE UTILIDADES: SE
RIGE POR LO DISPUESTO EN LOS ARTICULOS 40, 221 AL 233 DE LA “LEY”.

ARTICULO 11.- DISOLUCION, LIQUIDACION Y EXTINCION: EN CUANTO A LA
DISOLUCION, LIQUIDACION Y EXTINCION DE LA SOCIEDAD, SE SUJETA A LO
DISPUESTO POR LOS ARTICULOS 407, 409, 410, 412,413 A 422 DE LA “LEY”.
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CUARTO.- QUEDA DESIGNADO COMO GERENTE GENERAL: GIOVANNA ISABEL
LEYTON RAMIREZ CON D.N.I. N° 45118608, CON DOMICILIO EN: JR. HOLANDA N°
2368 DISTRITO DEL CERCADO DE LIMA, PROVINCIA DE LIMA, DEPARTAMENTO DE
LIMA.

LIMA, 30 DE DICIEMBRE DE 2020
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Anexo N° 05: Solicitud de registro de marca

' ¥ PERLU [ Presidencia
ﬁ . del Consejo de Ministros

DIRECCION DE SIGNOS DISTINTIVOS
SOLICITUD DE REGISTRO DE MARCA DE PRODUCTO / SERVICIO Y/O MULTICLASE

1.

|:| N° de Solicitantes [En caso de ser mas de 1 solicitante llenar ol ANEXo A
por cada golicitante adicional)

l:’ PERSONA JURIDICA

Tipo de empresa (*) (marque de corresponder):
| Micro [ ] Pequefia [] Mediana[ ] Otra:

Nombre o Denominacion / Razon Social (conforme aparece en su documento de identidad o de constitucian)

[ ] PERSONA NATURAL

Nacionalidad / Pais de Constitucion: Documento de Identidad (marcar y llenar segin corresponda:
Persona Matural: DNI C.E. PASAPORTEslffI Persona Juridica RUC Dl

Representante Legal (Llenado obligatorio en caso de ser Persona Juridica):

Domicilio para envio de notificaciones en el Pera

Direccion:

Distrito: Provincia: Departamento:
Referencias de domicilio:

Correo electronico Nimero de teléfono fijo

Casilla electrdnica (previa suscripcion de Nimero de teléfono celular

contrato con Indecopi)

Se adjunta documentacion que acredita representacion.
Documentacion gue acredita representacion ha sido pr tado en el expediente N°:
(Este expedients no debe tener una anfigredad mayor de 05 afos, conforme a lo establecido en o articulo 40 de la Ley N° 2744 4)

2. DATOS RELATIVOS AL SIGNO DISTINTIVO A REGISTRAR

2.1.  Tipo de Signo: 2.2, Indicacién del Signo (de ser solo 123 ReproducciéndelSigno

denominativo) PEGAR REPRODUCCION DE LA MARCA

DENOMINATIVA CON GRAFIA, MIXTA,
FIGURATIVA O TRIDIMENSIONAL

Denominativa

Deneminativa con
grafia

Mixta

Tridimensional

Ooodoo OO0

Figurativa

Otros:
Se sugiere enviar copia fiel del mismo logotipe al corren:
Iogos-dsdiindecoptoob.pe_ (Tormato sugenido. JFG o TIFF, a
300 dpi y bordes enfre 1 a 3 pixeles)
Se consderaran los  colores gque se aprecian en la
reproduccidn adiunta, salvo comunicacidn en coniranc en
cada expediente.

2.4. Precise si desea proteger el color o colores como parte de la Marca: | D NO D

{en caso de NO MARCAR alguna opcidn, se protegeran los colores que aparecen en la reproduccion adjuntada)
("} Da acuerdo con el DS 013-2013-PRODUCE seri considerada como micro empresa, aquella que tenga ventas anualas no mayores a 150
LT | pequeiia empresa, aguella que tenga ventas anuales no menoras a 150 LLLT. ni mayones a 1700 UILT, v mediana empresa, aquella que
tenga ventas anuales no menores a 1700 ULLT. ni mayores a 2300 U T
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Anexo N° 06: Solicitud de licencia de funcionamiento

~

HUMCI’AUDAD DEL GALI.AO
GERENGA GUNERAL DE D€ Y COMERCINZACION
Gmudc lm v Amm

FORMULARIO UNICO DE TRAMITE (FUT)
SOUCITUD - DECLARACION JURADY,

SEROR ALCALDE DE LAARUMICFALIDAD DEL CALLAO

Con RUC Mo Con DTN Camét de Extranferi:
con domalo Paticular o Frcd e
Colslr Teiono: Cameo Gincirine
Ficha Lised N* debédaments coratteins wagin of Teet monks intactn s by SLNARP
B Legal

Ao Usled e presento y digs.
Sclctn nictar of Phaie para abiener ol sigulonte Documentn Municipat (marque con aspa "X")

Licencia Municipal de Vigencia Indeterminada Ley N* 28976, Ley N° 30228.

1~ Licarcls ¢9 Funcisransents pors Extsbincimienic con s dres oy Riets 10002, con ITSE Bisics Ex Post
11+ Lceaciy an ere comara con o Audomuackin du s o0 pubicheed gkl Jadoeards d Rachac oo ide).
12-Lcaeciy o ema cogants con M AUSROloun b Inacs puliciaie Leinisd © Radeads v i
1+ Lioancis e funciceardests pors Eslablecraarie con as drod de ads oo 100 mE, 2asta 500w con ITSE Bisica Ex Ast
3 1-Lhconsun an eva (o as o ¥ AASARST 00 @00 Pkt Srvghe 00500 3 Rchads v toloo)
3 2~ Ut an Yevs Conavl 00 B AARsin 4 o0 pticiet). snple, laringen o & minco o wide
1o Liosrcis Furcronamiono pacs Esablocinieno tue reguien TSE 99 Detobe 0 Mulidsciplinuria. con wn Srea dy mde da 5003
D s.l-MnhquOmbmammm..mahmww

Coneron,
l" l 4.1 Liindia o Krvak Couv 00 B AUIZA0N 99 INA08 PRIRORG Smple. mawwu«.
&2 UG & 00Ne CORE 000 B AAZa0d 98 A008 [uaRTRG) rinosd Runinads §'o kakdo.
smammmmmwm-mmummmam
S0 000002 80 LT CONETR 000 1 ASDAIION £ 3900 [ SRV rge, m-mwm
£.2. Loneda 40 1rm ConeTia 000 © ASSEracin 34 annne poticie: hnros & e
6 Lioerwha co Funsonanrients para Conlonadion, com an drea e reds o 100 2 hats mmlhhhm
D (AR mummmhmummwmnwhm
M - Unsecty a7 boevs crefuaia o1 by Asbaceosn de smanece pusiiiies ketwioed & sk y%o wite

[:] ﬂ « Paecy 47 Lrvm consais (20 B ATDAO0OT Se ameon pubiaiee sgle [adiced) o Balbeda p by
T2~ Lanncia 89 brmes Conints con B ATREOIGY S6 IR0 DUSONIS hN0ed ¢ Rilne yio ik
B~ Ucancls ce Serporal
0.1 - Uoencly p2 Vigara Tampon cie Anesc St Aol © Seie SCokic & BT ece 50 kdy)
D 82~ Lowrts e Vigmos Tenpond <o sececio 3 L6CN0 Lnsadic 0 Baread

Modificacion y Actualizacion de la Licencia

5. Madhcacon del dnes sutariceds con b loescly

10+ Medficecidn o Ampriacion de b sctividad - give
.- Camnic de sormbare o Racon Socisl, mismé Fr506a 0 306CS e e MG V76
12.- Carbio 2 Dorniciie Fincal de Numerschkin 26 kole o Nomesclatan Lconehs ' Loy N° 20576

13- Carebro Nurmeracds RUC
14.- Caeebeo dio Camit de Extrangeria

(Solo para ser lienado por fa Gerencla General de Desarrollo Econdmico Local y Comercislizacion}
Compribiidadde VseN" -0 WPCOGORLCGLA
e T e S L e i

Ackaded & Desanla
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Anexo N° 07: Declaracion jurada de observancia de defensa civil

DECLARACION JURADA

De conformidad o bo dispuesto =n la Ley 828976 Ly Marco di Maedo ol Lisnz s do Funcianaeyonto Deciro que
el establecmiento que conduaca cumgie con Las condiciones de u‘undad establecdas en la normatividod de
Deforaa Owl, estipulado =n ol 0.5.058- 2014 0M.

0

CroQuis & Lovesitn o preic (iowicar M2 Lake, Cade)
Avorices

DECLARO BAJO JURAMENTO

. (3un 105 03106 Qus proponding o5 aste dooumento son viediacieos qus ackio de buena fay que:
~ Conozon s normas legales y adminvsdraivas que nguian al proosd s soicisa

S8 qua en ¢530 de estabiocirse qu2 o documenko sobado hubkase 505 tbienido fraadsisniamante, se dspondnd @
anudacion del noye, ordendndose o chausura ded estabiocmiento (3 fuess of casa} y se mporded una reuits sdministratva
50 pauUico de D5 actionss Gwles ¥ pendes 8 que hubiend luglr conssidenandoss B mageinug del dafo potendial 0
efecivamenis panerado alascaadsd vioal B0,

Eskoy immads qua 5 o6 5ch0s qua reakos an o estabiesimsnto fuean Hiotes 0 noastan debdamene autoraados sark
pasbie do sor denincacofn) st of Minsleo Piblco por o deie comatido, sin & perjuico de s conmessondentes
SnCINAL BIMISE SIS S Gut Utk bigar,.

G 3 ottencicn del documenio scdckadn No Me xme &8 B pdgactn &2 pesticnar y ohienes i Declamiona de Fabnaa,
Corformidad de Oz, Licenda de Construoodn, Certicada de Conlonmidad Ambienial, pamists yo sulozaoorss
mfmomﬁmmsmmmmwmmymmmmwm
{NRC. 0.8, C05-208 2P0M-0 M 00052008,

Tange la obligacion de tenr en ¢f eslablocimionto, todos hmmeMpnh
verificacion y fiscalizackin posterior por las autoridades municipales & prosentades en caso de verificacion
previa

OM N* G022 qus setablens Prohbioones y Sancones por penmilr of 200050 2 PAGNAS DOMCERANGIs & menores de
edad en cabaes de nlemet.

OM N* 00010 gue ragun Causura Datntva de ks Locsles qui promusvan & faworesoan @ 1 de personas fa
prosituodn candesina vl axploracion de merores deadad.

En caso & valarss 08 reslaaranies, Decotecss, bodegas wo Abamones. Vides Pub 0 Skin oo gio simiar donde so
eapenda boones, Queda prohibido 2 vera a mencres de edad. bajo causal de deponense la diusya def esiablec misn o y
&imhmmw.

£n caso de trakarse ce bodegas yio abamoierias u olsos gros andkages, b venta de hooves (en caso de autbriars] &5
dricamenis srvasados de fabnica para bevar,

e, m estabbcimento no esid ubicado emares piblica nl reto municlod!, o en 2omas de estricto uso pubic, ~f tausard
molestias v dafios 3 larceros.

Encss0 03 sarfapesentante 63al, 100k e sl pOMer (o ¢lqur ackio e vigetle y e5 sufciein pana asuT i s 1
responsablidades yobligaciones que genars eslatrambe.
mmmmmtimmwbwmmmaruna(.nmaemmmmnm myqn
day peder Lagatzado 5 Fedatizado adonifa). .. i

Cor doaunenio de denfddad Mo, Domdhdo A¥H
B mmmummmmmymumbm

meo)mnhummmbdamhwu-mmmmcmum
enmendidura o borréa invalids sutomdticaonts of presents documanto

O T e et e dol........,
Caordandes ol pesdo
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ANEXO N° 08: Modelo de contrato por inicio de lanzamiento de nueva actividad

Conste por el presente documento el Contrato de Trabajo a plazo fijo bajo la modalidad
de “Contrato por inicio o incremento de actividad” que celebran al amparo del Art. 57° de
la Ley de Productividad y Competitividad Laboral aprobado por D. S. N° 003-97-TR y
normas complementarias, de una parte NatEn S.A.C., con R.U.C. N° 20201008901 y
domicilio fiscal en Av. Oscar R. Benavides N° 4216 Bellavista - Callao, debidamente
representada por la sefiorita Giovanna Isabel Leyton Ramirez con D.N.I. N° 45118608, a
quien en adelante se le denominara simplemente EL EMPLEADOR; y de la otra parte
Victor Raul Camargo Villanueva; con D.N.I. N° 06198601, domiciliado en Calle Carhuaz
N° 334 Brefia a quien en adelante se le denominara simplemente EL TRABAJADOR,; en

los términos y condiciones siguientes:

PRIMERO: EL EMPLEADOR requiere cubrir las necesidades administrativas de la

empresa.

SEGUNDO: Por el presente documento EL EMPLEADOR contrata a plazo fijo bajo la
modalidad ya indicada, los servicios de EL TRABAJADOR quien desempefiara el cargo
de asistente administrativo, en relacién con las causas objetivas sefialadas en la clausula
anterior. TERCERO: El plazo de duracion del presente contrato es de seis meses, y rige
desde el 01 de diciembre del 2017 fecha en que debe empezar sus labores EL
TRABAJADOR hasta el 31 de mayo del 2018, fecha en que termina el contrato.

CUARTO: EL TRABAJADOR estara sujeto a un periodo de prueba de tres meses, la
misma que inicia el 01 de diciembre del 2017 y concluye el 28 de febrero de 2018.

QUINTO: EL TRABAJADOR cumplira el horario de trabajo siguiente: De lunes a
viernes de 8:00 horas a 17:00 horas.

SEXTO: EL TRABAJADOR debera cumplir con las normas propias del Centro de
Trabajo, asi como las contenidas en el Reglamento interno de Trabajo (en caso cuente con
uno debidamente registrado ante la AAT) y en las demas normas laborales, y las que se

impartan por necesidades del servicio en ejercicio de las facultades de administracion de

237



la empresa, de conformidad con el Art. 9° de la Ley de Productividad y Competitividad
Laboral aprobado por D. S. N° 003-97-TR.

SEPTIMO: EL EMPLEADOR abonara al TRABAJADOR la cantidad de S/ 1,300.00
como remuneracién mensual, de la cual se deduciré las aportaciones y descuentos por

tributos establecidos en la ley que le resulten de aplicacion.

OCTAVO: Queda entendido que EL EMPLEADOR no esta obligado a dar aviso alguno
adicional referente al término del presente contrato, operando su extincion en la fecha de
su vencimiento conforme la clausula tercera, oportunidad en la cual se abonara al

TRABAJADOR los beneficios sociales que le pudieran corresponder de acuerdo a ley.

NOVENO: Este contrato queda sujeto a las disposiciones que contiene el TUO del D.
Leg. N° 728 aprobado por D. S. N° 003-97-TR Ley de Productividad y Competitividad
Laboral, y deméas normas legales que lo regulen o que sean dictadas durante la vigencia

del contrato.

Como muestra de conformidad con todas las clausulas del presente contrato firman las

partes, por triplicado a los dias 01 del mes de diciembre del afio 2017,

EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR
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ANEXO N° 09: Contrato de trabajo a plazo fijo bajo la modalidad de “contrato
intermitente”
Conste por el presente documento el Contrato de Trabajo a plazo fijo bajo la modalidad
de “Contrato intermitente”, que celebran al amparo del Art. 64° de la Ley de Productividad
y Competitividad Laboral aprobado por D. S. N° 003-97TR y normas complementarias,
de una parte Naten S.A.C., con R.U.C. N° 20201008901 y domicilio fiscal en Av. Oscar
R. Benavides N° 4216 Bellavista - Callao, debidamente representada por la sefiorita
Giovanna Isabel Leyton Ramirez, con D.N.I. N° 45118608, a quien en adelante se le
denominara simplemente EL EMPLEADOR; y de la otra parte Juan Carlos Champa
Chipoco, con D.N.I. N° 42265438, domiciliado en Av. Arica N° 331 - Brefia, a quien en
adelante se le denominara simplemente EL TRABAJADOR; en los términos y

condiciones siguientes:
PRIMERO: EL EMPLEADOR requiere cubrir las necesidades contables de la empresa.

SEGUNDO: Por el presente documento EL EMPLEADOR, contrata a plazo fijo bajo la
modalidad ya indicada, los servicios de EL TRABAJADOR que desemperiara el cargo de

Contador, en relacion con el objeto sefialado clausula anterior.

TERCERO: EI presente contrato tiene un plazo de duracion de 01 mes, el mismo que
regira a partir del 01 de enero del 2018 fecha en que EL TRABAJADOR debe empezar

sus labores, hasta el 31 de enero del 2018, fecha en que termina el contrato.

CUARTO: Dada la naturaleza de la contratacion y en aplicacion del art. 65° de la Ley de
Productividad y Competitividad Laboral aprobado por D. S. N° 00397-TR, el
EMPLEADOR requerira de los servicios de EL TRABAJADOR y para el mismo fin
durante 01 mes

QUINTO: EL TRABAJADOR cumplira el horario de trabajo siguiente: El ultimo dia
lunes del mes de 08: 00 horas a 17: 00 horas.

SEXTO: EL TRABAJADOR debera cumplir las normas propias del Centro de Trabajo,
asi como las contenidas en el Reglamento Interno de Trabajo (en caso cuente con uno

debidamente registrado ante la AAT) y en las demas normas laborales, y las que se
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impartan por necesidades del servicio en ejercicio de las facultades de administracion de
la empresa, de conformidad con el Art.9° de la Ley de Productividad y Competitividad
Laboral aprobado por D. S .N° 003-97TR.

SEPTIMO: EL EMPLEADOR abonara al TRABAJADOR la cantidad de S/. 250.00

como remuneracion mensual..

OCTAVO: Queda entendido que EL EMPLEADOR no esta obligado a dar aviso alguno
adicional referente al término del presente contrato, operando su extincién en la fecha de
su vencimiento conforme la clausula tercera, oportunidad en la cual se abonara al

TRABAJADOR los beneficios sociales que le pudieran corresponder de acuerdo a ley.

NOVENO: Este contrato queda sujeto a las disposiciones que contiene el TUO del D.
Leg. N° 789 aprobado por D. S. N° 003-97-TR Ley de Productividad y Competitividad
Laboral, y deméas normas legales que lo regulen o que sean dictadas durante la vigencia

del contrato.

Conforme con todas las clausulas, las partes firman el presente contrato, por triplicado a

los 30 dias del mes de diciembre del afio 2017

EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR
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