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Resumen Ejecutivo

El presente plan de negocios consiste en la exportacion de Cacao Orgénico al mercado del
pais Paises Bajos. La empresa busca ofrecer un producto de calidad, organico e innovador
para el consumo humano, con la finalidad de satisfacer las necesidades de nuestro nicho
de mercado que es Amsterdam, El producto va dirigido a consumidores que gusten de un

de productos derivados del cacao, como chocolate, confiteria, entre otros.

El primer capitulo, plantea la formulacion de la idea del negocio y la presentacion del
modelo CANVAS en los cuales se va sustentar la investigacion. Se definié mediante una
el pais de destino, asimismo se desarrolld un andlisis FODA y se presenta la vision,

mision, valores y objetivos de la empresa.

El segundo capitulo, presenta un estudio de andlisis del producto y el mercado objetivo.
En el andlisis del producto se define las principales caracteristicas para exportar. El
analisis de estudio de mercado se presenta las principales variables del macro-entorno del
pais a exportar. Asimismo, se estudio el perfil de los consumidores, competidores y

proveedores para determinar el tamafio del mercado.

En tercer capitulo, se establece las estrategias de marketing a usar para lograr penetrar en
el mercado, mostrando las virtudes y cualidades de nuestro proyecto de inversion, asi

como las politicas y estrategias de precio, impulsado por una permanente publicidad.

En el cuarto capitulo, dentro del plan de operaciones de exportacion se determinaré la
logistica de entrada y salida del producto, asi como el proceso de produccion. Se
estableceran las modalidades de pago y la manera en que se realizara la distribucion fisica

internacional de la carga (DFI). Ademas de ello, se definid las condiciones de venta bajo
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un contrato de compraventa internacional y se realizara un servicio de post venta al
cliente.

El quinto capitulo, se muestra como va estar establecida nuestra organizacion
internamente, asi como el equipo de trabajo y el personal necesario para poner en marcha
nuestro proyecto, también se determinard el costo que se incurre en la contratacion del
personal a través de la estructura salarial y las principales funciones que se requiere para

ocupar los puestos de trabajo.

Por ultimo, el sexto capitulo, se determina los costos y gastos de exportacion y se establece
la evaluacion financiera del negocio a través de las herramientas de evaluacion y el tiempo
esperado para recuperar la inversion inicial, asi como identificar diversos escenarios de la

economia para afrontar problemas financieros a futuro.
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Introduccion

El creciente aumento de las exportaciones de las especias de productos
como el cacao organico al mercado de Paises Bajos, nos muestra un mercado en
crecimiento donde se ha podido observar que la ciudad de Amsterdam es la principal
importadora de estos productos, con lo cual se puede situar un producto como el cacao
en vista del crecimiento de la demanda.

Este tipo de productos son basicamente nuevos en la canasta de exportaciones
con la que cuenta la amazonia peruana y que ademas es una gran oportunidad para que
atiendan las nuevas necesidades de los nuevos consumidores dispuestos a adquirir estos
tipos de productos organicos, dicha demanda es cada vez mas exigente con los
productos, buscando siempre mejores estandares de calidad y que cumplan ademés con

normativas de proteccion ambiental en sus procesos.
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Capitulo I
Plan de Negocio

Formulacion de la idea de negocio

En el 2019, en el X Saldon del cacao y chocolate, fue premiado el cacao de Loreto,
como el segundo de los 5 mejores del pais, principalmente por su sabor y calidad, lo que

lo hace reconocido y solicitado en el mercado internacional. (Comex, 2022).

En el 2020 nuevamente el cacao de Loreto volvid a estar dentro del podio de este
concurso, estando entre los 5 primeros lugares de un total de 163 participantes a nivel
nacional, lo que significa que el cacao que se produce en la region presenta atributos
diferenciadores por su textura, sabor, aroma y calidad, motivo por la que es solicitado por

el mercado internacional. (Comex, 2022).

Posteriormente, en concursos internacionales el cacao de Loreto, volvido a
sobresalir entre los 5 mejores, esta vez en Paris, compitiendo con los diferentes productos
de esta especie que se producen en el mundo, por lo que podemos afirmar que nuestro

producto tiene una buena aceptacion en el mercado internacional.

Analisis de la Oportunidad

Ante la alta demanda del cacao peruano en el mercado internacional hemos
decidido exportar cacao de la region Loreto que produce un tipo especial de cacao (mezcla
de dos tipos de cacao; nativo y criollo fino de aroma mediante el proceso de injerto) entre

las variedades que existen de esta mezcla, a este tipo de cacao se le conoce como cacao
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nativo, en los Gltimos afios ha tenido un despliegue como uno de los cacaos més cotizados
en el mercado internacional y ha tenido gran auge para la elaboracion de chocolates finos
y de aroma, asi como sus derivados ya que destaca en su resistencia a las plagas y
enfermedades, sabor, olor y calidad de otras variedades de theobroma cacao L (nombre
cientifico que se otorga al arbol de cacao). El cacao nativo de fino aroma posee un sabor
unico y lo diferencia principalmente por lo zona en la que siembra, en Amazonia, que

cuenta con diferentes factores propios de la agricultura.

El producto fino, de exquisito aroma, tienen buena presentacion, achocolatado de
color, con un buen proceso de fermentacion y posteriormente secados, con una seleccion
de semillas, se obtienen altos rendimientos, mayores a los cacaos comerciales o
convencionales. El cacao organico, exige un cuidado unico a diferencia del fruto
convencional para contrarrestar las plagas ocasionados por diferentes factores, por ser un
cacao criollo, es susceptible a adquirir enfermedades. Quepa destacar que el gobierno

peruano a través de sus diferentes instituciones tales como:

. MINAGRI (Ministerio de agricultura y riego)

. PROMPERU

MINCETUR (Ministerio de comercio Exterior y Turismo)

Estan impulsando el cultivo, la promocion y exportacion del cacao, ya que es uno

de los productos no tradicionales que mas aporta a la economia peruana.

Segiin MINCETUR (2021) afirma que:

Que las exportaciones de cacao y sus sucedaneos, lograron un monto de US$ 304

millones, en la que los principales compradores estan en Estados Unidos y Europa.
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La producciéon de cacao en nuestro pais logréd las 157.859 toneladas, las cuales

fueron producidas en 181.716 hectareas.
Matriz de seleccion de pais

Tabla 1. Matriz de seleccion de pais

PONDERACION PAISES
VARIABLE

ALEMANIA| EEUU

VARIABLE BAJOS
0.14 Andlisis del comercio 5 o7 | 5 |07 ] 2 |028
internacional
0.12 Transporte 1.5 | 0.18 2 0.24 | 0.5 | 0.06
0.18 Tamario del mercado 5 0.9 4 0.72 2 0.36
0.14 Desarrollo econdmico 5 0.7 2 0.28 1 0.14
0.06 Andlisis - del panorama | o |y | gog | 2 | 012
politico legal
0.12 Entomo cultural yde -y o 54 | 4 | gas | 2 | 024
negocios
0.06 Condiciones de acceso al 15 0.15 3 0.18 5 03
mercado
0.08 Tendencias (Organicos) 4 0.32 4 032 | 2 | 0.16
0.05 Competencia 2 0.1 3 0.15 | 4 0.2
0.05 Saldo comercial 5 0.25 3 0.15 2 0.1
1 | | 402 | 3.46 | X3
PAIS OBJETIVO PAISES PAJOS
PAIS ALTERNO ALEMANIA
PAIS
CONTINGENTE ESTADOS UNIDOS

Elaboracién propia
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Presentacion del Modelo de Negocio

Figura 1. Modelo de negocio Canvas

Socios Clave 8 Actividades Clave 7 Propuesta de Valor 1 Relacién con clientes 4 Segmento de mercado 2

o % > Servicios de post venta Q r Amsterdam
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~ C\()’ (l e Restaurantes
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O (7 o Supermercados.
‘ ; i AN X ’ 7~ = ez
» PROMPERU > 1+D+1 ™) S O Canales de Distribucién 3
» Paginas Web y RR. SS o Tiendas gourmet
. Q o)
. wae SN <z
» Infraestructura 40 orG » Ferias Internacionales. L) o Food service
S » Tecnologia , o » Marketing online
@ @ Exportacion de
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» Agente de aduana, Flete Nacional e Internacional » Cartas de Crédito
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Capitulo II:

Plan estratégico y plan organizacional

Formulacion de la Idea de Negocio

El cacao de la amazonia cuenta con un sin nimero atributos medicinales, desde
antioxidante o cardiovascular, que ayuda a las personas a reducir en un 42% el que se
envejecen las células del cuerpo y previene las enfermedades cardiovasculares. (Plantas

Medicinales, 2005).

Los granos de cacao principalmente entre su composicién, se encuentra la
vitamina C, el cromo, el magnesio, el cromo, el hierro, entre otros, el cacao
también contiene flavonoides, que ayudan al sistema nervioso, evitando
enfermedades del corazon de acuerdo con el Dr. Norman Hollenberg, docente de

la prestigiosa Harvard.

Figura 2. Valor nutricional del producto

VALOR NUTRICIONAL (100 Gr)
COMPUESTO PROMEDIO
Energia 456 Kcal
Agua 3.6g
Carbohidratos 34.79
Grasas 46.39
Proteinas 129
Fibra 86g
Calcio 106 mg
Fosforo 537mg
Hierro 3.6mg
Vitamina Ba (Tiamina) 0.17mg
Vitamina B2 (Riboflavina) 0.14mg
Vitamina C (Acido ascérbico) 3mg
Vitamina A (Retinol) 2mcg
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Principales usos del cacao:
Los usos de este fruto, los presentamos en la siguiente tabla:

Tabla 2. Principales usos del cacao

Producto Usos del Cacao y sus Derivados

Principalmente chocolate en diferentes
presentaciones y confiteria, al mismo tiempo se
utiliza en los sectores de la cosmética y la
farmacéutica

Manteca de cacao

Céscara Se utiliza para la produccion de las mascotas

Ingrediente para bebidas alcohdlicas y no

Pulpa de cacao alcoholicas

Utilizado en la elaboracion de jabon y fertilizantes

niz la cascar . .
Cenizas de la c4scara para diferentes cultivos

Jugo a base de cacao Produccion de jaleas y mermeladas

Usado en bebidas, postres helados y mousse, salsas,
Polvo tortas y galletas.
Licor de Cacao Para la elaboracion de licores en base de chocolate

Descripcion de 1a Empresa

Datos de la Empresa

Macro localizacion

Para definir la ubicacion del negocio, el equipo de investigacion, utilizo la matriz
de localizacion, en la que se identificaron tres posibles direcciones para implementar el

proyecto, de acuerdo a la siguiente tabla:

Tabla 3. Matriz de Macro localizacion

Factores de éxito Peso Atahualpa N° | Los Rosales N° 325 San Av. Freyre N° 1216
1474 Iquitos Juan Punchana

Calificacié
n Ponderado Calificacién Ponderado Calificacion Ponderado
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Transito de personas 0.25 1.00 2 0.50 0.75
Cercania de los 0.10 0.30 2 0.30
proveedores 0.20

Seguridad 0.20 0.60 2 0.40 0.60
Féacil acceso 0.20 0.60 2 0.40 0.60
Infraestructura amplia | 0.20 0.60 2 0.40 0.60
Estacionamiento 0.05 0.10 1 0.05 0.15
TOTAL 1.00 3.20 1.95 3.00

De acuerdo a los resultados obtenidos, para la direccién ganadora se obtuvo un

puntaje de 3.20 por encima de las otras opciones, el domicilio fiscal y comercial se
ubicaré en la calle Atahualpa N° 1474, en el distrito de Iquitos, provincia de Maynas,

region Loreto.

Tabla 4. Datos de la empresa

Nombre comercial:

CORACACAO

Razon social:

CORACACAO SAC

Ruc: 20XXXXXXXXXX
Fecha de constitucion: 01/04/2023
Condicion: Inactiva
Fecha de duracion: Indefinida

Domicilio fiscal:

Calle Atahualpa N° 1474

Distrito: Iquitos
Provincia: Maynas
Departamento: Loreto

Domicilio comercial:

Calle Atahualpa N° 1474




Actividad comercial: CIIU 92413

Teléfonos: 999999999

Logo de 1a empresa:

Figura 3. Logo de la empresa
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Direccionamiento Estratégico

Vision
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Al 2025 ser la empresa exportadora modelo de la amazonia, con el compromiso

de preservar el medio ambiente y potenciar las comunidades aledafias con un comercio

justo, y un talento humano calificado, que colabore a representar a nuestro pais,

exportando el mejor cacao.

Mision

Exportar el mejor cacao de la amazonia en colaboracion con las comunidades,

preservando el medio ambiente, de la mano del mejor personal calificado.

Valores

La empresa Coracacao y todos los que lo conforman, tiene los siguientes valores:

A. Disciplina: Aceptar y seguir las reglas establecidas por la empresa.
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B. Respeto: Valorar sus derechos como persona individual a los clientes y

colaboradores.

C. Legalidad: Respetar las leyes laborales y a las instituciones que la

ejecutan.

D. Empatia: Conocer y entender los deseos y necesidades de nuestros

clientes.

E. Compromiso: Exportar el mejor cacao, con los mas latos estdndares de
calidad, respetando a las comunidades y cumpliendo las normas éticas y

politicas que garanticen la seguridad y bienestar de todos.

Objetivos

El objetivo principal de “CORACACAOQO?”, es consolidar un clima favorable con
nuestros colaboradores, para de esta forma fortalecer los lazos con la empresa y con la
comunidad.

Nuestros objetivos estan basados en la metodologia SMART, teniendo en cuenta

las cuatro perspectivas del mapa estratégico de Norton y Kapplan.
a. Financieros:
1. Lograr una rentabilidad del 25% al cierre del cada periodo.
2. Incrementar las ventas en 10% de un periodo a otro.
b. Clientes:

1. Fidelizar al 80% de los clientes que importan el producto de CORACACAO
al cierre del periodo 2023.

2. Lograr una participacion de 20% del mercado de Paises Bajos al cierre del

periodo 2025
c. Proceso:

1. Estandarizar los procesos de atenciéon al cliente para fidelizar a los

importadores al primer trimestre de iniciado el proyecto.
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Disenar proceso de seleccion de personal, para reclutar y seleccionar a los

mejores talentos para la empresa al primer trimestre del periodo 2023.
d. Aprendizaje:

Capacitar al 100% del talento humano en diferentes temas para lograr exportar

el mejor cacao, de manera semestral.

Lograr un NPS de 80% de nuestros colaboradores, como promotores, por cada

periodo, para fidelizar y generar lealtad en el tiempo.



Matriz FODA — FODA cruzado

Tabla 5. Matriz FODA — FODA cruzado
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1 Producto organico

D1 Nuevos en el mercado

F2 Experiencia en el rubro

D2 Personal agricola con poca formacion

F3 Capacidad para satisfacer la demanda

D3 Recursos econdmicos escasos

F4 Experiencia en temas agricolas

D4 Escaza tecnologia para la produccion

F5 Experiencia en gestion

D5 Marca no reconocida

OPORTUNIDADES

FO

DO

01

Alta demanda por el cacao organico

02

Tendencia del mercado

03

Eliminacion de barreras arancelarias

A

irovechar la recuperacion de la economia internacional para
poder lograr mayores ingresos

Jtilizar la tecnologia para mejorar la gestion de compras,
:ntarios, pre embarque, post embarque y mejorar el nivel de
exportacion

04

Uso de tecnologia

05

Constante innovacion tecnologica

Implementacion de maquinas y equipos para mejorar la
produccion

Implementar buenas practicas agricolas para lograr las
certificaciones internacionales que permitan generar ventaja
competitiva

AMENAZAS

FA

DA

Al

Rebrote de la pandemia

A2

Influencias politicas y gubernamentales

A3

Creciente poder de negociacion de los clientes y
proveedores

A4

Cambio climético

A5

Contaminacion de los suelos

Aprovechar el fomento de las exportaciones por parte del estado
para contrarrestar cualquier estrategia de la competencia.

Capacitacion constante en tramites de gestion aduanera para la
exportacion del producto.

Disefar un sistema de manejo de costos logisticos para maximizar
la rentabilidad del negocio







Capitulo III:

Analisis del Entorno y Plan de Mercadeo
Analisis del Entorno Objetivo

Este andlisis tiene como finalidad evaluar aquellos factores que influyen o pueden
llegar a influir, de manera indirecta en los resultados no solo de la empresa, sino de todas las
empresas pertenecientes al sector. Para definir la posicion estratégica de la empresa, la

observacion del entorno juega un rol muy importante.
Factores Economicos
Exportaciones Peruanas

De acuerdo con los registros de la SUNAT, con respecto a las exportaciones de este
producto son alentadoras, con algunos picos de caidas, pero por comportamiento del mercado,

lo que significa que es un producto muy solicitado y que debemos aprovechar para exportar.

Figura 4. Exportaciones peruanas

Evolucién de las exportaciones peruanas en el primer semestres (en US$ millones)
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Fuente: Sunat, Elaboracion: ComexPer(
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Desempeiio Departamental

Las regiones desde donde se exporta este producto al diferentes del mundo, estan
lideradas por la region Lima, porque es la region con mayor preponderancia empresarial, en

lo que respecta a Loreto, estamos en una etapa de crecimiento. . (COMEXPERU, 2022).

Figura 5. Desemperio de las exportaciones por regiones

Principales departamentos de origen de exportacion peruana en el primer semestre del 2022

= Lima

®|ca

= Ancash
Arequipa
Callao
La Libertad

* Moquegua

5% i
73% 86% WV = Otros

Fuente: Sunat. Elaboracion: ComexPeru

Factores Socioeconomicos
Consumo de Cacao

Europa consume mas de un millon de toneladas de cacao en grano para su molturacion,
Los Paises Bajos, con un consumo de 550.000 toneladas, es decir son los principales
compradores de este continente, por lo que hay oportunidades de mercado. (EUROCOCOA,

2021).

Canal De Distribucion:

Las transacciones con los negocios pequefios holandeses, negocios especializados en el
comercio de chocolate, chocolateros o panaderias es el canal recomendado para el comercio.

(Colombiatrade, 2022).
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Factores Politicos y Legales

Politicas Gubernamentales que promueven las exportaciones

Como parte de su politica de reactivacion econdmica, nuestra nacion continuara

incentivando sus exportaciones porque inciden directamente en el empleo y la produccion.

Uno de los principales pilares de la recuperacion econdmica es el apoyo a nuestras
exportaciones en el escenario internacional. De acuerdo con Comercio Exterior y Turismo
(Mincetur), Roberto Sanchez Palomino, las ventas del Peru al exterior se incrementaron en el
semestre enero-junio del 2021 cerca de un 47% con respecto al mismo periodo del afio

anterior.

El Pert, como otros paises, ha registrado una caida de su comercio internacional
debido a las estrictas politicas sanitarias asumidas ante la amenaza de la expansion del nuevo
coronavirus en el mundo que detuvieron las actividades econdmicas.

Esta medida perjudicé el empleo, los ingresos y el desarrollo de este fundamental
sector productivo. En la era de la globalizacion, los paises se vuelven mas interdependientes
y requieren incentivar el intercambio de productos, servicios y tecnologia entre sus economias

en la busqueda de la prosperidad de todos.

El gobierno de Pedro Castillo apost6 por incentivar el comercio exterior con una dptica
inclusiva. Ademas, fij6 como objetivo apoyar “la participacion de las empresas peruanas y
mipymes en el comercio internacional y electronico”. Sin desconocer la importancia de las
grandes empresas exportadoras, el comercio inclusivo prioriza que los pequefios y medianos
empresarios deben ser los principales beneficiados del intercambio de bienes y servicios con

otros paises para tener un impacto social en la mayor parte de la poblacion peruana.



27

Un segundo elemento es su caracter descentralizado. Los tratados de libre comercio
(TLC) deben ser aprovechados en forma democratica por las cooperativas y asociaciones

econdmicas de todas las regiones del pais.

Como parte de su politica de reactivacidn econdmica, nuestra nacidon continuara

incentivando sus exportaciones porque inciden directamente en el empleo y la produccion.

De acuerdo con el Centro de Investigacion de Economia y Negocios Globales de la
Asociacion de Exportadores (Cien-Adex), las personas que tienen un puesto de trabajo directo
e indirecto relacionado con las exportaciones en el periodo enero-agosto llegan a 2 millones

172,988; es decir, un 29.3% mas con respecto al 2020, afio en que se inicio la pandemia.

El gobierno ha delineado una ruta que implicara continuar apoyando el desarrollo de
las exportaciones con el fin de crear mas empleos descentralizados y diversificar nuestra
canasta exportadora con productos de las grandes, medianas y pequeflas empresas para
favorecer a la mayor parte de la poblacion. (El Peruano, 2021).

De acuerdo al proceso de descentralizacion del pais, los planes nacionales deben
articularse3 con los planes de desarrollo regionales con el fin de asegurar la consistencia de

las politicas nacionales con las prioridades regionales.

En ese marco, la region Loreto cuenta con una serie de documentos de gestion
estratégica que dirigen su accionar en favor del desempeno de la region; teniendo entre sus
principales documentos el Plan Regional de Desarrollo Concertado hacia el 20214, el Plan
Estratégico Institucional 2017-2019, el Plan Operativo Institucional y el Presupuesto

Institucional.
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En el marco de dicha articulacion, el objetivo del PERX Loreto se enfoca en la
identificacion y priorizacion de actividades que permitan el desarrollo y consolidacion de las

organizaciones y empresas exportadoras regionales. (CDN, 2022).

Factores Tecnologicos

Actualmente existen muchas tecnologias que pueden ayudar a las empresa al proceso
de exportacion, seguimiento de la carga, busqueda de agentes de aduana, agencia de carga

internacional, desaduanaje, pagaos de aranceles. (Webstories, 2022).

Analisis de los Principales Actores

Pertfil de los Clientes 0 Consumidores

Empresas ubicadas en Amsterdam, Paises Bajos dedicadas a la produccion y
comercializacion de chocolates finos o derivados. Estas empresas deben de estar constituidas

y actualmente importen cacao, mostrando un récord historico de confiabilidad.

En un perfil ideal, los clientes deben estar informados sobre la calidad y los tipos de
cacao que existe en el mercado, ademés debe de anteponer la calidad antes que el precio ya

que su objetivo seria satisfacer la necesidad de sus clientes exigentes.

Perfil de Competidores

Competidores directos son aquellas empresas que se dedican al mismo giro de
negocio, pero podrian diferenciarse de acuerdo al segmento de clientes a quienes se enfocan

o las presentaciones de productos que ofrecen.

Las empresas que se mencionan a continuacion, se dedican a la exportacion de cacao;

en grano tostado, asi como pasta, polvo, licor. Muchas de estas empresas tienen una larga
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trayectoria en exportacion asi también muchas de ellas se encuentran posicionadas en el

mercado holandés.

Entre las principales empresas exportadoras del Pert, tenemos a las siguientes empresas:

* Amazonas Trading Pera S.A.C.
* Cooperativa Agroindustrial Tocach.

e Machu Picchu Foods S.A.C.

» Cooperativa Agraria De Servicios O Ecommodities Sociedad Andénima Cerrada 0O

Ecoandino S.A.C.
» Villa Andina Sociedad An6énima Cerrada
* Naike E.ILR.L.
* Exportadora Romex S.A.

* Otras Empresas (45)

Perfil de Proveedores
Los proveedores son el engranaje de la empresa muchas de ellas seran tercerizadas y
otros servicios se contrataran de intermediarios, pero la meta de la empresa es crear vinculos

con los proveedores.

Proveedores de cacao son la base de la empresa.

* Cumplir con las cantidades necesarias de fertilizantes, abonos del estandar que el
mercado europeo exige para exportar.

» Contar con buenas practicas de agricultura.
» Contar con mayor capacidad de produccion para suplir la demanda de producto.

» Ser productores socialmente responsables con sus trabajadores.
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* Respetar los estandares de agricultura impuesto.
* Evitar la contaminacion del medio ambiente (quema de melaza, tala de arboles)

destruyendo la naturaleza.

Proveedor de empaque (sacos de yute)

El empaque es la presentacion de nuestro producto debe verse como un material que
sea resistente y que cumpla con las dimensiones establecidas por nuestra empresa. La empresa

tiene que tener capacidad de abastecimiento en temporadas altas y en casos fortuitos.

Esta empresa debe de estar instalada en Loreto preferentemente cerca del lugar de

acopio

Proveedor de etiqueta (Imprenta)

Debe tener la capacidad de imprimir los sacos de yute de acuerdo a nuestras exigencias

ademas la impresion debe ser en alta calidad evitando lo ilegible.

Proveedor de transporte.

» Lasunidades de transporte deben ser acondicionadas para evitar el sobre calentamiento
que tienen los sacos a la hora de ser transportados

* Debe tener capacidad necesaria para poder trasladar nuestros productos de acuerdo a la
demanda.

* Deben tener personal calificado para evitar improvistos.

* Las unidades de transporte deben de contar Gps.

* Tener récord historico de puntualidad

* Deben ser empresas formales

* Deben tener un grado de confidencialidad con sus clientes
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Determinacion del Tamaiio del Mercado

Recoleccion de Informacion Secundaria y Primaria

Informacion Primaria:

La informacion primaria se recogid de los socios de la asociacion, directivos y personales de
apoyo (asistentes técnicos financiados por algunos proyectos) a través de entrevistas,
reuniones de trabajo en 2 fases pudiendo tener las siguientes referencias: La mayoria de socios
tiene entre 0.50 hasta 2.5 Has en promedio aproximadamente. Su produccién estimada es de
36.10 has y en crecimiento 13.55 Has., de los cuales obtienen un total de 103.650 kg de cacao
en baba, y unos 40.5 TN en cacao seco teniendo un rendimiento del 39%. Estos socios estan
organizados formando una asociacion de pequefios productores, los cuales venden su producto
principalmente a una exportadora llamada CEPICAFE, que les paga un precio justo

considerando su calidad por el tipo de origen y la certificacion organica que se tiene.

Informacion Secundaria:

El tipo de cacao que se produce en el Pert es del tipo aromatico, que resalta de los
otros por el gran porcentaje de grasa, que oscila entre un 57 %, lo que le da, preferencia y un
alto valor comercial en el mercado internacional y con un gran potencial para la produccion

de cacao orgdnico como cultivo en sistemas agroforestales.

Durante el 2010 a nivel nacional se cosecharon 70,849 hectireas de cacao que
arrojaron una produccion de 43,825 toneladas, con un rendimiento promedio de 766
kilogramos por hectarea. La extension cosechada ha aumentado a una tasa promedio de 4.10
% por afio y la produccion en toneladas a 3.70 % anual, desde el afio 2000, siendo el sustento

de unas 30 mil familias.
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El estudio de mercado permite analizar la oferta y demanda del producto que se
comercializara, investigando la demanda historica, la acogida que tiene en la actualidad, asi
como determinar si el plan de negocio es viable, determinar los precios, segun la informacion
recabada, brindar un valor afiadido al producto que se exportara, asi como conocer los canales
de distribucion, definir el incoterm de exportacion previas investigaciones realizadas. Analizar
la competencia, su ubicacion geografica, los precios que maneja por toneladas de producto

exportado, también el tipo de cacao que comercializa al mercado internacional.

Perfil del cliente objetivo

El publico objetivo se encuentra dentro del bloque econémico de la Union Europea,
con quienes tienen el TLC PERU - UE vigente desde 1° de marzo de 2013, se enfoca en Paises
bajos, la ciudad de Amsterdam con una poblaciéon de 1.091 millones de habitantes al 2015
(INDEXMUNDI, 2018), especificamente las empresas que se dedican a la importacion de
granos de cacao tostado, elaboracion y produccion de chocolate y sus derivados, aquellas que
tengan preferencia por trabajar con granos de cacao fino y de aroma, basandose en el sabor,
calidad que darad como resultado el producto final, ya que seglin lo previamente mencionado,

Paises bajos es el principal importador de granos de cacao tostado.

Es uno de los paises con menor porcentaje de tasa de desempleo del mundo (Oficina

europea de estadistica - Eurostat, Statistical Office of the European Communities, 2021)

Tabla 6. Estructura de edad 2021

ESTRUCTURA DE EDAD 2017 PORCENTAJE HOMBRES MUJERES
0-14 afios 16.41% 1,434,919 1,368,437
15-24 afios 12.07% 1,051,319 1,010,969
25-54 afios 39.52% 3,387,716 3,364,010
55-64 afios 13.28% 1,128,484 1,139,703

65 afios y mas 18.73% 1,449,752 1,749,410
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Fuente: Indexmundi (2022)
En la tabla 6 podemos visualizar el porcentaje de personas por edades y cuanto abarcan

los hombres y las mujeres.

Tabla 7. Poblacion Paises Bajos de 2017-2021

ANO POBLACION
2017 16,805,040
2018 16,877,350
2019 17,016,970
2020 17,084,720
2021 17,192,111

Fuente: Indexmundi

En la tabla 6 se observa la poblacion anual desde el 2019 al 2021, cual muestra un

crecimiento de un afio a otro.

Tabla 8. Economia de Paises Bajos

ANO PIB - tasa de crecimiento PIB - per capita (PPP): Tasa de desempleo
real:
2019 2.30% $ 51,300
2020 2.20% $ 52,100 5.10%
2021 3.10% $ 53,600 5.90%

Fuente: Indexmundi

En la tabla 8 se visualiza como la economia en Paises Bajos crece y el incremento anual

del PIB per cépita.
Segmentacion del mercado objetivo

Dicese de la division de un mercado global, extenso, amplio o heterogéneo al que
personas, empresas; pertenecemos, para llevarlos a grupos pequefios, reducidos o sub mercados
en donde exista homogeneidad para el producto o servicio que deseamos comercializar, ya sea
por gustos, ubicacidon geografica, demografia, religion, sexo, nivel socioecondmico.

Analisis de la demanda
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El consumo per cépita de chocolate en Paises Bajos es de 4.7 kilogramos anualmente,
si bien es cierto existen paises con un consumo per capita mayor al de Paises Bajos tales como:

Suiza 9.0 kg, Alemania 7.9kg, Irlanda 7.5kg, Reino Unido 7.5kg. (Ascarelli, 2015).

Elegimos este mercado debido a su demanda historica de grano de cacao en los
ultimos afos, porque determinamos que existe amplia demanda en cuanto a la importacion de

grano de cacao.

Segun Trade Map la demanda de cacao en paises bajos en los ultimos 5 afios ha ido de
manera creciente, teniendo en cuenta que Paises Bajos, importa y exporta cacao en grano entero

o partido, crudo o tostado con la partida arancelaria 180100.

Paises Bajos es el principal importador de cacao en grano, desde el afio 2013 al 2017
ha tenido un crecimiento de 50.96% teniendo como principales proveedores a Costa de Marfil,
Ghana, Nigeria y Camertn, siendo estos paises de Africa, con un cacao comiin, exportado por

volumen.
Andlisis de la oferta

A continuacion, se presenta un andlisis de los principales exportadores de grano de
cacao tostado a Paises Bajos, asi como la demanda por periodos trimestrales para determinar
en qué periodos existe mayor demanda. Para recabar la informacion necesaria tomaremos las

referencias que nos brinda:

TradeMap

Segun Paul Krugman (2007), citado por Chévez y Juscamaita (2021) sefiala que “las
unidades ofertada es lo que demanda de un bien que las personas o comercios estan dispuesta

a vender a un determinado precio” p.19. Es por ello que determinaremos la oferta como el total
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de importaciones de grano de cacao tostado que realiza Paises bajos de los paises productores

de este bien.

Tabla 9. Paises exportadores de cacao en grano a Paises Bajos

Exportadores 2017 2018 2019 2020 2021
Mundo 641.82 755.267 879.031 993.345 1.172.508
Costa de Marfil 197.923 278.25 307.372 412.155 589.354
Ghana 130.331 110.572 172.38 112.387 180.805
Nigeria 117.692 119.386 125.438 152.845 146.65
Camertin 124.717 126.366 114.529 117.486 129.352
Ecuador 9.181 16.493 30.218 35.968 34416
Bélgica 15.266 6.448 9.8 55.875 26.241
Republica

Dominicana 10.402 18.4 19.708 11.73 13.789
Pert 7.728 22.477 32.385 11.987 9.596
Sierra Leona 5.863 4.939 9.813 35.079 9.471

Liberia 6.057 10.342 30.377 13.815 8.703

Fuente: Trademap

Pert1 se encuentra en el puesto N° 9 de los paises que exportan cacao a Paises Bajos,
en los ultimos afios tuvo una caida en cuanto a las exportaciones a dicho pais, pero del 2017

al 2021 las importaciones que realiza Paises Bajos ha ido en creciente.
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Tabla 10. Oferta de granos de cacao de Paises Bajos

2017 641.820
2018 755.267
2019 879.031
2020 993.345
2021 1.172.508

Fuente: Elaboracion Propia

Analisis de la competencia

En la tabla 9 se observa que los principales proveedores o abastecedores de cacao en
grano con la partida arancelaria 1801 son los paises africanos, encabezado por Costa de Marfil
seguido por Ghana y Nigeria. En 2004 solo una organizacion en Costa de Marfil contaba con
la certificacion de Comercio Justo o Fairtrade. Al 2017, doscientas cooperativas cuentan con

esta y engloban a mas de 120,000 productores. (France 24, 2018)

Costa de Marfil exporta cerca de 1,7 millones de toneladas de cacao, por lo que sus
precios a nivel de mercado internacional son los mas bajos, es por ello que aun siendo el primer
exportador mundial de granos de cacao su indice de pobreza es alto, menos de $1,25/dia el

46,3% de la poblacion.

Tal como para Costa de Marfil, la principal exportacion agricola de Ghana es el cacao,
siendo este el segundo mayor proveedor de cacao en grano en el mercado internacional,
buscando extinguir la participacion y explotacion de menores de edad en el cultivo de este
fruto, para lograr la certificacion de comercio Justo. El tipo de cacao predominante en Ghana

es el forastero, su mayor produccion comienza en octubre y su menor produccion en julio.
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Nigeria cuenta con dos cosechas al afio: una pequefia de abril a junio y la principal de
octubre a diciembre. Este pais habia llegado a ser el segundo exportador de cacao, ahora busca

revitalizar la agricultura para diversificar su economia. (Diario Le Monde, 2018)

Los tres principales proveedores de cacao son paises africanos, la desventaja principal
son los arboles, por cumplir mas de 30 afios se vuelven menos productivos, en el caso de Costa
de Marfil la producciéon es de 580 kg/ha anualmente, por otra parte, Ghana de 520 kg/ha,
finalmente Nigeria un promedio de 350 kg/ha anuales de arboles de Theobroma Cacao L.

(Romero, 2015)

Tabla 11. Oferta Proyectada en Toneladas

ANO OFERTA
PROYECTADA

2021 1,408,770

2022 1,538,834

2023 1,668,898

2024 1,798,963

2025 1,929,027

Fuente: Elaboracion Propia

Estimacion de la demanda

Para determinar la demanda de Paises Bajos la informacion se obtuvo del diario
Marketwach en donde segiin Ascarelli (2015) afirma que “el consumo per cépita de chocolate
en Paises Bajos es de 4.7 kilogramos” este dato fue el altimo publicado de acuerdo al consumo

per capita de este pais en base a ello analizaremos la demanda del mercado global y especifico.
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Capitulo I'V: Plan de Marketing

Producto

El producto final son los sacos con granos de cacao fino de aroma que previamente han

sido seleccionados, testeados, tostado y envasados bajo la marca CORACACAO.

Figura 6. Marca que se utilizara en la presentacion
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Segun el Proyecto de Ley que declara de interés nacional y prioritario la produccion de

cacao libre de cadmio (2017)

El cadmio es un elemento clasificado como metal pesado por su composicion atomica y es
por ello mismo una sustancia contaminante y dafiina para salud, esta puede llegar a producir
cancer debido a su consumo. (...) El cacao peruano en grano seco tiene alto contenido de
cadmio. Al respecto, en una investigacion realizada por la Universidad Nacional Agraria de
la Selva se encontrd que el promedio de cadmio foliar fue de 2.84 ppm. En almendras el valor

promedio de cadmio total fue de 1.55

La ventaja del producto es que el cacao de fino aroma que CORACACAQO exportara es

libre de Cadmio un componente que esta presente en muchos de los cultivos de cacao en el
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Pert y redujo notablemente las exportaciones a la Union Europea y entrd en vigencia el 1 de
enero de 2019, si bien es cierto ain no han establecido una ley para las almendras de cacao, si

existiera, el producto puede enfrentar esta barrera.

Ficha Técnica

Figura 7.Ficha técnica

FICHA TECNICA GENERAL DEL CACAO G
S

QO '/ 4
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Nombre Cientifico Theobroma Cacao “{\ &

Tipo Cacao Nativo / Cacao Criollo 0 oret®

Familia Malvéceae

Procedencia Tropical / Cultivada

Otros nombres Pepa de oro/Cacao cacahuatl (México)

Disponibilidad Todo el afio

Usos y aplicaciones chocolate, licor, mermelada, manteca, etc.

Caracteristicas

Color Grano de color marrén o marrén rojizo, violeta.

Forma Alargada, ovalada.

oecto Grano seco, con estrias producto de la fermentacion, sano, libre

f de granos multiples y almendras partidas.

Textura Firme al tacto.

Humedad Menor al 7% es optimo

Limpieza Grano Iimpio sin restos de mucilagos, tierra u otras impurezas.

Olor Olor caracteristico a chocolate.

Valor nutricional x 100 gr

Energia: 456.0 kcal | Hierro 3.6 mg
Agua 36g Retinol 2.6 ug
Proteina 12.0g Tiamina 0.17 mg
Carbohidratos 34.7¢g Vitamina C 3.0mg
Calcio 106.0 mg | Riboflavina 0.14 mg
Fosforo 3.6 mg | Niacina 1.7 mg
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Envase
El producto serd envasado en sacos de yute que son fabricados por fibras naturales
evitando de esta manera el uso de plastico ademds este envase garantiza una proteccion

contra la humedad y cambios de temperatura.

Ademas del logotipo el envase tiene que tener la informacion requerida por la Union
Europea para poder ser exportado. Segun Siicex (2018) En la legislacion con respecto al

etiquetado de productos alimenticios.

Elementos obligatorios de etiquetados:

* Nombre del producto
+ Contenido de ingredientes
+ Peso y contenido neto
* Fecha de vencimiento

+ Lineamiento de conservacion y de utilizacion

Razén Social del exportador

Figura 8. Envase del producto
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Certificaciones

Figura 9. Certificaciones

pretenden acabar con la pobreza,
luchar contra la desigualdad y la
injusticia, proteger ¢l medio ambiente
y combatir el cambio climatico.

EMPRESA CERTIFICADORA ALCANCE PRECIO
Fairtrade es la certificacion de los | Este certificado esta incluido en ¢l
productos de Comercio Justo y ha precio final del producto de la
® nacido gracias al compromiso de | ,oocincion ECA

organizaciones de Comercio Justo de
todo ¢l mundo. Los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS), son un

FMMQDE nuevo conjunto  de objetivos  que

RAINFOREST
ALLIANCE

Rainforest es una organizacion
internacional sin fines de lucro que
trabaja en la convergencia de
negocios, agricultura y bosques para
hacer que los negocios responsables
sean la nueva norma, Somos una
alianza de empresas, agricultores,
silvicultores, comunidades y
consumidores comprometidos con la
creacion de un mundo donde las
personas y la naturaleza prosperen en
armonia.

El sello de certificacion con la ranita
verde indica que una finca, bosque o
empresa turistica han sido auditados
para comprobar que cumplen normas
de sostenibilidad ambiental, social y
economica.

Este certificado estd incluido en ¢l
precio final del producto de la
asociacion ECA

Better farming
Better Ature

Certificacion UTZ de SGS:
demuestre ¢l compromiso de su
organizacion con la produccion
agricola responsable y el
abastecimiento de productos de café,
cacao y té.  Ahora, mds que nunca,
los consumidores descan saber de
donde proceden sus alimentos,
Desean saber que se produce de un
modo responsable que no dana ¢l
medioambiente ni explota la fuerza
laboral.

Para implementar esta
certificacion  la  empresa
CORACACAO  vertira

USS 1200.00

Fuente: INACAL, FAIRTRADE IBERICA

Elaboracion Propia

Precio
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El precio se determiné en base a los precios histéricos y a nivel mundial, esto debido a

que el cacao es un commoditie y el precio se determina en base a la oferta y la demanda del

mercado global.

Tipos de cacao



Figura 10. Tipos de cacao
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CACAO CRIOLLO

CACAO TRINITARIO

CACAO FORASTERO

Criollo es conocido por su aroma y
finura.

Producto hibrido entre el cacao nativo
y el criollo.

Forman parte de la principal
produccion del continente africano.

Fuente: Appcacao

Segun Trademap (2019) La mayor produccién de cacao en el mundo se da en los paises

africanos como: Costa de marfil, Ghana, etc. la mayor produccién de cacao es del tipo forastero.

En el Pert actualmente se produce los tres tipos de cacaos, pero esta en auge la produccion del

cacao mas fino del tipo criollo.

Precio establecido por el mercado

Segun Commodities cacao (2021) Los precios en chacra promedios del cacao en grano

muestran una tendencia alcista en los meses, los precios se han mostrado al alza durante todo
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el 2021 alcanzando precios pico en mayo y diciembre (S/6,7 y S/6,1 respectivamente), siempre

muy por encima de los precios registrados en el 2020.

Tabla 12. Precio de cacao en grano a nivel nacional

PRECIO EN CHACRA DE CACAO EN GRANO (S/. X Kg)
2017 2018 2019 2020 2021

Nacional 6.4 7 7.3 5.5 6.1
San Martin 6.9 8 8.1 5.5 5.8
Junin 6.6 7.4 9 5.6 6.2
Cusco 5.4 6 6 5.2 6.2
Ayacucho 6.7 7.1 8.4 4.9 4.5
Amazonas 6.1 6.3 6.9 5.8 6.1
Huénuco 6.9 7.9 8.1 5.7 6
Ucayali 5.1 6.1 7.4 53 5.9
Cajamarca 5.9 6.4 7.5 5.5 5.7

Fuente: MINAGRI

Precio establecido por la competencia

Segtn El diario Gestion (2021) El precio del cacao ha estado entre US$ 3,000 a US$
3,200 por tonelada, existen organizaciones que ademas trabajan al perfil, con sabor y aromas.
Ahi podemos obtener premios de US$ 500 mas por tonelada, llegando a los US$ 4,000 como

base para negociar este tipo de cacao.

Aunque cabe destacar que también se realizé ventas entre US$ 6000 y 7000 doélares la

tonelada.

Matriz Ansoff
Segun Economipedia (2011) la Matriz Ansoff



Figura 11. Matriz Ansoff

PRODUCTOS
ACTUALES
%C%’lepe&gs Penetracion
NUEVOS Desarrollo
MERCADOS de mercado

Fuente: Economipedia (2022)

Penetracion de mercado

NUEVOS
PRODUCTOS

Desarrollo
de producto

Diversificacion
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Para ello, la estrategia que se plantea para ingresar al mercado internacional, busca

incrementar la participacion, contando con variedad de productos y de buena calidad. Para

lograrlo se realizan una serie de actividades entre las que se encuentran:

+ Asistir a las ferias internacionales promocionando nuestro Cacao fino de aroma como

un producto natural libre de cadmio.

« Entregar una muestra a nuestros potenciales compradores para que puedan verificar la

calidad de nuestro producto.

* Hacer descuentos especiales por las primeras compras
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Precio:

Evaluando el precio del mercado y de la competencia y considerando el valor de
nuestro producto la venta es de US$ 212.5 dolares por cada saco de 50 kg de cacao fino de
aroma. Este precio estd sujeto a descuentos al primer trimestre de operatividad de la empresa
con un porcentaje de 2% por las primeras entregas ademas de la muestra de 5 kg que se le
entregara a cada posible empresa chocolatera previamente analizada.

Variacion del precio internacional en promedio es de $ 4.25, seglin la figura siguiente:

Figura 12. Variacion del precio internacional
Precio Cacao Hoy

E M }ﬁ iIm 5m 15m 30m 1h EUEY 1d 1sem
r 3,500
QShowaH
- 3,400
. I'Hi.l
-
| II .l 1 T—II 83302
-l. .*F""'*‘ ¥
e
Ll
[
= ull - 3,100
"
I r SRR | e
i- L Loall | LAY (] 3,000

T T T T T T ~-2,900
22.05.2023 30.05.2023 05.06.2023 12.06.2023 20.06.2023 26.06.2023 03.07.2023

e ool

Nota: Elaborado en base a los pecios internacionales de IFC Market
(https://www.ifcmarkets.com/es/market-data/commodities-prices/cocoa)

Plaza

Nuestro segmento objetivo es la ciudad de Amsterdam, siendo una de las principales
ciudades de Paises Bajos; ademas de ser uno de los estados mas populares con tendencia a
consumir productos saludables, exoticos y naturales.

Canales de distribucion:


https://www.ifcmarkets.com/es/market-data/commodities-prices/cocoa
https://www.ifcmarkets.com/es/market-data/commodities-prices/cocoa
https://www.ifcmarkets.com/es/market-data/commodities-prices/cocoa
https://www.ifcmarkets.com/es/market-data/commodities-prices/cocoa
https://www.ifcmarkets.com/es/market-data/commodities-prices/cocoa
https://www.ifcmarkets.com/es/market-data/commodities-prices/cocoa
https://www.ifcmarkets.com/es/market-data/commodities-prices/cocoa
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El canal en los Estados Unidos es a través de intermediarios como son los
distribuidores, importadores, agentes y brokers. Estos canales permitirdn realizar funciones
como asesoramiento, procesamiento, empaque, almacenaje y distribucion etc.

Figura 13. Canales de distribucion

CONSUMIDOR
FINAL

DETALLISTA >

EXPORTADOR — EEENENy DISTRIBUIDOR

IMPORTADORES

N\

SNy CONSUMIDOR

FOOD SERVICE FINAL

Estructura de los canales de distribucion

Canal detallista
Este canal en marca a los supermercados, markets, groceries y las tiendas gourmet, que

solicitan mucho este producto.



Figura 14. Diagrama de canales de distribucion

EXPORTADOR

IMPORTADOR /
AGENTE / BROKER

DISTRIBUIDOR

FOOD SERVICE

HOTELES CATERING AEREOS
RESTA URANTES CRUCEROS

CONSUMIDOR FINAL CONSUMIDOR FINAL

DETALLISTA

SUPERMERCADOS Y
GROCIERES

CONSUMIDOR FINAL

TIENDAS GOURMET

CONSUMIDOR FINAL

WAREHO USE CLUB

CONSUMIDOR FINAL

SUPERMERCADOS

CONSUMIDOR FINAL
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3.3.3 Estrategia de distribucion:

Para la distribucion de nuestro producto elegiremos en un primer alcance a los
detallistas que cubrird todo el sector alimenticio: supermercado, grocieres, tiendas gourmet,
etc. Esto permitird facilitar una mejor comercializacion entre el productor y el minorista

gracias a un intermediario que lo pondré en venta.

Figura 15. Distribucion del producto

Proveedor CORACACAO

Broker

Consumidor final

Promocion

Estrategia de Promocion:

La estrategia de penetracion de mercado, sera llevada de la mano de un broker con
una cartera amplia de clientes en el mercado de Paises Bajo, se plantea trabajar con este
intermediario hasta el afio 4. También se debe de participar de ferias y misiones
internacionales que se dan en el mundo para encontrar compradores. De acuerdo al rubro se
tienen que participar en:

- PMA (Produce Marketing Association) en EEUU

- Fruit Logistica en Alemania
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Ademas, de ello buscaremos todos los nexos para ingresar al mercado internacional

implementando acciones como:
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- Envio de muestras gratis a clientes

- Visitas y participacion de ferias internacionales.
- Rueda de negocios

- Misiones comerciales

- Catalogos

- Folletos - Email directo - Entre otros.

La promocion debe concentrarse en aumentar el consumo del Cacao, para tal efecto
constituye una buena campana de promocion centrarse en transmitir el mensaje “CoraCacao
es un producto 100% natural”. Dicha promocién debe estar apoyado por el crecimiento de

nuestra gastronomia en la ciudad de Amsterdam.

Persona

CoraCacao esta conformada por un gerente general encargado de la administracion,
un contador externo, un jefe encargado del proceso productivo y un encargado de ventas,
cabe indicar que el gerente general es un Ingeniero Agroindustrial que opera también como
jefe de produccion. Asimismo, la pequefia organizacion trabaja apasionadamente con
objetivos comunes y el éxito mutuo, esto debido a que la empresa cuenta con un personal
capacitado, pasan por degustar el producto, atencion, servicio (el personal debe conocer muy
bien el producto a la hora de vender al cliente). A parte del personal capacitado, la empresa
brinda beneficios para mantener al personal motivado y asi poder hacer mejor su trabajo.

Por otra parte, es importante conocer que todo el que trabaja para la empresa ha de ser
prescriptor de la misma y de sus productos desde el convencimiento de que nuestros

productos son los mejores en el mercado.
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La empresa debera poner a disposicion del cliente interno las herramientas necesarias
para hacer fluir, dentro de su organizacion, la informacion relevante que surja de su contacto
con el cliente externo y el producto.

El cliente interno debera tener la oportunidad de contactar o establecer negocios,
después de la compra del producto, para ello se mantendra informado sobre nuevas ofertas,
lanzamientos, servicios y/o garantias, para conseguir su fidelidad a la marca, empresa,
producto, etc. Al mismo tiempo que sea capaz ante posibles fallos del producto, dudas o
sugerencias, la empresa estd a su disposicion.

Marketing Mix

A continuacion, se determinan el presupuesto para el plan de Marketing en relacion a

publicidad y promociones.
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Tabla 13. Programa de acciones tacticas
1 Trimestre

2 Trimestre 3 Trimestre

Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre
Envio de muestras 0] O
Material impreso 380 380 15
Participacion en ferias 600 600| 20
Redes Sociales 700 700 700 700 700 700 700 700 700 6300 20
Correo directo 0
Directorios 0
Pagina web 300 300 15
Marketing directo 100 100 100 100 400 15
Otros 100 100 5
Total 1000 800 700 1400 700 1280 700 800 ‘ 700 8080 ‘ 100

Elaboracion propia
- Medios
A continuacion, se mencionan el Mix de medios seleccionados e incluidos en el plan para cumplir objetivos de marca junto con el tipo de publicidad:

- Material Fisico e Impreso

Periddicos, revistas y Catalogos especializados en el area de productos organicos, volante, diptico, triptico, afiche, pancarta.

- Eventos

Se mantendra un calendario fijo de eventos, los eventos ayudaran a promover el producto a través de contactos y publico en general.



- Redes Sociales

Se difundiran mediante enlaces a los clientes y buscar posicionarnos.
- Pagina web

Presencia de marca relacionada directamente con el sitio web.

3.6.2. Programa y prondstico de ventas

A continuacion, vamos a proyectar las ventas en los proximos 5 afios, teniendo tasas de
crecimiento de un 5% en el segundo afio, 6% en el tercer ano, 8% en el cuarto afio y 10% en el

quinto afio. Estas estan alineadas al proceso de produccion descrito en el Plan de Operaciones.

Figura 16. Programa de ventas

PROGRAMA DE VENTAS
$/.250,000.00
S$/.200,000.00
$/.150,000.00
$/.100,000.00
S$/.50,000.00
s/.-
0 1 2 3 4 5 6
Capitulo V:

Plan de Operaciones

Logistica de entrada
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A continuacion, se muestra la logistica de entrada para la produccion de cacao orgénico.

Figura 17. Flujograma de la logistica de entrada

Verificacion de existencia
de la materia prima

Recepcion de la
materia prima

i

NO

— Solicita nuevo
pedido

Cumple con
requisitos

lg

Registro de la
materia prima

l

Ingreso a almacén

l

FIN

Elaboracién propia

O Macro procesos:

- Punto 1: Recepcion de la materia prima

Descripcion: La recepcion se realiza sobre costales de yute de 50 kg cada una.
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- Punto 2: Verificacion de existencia de la materia prima

Descripcion: Se verifica la existencia y el estado de la materia prima.

- Punto 3: Cumplimiento de los requisitos
Descripcion: La materia prima debe cumplir con los requisitos y
especificaciones de calidad del proveedor. De ser el caso que no cumple, se

solicita nuevo pedido.

- Punto 4: Registro de la materia prima
Descripcion: Se ingresa la cantidad de materia prima por medio digital para su

respectivo control e inventariado.

- Punto S: Ingreso a almacén
Descripcion: Se realiza el ingreso de costales de yute de 50 kg al determinado

almacén, para posteriormente pasar por un proceso productivo.

Logistica de salida

En este punto se muestra las actividades de despacho, transporte, seguimiento de los
envios, consumidor final y servicio de post venta. A continuacion, se mencionan las actividades

del proceso de la logistica de salida.

Figura 18. Procesos de la logistica de salida



Distribucion fisica internacional

En esta figura podemos apreciar la cadena de suministro que debe seguir nuestro producto.
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Figura 19. Distribucion fisica internacional

T BB ik & T

Aduanas  Cargue transporte  descargue Auange Comprador

Vendedor

3 s

o
Fuente: ICC

Desde su adquisicion en nuestra fabrica o almacén hasta la puesta en un transporte para
su embarque y su llegada al punto de destino, asi también los riesgos que debemos asumir cada
una de las partes teniendo en cuenta que se negociara a precio FCA, y desembarcara en el
Aeropuerto Internacional de Amsterdam.

Caracteristica de la carga

O Naturaleza de la carga:

- Perecedera: Nuestra mercancia se clasifica por ser un producto alimenticio, que con

el paso de tiempo sufre una degradacion normal en sus caracteristicas fisicas.
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4.4.2.  Analisis de riesgo

En este punto utilizaremos los incoterms como analisis de riesgo en nuestra distribucion
fisica internacional de nuestros productos. Para nuestro caso utilizaremos el incoterms FCA. A

continuacion, se muestra la siguiente figura.

Figura 20. Andlisis de riesgo en la cadena de suministro

v
N N
" {11} {111
9 Adusnas Cargue transporte _ descargue Aduanas Comprador
Vendedor
S
Fuente: ICC

*  Obligaciones del vendedor

- Entregar la mercancia al medio de transporte solicitado por el importador en el
lugar acordado.

- Desarrollar el despacho aduanero de exportacion.
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* Obligaciones del comprador

Eleccion de la modalidad del transporte.

- Asumir los gastos y riesgos

Ventas

Condiciones de ventas

CORACADO, ha estipulado un contrato de compra y venta internacional entre ambas partes que
pertenecen a estados diferentes. En este contrato tiene acuerdo voluntario con la finalidad de
direccionar los intereses patrimoniales de ambas partes cumpliendo los términos y las condiciones

generales de venta que consiste en transferir un bien al comprador a cambio de un pago.

Algunos de estos términos o condiciones de venta en el contrato son:

- Objeto del contrato: En ese punto las partes convienen en celebrar una compra
y venta internacional de mercaderias de la cual deberd cumplir con la
exportacion de caco organico.

- Precio: El precio sera calculado segtin a base del precio FCA de exportacion.

- Condiciones de entrega: depende del Incoterms.
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- Tiempo de entrega: El vendedor se compromete a hacer todo lo posible por
atenerse a los plazos de entrega que ¢l mismo haya fijado verbalmente o por
escrito al comprador.

- Forma de entrega: el exportador debe a hacer entrega de la mercancia de
acuerdo al contrato en el tiempo y lugar sefialado en el mismo.

- Documentos: El vendedor debera cumplir con la presentacion de los
documentos comerciales.

- Resolucion del contrato: con firmantes pueden resolver el presente contrato si
se presenta un incumplimiento de alguna de las obligaciones estipuladas en el
presente contrato.

- Responsabilidad en la demora: Si se modifica el tiempo de entrega disminuira
el valor de la mercancia en un 10% por cada dia de demora.

- Ley aplicable: Todo inconveniente se solucionara de acuerdo a la Convencion
de las Naciones Unidas.

- Solucion de controversias: Para los efectos del presente contrato, las partes
contratantes seflalan como sus domicilios los mencionados en la parte
introductoria de este documento, sometiéndose ambas partes al arbitraje, a cuyas

normas y procedimiento se someten de manera voluntaria.

Manejo documentario

Los documentos para la exportacion de nuestro producto son los siguientes:



Factura proforma
Factura comercial

Packing List
Guia aérea — AWB

Carta de crédito irrevocable

Certificado de origen

Poliza de seguro

Certificado sanitario — SENASA

Declaracion Aduanera de Mercancias — DAM

Otros documentos que avalen el cumplimiento de las regulaciones de

exportacion.
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Modelo de cotizacion

Figura 21. Modelo de cotizacion

Post — Venta

Focha:
Date:

REF N°: 000000001 |

Exportador X/Sender

IMPORTADOR M/Consignee

Nombre / Name

Miguel Castro Camus

Direccion / Addreoss

Calle Nauta N* 638 - Punchana
Codigo Postal / Postal Code +51
Ciudad/City Iquitos

Pais / Country Pera

Nombre / Name

Ralph

Direccion / Address

Miami, FL 33152

Codigo Postal / Postal Code 33222
Ciudad/Citv

Pais /

/ Phone 511 1102 / Phone 1
Cantidad D de la Valor § Total Value
ftem num. D of the goods Value usoD s
TOTAL USD
Pais origen de la mercancia / Country of origin ICONTERMS

IQUITOS/ PERU

FREIGHT TERM: FCA CALLAO
LOADING: CALLAO-PERU
DISCHARG:

Nombre / Name

Firma y sello / Signature

Fuente: ICC

Puesto / Position Aceptado

61

Como parte de nuestro servicio de post venta utilizaremos estrategias que ayudaran a fidelizar al

cliente, como mantener una comunicacion personalizada, ofrecer descuentos y promociones. Esto

también incluird hacer un seguimiento de las ventas y establecer una relacion a largo plazo con

nuestros clientes, incluso en aquellos casos que la compra es Unica. De acuerdo a estas estrategias

nos permitira saber si el cliente esta satisfecho con el producto y que tal ha sido su experiencia.

Asimismo, nos ayudara a realizar un cambio o mejora en nuestro producto, desde cualquier punto

de vista.
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Capitulo VI:

Organizacion de la Empresa

5.1 Estructura de la organizacion

CORACADO al ser una pequeia empresa se caracterizara por tener un bajo grado de
departamentalizacion, amplios tramos de control y un individuo en quien estara centralizada la
autoridad para la toma de decisiones. Esta estructura nos permitira ser sencilla, rapida, flexible,
poco costosa de mantener y sera clara la asignacion de responsabilidades para cada area.

Visto lo anterior, nuestra estructura organizacional busca repartir de manera adecuada las
actividades y responsabilidades de cada trabajador, a quienes respectivamente les corresponde
un puesto, con el fin de facilitar el cumplimiento de las metas y objetivos, mediante la labor en
equipo y una coordinacion entre los mimos.

O Las ventas Son los ingresos mas importantes de una empresa, con ello se cubren los

costos, los gastos, impuestos.

5.2 Plan de gestion del talento
5.2.1. Organigrama

A continuacion, se muestra el organigrama de la empresa que estd en funcion a los

principales procesos definidos.
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Figura 22. Organigrama
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Elaboracion propia

5.2.2. Principales funciones que se requieren en el negocio

*  Gerencia General: Linea de autoridad

Objetivo del puesto: La Gerencia General tiene como proposito, organizar, dirigir y
coordinar el funcionamiento y desarrollo de CORACACAO, de acuerdo a la politica

establecida por los accionistas

Funciones:

- Supervisar la administracién de los recursos humanos, financieros, materiales
concernientes a la gestion de la empresa.

- Representar legalmente a la empresa en asuntos administrativos, legales y
juridicos.

- Dirigir, promover y aplicar las acciones y principios del Sistema de Gestion de la

Calidad, asi como del Sistema de Seguridad y Salud en el Trabajo.
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- Analizar resultados de desempefio de los procesos a su cargo para la toma de
acciones correspondientes (Acciones correctivas, Acciones preventivas).

- Es responsable del control de registros que evidencian la implementacion y
mejora del sistema de gestion de calidad.

- Mantener e incrementar las relaciones con los proveedores principales de la
materia prima.

- Aprobar las compras de materia prima, basandose en los precios, parametros de

calidad y demas condiciones.

Jefe de Produccion

Objetivo del puesto: Supervisar y controlar el proceso de produccion de la linea de

productos. Realizar el aseguramiento de la calidad de los productos.

Funciones:

- Verificar la cantidad y calidad de la materia prima.

- Supervisar y controlar los procesos de produccion.

- Realizar el aseguramiento de la calidad.

- Realizar el control de la calidad.

- Verificar las especificaciones del producto final de acuerdo al requerimiento

inicial.

Jefe de Ventas
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Objetivo del puesto: Promover la comercializacion de los productos de la empresa y

su incremento en el tiempo.

Funciones:

- Promover la comercializacion de la cartera de productos.

- Desarrollar estratégicamente los mercados locales e internacionales.

- Realizar negociaciones con puntos de ventas de canal tradicional y moderno.

- Realizar los tramites de exportacion bajo cualquier termino INCOTERM.

Perfil del Contador

Objetivo del puesto: Realizar los estados financieros y estado de pérdidas y

ganancias de la empresa.

Funciones:

- Establecer los principales indicadores de gestion.

- Realizar el estado de pérdidas y ganancias de la empresa.
- Realizar el estado de resultados de la empresa.

- Realizar el pago a los trabajadores.

- Llevar el control de pagos.
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5.2.3. Politicas y estrategias para la administracion del talento

Algunas politicas y estrategias para la administracion del talento son:

* Politica de ventas: La politica de venta se realizara primero con el 50 % de monto

del dinero antes de que llegue la mercancia y el otro 50 % cuando llega a su destino.

* Uniformes: Cada colaborador de la empresa CORACACAO debera llevar el
respectivo uniforme (guantes, botas, mandil, blusa, polo, pantalon, etc.) que le
identifique que forma parte de la empresa.

*  Horarios del trabajo: Todo el personal en general de la empresa tiene la obligacion
de trabajar 8 horas diarias, sumando en total 48 horas a la semana.

*  Capacitaciones: Todo el personal en general recibira 2 capacitaciones mensuales por
parte de la empresa.

* Remuneraciones: Las remuneraciones estardn fijadas mediante el criterio de
equidad externa e interna. Permitirdn que el personal se desarrolle plenamente si asi

lo merece, dentro de una oportunidad en la empresa.

Aspectos Legales y Tributarios

a. Aspectos legales:

De acuerdo la legislacion peruana no existe normativa que se aplique directamente

actividades fisicas privada, que la empresa Coracacao tendra como actividad econémica. Dentro

de la investigacion realizada se pudo encontrar el Decreto Supremo N°023-87-SA en la que se
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aplica a empresas de exportacion de productos naturales, por lo que se relaciona con la actividad

que desarrollaremos como empresa.

Tabla 14. Aspectos Legales

DECRETO FECHA DESCRIPCION APLICACION

Reglamento general de Exportacion de productos
establecimiento. organicos.

Decreto Supremo N°023-
25 de Junio del 2006
87-SA

Fuente: Sistema Peruano de Informacion Juridica (2022)

b. Aspectos tributarios:

La empresa Coracacao, se acogera al El Régimen MYPE Tributario (RMT), que esta

orientado a pequefias empresas y se tienen que cumplir con ciertas condiciones:

* Tributos a pagar de acuerdo a la ganancia obtenida.

e Tramo de Ganancia: Mas de 15 UIT o S/ 69,000.00 , Tasa sobre la utilidad: 29.5%

(SUNAT, 2021).

c. Aspectos Societarios:

La empresa Coracacao, sera una Sociedad Anonima Cerrada (SAC) de acuerdo a la Ley
de Sociedades, para ello se debe tener en cuenta, que este tipo de razon social puede sujetarse al

régimen debido a que los socios no superan los veinte accionistas.

Los accionistas de la empresa Coracacao, que quiera pasar sus acciones a otro accionista
o a terceros (parte o el total) debe comunicar a través de carta dirigida al gerente de la empresa,

la cual serd comunicada en un plazo no mayor de diez dias a los socios.



Tabla 15. Gastos Pre Operativos

TRAMITE

OPERACION

ENTIDAD

COSTO

RESPONSABLE

Busqueda y reserva del
posible nombre del

Busqueda del posible nombre y

que no esté registrado por alguna SUNARP S/ 15.00 Accionarios
Negocio. empresa .
Preparacion de la minuta. Elaboracién del pacto social y NOTARIA S/ 500.00 Abogado
estatutos.
= ] Presentar el acto constitutivo de la
Preparacu?n de escritura | empresa en los Registros Pablicos.| NOTARIA | S/ 150.00 Abogado
publica
Registrar a la empresa en .. . .
la SUNARP. Nacimiento de la Empresa SUNARP S/ 90.00 Accionarios
Tramite del RUC parala | Bajo los requlsltos se dirige hacia SUNAT Gratuito Accionarios
empresa la entidad responsable
Deﬁn1c1qn del Reglmen Elegir el régimen que le convenga SUNAT Gratuito Gerente General
Tributario a la empresa
Legalizacion de los libros | Los libros que exija el régimen NOTARIA S/ 80.00 Notario
contables tributario.
Autorizacion de Planilla Para [levar los Registros MTPE S/ 45.00 Accionarios
Contables.
. . . Entidad . .
Aporte de Capital Aporte de dinero o bienes. nHas Accionarios
Bancaria
Inscripcién del Seeuro Registro en ESSALUD a los
P . g trabajadores, correspondiéndoles | ESSALUD Gratuito Accionarios
Social . .
el 9% de su remuneracion salarial
Licencia de Tramitar licencia, previa Municipalidad . .
funcionamiento autorizacion de INDECI de Maynas 8/220.50 Accionarios
Ver1ﬁcac10p Tecnica de Obtener el certificado de Municipalidad . .
Seguridad en . S/ 165.10 Accionarios
; , seguridad por parte de INDECI. de Maynas
Edificaciones
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Autorizacion de uso de | Autorizacion para que la empresa | Municipalidad

letrero use letrero. de Maynas S/225.00 Accionistas

Fuente: Elaboracion propia, 2022

Capitulo VII Plan Financiero

Plan de inversiones

Para sustentar el proyecto de exportacion de cacao se ha elaborado un plan de inversion

integral, organizado y detallado de materiales tangibles e intangibles.

7.1.1 Inversion fija tangible

Los cuadros inversion fija tangible comprenden, la distribucion de acuerdo al uso, la

cantidad y precio de compra o alquiler de inmuebles, maquinarias y equipos, muebles y enseres.



Maquinaria

Se especifica los tipos de maquinarias que se van a emplear para el proceso de produccion ademas de las computadoras, impresoras

y otros articulos que complementan el sistema de lectura de c6digo de barras y codigo QR

Tabla 16. Inversion en Maquinarias y equipos
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MAQUINARIAS DETALLE DE CONCEPTOS DISTRIBUCION DE ACUERDO AL USO
Concepto Cantidad | Costo unitario Costo Total Produccion Administracion Ventas
Magquina ensacadora 1 S/7,000.00 S/7,000.00 S/7,000.00
Magquina Fechadora 1 S/720.00 S/720.00 S/720.00
Magquina Seleccionadora 1 S/2,200.00 S/2,200.00 S/2,200.00
Magquina Tostadora industrial 1 S/ 7,500.00 S/7,500.00 S/7,500.00
Faja transportadora 1 S/3,500.00 S/3,500.00 S/3,500.00
Magquina Despredegadora 1 S/2,400.00 S/2,400.00 S/2,400.00
TOTAL MAQUINARIAS (S/.) S/23,320.00 S/23,320.00
COMPUTADORAS E .
IMPRESORAS DETALLE DE CONCEPTOS DISTRIBUCION DE ACUERDO AL USO
Concepto Cantidad | Costo unitario Costo Total Produccion Administracion Ventas
Computadora S/ 800.00 S/2,400.00 S/ 1,600.00 S/ 800.00
Impresora S/ 525.00 S/ 1,575.00 S/ 1,050.00 S/ 525.00
Escéaner codigo de barras manual 1 S/ 139.00 S/139.00 S/ 139.00
Lector codigo de barras 1 S/210.00 S/210.00 S/210.00
Teléfono 2 S/98.00 S/196.00 S/98.00 S/98.00




Router

S/ 85.00

S/170.00

S/ 85.00

S/ 85.00

Total Computadoras e Impresoras

S/ 4,690.00

S/ 3,182.00

S/1,508.00




Muebles y enseres
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En el cuadro se detalla la cantidad de muebles y enseres necesarios para el

funcionamiento de la planta de produccion, la oficina, el laboratorio, los almacenes ademas de

los articulos de seguridad.

Tabla 17. Inversion y distribucion de muebles y enseres

MUEBLES Y ENSERES ]():](E)TN%I]'EI;,ET?)]; DISTRIBUCION DE ACUERDO AL USO
Concepto Cantidad C.O St({ Costo Total | Produccion | Administracion Ventas
unitario
Sillas giratorias 2 S/ 99.00 S/ 198.00 S/ 99.00 S/ 99.00
Ventiladores 2 S/49.90 S/.99.80 S/.99.80
Balanza de 100 kg 1 S/ 330.00 S/330.00 S/330.00
Balanza de 2kg 1 S/ 105.00 S/105.00 S/105.00
Transpaleta 1 S/ 1,300.00 S/ 1,300.00 S/ 1,300.00
Television 1 S/600.00 S/ 600.00 S/ 600.00
Extintores 1 S/ 320.00 S/320.00 S/320.00
Extintores 3 S/ 85.00 S/ 255.00 S/ 255.00
Sefiales de seguridad 2 S/201.00 S/402.00 S/201.00 S/201.00
Mesa grande de acero 1 S/ 508.00 S/ 508.00 S/ 508.00
Mesa pequena de acero 3 S/250.00 S/750.00 S/750.00
Mesa mediana de acero 1 S/389.00 S/389.00 S/389.00
Cocina a induccion 1 S/ 110.00 S/ 110.00 S/ 110.00
Olla a Induccién 1 S/ 240.00 S/ 240.00 S/ 240.00
Kit de cata de granos profesional 1 S/ 700.00 S/ 700.00 S/700.00
Kit de laboratorio 1 S/ 2,600.00 S/ 2,600.00 S/ 2,600.00
Botiquin de primeros auxilios 2 S/ 65.00 S/ 130.00 S/ 65.00 S/65.00
Camara de seguridad 1 S/699.00 S/ 699.00 S/ 699.00
Dosificadores de agua 1 S/ 25.00 S/25.00 S/25.00
Sistema de seguridad 1 S/ 1,147.00 S/ 1,147.00 S/ 1,147.00
Sillas 4 S/35.00 S/ 140.00 S/70.00 S/70.00
Programas de codigo de barras 3 S/ 60.00 S/ 180.00 S/ 120.00 S/ 60.00
rsélsggi;f;raﬁ“’ y otros I $/70.00 $/70.00 $/70.00
Escritorios 2 S/ 149.00 S/298.00 S/ 149.00 S/ 149.00
Archivadores 2 S/ 340.00 S/ 680.00 S/340.00 S/ 340.00
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Armarios 2 S/330.00 S/ 660.00 S/330.00 S/330.00
Otros 1 S/1,000.00 S/1,000.00 S/'500.00 S/'500.00
Total Muebles y Enseres S/13,935.80 | S/12,051.80 S/1,884.00 S/.0.00

Inmuebles

Coracacao cuenta con 2 inmuebles uno en San Pablo donde operara las areas de

laboratorio, oficina de planta, almacén de materia prima y almacén de productos terminados.

El costo de alquiler de este local es de 600 soles mensuales y el segundo inmueble se encuentra

en El Callao donde operara la oficina principal el costo es de 500 soles.

Tabla 18. Inmuebles Coracacao

INMUEBLES

DISTRIBUCION DE ACUERDO AL USO

Cantidad ugi(::tr(;o Costo Total | Produccién | Administracion | Ventas
Av. Argentina — El Callao 1 S/ 500.00 S/ 500.00 S/500.00
Planta almacén San Pablo 1 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00
TOTAL INMUEBLES S/1,100.00 S/ 600.00 S/500.00

Total de inversion tangible

El total de la inversion tangible que comprende los costos totales de los locales, muebles

y enseres, maquinarias, computadoras e impresoras es de S/. 41,945.80

Tabla 19. Total de inversion tangible

INVERSION FIJATA GIBLE

Local S/0.00
Muebles y Enseres S/ 13,935.80
Maquinarias S/23,320.00
Computadoras e impresoras S/ 4,690.00
Vehiculos S/ 0.00

TOTAL INVERSION FIJA TANGIBLE

S/ 41,945.80




Inversion Intangible

Dentro de la inversion fija intangible comprende los costos de los procesos de
constitucion de la empresa estudios de investigacion pre inversion ademas como las

certificaciones de calidad de nuestro producto.

Tabla 20. Inversion intangible
INVERSION FIJA INTANGIBLE

Gastos Pre Operativos S/ 1,490.60
Acondicionamiento del local S/ 1,490.04
Movilidad y otros S/ 450.50

TOTAL INVERSION FIJA INTANGIBLE S/3.431.14

Capital de Trabajo
Tabla 21. Capital de trabajo

Capital de Tr bajo
Garantia del alquiler y pago S/2,200.00
Costos Operativos S/5,774.17
Bienes S/5,200.00
Servicios S/ 8,367.10
TOTAL S/21,541.27

Inversion Total

Tabla 22. Inversion Total
INVERSION TOTAL




Inversion Tangible S/ 41,945.80
Inversion Intangible S/3,431.14
Capital de trabajo S/21,541.27
TOTAL S/ 66,918.21

7.2 Analisis de costos: determinar los costos del producto

Tabla 23. Costo del producto
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Cantidad a Costo en S/. Por .
Producto consumir por| Unidad de medida unidad de Costo Unitario
unidad medida en S/.
Cacao 50 Kg S/5.20 S/260.00
Saco de yute Und. S/5.30 S/5.30
Hilo pabilo 3 Mts S/0.03 S/ 0.09
Impresion de saco Und. S/2.50 S/5.00
Total de Materia Prima S/270.39
Factura por tercerizacion - MOD y Costos Indirectos de Fabricacion
S/ 58.00
Costo Unitario por Producto S/ 328.39




La compra de la materia prima sera quincenalmente y las exportaciones seran de manera trimestral como se muestra en el siguiente cuadro.

Tabla 24. Proyeccion de compras

Proyeccion de Compras de insumos
COSTOS ANO 1 Costo Directo variable
Concepto Enero Febrero Marzo Abril | Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre Noviembre | Diciembre TOTAL
Materia prima
Cantidad 0 0 144 0 0 204 0 0 182 0 0 126 656
::;lt":riie compra 77.84| 77.84 77.84 | 77.84| 77.84 77.84 77.84 | 77.84 77.84 77.84 77.84 77.84
Valor de compra 0 0| 11208.96 0 0| 15879.36 0 0| 14166.88 0 0 9807.84 | 51063.04
mensual
Costos directos de | S/ S/ S/ S/ S/
produ 44743 _ 633.87 565.51 391.51 2,038.31
GV S/ S/ S/ S/ S/
80.54 114.10 101.79 70.47 366.90
Precio de S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Compra mensual | 527.97 11,209.58 47.96 15,880.24 | 667.30 14,167.66 461.98 9,808.38 53,471.08
. Costos indirectos de fabricacion
Tabla 25. Gastos administrativos
Proyeccion de Servicios de
Tercerizacion ANO 1 Costo indirecto
variable
Concepto Enero | Febrero| Marzo Abril | Mayo Junio Julio | Agosto | Septiembre |Octubre | Noviembre | Diciembre TOTAL
Tercerizacion de la
fabricacion
Cantidad 0 0 144 0 0 204 0 0 182 0 0 126 656
Valor d itari S/ 58.00 | S/58.00 S/ 58.00 S/ S/ S/ 58.00 S/ S/ S/ 58.00 | S/ 58.00 S/ 58.00 S/ 58.00
alor de compra unitario d d J 58.00 58.00 d 58.00 58.00 d d d d
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S/ S/
Valor de compra mensual S/0.00| S/0.00 S/0.00| S/0.00| S/11,832.00| S/0.00| S/0.00 | S/10,556.00 | S/0.00 S/ 0.00 S/ 38,048.00
8,352.00 7,308.00
IGV
76
Precio de Compra S/ S/
P S/0.00 | S/0.00 S/0.00 | S/0.00 | S/11,832.00 | S/0.00| S/0.00 | S/10,556.00| S/0.00 S/0.00 S/ 38,048.00
mensual 8,352.00 7,308.00
Tabla 26. Gastos administrativos
PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOs Y DE VENTAS ANO 1
GASTOS Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
ADMINISTRATIVOS
TOTAL BIENES Y 250.30 250.30 250.30 1,554.69 250.30 250.30 7,198.11
SERVICIOS
250.30 1,171.05| 250.30 1,414.02 250.30 1,055.95
Bienes 30.24 30.24 30.24 30.24 30.24 30.24 30.24 30.24 362.87
30.24 30.24 30.24 30.24
Utiles de escritorio $/.25.00] $/.25.00 S/.25.00 S/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 S/.25.00 S/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.300.00
Materiales de limpieza $/.20.00] $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 S/.240.00
Materiales de S/.22.00 S/.22.00 S/.22.00 S/.22.00 S/.22.00 S/.22.00 S/.22.00 S/.22.00 S/.22.00 S/.22.00 S/.22.00 S/.22.00 S/.264.00
computacion
Otros S/.34.00 $/.34.00 S/.34.00 S/.34.00 $/.34.00 $/.34.00 $/.34.00 $/.34.00 S/.34.00 $/.34.00 S/.34.00 $/.34.00 $/.408.00
Servicios 220.06 220.06 1,524.45 220.06 220.06 1,383.78 220.06 220.06 1,025.71 6,835.24
220.06 220.06 1,140.81
Luz $/.35.00] S/.35.00 S/.35.00 S/.35.00 S/.35.00 S/.35.00 S/.35.00 S/.35.00 S/.35.00 S/.35.00 S/.35.00 $/.35.00 S/.420.00
Agua $/.10.00 $/.10.00 S/.10.00 S/.10.00 $/.10.00 $/.10.00 $/.10.00 $/.10.00 $/.10.00 $/.10.00 $/.10.00 $/.10.00 $/.120.00
Teléfono $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.300.00
Internet $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.25.00 $/.300.00
Alquiler $/.500.00 $/.500.00 $/.500.00| $/.500.00| $/.500.00 $/.500.00 $/.500.00| $/.500.00 $/.500.00 $/.500.00 $/.500.00| $/.500.00| $/.6,000.00
Mantenimiento y S/.27.00 $/.27.00 S/.27.00 S/.27.00 S/.27.00 S/.27.00 S/.27.00 $/.27.00 S/.27.00 S/.27.00 S/.27.00 S/.27.00 S/.324.00
reparacion
Movilidad S/.83.00 S/.83.00 S/.83.00 S/.83.00 S/.83.00 S/.83.00 S/.83.00 S/.83.00 S/.83.00 S/.83.00 S/.83.00 S/.83.00 $/.996.00
Seguro de carga Tam-Call $/.0.00 $/.0.00 $/.920.75) $/.0.00 $/.0.00 $/.1,304.39 $/.0.00 $/.0.00 S/.1,163.72| S/.0.00 $/.0.00 S/.805.65) S/.4,194.52
Otros $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.360.00




Gastos Ventas

GASTOS DE VENTAS Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre | Noviembre Diciembre TOTAL
TOTAL BIENES Y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
SERVICIOS 224.85 224.85 1,123.05 224.85 224.85 1,123.05 284.73 284.73 1,182.93 284.73 284.73 1,182.93 6,650.30
Bienes $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

224.85 224.85 224.85 224.85 224.85 224.85 224.85 224.85 224.85 224.85 224.85 224.85 2,698.20
Utiles de escritorio S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00
Materiales de limpieza $/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 S/.0.00| S/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 $/.0.00
Materiales de S/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00
computacion
Otros S/.751.00 S/.751.00 S/.751.00 S/.751.00 S/.751.00 S/.751.00 S/.751.00 S/.751.00 S/.751.00 $/.751.00 S/.751.00 S/.751.00 $/.9,012.00
Servicios $ $ $ $ Is -1s $ $ s $ $ $ $

- - 898.20 898.20 59.88 59.88 958.08 59.88 59.88 958.08 3,952.10
Luz S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00
Agua $/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 S/.0.00| S/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 $/.0.00
Teléfono S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00
Internet S/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00
Alquiler S/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00
Broker $/.0.00 $/.0.00 S/.3,000.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.3,000.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.3,000.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.3,000.00 $/.12,000.00
Movilidad S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00
Otros $/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.200.00| S/.200.00 $/.200.00 $/.200.00 S/.200.00 S/.200.00 $/.1,200.00
TOTAL GASTOS  § $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
ADMINISTRATI 475.15 475.15 2,294.10 475.15 475.15 2,677.75 535.03 535.03 2,596.96 535.03 535.03 2,238.89 13,848.41

Proyeccion de Ventas
Proyeccion de Ventas ANO 1
Concepto ‘ Enero ‘ Febrero ‘ Marzo ‘ Abril ‘ Mayo Junio ‘ Julio ‘ Agosto ‘ Septiembre ‘ ‘ Noviembre‘ Diciembre TOTAL
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Producto

Cantidad 0 144 204 182 126 656
Valor de venta $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

unitario 213.14 213.14 213.14 213.14 213.14 [ 213.14 213.14 213.14 213.14 213.14 213.14 213.14

Valor de venta $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

mensual - - 30,691.62 - - 43,479.79 - - 38,790.79 - - 26,855.16 139,817.37

IGV S $ S S $ S $ $ $ $ $ $ $

Precio de Venta $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

mensual - - 30,691.62 - - 43,479.79 - - 38,790.79 - - 26,855.16 139,817.37




Analisis financiero

Estado de situacion financiera de apertura

Estado de Situacion Financiera

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Inicial o de apertura

Activo

Pasivo y patrimonio

Activo Corriente

Pasivo

Efectivo y equivalente de efectivo S/21,541.00 | Pasivo Corriente
Total Activo Corriente S/21,541.00 | Cuentas por pagar socio S/ 0.00
Total Pasivo Corriente S/ 0.00
Activo no Corriente Pasivo no Corriente
Inmuebles, maquinarias y equipos S/ 41,945.80 | Cuentas por pagar socio S/ 0.00
Inversion Fija Intangible S/3,431.14 | Total Pasivo no Corriente S/0.00
Total Activo No Corriente S/ 45,376.94 | Total Pasivo S/ 0.00
Patrimonio
Capital S/ 66,917.94
Total Patrimonio S/ 66,917.94
Total Activo S/ 66,917.94 | Total Pasivo y Patrimoni S/ 66,917.94
Estado de resultados
Estado de resultados
G. ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO
RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas totales 139,817.37 161,310.02 199,137.44 206,746.40 214,137.97
(-) Costos totales 75,748.49 85,550.33 104,442.72 109,997.23 115,630.46
UTILIDAD BRUTA 64,068.87 75,759.70 94,694.72 96,749.17 98,507.51
Gastos administrativos 24,201.11 24,345.07 24,491.91 24,641.69 24,794.46




Gastos de ventas 6,650.30 6,783.31 6,918.97 7,057.35 7,198.50
Depreciacion y Amortizacion acumulada 2,169.19 2,169.19 2,169.19 2,169.19 1,818.14
UTILIDAD OPERATIVA 31,048.28 42,462.14 61,114.65 62,880.95 64,696.41
Intereses de préstamo - - - - -

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 31,048.28 42,462.14 61,114.65 62,880.95 64,696.41
Impuesto a la Renta 8,693.52 11,464.78 16,500.96 16,349.05 16,821.07
UTILIDAD NETA 22,354.76 30,997.36 44,613.69 46,531.90 47,875.34
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Punto de equilibrio

Punto de equilibrio en dolares y UND

CUADRO DE COSTOS Y GASTOS POR LOS 5 ANOS
CUADRO DE COSTOS FIJOS Y VARIABLES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
COSTOS VARIABLES 75,748.49 85,550.33 104,442.72 109,997.23 115,630.46 491,369.23
GASTOS FIJOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS 24,201.11 24,345.07 24,491.91 24,641.69 24,794.46 122,474.24
GASTOS DE VENTAS 6,650.30 6,783.31 6,918.97 7,057.35 7,198.50 34,608.43
DEPRECIACION Y AMORTIZACION 2,169.19 2,169.19 2,169.19 2,169.19 1,818.14 10,494.88
TOTAL GASTOS FIJOS 33,020.59 33,297.56 33,580.07 33,868.23 33,811.10 167,577.55
PUNTO DE EQUILIBRIO 33,020.59 33,297.56 33,580.07 33,868.23 33,811.10
135.29 135.29 135.29 135.29 135.29
PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES 244.07 246.12 248.20 250.33 249.91
PUNTO DE EQUILIBRIO EN SOLES 33,020.59 33,297.56 33,580.07 33,868.23 33,811.10
0.458233 0.458233 0.458233 0.458233 0.458233
PUNTO DE EQUILIBRIO EN SOLES 72,060.77 72,665.20 73,281.71 73,910.56 73,785.89
Ventas 139,817.37 161,310.02 199,137.44 206,746.40 214,137.97




Ratios / Indicadores financieros

COK
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D. Costo de Oportunidad

Costo de oportunidad

15%

rentabilidad del proyecto

COK

Es la rentabilidad para el socio por la inversion en el proyecto

Plan financiero

Presupuesto Operativo

Estructura costos y gastos

F. ESTRUCTURA DE COSTOS Y GASTOS
RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS OPERATIVOS 75,748.49 85,550.33 104,442.72 109,997.23 115,630.46
Productos Terminados 75,748.49 85,550.33 104,442.72 109,997.23 115,630.46
GASTOS ADMINISTRATIVOS 24,201.11 24,345.07 24,491.91 24,641.69 24,794.46
Personal en planilla 17,002.99 17,002.99 17,002.99 17,002.99 17,002.99
Bienes 362.87 370.13 377.53 385.09 392.79
Servicios 6,835.24 6,971.94 7,111.38 7,253.61 7,398.68
Depreciacion y Amortizacion 2,169.19 2,169.19 2,169.19 2,169.19 1,818.14
GASTOS DE VENTAS 6,650.30 6,783.31 6,918.97 7,057.35 7,198.50
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Personal en planilla - - - - -
Bienes 2,698.20 2,752.17 2,807.21 2,863.36 2,920.62
Servicios 3,952.10 4,031.14 4,111.76 4,194.00 4,277.88
Gastos Financieros - - -
Intereses de préstamo - - -
TOTAL COSTOS MAS GASTOS 108,769.09 116,678.70 135,853.60 141,696.27 147,623.42
Presupuesto Financiero
Presupuesto financiero
SOCIOS CAPITALES DE TERCEROS
RUBROS APORTE TOTAL
Tasa del sector TCEA: TEA + gastos + seguro
Costo de oportunidad de desgravamen
COK
INVERSION TOTAL S/ 66,917.94 S/.0.00 S/ 66,917.94
100.00% 0.00% 100.00%

ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO




Evaluacion financiera

Flujo de caja proyectado

Tabla 27. Flujo de caja

Flujo de caja proyectado

H. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

RUBROS ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos totales 139,817.37 161,310.02 199,137.44 206,746.40 214,137.97
(-) Inversién total S/ 66,917.94
(-) Costos totales 75,748.49 85,550.33 104,442.72 109,997.23 115,630.46
(-)Gastos administrativos 24,201.11 24,345.07 24,491.91 24,641.69 24,794.46
(-) Gastos de Ventas 6,650.30 6,783.31 6,918.97 7,057.35 7,198.50
(-)Impuesto a la Renta 8,693.52 11,464.78 16,500.96 16,349.05 16,821.07
FLUJO NETO ECONOMICO N S/ 66,917.94 24,523.95 33,166.55 46,782.88 48,701.09 49,693.48
(+) Préstamo
(-) Intereses de préstamo - - -
(-) Amortizacién del préstamo - - -
FLUJO NETO FINANCIERO - S/ 66,917.94 24,523.95 33,166.55 46,782.88 48,701.09 49,693.48
(+) Aporte propio S/ 66,917.94 utilidad neta

FLUJO NETO

ganancia neta
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Analisis de sensibilidad

Tabla 28. Indicadores economicos

VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO Y FINANCIERO Y TASA INTERNA DE RETORNO ECONOMICO Y FINANCIERO

VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO $/.92,411.91 TASA INTERNA DE RETORNO ECONOMICO ' ' 82.66%

Es la actualizacidn de cada uno de los flujos econémicos que permitan determinar la ganancia A que tasa de descuento el VANE es cero 14.84%

o pérdida del proyecto.

VALOR ACTUAL NETO FINANCIERO ‘ $/.92,411.91 TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERO ‘ ‘ 82.66%
Es la actualizacién de cada uno de los flujos financieros que permitan determinar la ganancia A que tasa de descuento el VANF es cero 14.84%
Beneficio costo (B/C)
Tabla 29. Beneficio Costo
BENEFICIO/COSTO BENEFICIO
ECONOMICO FINANCIERO
BENEFICIO 92,411.91 92,411.91
COSTO 37,860.37 37,860.37
RELACION BENEFICIO/COSTO 2.44 2.44
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CONCLUSIONES

Concluimos el estudio de mercado destacando a Paises Bajos porque es uno de
los paises con mayores importaciones del producto (cacao) y su demanda
creciente en los ultimos 5 anos tal como lo senala trademap, después de Alemania,
Estados Unidos, Malasia.

Contar con productores con experiencia en el proceso productivo y con altos
estandares de calidad para la elaboracion del producto.

La productividad en Pert no es equitativa en todas las regiones, pero podemos
aprovechar las condiciones organolépticas con las que cuenta Loreto.
Destacamos la participacion y apoyo de las diferentes instituciones en el sector de
las exportaciones como: MINAGRI, PROMPERU, MINCETUR

El proyecto asegura un rendimiento de la inversion, con un TIR de 82.66% y un

VAN de S/.92,411.91.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda iniciar la produccion del Cacao sobre la base de las BPA’s para el

ingreso al mercado de Paises Bajos.

Crear mas centros de innovacidn tecnolédgica, tal como es el caso del CITE
Maynas para fomentar e impulsar la competitividad, mediante generacion de valor
agregado en las cadenas productivas, con el objetivo de apoyar las acciones de

trasferencia tecnoldgica, asistencia técnica y asesoria especializada.

Es importante crear alianzas estratégicas con asociaciones de exportadores para
que realicen contratos a largo plazo con sus clientes en el exterior. Esto permitiria
que puedan hacer contratos de siembra a futuro, de esta forma se estabilizaria el

precio y se formalizaria el mercado

Establecer alianzas estratégicas para encontrar nuevos mercados y ampliar la

cartera de clientes.

La participacion de las ferias internacionales es una actividad prioritaria para la
promocion de nuestros productos.
Mantener una relacion cordial y empatica con los productores, proveedores para
un mejor beneficio de la empresa.

Ejecutar de estrategias a medio plazo para posicionar nuestra marca.
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