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RESUMEN EJECUTIVO

En el siguiente plan de nego¢iblU DULCE EXPERIENCIA SAC” esta enfocado en la
venta de uno de los productos mas tradicionalescgasta la provincia de Ica como son la teja y

chocoteja.

“TU DULCE EXPERIENCIA SAC” , brindara una experiencia denominada turismo
vivencial el cual consta de un taller de elaboradé la tradicional teja Iquefia, en la cual se pued
experimentar; cual es el proceso a través de lpigedaboracion de estas, facilitAndoles todos los
insumos, herramientas y conocimiento necesarigsquaelaboracion; asi mismo este realizara de una
manera amena en la cual se le contari la histagiadidho producto, rimas y mausica de

acompafiamiento.

El mercado al cual nos dirigimos sera a turistasomales, objetivamente de personas de la
ciudad de Lima, que tienden a viajar al sur, yag®@aconocer, tomarse un descanso, vacaciones y
disfrutar del clima. Nuestro Proyecto Principalneeestara dirigido al sector socioeconémico A, B y
C.

Posteriormente se procede a detallar el Plan Figranpara demostrar la viabilidad de este
proyecto. Con una inversion total de S/. 67,115@@s, el proyecto obtuvo resultados positivos, se
analizé el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interrde Retorno (TIR), ambos econdmicos y
financieros. Como resultado del VANE obtuvimos $168.32 y VANF obtuvimos S/ 62 448.79 y la
TIRE 46.1% y TIRF 51%. De acuerdo con ello se desmmaegue el proyecto deberia ser aceptado

para su implementacion.
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INTRODUCCION

Las tejas y chocotejas son dulces representativda cbgion Ica en el Perd. Consiste en un trozo de
fruta o frutos secos, mayormente pecanas, rellenmahjar blanco y bafiado en fondant blanco. De

este postre nacid la chocoteja que es semejaatteja] salvo que la cobertura es de chocolate.

El nombre se debe a que la mano de obra que abdilpara hacer este dulce en las haciendas venia
de la serrania, entonces los empleados al notparetido del dulce con los tejados de sus casas
después de una nevada se hizo popular entre allbs damos a preparar las tejas. Luego este

término paso a los hacendados que decidieron llagia dulce.

En el desarrollo del Plan de Negocio, se deterd@rgprobacion, la viabilidad y sostenibilidad del

proyecto, para ello se considera 7 capitulos, eteldmos a continuacion:

Capitulo 1. Definicién del Negocio, se presentéolanulacion de la idea de negocio, el diagnostico y

su justificacion que nos ayudara a enfocar la ltfeetrabajo la cual nos servird de guia a seguir.

Capitulo Il. Diagnéstico del Plan de Negocio, saliaa a detalle las variables del microentorno y
macroentorno donde se realiz6 un analisis basadasefuerzas de Porter y el analisis del entorno
exogeno. Capitulo Ill. Planeamiento Estratégicopi®sentan los datos mas relevantes de la empresa,
su direccionamiento estratégico (mision, visionlores, objetivos) que se desean alcanzar y un

andlisis situacional (Matriz FODA) y cronogramaadgividades.

Capitulo IV. Estudio de Mercado, tiene como objetigdentificar si existe una demanda insatisfecha

en el mercado para poder asegurar la viabilidadeltpbcio.



Capitulo V. Plan de Comercializacion, se analizad@ de la Mezcla de la Mercadotecnia, el plan de
acciones tacticas que realizara la empresa y tangséestablece la Proyeccion de Ventas de los

futuros cinco afos del negocio.

Capitulo VI. Plan Técnico, se define la localizagi@l tamafio, necesidades y requerimientos y

diagramas de procesos de operacion, asi como attompmbiental.

Capitulo VII. Plan Organizacional de Personal y dleglefinimos la constitucién de la empresa,

obligaciones tributarias y laborales, estructuganizacional y descripcion de funciones.

Por dltimo, en el Capitulo VIII. Plan Econémico ynénciero, donde se determina el monto de
inversion, su financiamiento y se evalla la retflitédd y sostenibilidad del negocio a través de los
factores de medicién (VAN TIR), con los resultagositivos de estos, se asegura que es un proyecto

viable.
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CAPITULO |
DEFINICION DEL NEGOCIO

2.1. ldea de negocio

Nuestra idea de negocio esti enfocada en la ventma de los productos més tradicionales
gue cuenta la provincia de Ica como son la tejagcoteja a la par de brindar una experiencia
denominada turismo vivencial como valor difereneialeste rubro.

Debido al reconocimiento que tiene este productivel nacional es que hemos pensado en
desarrollar esta experiencia con los turistas natés, asi como extranjeros. Sin embargo, seran los
primeros en los cuales nos enfocaremos, De estarmagl viajero aprende mas de lo nuestro, asi
como se le brinda un nuevo lugar a visitar y recatag y que no tan solo sean los lugares mas

clasicos que ellos visitan.

Tan novedosa iniciativa producira utilidades adieles; se valorara la historia y tradicién, abre
la puerta para nuevos mercados de productos, doeta) estimula la organizacion empresarial y
diversifica el ecoturismo. Es una disyuntiva qugrdma descongestionar la demanda concentrada en
ciertos escenarios de formidable significado caltyr ademds, es una herramienta de progreso para

la poblacion.

De alli parte nuestra idea de nego¢id) DULCE EXPERIENCIA” un taller de elaboracion
de la tradicional teja Iquefia, en la cual se p@egh@rimentar; cual es el proceso a través de |gigro
elaboracion de las mismas, facilitandoles todosrissmos, herramientas y conocimiento necesarias
para su elaboracién; asi mismo este se realizatmndenanera amena en la cual se le contara la

historia de dicho producto, rimas y musica de a@tamiento

2.1. Diagnostico de la idea de negocio

Actualmente nuestra regién, viene siendo visitada furistas locales, nacionales e
internacionales, por sus atractivos turisticos cogastrondmicos, en la actualidad no se han

desarrollado negocios de turismo vivencial.

De acuerdo al MINCETUR durante el 2018, se estioagp realizaron mas de 3 millones de
viajes por turismo interno con destino a la reddm lo que representa el 6,8% del total de viajes

nivel nacional.
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Teniendo como motivo principal de visita a la regi@a fue por vacaciones / recreacion
(42,3%), seguido de la visita a familiares y/o amig35,0%), negocios (14,9%) y otros motivos

(7,8%) y con una permanencia de 1 a 3 noches ccemomporcentaje (61.5%).

Las principales regiones emisoras de turistas ,afleson: Lima (66,7%), la propia region de
Ica (25,2%) y Arequipa (2,3%). Cabe resaltar qeviajes de los residentes de la region Ica dentro

de su propia region fueron principalmente a la@ilide Ica, Chincha, Nasca y Pisco.

Seguin PROMPERU en su investigacion del afio 201&d&l promedio de viaje a nuestra

ciudad es de 35 afios.

Es el deseo de la empré3d) DULCE EXPERIENCIA” | aprovechar estas estadisticas y
conectar a nuestros visitantes con una nueva exyéi con los productos tradicionales de nuestra
Regiodn en la cual puedan vivir la elaboracion detlpcto, llevarselo a casa y compartir la misma con

amistades y familiares.

2.1. Justificacion del plan de negocio (analisis de Igportunidad)

Actualmente en la region Ica, existe demanda isfegtia en el sector turismo vivencial,
debido al sostenido crecimiento del mismo sectute aste problema nace la necesidad de la creacién

y desarrollo de brindar al visitante una experiamia turismo vivencial.

En tal sentiddTU DULCE EXPERIENCIA” , brinda al turista esta nueva propuesta, la cual
permitird compartir nuestra cultura gastronémicdeealaboracion de nuestro principal producto, la
teja, llevindose consigo un valor agregado en ouant experiencia, conocimiento y cultura de

nuestra tradicion iquefia.

Los operadores turisticos y taxistas, tendran wead alternativa, debido a que en el interior
de la ciudad seremos una parada importante, staunb perder4 mucho tiempo en el traslado entre

un atractivo y otro. Tendran los operadores tadstcomo también taxistas, como beneficio principal
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el pago de comisiones por cada taller realizadsudepasajeros, como también por la venta que

realicemos en nuestra pequefa tienda.

Con “TU DULCE EXPERIENCIA", estariamos contribuyendo al incremento
socioecondémico de nuestra region, fomentando isihtor vivencial, y parte de nuestro resultado sera

la generacién de autoempleo e identidad de nuadttaa.
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CAPITULO I
DIAGNOSTICO DEL PLAN DE NEGOCIO

2.1. Andlisis del microentorno

El microentorno, en el cual la empresa desarroliaastividades, determina su funcionamiento
interno y, por lo tanto, incide directamente en resultado. Por esta razon, es necesario
comprender cémo funciona dicho entorno y deteatdtes son las fuerzas que lo componen y

como se relacionan con la forma de funcionamieatla@mpresa.

2.1.1 Clientes:

Para poder determinar el perfil de nuestro clietjetivo hemos utilizado fuentes de
informacion secundaria a PROMPERU especificamemteueestudio de Imagen del Destino
Turismo interno Ica — 2018:

Las caracteristicas sociodemograficas nos muegtraiia mujer con un 56% es la
que viaja con mayor frecuencia, siendo parte depangja con un 52%.

Gréfico 1 - Caracteristicas Sociodemograficas

Fuente: PROMPERU 2018



15
Los principales medios de transporte utilizados flagar a Ica fueron: bus

interprovincial (72,3%), a continuacion, auto parar (21,3%) y otros (6,4%), como
colectivos, vehiculos de empresas, etc.

La edad promedio es de 35 afios con un nivel deugesfn universitaria completa que
representa el 41%.

Gréfico 2 - Edad promedio y grado de instruccion

Grado de instruccion

Fuente: PROMPERU 2018

El gasto promedio de los turistas internos qudarizn Ica fue de S/ 291, siendo los
turistas de otras regiones los que gastaron m&5geén promedio), frente a los turistas de la

misma region (S/ 92).

Gréfico 3 - Nivel socioecondmico que mas visita ad

Nivel socioeconomico

Nivel A 18%
Nivel B 54%
Nivel C 25%
Nivel D 3%
Nivel E 2%

Fuente:PROMPERU 2018



16

2.1.2. Competidores

En la ciudad de Ica las tejas y chocotejas comdyato tradicional se ofrecen

de dos maneras:

A) De manera formal existen diversos establecimientos que ofrecen el
producto con la calidad que el turista busca ponmsecas reconocidas en nuestra

region.

B) De manera Informal: Por ser un producto tradicional existe mucho
comercio ambulatorio el mismo que a diferenciaadgba mencionado no ofrece
la calidad por no tener una marca de prestigio.

2.1.3. Proveedores

Este escenario se muestra de manera 6ptima debipe da diversidad de
insumos para elaborar el producto son accesiblasuestro mercado pudiéndolos encontrar
principalmente en mercados de abasto, supermera&osomo tiendas especializadas en
productos de chocolateria

2.2. Analisis del macroentorno (factores: econdmico, culral y social, politico,
geografico — demogréfico y tecnoldgico)
2.2.1. Factor Econdmico

En los ultimos diez afios las participaciones decserimario (Agropecuario, Pesca y
Mineria e Hidrocarburos) y secundario (Manufactigbectricidad y Agua y Construccion)
convergen a un aporte de alrededor del 20% delrRiBhtras que el sector terciario (Comercio

y Servicios) se consolida en un piso del 60%.

“El sector servicios agrupa importantes actividacisgo transporte y almacenamiento,
servicios financieros, servicios prestados a enagreactividades inmobiliarias, educacion,
salud, entre otras, los que explican un aportersred 80% en el PBI del sector terciario y el

20% restante corresponde al sector Comercio”, ef@iario Gestion).
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Durante el 2017, los ingresos directos generadoglgarismo en Perud alcanzaron los
US$ 8,135, lo que represento el 3,8% del ProdunttoBnterno (PBI), asi lo sefiala un estudio
delWorld Travel & Tourism Council (WTTC) .

Sin embargo, la contribucién total del sector (mpotuye también el impacto indirecto
en otros servicios y actividades comerciales) lladdS$ 20,838 millones y al 9.8% del PBI,

cifra superior a lo registrado en el 2016, segtinfelme.

Asimismo, estima que el impacto directo del tudosaumentara 4.5% en el 2018 y
4.7% en los préximos diez afios, hasta lograr US$0B3millones en divisas y el 4.2% del PBI.
En tanto, el aporte total crecera a una tasa aledl5% y sumara US$ 33,968 millones en el
2028 (10.6% del PBI). Conozca mas detalles a caation.

» Impacto econémico
De acuerdo al analisis del WTTC sobre el impactmémico de la industria de Viajes
y Turismo en Perd, el sector logro una participaclé 3.8% del Producto Bruto Interno (PBI)
en el 2017.

Con dicha tasa, la economia peruana se conviertdaeque recibe la mayor
contribucion directa del turismo dentro de la reggudamericana, superando a Argentina
(3.7%), Uruguay (3.6%), Chile (3.4%) e incluso Hré2.9%). Sin embargo, es la cuarta en

aporte econémico total (directo e indirecto).

Por otro lado, la generacion de empleo directol ee@or de Viajes y Turismo no ha
dejado de crecer desde el 2011, pasando de 318usstos de trabajo a 400 mil en el 2017
(2.5% del empleo total en el pais). Se espera que @ 2018 esta cifra aumente un 3.5%;
ademas, se proyecta un crecimiento anual de 2 &ftii@ hasta alcanzar los 548 mil empleos
directos en el 2028 (2.8% del total).

Ademas, la contribucidn total del sector (no sastgs de hotel y viajes, sino también
tasas, comida, restaurantes, ropa u otros bieheshEeo en el 2017 fue de 1,2 millones de
empleos, es decir, 8% del empleo total. El crecdimiestimado para este afio es de 3.6% (1,3
millones de empleos) para el 2028 llegar a 1.7 millones de puestosatmjo (8.8% del total
del pais).
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En tanto, el dinero gastado por los turistas ejdran que llegaron al pais en el 2017
alcanz6 los US$ 4,482 millones, cifra que represehtd.2% de las exportaciones totales del
Perl. Se estima un aumento de 4.7% este afio yctenianto a futuro de 6.6% anual hasta
llegar a US$ 8,858 millones en el 2028.

» Potencial del turismo
El WTTC destaca también que Perl es uno de loggadis Latinoamérica que adn

tiene mucho potencial turistico por desarrollar.

“Latinoamérica ha reducido su crecimiento debida erisis de Venezuela y a la caida
del turismo en Brasil. Sin embargo, Per( ha lognam® tasa de crecimiento importante y adn
tiene mucho potencial por desarrollar. El objetivd sector para el 2028 debe ser alcanzar los
US$ 13,000 millones”, afirmé Gloria Guevara Man@&O del WTTC.

Sin embargo, dijo que para aprovechar ese potegiaécesario aumentar la inversion
tanto privada como publica tanto en infraestructmao en mayores opciones de oferta en el

mercado que incentiven un crecimiento del turismo.

Durante el 2017 se invirtieron US$ 2,220 millonesimraestructura, lo cual ain no
resulta suficiente y solo representa el 4,8% dall e la inversion que deberiamos realizar,
segun el WTTC.

“En lineas generales, Peru tiene buenos indicaddeksector, pero también tiene
mucho por desarrollar. Lima y Cusco se han positloncomo destinos importantes de
Sudamérica y el costo de estadia de un turistarg&to se ha elevado a un promedio de US$
90", manifestd Gloria Guevara, al diario La Repddli

Fuente: Portal de turismo
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2.2.2. Factor medioambiental

Los sistemas actuales de produccion de alimentoSigeficientes” e "insostenibles" y
son responsables del 60% de la pérdida de biodiaersa nivel global, y del 24% de las
emisiones de gases de efecto invernadero, aleyt@lh®anel Internacional de Recursos (IRP,

en sus siglas en inglés).

La deforestacion para agricultura, la sobreexpiétade caladeros y la contaminacion
de suelos y acuiferos son algunas de las causasadide la pérdida de biodiversidad, a las que

hay que sumar el impacto del cambio climatico peattupor el uso de combustibles fésiles.

La poblacion mundial se ha multiplicado por cuanoel Ultimo siglo, mientras que el
uso de los recursos naturales es 34 veces mayoguéoamenaza con provocar dafios

irreparables en el medio ambiente.

Esto, unido a la creciente clase media en los pa&iserias de desarrollo, obligara a los
gobiernos a tomar medidas para cambiar la manemguense producen los alimentos vy, al
mismo tiempo, a modificar los habitos de consumoluido el primer mundo.

El sistema alimentario actual ha creado una sibuggaraddjica en la que 800 millones
de personas viven por debajo del umbral de la gabyetros 2.000 millones tienen sobrepeso,

sefialan desde el IRP.

Reducir el consumo de productos que requierenceintisnsivo de recursos en especial
la carne, apostar por cadenas de suministro rdg®iaconcienciar al consumidor final sobre

el impacto ambiental de sus decisiones son algiméess propuestas del informe del panel.
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2.2.3. Factor Tecnoldgico

Muchos de los posibles clientes realizan la busawel empresas o negocios por

redes sociales y obtener informacion que les dezsaa

Utilizar la tecnologia puede ser un verdadero alipdra los emprendedores, sobre
todo, si se trata de reducir costos, conseguimogngor exposicion con el pablico de interés y
mejorar la productividad del negocio. Esto les prénser mas agiles, adaptables y enfocados
en modelos de negocios competitivos.

La transformacion digital en el PerU es una tenidemge se conoce pero que no se ha
consolidado aun. Es por ello que ciertos indicdic@m que el pais se ubica practicamente en la
parte baja de la tabla.

De acuerdo al informe del International Institum Management Development,
“World Digital Competitiveness Ranking 2017, Pezétd en el puesto 62 de 63 paises, tan
solo por delante de Venezuela.

Cabe sefalar que en cuando al indice de compaditiviPert se ubica en el puesto 55,

mientras que en el rubro de Tecnologia, en el puEst

“Hay otro indice que es el de facilidad de hacegog®s y eso lo publica el Banco
Mundial. En 2015, ocupabamos el puesto 35 en dacllide hacer negocios y en 2017 estamos

en el puesto 58. Hemos retrocedido 23 posiciones”

“En Cade Ejecutivos 2017, Liliana Rojas dijo qué®siu crecia al 4% todos los afos,
nos ibamos a demorar 70 afios en ser un pais desttoafiadié para redondear la idea del

rezago en el que el Perl se queda.

Ante esta situacion se puede sefalar que existeporéunidad para acceder en el uso
de tecnologia que impulse el desarrollo del negamo mejoras en sus procesos de

comercializacidn, produccion y logistico.
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2.2.4. Factor Politico — Legal

Ser emprendedor significa aventurarse en nuevoafidespara dar con nuevas y
creativas soluciones. Lo cierto es que estos dmsafo estan exentos de riesgos y es

indispensable conocer las principales leyes y nsiuia impactan en un negocio.

Todo emprendedor desea promover y consolidar sgegim. Para ello, no cabe duda
de que resulta importante conocer los limites Yagede la actividad que se propone y realiza.
Estas limitaciones permiten la concurrencia de umearo indeterminado de oferentes y
consumidores a los mercados de forma ordenadailjbegda, y son concebidas por el Estado
y otros agentes con la forma de leyes y normadipasg.

El conocimiento y la observancia de estas leyemidisyen el "riesgo legal”, que
consiste basicamente en aquellas sanciones, naultedemnizaciones a las que puede verse
sujeta la empresa en caso de incumplimiento.

Ley de Sociedades comercialeta ley 19.550 crea y organiza el funcionamiergo d
las sociedades de personas, la sociedad de rebpioiash limitada (S.R.L.) y la sociedad
anonima (S.A.). Establece los procedimientos ma@dacion o modificacion de una sociedad,
el rol del capital de la sociedad y de los socicacdonistas, tanto como las conductas que
deben observar los administradores de las entidadiesctores, gerentes y sindicos-.El
cumplimiento de las normas societarias le permitnmgrendedor acceder mas facilmente al

mercado de crédito, y garantizar los derechos slsdoios.

Leyes de propiedad intelectual Una nueva empresa requiere el registro y la
proteccion de la marca (Ley 23.362), la obtenciérddrecho de patente sobre los inventos y
desarrollos originales (Ley de patentes 24.48#),rgsguardo de los derechos sobre los disefios
o modelos industriales novedades (Decreto Ley 66F&nbién, la leyl1l.723 de Propiedad
Intelectual protege los derechos sobre los desasriviformaticos. La falta de registro de estos

elementos puede suponer graves pérdidas para fesanp

Leyes del Trabaja El emprendedor debe conocer todo el cuadro decles,

obligaciones y riesgos que conlleva el empleo detdaboradores que necesita para crecer. En
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nuestro pais, las principales leyes que conforrhardenamiento juridico laboral son: la ley de
contrato de trabajo (N° 20.744), la ley de Régirhaboral (N° 25.877), ley de Proteccion del
Trabajo —trabajo no registrado o en negro - (NO23), ley de Riesgos de Trabajo (N° 24.557).
También, el emprendedor debera tener conocimiemolod convenios colectivos que

comprendan al personal empleado, y a las normasnprales de seguridad e higiene en el

trabajo, entre otras.

Leyes de prevision socialEn la evaluacion de los costos laborales y elgamiento
financiera, deben incluirse todas aquellas contidnes a la seguridad social del empleado que
el empleador debe realizar y todo estimulo o beioefiaboral o social que, no siendo
obligatorio, puede ser previsto y prestado pamaégra del rendimiento del colaborador. Las
leyes 24.241 (sistema integrado previsional argehti23.660 (obras sociales) y 23.661
(sistema de seguro de salud), deben ser compleseota los decretos y resoluciones

administrativas previstas para cada caso.

Leyes tributarias. Los impuestos constituyen un elemento central @aneamiento y
ejercicio financiero, y, por tanto, resulta eselngiee el emprendedor conozca su régimen a fin
de absorber el impacto que estos tienen en lalitidéad de la empresa. Entre ellas, se destaca
la ley20.628 y modificatorias (ganancias), Decr2&0/97 (IVA), la ley25.063 (ganancia
minima presunta) y la ley 23.966 (bienes persohalesnbién deben preverse aquellos tributos
directos, previstos por las leyes provinciales r@sgs brutos, sellos, propiedad inmobiliaria

rural y urbana), y las tasas municipales que graafilitaciones, inspecciones y publicidad.

Leyes de proteccién al consumidorEl conocimiento de la Ley 24.240 (defensa del
consumidor) le permite al emprendedor saber, denamo, evitar conductas, acciones o
situaciones pueden volverle responsable de algdo &ante al consumidor del producto o
servicio. Las politicas empresariales que ajustasta norma resultan siempre beneficiosas
para la empresa al mediano y largo plazo, que eleneslo mejora la relacion con el cliente, la
prestacion del servicio y la imagen de la marca.

Leyes administrativas Por ultimo, el emprendedor debera informarsecacde las
normas nacionales (eventualmente internacionalegroyinciales que regulan en forma
especifica la actividad que él realiza.
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2.2.5. Factor Cultural

El Peri es un pais rico en cultura, costumbresaglidiones ancestrales, algunas
manteniéndose intactas y otras mostrando cambiosetopaso de los afios. Estas han
sobrevivido gracias a la importancia que tenianapdas antiguos peruanos, quienes las
inculcaron y permitieron que fueran transmitidageeeracion en generacion.

Ica es una ciudad perteneciente a Peru y fue faneackl afio 1563 bajo el nombre de
Villa de Valverde.

Esta ciudad, ubicada en las orillas del rio Icac@socida por su gran riqueza en

minerales, por la gran fertilidad de sus tierr@g®ysu agroexportacion.

Existe diversidad de cultivos como tomates, cebplfelmeras datileras, alcachofas,
mandarinas y muchos mas, aunque el mas significas\el cultivo de uvas. De hecho, aqui se
celebra un festival dedicado a la vendimia.

Este festival dura mas de una semana y se celplogimadamente entre el 8 y el 18

de marzo.

Tras la recogida de los racimos se organizan ssosualmuerzos en las haciendas con

una gran variedad de vinos.

En la ciudad de Ica se desarrollan muchas actigglgdbailes. Las més significativas
son las peleas de gallos, la cabalgata de cabalkisdesfile de jovenes que provienen de

muchos paises.

La peculiaridad de este festival es que los fondosudados se donan para obras
benéficas.

> Dia del Sefior de Luren

Cada afio se celebra el dia del patron de Icarégdrtunes de cada mes de octubre se

rinde homenaje al Sefior de Luren desde que se faraiddad.
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Ese dia las calles de la ciudad estdn adornadasmecmhas flores, especialmente

aquellas por donde la imagen hace su recorrido.

Esta procesion va seguida por miles de fieles empae aguantar las 17 horas que dura

el recorrido.

» Virgen de Yauca

A principios del siglo XVIII, los habitantes de Y (cerca de Ica) encontraron una

imagen de la Virgen del Rosario abandonada entre mmatorrales.

Los lugarefios trataron de levantarla sin éxitoaRandir homenaje a su presencia,
construyeron una capilla cerca de ella. La imagetad/irgen solo se movi6 tras una plegaria

del fundador de la capilla.

Los ahi presentes quedaron atonitos ante la gSituatiaciendo que la historia se

propagara por toda la zona.

Desde entonces, cada primer domingo de octubrende homenaje a la Virgen de

Yauca, a la cual hicieron su patrona.

Una semana antes del dia sefialado se lleva a dabadiional barrido. Este
desescombro consiste en dejar limpio los alredsddeela capilla. Este barrido es llevado a

cabo por voluntarios devotos.

Asi como las costumbres tradicionales de la praairde Ica también se debe
mencionar a toda la region con otros atractivosstioos como Paracas, Lineas de Nazca,
Huacachina, etc. Es por ello la concurrencia distag en todos los meses del afio que se

aprovechara para la propuesta de negocio.



25

CAPITULO III
PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1. Misién

Ofrecer un servicio de turismo vivencial de calidadonfiabilidad, a través de la buena
atencion de nuestro personal debidamente capacitadgprometidos en proporcionar condiciones
para el desarrollo personal y profesional de nasstolaboradores y con la obtencion de solidez

econémica.

3.2. Visién

Lograr la consolidacién en el mercado local endasimos 5 afios, ser reconocida a nivel
nacional, como la empresa que brinda el servicitudemo vivencial, especializada en la elaboracion
de la tradicional Teja Iquefa, presentando innoregleervicios y asegurando una actividad turistica
estable, promoviendo un ambiente de buenas rekxignobteniendo la mayor satisfaccion de

nuestros clientes.

3.3. Valores

3.3.1. Servicio;

Satisfacer a nuestros clientes con lo mejor encitery personalizacién en ventas y
post venta con la finalidad de crear relacionesdienas que nos permitan obtener mas clientes
a través de recomendaciones.

3.3.2. Calidad

Definir estdndares de todos los procesos y curopfirlos indicadores de gestion para
el logro de objetivos.
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3.3.3. Responsabilidad

Esto significa una mezcla de gratitud, lealtad wceiidad, que en términos
empresariales es sindnimo de compromiso socialnyuo@ario no sélo con la clientela, sino
con la sociedad.

3.3.4. Competitividad

El esfuerzo por ser el primero, tomando la metaacehdestino al que llegar lo mas
rapidamente posible.

3.3.5. Innovacion

Cambiar, evolucionar, hacer cosas nuevas, ofrecewvas productos/servicios y

adoptar nuevos procesos de fabricacion/presta@@eivicios.

Objetivos estratégicos generales

Captar el 15% de turistas nacionales (limefios) priraer afio.
Contar con una rentabilidad sobre las ventas nmmesral 5% en el primer periodo.

Dar un servicio de calidad a los clientes en un @d%ada una de nuestras actividades.



3.5. Matriz FODA

Tabla 1- Matriz FODA

Fortalezas

Experie en el rubro
Servicio Innovador
Capacidad economica
Procesos estandarizados

Debilidades
Nuewvos en el mercado.
Beneficios a largo plazo.
Plan Comercial,
Uso de tecnologia.

Fuente: Elaboracién Propia 2020

Dportunidades
Flujode turistas nacionales
Credmiento economico en el
Pais.

Alianzas conhoteles 'y agendas
turisticas
Promocion del turfsmo por el
estado periano;

Amenazas
Competencia
Inseguridad, delincuencia en
comiin, accidentes en
carmeteras.
Reclamos y protestas sociales.
Deterioroo y fo pérdida de
algunas zonas arqueologicas
patrimoniales y recursos
naturales.
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. Estrategias genéricas de Porter

3.6.1. Estrategia de costos

Este enfoque no puede ser realizado por nuestreesendebido al tipo de preparacion
con la que se realizan los productos (tejas y diefas) al ser artesanales, la cual conlleva a una
limitacion en la produccién. A la vez que en ladeid también existen otros competidores que
cuentan con mayor experiencia en la elaboraciémgho y cuyos costos podrian ser menores

a los nuestros.

3.6.2. Estrategia de diferenciacion

Este enfoque es el mas apropiado a llevar a catidalea que no tan solo ofrecemos
tejas y chocotejas, sino que buscamos dar el \wgorgado el cual consiste en disfrutar la
elaboracion del producto como turismo vivencial.

3.6.3. Estrategia de enfoque

Este tipo de estrategia no es aplicable debidceanqunos centramos en un solo perfil
de clientes sino a una diversidad de turistas natés en especial de lima metropolitana.

Cronograma de actividades (diagrama de Gantt)

Tabla 2 - Diagrama de Gantt

Tiempo en Meses

Denominacién

Aprobacidn viabilidad del proyecto

Aporte de los Inversionistas

Obtencion de Certificaciones y
licencias.

Contacto con los operadores y otrog|

Concretar citas con las empresas
aliadas|centros tunsticos,
colegios.etc)

Promocion(redes sociales y alianzas
estratégicas)

Proveedores de insumos

Implementacion General

Fuente: Elaboracion propia 2020
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CAPITULO IV

ESTUDIO DE MERCADO

4.1. Oferta
4.1.1. Competidores Directos

En la actualidad solo se cuenta con un negocimfreee turismo vivencial en cuanto

a la elaboracién de sus propios productos, y eada de la teja de la Sra. Rosalia.

LA CASA DE LAS TEJAS
Direccion: Urb. Palazuelos F'1, lote 01, Ica Peru
Teléfona 984 377 729
Servicio: turismo vivencial, al turista nacional e intermagl y publico en
general (uego de preparar las tejas, cada turista puedariela como un
recuerdo, pero adentro, ya en la tienda se veradecejitas de seis (19 soles)
y de doce (36 soles), cada cliente puede armariapcajita a su gusto.

Junto a las tejas)

Productos:

* Tejas

e Chocotejas
* Pisco

« Dulces tipicos de la region Ica

Grafico N° 4 - Logotipo la casa de las tejas

C;Llasa de las
Crej as

Fuente: Imagen google (2020)
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Gréfico 4 - Fotografia turismo vivencial

Fuente: La casa de las tejas 2020

CHOCOLATES HELENA

Quien realiza un recorrido por las instalacioneslagarte externa (cubierta de
vidrio) donde se aprecian los equipos y al persengblena produccién, mas no
est4 permitido el acceso a sus instalaciones pwsele inocuidad.

Direccion: Av. Nicolas de Ribera el Viejo 227, Urb. Lureoal- Per(

Teléfono: (5156) 23-2016

Productos:
*  Chocolates
*  Bombones
« Tejas
*  Chocotejas

*  Productos gourmet

Graéfico 5 - Logotipos chocolates HELENA

.7
-\\
HELENA

CHOCOLATIER

Fuente: Pagina chocolates helena 2020
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Gréfico 6 - Area de operaciones chocolates HELENA

Fuente:Pagina chocolates helena 2020

Gréfico 7 - Area de ventas chocolates HELENA

Fuente:Pagina web chocolates helena 2019



32

4.1.2. Competidores Potenciales

Consideramos a las empresas que se dedican al mikmm de la preparacion de tejas y
chocotejas como competidores potenciales, ya qdegroampliar su gama de servicios y teniendo en
cuenta que son empresas muy conocidas puedaruteaéio nivel de aceptacién entre ellas tenemos:

4.1.2.1. Sra. Buendia

Direccidn: calle Libertad 139, Ica
Teléfona 056 327397
Productos:

e Tejas y Chocotejas de Ica

e Paciencia, Besitos, Revolucion

Gréfico 8 - Logotipo Sra. Buendia

Fuente: Pagina web Sra. Buendia 2020



Gréfico 9 - Productos Sra. Buendia

4.1.2.2. Tejas y Chocotejas “Don Juan”

Direccion: Calle Limal71 Ica
Teléfono: 956 660210

Productos:

« Chocotejas

* Tejas

* Chiquidulce
* Rellenos

* Piscos

* Vinos

» Artesania de la Region
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Gréfico 10 - Logotipo tejas y chocolates Don Juan

Fuente: Pagina Web Tejas y chocolates Don Juan 2020

Gréfico 11 - Establecimiento de tejas y chocotejd3on Juan

Fuente: Tejas y chocolates Don Juan 2020
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Estas vendrian a ser las empresas representaiiva@snbargo, existen otras empresas que no son

reconocidas, que venden de manera informal o egalienta a través de redes.

e Tejas y Chocotejas Mi Chofi
e Tejas y chocotejas La Iqueiiita
* Chocotejas Y Tejas D’lourdes
¢ Tejas Chocotejas La Casita

* Etc.

4.2. Demanda (investigacion: objetivo, metodologia, re#tados, interpretacion y
proyeccion de la demanda)

4.2.1. Objetivo

En nuestra investigacion buscamos verificar ladepeoias del mercado actual que nos
ayudard a evaluar las posiciones comparativas etation a los competidores. En él
conoceremos cOmo se comporta el cliente objetivanto esta dispuesto gastar, opiniones
entre otros. Todo ello nos llevara a tomar una mdggision en cuanto al producto y sus

estrategias correspondientes al marketing mix.

4.2.2. Metodologia

= Tipo de investigacion:investigacion cuantitativa; a través de fuentémanias, (fase
empirica) andlisis, e interpretacion de los misr(léase analitica)

= Técnica: La encuesta

= Herramienta a utilizar: el cuestionario, principalmente debido a su viidix

= Tamafo de la muestra:Para poder llevar acabo nuestra investigacion geiae
identificar la poblacion del estudio la cual sdir@aa por medio de la segmentacion,
posterior a ello se procedera a poner en practieaduesta

4.3. Segmentacion:

Si bien existe un potencial en el mercado logahcpalmente se elige el mercado del turista
nacional (Lima) debido a sus habitos de compragae llevar algun recuerdo o algo tradicional del
lugar que visitan); a comparacion de las persooealds cuyo consumo es esporadico y solo por
darse un gusto.
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Tabla 3 - Segmentacion mercado objetivo

Variables Descripcion
Tipo de client Turista nacional (persona)
Departamento Provinc
Distrito Lima
Clase Soci: A, ByC
Ingresos Econémici Desde S/1,200 mensual a mas
Personalida Viajera, con ganas de aprendgr y
sociabiliza

Fuente: Elaboracién propi 2020

De acuerdo al ranking de destinos deiaje mas buscados por los peruanos en Internet
el nombre de Cusco, el segundo lugar no lo tiedgeguipa ni Piura, sir Ica.

Segun los registros de la agencia de v Despegar, Icae ubica como el segundo destinc
viaje mas busado por los peruanos en Internet durante el 204ta leh present

Por lo tanto; nuestro producto esté dirigido astas nacionales, objetivamente de personi
la ciudad de Lima, que tienden a viajar al sursga por conocer, tomarse un descanacaciones y
disfrutar del clima. Nuestro Proyecto Principalneeastara dirigido sector socioeconémico A,B
C.

Gréfico 12 - Las 10 ciudades a donde mas viajan los limefios.

Fuente: PROMPERU (201¢
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Parapoder determinar la demanda tenemos que basarrestaatistica Proporcionada Po
INEI para obtener niumero de poblacion y la empeB&IM en cuanto a sus estudios de n
socioecondmico.

Gréfico 13 - Distribucion de hogares Lima segin NSE 2018

N° HOGARES 2'719,949"

NSE Estrato Porcantajo

a7 Al 0.7

u A 4.7
NSE A A2 a0
B1 8.3

NSEB 23.2 = B 23.2
69.2% B2 15.0
(] 27.9

NSEC l c 413
] c2 134

NSED D D 24.4 24.4

NSEE E E 6.4 6.4

Fuente: APEIM Lima Metropolitan

Como podemos apreciar en el grafico anr la composicion de hogares en Li
metropolitano sector ABC corresponden al 69.2% dgates, siendo estos tres en sumatoria de n

proporcion que los sectores Dy E.
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Gréfico 14 - Poblacion y hogares segun departamergy provincias

Cuadro N* 5

Perii 2019: Poblacion y hogares segiin departamento y provincias

4En-mi

TOTAL PERU 00. Vilcas Huaman 27

- ' 100.0° 1118 | Paucar del Sara Sara : 15
Utcubamba g Sucre 1.5 :
Bagua 822 19.6 214 Huanca Sancos 9.2 1.4 32
Chachapoyas 609 145 159 Junin 11,3769 10000 364.0
Luya 487 11.6 13.7 Huancayo 8035 439 156.7
Condorcanqui 474 1.3 104 Satipo 2278 16.6 549
Rodriguez de Mendoza 330 7.9 g5 Chanchamayo 168.4 12.2 46.5
Bongara B2 6.7 8.1 Tarma 98.4 71 28.4

Ancash 1934 00D 13752 Jauja 911 6.6 261
Santa 4809 40.3 128.6 Concepcion 61.2 4.4 17.0
Huaraz 181.2 15.2 48.1 Chupaca 58.4 4.2 155
Huari 64.8 54 169 Yauli 44.8 32 1.1
Huaylas 56.6 47 156 Junin 253 1.8 78
Casma 56.3 47 158 La Libertad 19656 1000 4927
Yungay 56.1 47 15.4 Trujillo 1,073.0 54.4 260.3
Carhuaz 458 42 14.0 Sanchez Carrion 160.3 8.2 406
Huarmey 336 28 9.9 Ascope 1271 6.5 328
Sihuas 28.6 2.5 8.0 Pacasmayo 1134 58 an4
Pomabamba 273 23 75 Viru 102.7 5.2 239
Bolognesi 259 22 74 Chepen B86.3 4.4 234
Pallasea 756 2.1 70 Otuzco 858 4.4 249
Mariscal Luzuriaga 22.3 1.8 6.4 Pataz 846 4.3 19.7
(Carlos Fermin Fitzcarrald 194 16 55 Santiago de Chuco 56.3 2.9 14.9
Recuay 18.6 16 56 Julean e 16 94
Antonio Raymondi 14.9 1.2 41 Gran Chimu 29.6 15 8.2
Asuncion 8.1 07 24 Bolivar 159 0.8 4.2
Carongo 8.1 0.7 22 Lambayequs Aaey 1000 3207
Ocros 7.4 06 27 Chiclayo 882.4 66.8 216.3
Aija “s;:g__ Dg'gc ’ 2.1 Lamhayeque 3320 25.1 78.0

Apurimac 4477 100.0 H408°  Ferrefiafe 107.3 8.1 264
Andahuaylas 157.4 45.1 442 Lima 15014 10000 29897
Abancay 1224 273 157 Lima 9.488.5 B1.7 2446.3
Cotabambas 56.3 126 150 Callao 1,100.4 95 276.8
Chincheros 49.8 1.1 143 Cafiete 265.4 23 69.6
Aymaraes 26.3 5.9 g0 Huaura 251.2 22 67.0
Grau 231 52 76 Huaral 202.9 1.8 51.9
Antabamba 12.4 28 4.2 arcpcs 1531 1.4 419

Arequipa 15758 1000 A0 Huarochiri 63.4 0.5 18.0
Arequipa 1,193.6 782 3406 iasiad 215 02 70
Caylloma 95.7 63 306 Oy 195 0.2 49
Camana B5.5 43 198 Sty 124 0.1 4.1
islay 57.1 37 173 _Cajatambo - L 22
Caravell 457 30 129 |Lofels 9802 1000 2053

Fuente: CPI (2019)



Tabla 4 - Distritos de Lima Metropolitana

Poblacion
Ubicacién Distrito (habitantes
)

70701 |Callao 426,649
70702 |Bellavista 78,489
70703 |Carmen de La Legua 43,156
70704 |La Perla 64,111
70705 |La Punta 3,955

7070€¢ | Mi Pert 52,72:

70707 | Ventanille 356,04(
150101 |Lima 276,861
150102 | Ancén 43,951
150103 | Ate 638,345
15010+ |Barranct 30,69¢

150105 |Brefia 77,291
150106 | Carabayllo 305,963
150107 | Cieneguilla 47,860
150108 | Chaclacayo 44,271
150109 | Chaorrillos 330,483
150110 |Comas 532,403
15011 | El Agustinc 194,47-
15011: |Independenc 220,65¢
150113 | Jesus Maria 73,439
150114 |La Molina 175,237
150115 |La Victoria 174,958
15011¢ |Lince 51,05¢

150117 | Los Olivos 377,532
150118 | Lurigancho 221,070
150119 | Lurin 86,263
150120 | Magdalena del Mar 55,876
150121 | Miraflores 84,649
150122 | Pachacamac 131,037
15012 |Pucusan 17,34(

15012: |Pueblo Libr 77,74%

150125 | Puente Piedra 357,837
150126 | Punta Hermosa 7,755

150127 | Punta Negra 8,015
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Poblacién
Ubicacién Distrito (habitantes
)
150128 |Rimac 167,617
150129 | San Bartolo 7,833
150130 | San Borja 114,688
150131 | San Isidro 55,692
San Juan de
150132 | Lurigancho 1,105,725
150133 | San Juan de Miraflore] 409,113
15013¢ |San Lui 58,45:¢
150135 | San Martin de Porres 711,149
150136 | San Miguel 138,226
150137 | Santa Anita 231,486
15013¢ | Santa Maria del M. 1,63¢
150139 | Santa Rosa 19,047
150140 | Santiago de Surco 351,725
150141 | Surquillo 93,102
150142 | Villa El Salvador 469,189
150143 | Villa Maria del Triunfo| 454,861
Fuente INEI
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La cantidad de poblacién en Lima metropolitanaesponde a 11 013 488 habitantes.

Para establecer la demanda potencial primero teh&me segmentar adecuadamente los
datos obtenidos tanto del INEI, PROMPERU vy la espraPEIM y determinar el conjunto de
personas que serd analizada.
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Tabla 5 - Ubicacion Geografica

Ubicaciin Geografica Total Personas
Total 11.013.438
IWSE Lima ABC 69.204=7 624 237 PERSONAS
Total AICA 9.90¢
754,801 {personas)

Fuente: Elaboracién propia 2020
Para la determinacidon del tamafio muestral realizasenuestro céalculo en base a una

poblacion infinita:

Grafico N° 15 Calculo de tamafio muestral

CONSIDERANDO EL UMIYERSO INFINITO

FORMULS DE CALCULD
H = 22 pEg
"2
Donde:
2= nivel de confianza [correspondiente con tabla de walores de 2]
p= Parcentaje de la poblacidn que tiene el atributa dezeado
q= Farcentaje de |a poblacian que no tiene el atributo deseado = 1-p

Mata: cuando no hay indicacidn de la poblacian que poses o nd
el atributa, =& asume 505 para py 50X para q

ez Error de estimacian masimo aceptado
ns= Tamano de la muestra
INGRESD DE DATOS
2= 1,96
p= 14
q= i
94 801
e = A

TAMARND DE MUESTRA

n= 384.16

Fuente: Elaboracién Propia (2019).

Tenemos como resultado que se realizaran 384 énsw@95% de nivel de confianza.
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9.

1
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Modelo de encuesta

. ¢Con que frecuencia usted visita Ica?
a) Mensual
b) Trimestra
c) Semestral
d) Anual
e) leravez

. ¢ Cuéndo usted viene a Ica que lugares frecodradrecuentado?
a) Huacachin
b) Bodegas
c) lIglesia Sr. De Lure
d) Otro

¢Alguna vez ha consumido tejas o chocotejas?
a) Si
b) No

. ¢Qué es lo que mas aprecia de estos productos?
a) Por su dulzor
b) Variedad
c) Algo exético
d) No es muy comun
e) Otros

. ¢ Cuanto estaria dispuesto a gastar por estdsgbos tradicionales (12)docena?
a) 25
b) 30
c) 40
d) 50 amas

. ¢Si le propusiéramos nuevos sabores como agarp harandano entre otros se atreveria a comgParlo
a) Si
b) No

. ¢ Le interesaria realizar sus propios producholicionales de una manera vivenc
a) Si
b) No

. ¢ Qué tipo de ambientacion le gustaria?
a) Tradicional
b) Moderna

¢Cuanto Ud. Estaria dispuesto pagar por reaizaur vivencial propuesto?

0.¢Cuales son los medios de comunicacion que tifiaa

a) Facebook
b) Email
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¢) Radic
d) Péagina web
e) Otros medio

Resultados de la encuesta

Pregunta 1.

¢, Con que frecuencia usted visita Ica?

Los visitantes que viajan a ica son muy variadagleddos que tienen algun familiar, hasta los que
viene por un tema netamente por conocer, otroponesas al sr. de Luren. La frecuencia que mas
ha primado es anual con 61%; seguido por los geiérrdhan venido por primera vez con 24%, la

menor frecuencia la tiene de manera mensual cosolaril%.

Tabla 6 - Pregunta 1

1. ; Con que frecuencia usted visita Ica?

Frecuencia Cantidad %%
Mensual 3 1%
Trimesiral 11 3%
Semestral 42 11%
Anual 236 61%
lera vez 92 24%
Total 184 100%%

Fuente: Elaboracién propia 2020
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Gréfico 15 - Pregunta 1

¢Con que frecuencia usted visita Ica?
1% 3%

® Mensual
® Trimestral

Semestral
® Anual

u leravez

Fuente: Elaboracion propia 20:

Pregunta 2
¢,Cuando usted viene a Ica que lugares frecuerddreduentadc
La principal atraccién es la Huacana con un 355 seguido ¢ iglesia Sr. de Luren con un 30

otros con 20% y bodegas vitivinicolas con :

Tabla 7 - Pregunta 2

2. ;Cudndo usted viene a Ica que lugares
frecuenta o ha frecuentado?

Lugares Cantidad %
Huacachina 136 15%
Bodegas 54 14%
Iglesia sr. de Luren 117 30%
Otro 17 21%
Total 384 100%

Fuente: Elaboracién propia 2020



é¢Cuando usted viene a Ica que lugares

Gréfico 16 - Pregunta 2

frecuenta o ha frecuentado?

Fuente Elaboracion propia 20:

Pregunta 3

¢Alguna vez ha consumido tejas o chocoteje

® Huacachina
® Bodegas
Iglesia sr. de Luren

m Otro
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La gran mayoria de encuestados refieren si habeidoaejas o chocotejas con un 78% mientras

un22% asegura no haberlas prok

Tabla 8 - Pregunta 3

3. ;Alguna vez ha consumido tejas o

chocotejas?
Alternativa Cantidad %%
Si 298 78%
No 36 22%
Total 384 100%

Fuente: Elaboracion propia 20:
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Graéfico 17 Pregunta 3

éAlguna vez ha consumido tejas o chocotejas?

u Si

u No

Fuente: Elaboracion propia 20:

Pregunta 4
¢ Qué es lo que mas aprecias @stos producto?
En esta pregunta con un 36% es por su dulzuruido de variedad con 19%, Algo exoticc%, No

es muy comun 15% y otros 19%.

Tabla 9 - Pregunta 4

4. ;Qué es lo que mas aprecia de estos

productos?
Alternativa Cantidad %o
Por su dulzor 108 36%
Variedad 36 19%
Algo exdtico 31 10%
No es muy comin 45 15%
Otros 38 19%
Total 208 100%

Fuente:Elaboracion propia 2020
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Gréfico 18 - Pregunta 4

é¢Qué es lo que mas aprecia de estos productos?

® Por su dulzor
® Variedad
Algo exdtico
= No es muy comun

m Otros

Fuente: Elaboracion propi2020

Pregunta 5

¢, Cuanto estaria dispuesto a gastar por estos prodwos tradicionales (12) docenz

La gran mayoria de personas optaron pgastar hasta un maximo de S/.30 soles lo que &ignih
53% seguido de S/.25 soles con un 27%, S/.40 sotesn 16% Yy los que refirieron poder gastar

de S/.50 solo un 4%

Tabla 10 - Pregunta 5

5. ;Cuidnto estaria dispuesto a gastar por
estos productos tradicionales (12) docena?

Monto Cantidad %
S/.25.00 79 27%
5/.30.00 158 53%
S/ 40.00 49 16%
5/ 50 a mas 12 4%
Total 208 100%

Fuente: Elaboracion propii2020
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Gréfico 19 - Pregunta 5

éCuanto estaria dispuesto a gastar por estos
productos tradicionales (12) docena?

= S/.25.00

= S/.30.00
S/. 40.00

= S/ 50 a mas

Fuente Elaboracion propia 20:

Pregunta 6
¢Si le propusiéramos nuevos sabores como aguaymanéamandano entre otros se atreveria .

comprarlos?
La mayoria de encuestado refiddstar dispuesto a consumir nuevos sabores co8%nmientra

que un 32% prefiri6 consumirlo con el sabor trauiei

Tabla 11 - Pregunta 6

6. ;5i le propusiéramos nuevos sabores
como aguaymanto, arindano entre otros se
atreveria a comprarlos?

Alternativa Cantidad %o
Si 202 68%
No 96 32%
Total 208 100%

Fuente: Elaboracion propia 20:
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Gréfico 20 - Pregunta 6

¢éSi le propusiéramos nuevos sabores como
aguaymanto, arandano entre otros se atreveria
a comprarlos?

mSi ®mNo

Fuente Elaboracién propia 20:

Pregunta 7
¢Le interesaria realizar sus propios productosctoahles de una manera vivenc

Un 62% asegurd si sentirse acogido por la ideatraigiue un 38% dice no pocrealizarlo o no I

interesa poder hacerlo

Tabla 12 - Pregunta 7

7. ;Le interesaria realizar sus propios
productos tradicionales de una manera
vivencial?

Alternativa Cantidad %%
Si 186 62%
No 112 38%
Total 208 100%

Fuente:Elaboracion propia 2020



Gréfico 21 - Pregunta 7

éLe interesaria realizar sus propios productos
tradicionales de una manera vivencial?

mSi mNo

Fuente: Elaboracion propia 20:

Pregunta 8

¢, Qué tipo deambientacion le gustaria’

La mayoria prefiere wnambientacion tradicional, la cual motive lo vissigndo el porcentaje ¢
69% mientras otros entrevistados prefirieron queder modern

Tabla 13 - Pregunta 8

8. ;Queé tipo de ambientacion le gustaria?

Alternativa Cantidad %
Tradicional 129 6%
Moderna 57 31%
Total 186 100%

Fuente: Elaboracién propi2020



é¢Qué tipo de ambientacidn le gustaria?

® Tradicional

Fuente: Elaboracion propi2020

Pregunta 9. ¢ Cuanto Ud. estaria dispuesto pagar poealizar el tour vivencial propuesto’

Gréfico 22 - Pregunta 8

® Moderna
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Esta pregunta fue libre por lo que la sumator los montos entre el nUmero de entrevistados n

el promedio que fue de 30 soles.

Pregunta 1Q ¢ Cudles son los medios de comunicacién que masiza?

El Facebook egl medio de comunicacién que mas prefieren si desenocer alguna informacic

acer@ de la empresa y sus ofertas, esta respuestaepfirain 49%, el segundo en relevancia

paginas web, otros medios 14%, mientras que ell grteradio tuvieron 4% y 3% respectivame.

Tabla 14 - Pregunta 10

10. ;Cuiles son los medios de
comunicacion que mas utiliza?

Alternativa Cantidad %%
Facebook 147 4984
Email 3%
Radio 12 4%
Pdgina web 87 29%
Otros medios 43 14%;

Total 208 100%0

Fuente Elaboracion propii2020
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Graéfico 23 - Pregunta 10

10. é{Cuales son los medios de comunicacion que
mas utiliza?

H Facebook

® Email
Radio

® Pagina web

= Otros medios

Fuente: Elaboracion propia (202

Proyeccion de la demand
Para proyectar la demanda necesitamos establemaiocer la demanda potencial pello

necesitamos la siguiente formula:

DP= N*P*Q

Los datos los obtenemos de acuerdo a la encuedizada y los que ncbrindar las fuentes

secundarias.

Tabla 15 - Demanda Potencial Monetaria

Determinacion de la Demand:Potencial
en cifras Monetarias

DP= N*P*Q
N= Poblacion 754801(384) 585757(298)
P=promedio de gas S/.31,12
Q= Frecuencia 1,04 veces al afio
Demanda Potencial 18 990 829,

Fuente: Elabora&ion Propia. 202

Demanda Proyectada

Luego de haber realizado nuestra encuesta y habeipiazado la formula obtendremos
demanda proyectada principalmente relacionada aovatiable crecimiento poblacional

lima.



Tabla 16 - Demanda Proyectada

Ao Turistas Sl.

2020 585,757 18,990,829
2021 597,472 19,370,646
2022 599,563 19,438,443
2023 601,662 19,506,478
2024 603,768 19,574,750
2025 605,881 19,643,262

Fuente: Elaboracién Propia. 2020
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CAPITULO V
PLAN DE COMERCIALIZACION

5.1. Mercado (caracteristicas y segmentacion)

De acuerdo al ranking de destinos de viajes méasados por los peruanos en internet

después del Cusco se encuentra la ciudad de loa $egunda opcion.

La oferta en nuestra ciudad se realiza con aquaifgsesas que se dedican a la venta de tejas
y choco tejas y que pueden ampliar su gama dec&s\ieniendo en cuenta que su alto nivel de

aceptacion en el mercado.

5.1.1. Caracteristicas

5.1.1.1. Demanda

Nuestra demanda esta compuesta por turistas nisoespecialmente de la

ciudad de Lima con un NSE A, B y C con un ingresmpedio desde S/1200.

5.1.1.2. Oferta

Competidores directos
= Existe una empresa que ofrece turismo vivencialtra golo un

recorrido por las instalaciones a través de laestdoide vidrio.

Competidores potenciales
= Consideramos a las empresas del rubro que portsunadel de

aceptacion en el mercado pueden ampliar su garsardieios.

5.1.2. Segmentacion

» Geografica: Turistas nacionales de la ciudad de Lima.
» Demografica: Hombres y Mujeres con edad promedio de 35 afios.

» Nivel SocioeconémicoNuestro negocio va dirigido al segmento A, B ydh ¢
ingresos desde S/1200.
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5.2. Marketing Mix

5.2.1. Producto

El producto que ofrecerd la empresa es un serdieid URISMO VIVENCIAL que
consistird en brindar una experiencia inolvidableidsta interno (todo el pais y en especial de
la ciudad de Lima) la posibilidad de vivenciar ebgeso de produccion de tejas, chocotejas y
dulces tradicionales de la region iquefia acompafiddain selecto grupo de especialistas en la

gastronomia.

El producto que elaboraremos sef@&jas: Pecana, Guindén, Limoén, Coco, Café,

Durazno yChocotejas:Choco pecanas, choco guindones, Choco coco, Pasashas.

Productos que comercializaremos: Piscos, vinosy&sede pisco y galletas tipicas de

la region Ica.

5.2.2. Servicio

El servicio lo detallamos a continuacién:

» Recepcion de visitantes y saludos de bienvenida
* Breve explicacion de la historia de las tradiciesdkjas iquefias, con interaccion
de artefactos de la época (ollas, peroles, palete)s,
» Paseo por galeria de fotografias y vista de vidstiticional.
» Degustacion de la tradicional teja.
» Taller de elaboracion de la tradicional teja deapes.
0 Lavado de manos.
o Colocacion de delantales y gorros.
o Practica de elaboracion de tejas de pecanas.
» Relleno, nevado, recorte, empaque y embace dgla te
0o Toma de fotos.
* Paso a nuestra tienda.

» Despedida a visitantes.
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Marca / Logo del servicio

Gréfico 24 - Logotipo

Fuente: Elaboracion propia 2020

5.2.3. Precio

Este componente de la mezcla de mercadotecnida¢para la permanencia y éxito de
la empresa, por cuanto es el elemento del mix poieexcelencia, a través de las cantidades
vendidas proporciona los ingresos necesarios pdtmeonamiento y la consecucion de los
fines de rentabilidad de la empresa.

Drucker (1997) dice al respecto: La forma comoliente pague, depende de lo que
tenga mas sentido para él. Depende de lo que @ugtwmle proporcione, de como se adapta a
su realidad, de lo que el cliente entiende porrvéla consecuencia, para la fijacion del precio
de nuestro mercado objetivo se han considerado<al& produccion, valor del servicio y

margen de utilidad.

Tabla 17 - Precio Competencia

Empresa Producto Precio
Teja de pecana S/ 5.00
Chocolates Helena Chocoteja S/ 450
) . Teja de pecana S/3.00
Tejas Rosalia Chocoteja S/3.00

Fuente: Elaboracién Propia 2020
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Tabla 18 - Precio del producto

Producto Valor de Venta | IGV (18%) | Precio de Venta
Tejas 2.54 0.46 3.00
Chocotejas 2.54 0.46 3.00
Cremas de pisco 21.19 3.81 25.00

Fuente: Elaboracién Propia 2020

5.2.4. Plaza

Nuestro canal de distribucién serd directo ya dueceremos nuestros productos en

nuestra propia tienda.

De igual manera nuestra experiencia vivencial sarmellara en nuestro local, ademas
los costos de intermediacion no elevarian el preoigsiderablemente lo cual significa una

menor competitividad.

También nos permite conocer de primera mano el devsatisfaccion, permitiéndonos

mejorar el servicio de manera continua.

5.2.5. Promocion

Por promocion se entiende un proceso de comunitawé&diante el cual un individuo
transmite estimulos para modificar la conducta tteso Uno de sus objetivos bésicos es
informar al mercado-objetivo sobre la oferta deeapresa, lo que se traduce en facilidades
para el comprador, al conocer la propuesta de paesa, los lugares de venta, los precios de la
misma, etc.

La publicidad y promocion de la empresacontaran con un presupuesto proyectado
anualmente. Inicialmente se hara un lanzamientdogide se comunicara los beneficios del

servicio y luego como sostenimiento de imagen deanse utilizaran los siguientes:
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a) Publicidad
Como parte de nuestra estrategia de comunicaci@remss comunicacion

escrita en catalogos y revistas de turismo y &sjde presentacion.

Gréfico 25 - Publicidad referencial

* El maravilloso mundo del Turismo

PARACAS EL NUEVO “HUB?
~ DELPACIFICO

1

b) Redes sociales

Crearemos una pagina en Facebook para poder itt@racon nuestros
principales clientes, mostrar fotos todos los d@we temas culturales — tradicionales
de la ciudad de Ica, asi como también novedades solestro servicio.
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Gréfico 26 - Uso de redes sociales

87%

39%

20%
A =
+Qué red social utilize?

Facebook 87%

Instagram

Fuente:PROMPERU 2020

5.3. Formulacién estratégica ANSOFF

5.3.1. Penetraciéon de mercado:

Se realizaran alianzas con las empresas mas rédasodel sector turistico de la
ciudad, asi como las principales cadenas hotelasasuales nos ayudaran a incrementar
nuestro mercado y hacernos mas conocidos con tespéas turistas los cuales hacen uso del

servicio.

5.3.2. Desarrollo de productos

Se elaboraran nuevos sabores de tejas con ladfwatle satisfacer plenamente los

gustos y preferencias del turista nacional (Limeiftidzando frutos oriundos de la region.

5.3.3. Desarrollo de mercados

Iniciaremos nuestras actividades con un local guebscara en un lugar céntrico de la
ciudad, para posteriormente expandirnos a travéapeetura de nuevos locales en destinos

turisticos tales como Paracas y Nazca.

5.3.4. Diversificacion
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Complementaremos nuestro producto ofreciendo Sasves cuales llevaran la marca
de nuestra empresa, con ella buscaremos posicaam el mercado para mas adelante

incrementar nuestros ingresos por ventas.

5.4. Proyeccion de ventas

A continuaciéon mostramos nuestra proyeccion deagende tejas, chocotejas y del servicio

turistico que ofrecera nuestra empresa.

Tabla 19 - Uso de redes sociales

Tejas
Dia Unid por dia| (1/2 docena) | Mensual | Precio | Total mensual
L-v 12.00 60.00 240.00 19.80 S/. 4,752.00
S-d 18.00 16.00 64.00 19.8( S/. 1,267.2(
Tour turistico 100.00 19.80 S/. 1,980.00
Total 404.00 S/. 7,999.20
Chocotejas
Dia Unid por dia| (1/2 docena) | Mensual | Precio | Total mensual
L-v 10.00 50.00 200.00 15.00 S/. 3,000.00
S-d 15.00 30.00 120.00 15.00 S/. 1,800.0¢
Tour turisticc 100.0( 15.0C S/. 1,500.0
Total 420.00 S/. 6,300.00
Serv. Turistico
. Serv. Por Cant.
Dia dia participantes Semana | Mensual | Total S/. mensual
L-v 2.00 12.00 24.00 96.00 S/. 960.00
Sd 4.0C 12.0( 48.0( 192.0( S/.1,920.0
Total 72.00 S/. 2,880.00

Fuente: Elaboracion propia 2020
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Tabla 20 - Prondstico de ventas

Pronéstico de Ventas

Unid. | Uni. | Unid. | Uni. | Uni. | Uni. | Uni. | Uni. | Uni. | Uni. | Unid. | Unid.
Ene. | Feb. | Mar | Abri | May.| Jun.| Jul. |Ago.| Set.|Oct.| Nov. | Dic.

Venta de tejas S/.19.80 404 404 4p4 525 525 4045 |5004|404|404| 404 | 525
Venta de chocotejas  S/. 15.00 40 4P0 420 546 |5480 | 4546 | 420 420|420| 420 | 546
Servicio turistico S/.120.00 24 24 24 31 31 24 3] 24 24

Total 848 | 848 | 848 [1,102|1,102| 848 | 1,102 848 | 848|848 848 | 1,102

Fuente: Elaboracion propia 2020

Descripcion Precio

N
SN
\S]
Ny
Q)
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CAPITULO VI

PLAN TECNICO

6.1. Localizacion de la empresa

A continuacién, mostramos la matriz que nos sepdr@ determinar el lugar estratégico para

la implementacion de nuestro negocio para lo aaialnslizaron tres alternativas

Para poder conocer adecuadamente donde se debéeaela empresa hemos considerado 3

alternativas:
Tabla 21 - Matriz de factores de localizacion
. | Av Cutervo . |[Calle Ayacucho . | Calle Bolivar N° 942 .
Fact I rtan Punta, Punta; Punta;
ACTOTEs HPOTIANCH) a4 €1 ~Ne1077 €] (Esq. con Ayabaca) -
Afluencia de piblico 25% 4 1 5 1.25 4 1
Costo de alquiler 20% 3 0.6 4 0.8 4 0.8
Seguridad 13% 4 0.6 5 0.75 3 0.45
Facil acceso 25% 4 1 4 1 4 1
Servicios 15% 4 0.6 5 0,75 5 0,75
Total 100% 19 3.8 23 4,55 20 4

Fuente: Elaboracién propia 2020

Muy malo
Malo
Moderado
Bueno
Excelente

A WNDNPRE

De acuerdo la puntuacion obtenida la localizaci6r2NCalle Ayacucho N° 1077) es la mas

adecuada para poder implementar y desarrollar nougstvicio.



6.2. Tamaio del negocidCapacidad instalada)
Nuestro negocio contara con ambientes amplioslpaiaboracion de los productos asi como
la comercializacion.

El total del &rea ser4 de 90 m2 distribuidos dedaiente manera:

Area de Atencion y Comercializacion
Area de produccion

Area Administrativa

Area de servicio al turista

Areade S.S.H.H.

Distribuidas como se aprecia en el grafico sigeent

Gréfico 27 - Layout del negocio

=R — | |

Area de Servicio al Turista

Area de Produccidn

— T —
I L —
55.HH
IJ”
Areade
comercializacion
¥ servicios
Area Administrativa -

Fuente: Elaboracion propia 2020
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6.3. Necesidades (maquinarias y equipos, mano de obramateria prima)

Para la implementacién de nuestro plan de negaciestros requerimientos de maquinaria y

equipo son como siguen:

Tabla 22 - Maquinaria y equipo

Equipos de Produccién y Comercializacion de la empsa
Requerimiento Cantidad Especificaciones

Cocina 1 Industrial de tres quemadores de acero
inoxidable marca Inox Cheff

Refrigeradora 1 Industrial dos puertas marca Inox

Batidora 2 Semi Industrial Black Line

Temporador 1 Bafio maria marca teccios

Balanza 2 Digital Alesso

Computadora 1 Laptop Dell 15 8 de RAM 500GB

Pistola e impresora 1 Lectora de cédigo de bariasigenes marca
Zebra

Vitrina 1 De refrigeracion y exhibidora marca Coll

Archivadores 2 De tres cajones marca bisley Premium
multiformato

Equipos y mobiliario de Produccion y elaboracion dl servicio turistico

Requerimiento Cantidad Especificaciones
Mesas de trabajo 2 De acero inoxida@fex 110 Y90 cm
Sillas 6 Moderna Tulipan blanco Rey
Escritorio 2 Con tres cajones Home Collection
Temporador 5 Bafio maria marca teccios
Batidora 5 Semi Industrial Black Line
Muebles 1 Varios
decorativos

Requerimiento Cantidad

Gerente general 1

Operarios 2

Personal de ventas 2

Fuente: Elaboracién propia 2020
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6.4. Costos (Directos e Indirectos)

Los costos directos que hemos considerado patgekigpen marcha de nuestro plan de negocio
son aguellos que intervienen o estan vinculadoslazgroduccion y realizacion del servicio por lo

gue son de suma importancia ya que sin ellos ndgoder efectuados.

Los costos directos que hemos considerado sofigigigistes:

Tabla 23 - Costos directos

Costos Directos

Descripcion Monto
Mano de obra directa 2,616.00
Insumos 5,351.22
Materia prima 1,100.00
Empaque 87.20
Caja 2,616.00
Gas 5,351.22

Fuente: Elaboracién propia 2020

Los costos indirectos que hemos considerado soellagugue no tienen relacién con la

elaboracion, pero si se relaciona con la operati/idla gestion del negocio.

Hemos considerado lo siguiente:

Tabla 24 - Costos indirectos

Costos Indirectos

Descripcion Monto
Mano de obra directa 3,984.00
alquiler 2,000.00
Servicios 300.0(
Articulos de oficina 50.00
Articulos de limpieza 70.00
Promocién 120.00
Asesoria contable 150.00
Personal artistico 250.0(

Fuente: Elaboracién propia 2020
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6.5. Proceso de produccion u operacion (diagrama de fla)

6.5.1. Proceso de elaboracién del producto

INSTRUCCIONES

14.
15.

En una olla pequefia llenar por la mitad con agejay dhervir.

Desmenuzar la cantidad de chocolate que vamos raegbandolo a una taza de
aluminio que se encuentra totalmente caliente,ehshocolate bitter comienza a
derretirse ya que se encuentra en bafio maria, wdas con una cuchara, para
derretirlo uniformemente.

Utilizar los moldes, bafar con una cuchara el motiteel chocolate hasta formar una
capa. Realizar el procedimiento en todos los molkgroceso debe ser uniforme.
Llevar a la refrigeradora por espacio de 3 minutos.

Sacar el molde y proceder a rellenar con el magjasriendo casi la totalidad del
molde.

Luego colocar la pecana, ya desmenuzada en pedquedibss.

Con la ayuda del pincel, distribuir uniformemernitesieno.

Luego pasar otra capa mas de chocolate.

Con la ayuda del pincel distribuir el chocolate fmato el molde de la chocoteja.

. Mover el molde para que todo el chocolate esteotmié.

. Llevar a la refrigeradora por un tiempo de 5 misuto

. Luego retirar el molde de la refrigeradora.

. Colocar un pedazo de Vinifan, o plastico en la niesgrabajo, para colocar ahi las

chocotejas.
Vaciar las chocotejas con mucha delicadeza, paaqgse rompan.

Luego de retirarlas se envuelve con las envoltemgzezando por la parte inferior.



Graéfico 28 - Diagrama de flujo de elaboracion de dabcoteja

Hervir agua en
una olle

Echar trozos de
chocolate Bitter y
mover

Coger los moldes
banarlos en
chocolate

Ponerlos en
refrigeracion
por 3 minutos

Sacar el molde dt
refrigerador y
rellenar con manji

Colocar la pecan

en trozos (mitades

de fruto) o relleno
desead

Fuenté&laboracién propia 2020

Con un pincel
distribuir el relleno
de manja

Cubrir con una
capa de chocolate

Llevarlo a
refrigerar por 5
minutos

Retirar del
refrigerador y
vaciar sobre un
plastico en la me:

Envolver cad:
chocoteja con pape
especial
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Proceso del servicio turistico

1. Recepcion y registro del turista

2. Entrega de la vestimenta apropiada para el mdlsade labores de alimentos
(Gorro, delantal, guantes) a cada uno de los agest¢Turistas)

3. Formaran equipos de tres personas para el désale su experiencia.

4. Entrega de los ingredientes necesarios patabiaracion del producto por equipo.
5. Por grupos se empezara el desarrollo de larleido del producto guiado por un
grupo de expertos para la elaboracion del mismo.

6. Al finalizar cada uno personalizara su prodyeta poder llevarla consigo.



Gréfico 29 - Diagrama de flujo del servicio turistco

Recepcion y
Registro del turis

|

¢ Tiene
invitacion? J—

=]

Entrega de
vestimenta

!

Formacioén de
equipos de 3
persona

!

Entrega de materiale
para elaboracion de
chocoteja.

|

Desarrollo de
produccion
chocoteja.

}
D

Fuente: Elaboracién propia 2020
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6.6. Certificaciones necesarias

6.6.1. Registros sanitarios

Para la puesta en marcha del plan de negocio esar&r contar con un registro

sanitario el cual su base legal sustenta lo sitgtien

6.6.2. Base Legal

> Ley N° 26842, Ley General de Salud, del 20/07/97icAlo 91°y 92°.

» Decreto Supremo N° 007-98-SA, Reglamento sobrelafigia y Control
Sanitario de Alimentos y Bebidas, del 25/09/98¢uih 101°, 103°, 104°,
105°, 107°, 108°, 110°, 111°, 113° y del 115° ad°1l§ Cuarta Disposicion
Complementaria, Transitoria y Final.

» Decreto Legislativo N° 1062, Ley de Inocuidad dedtimentos, del 28/06/08.

» Decreto Supremo N° 034-2008-AG, Reglamento de Jadeeinocuidad de los
alimentos, del 17/12/08.

> Ley N° 28314, Ley que dispuso la fortificacion @e Harina de Trigo con
micronutrientes, del 03/08/04.

» Decreto Supremo N° 012-2006-SA, Reglamento de ha duge dispuso la
fortificacion de la Harina de Trigo con micronutries, del 25/06/06.

» Decreto Supremo N° 012-2009-SA, Reglamento de yaN‘€28681, Ley que
regula la comercializacion, consumo y publicidadb@bidas alcohdlicas, del
11/07/09, Articulo18°.

» Decreto Legislativo N° 1304, Ley del Etiquetado erMicacion de los
Reglamentos Técnicos de los Productos IndustriMesufacturados del
30/12/2016, Articulos 3y 4.

» Ley N° 29571, Cddigo de Proteccidn y Defensa delsdmidor, del 02/09/10.

» Decreto Supremo N° 010-2010-MINCETUR, establecerspahiciones
reglamentarias referidas a la VUCE del 09/07/1@icAlo 2°, 4° y 5°.

» Decreto Supremo N° 004-2019-JUS, Decreto Supreneoaguueba el Texto
Unico Ordenado de la Ley N° 27444, Ley del Procéstito Administrativo
General (publicado el 25/01/2019) Art. 38°, 43%,4418°.



6.6.3.

70

Requisitos

6.6.3.1Inscripcién en el Registro Sanitario de Alimentos d Consumo
Humano.

Solicitud Unica de Comercio Exterior (SUCE\w.vuce.gob.pePara

Obtener N° de SUCE debera tramitarlo con su Céd@®ago Bancario (CPB), esta
solicitud tiene caracter de Declaracion Juradzleye la siguiente informacion:

a) Nombre o razén social, domicilio y nimero de Riegiglnico de Contribuyente de

la persona natural o juridica que solicita la iEdén o reinscripcion.
b) Nombre que refleje la verdadera naturaleza delymto y marca del producto.
c) Nombre o razén social, direccion y pais del establiento de fabricacion.

d) Resultados andlisis fisico-quimico y microbiol@gicdel producto terminado,
procesado y emitido por el laboratorio de contmlcdlidad de la fabrica o por un
laboratorio acreditado INACAL u otro organismo alitedor de pais extranjero que
cuente con reconocimiento Internacional firmante Almierdo de Reconocimiento
Mutuo de ILAC (International Laboratory Accreditai Cooperation) o del IAAC

(Inter American Accreditation Cooperation).

e) Resultado de Analisis bromatoldgico procesado itidon por laboratorio
acreditado por el Instituto Nacional de Calidad NACAL u otro organismo
acreditador de pais extranjero que cuente con oegaiento internacional firmante
del Acuerdo de Reconocimiento Mutuo de ILAC (Insfonal Laboratory
Accreditation Cooperation) o del IAAC (Inter Amait Accreditation Cooperation),
para los Alimentos de regimenes especiales, lososisque deberan sefalar sus

propiedades nutricionales.

f) Relacion de ingredientes y composicion cuantidatie los aditivos, identificando a
estos ultimos por su nombre genérico y su refeaemamérica internacional. (Codigo
SIN).

g) Condiciones de conservacion y almacenamiento.

h) Datos sobre el envase utilizado, considerando tiaderial y presentaciones.
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i) Periodo de vida util del producto en condicionesnmales de conservacion y

almacenamiento.
j) Sistema de identificacion del Lote de produccion.

k) Declaracién Jurada de cumplimiento del contenidaadulado establecido en el
articulo 117 del DS N° 007-98-SA.

[) Certificado de Libre Comercializacion o Certificade Uso emitido por la
autoridad competente del pais del fabricante o réxgor si el producto es

importado.

Sistemas de seguridad y salud en el trabajo

6.6.4.1. Definicién

Conjunto de elementos interrelacionados o interastgue tienen por objeto
establecer una politica, objetivos de seguridaglydsen el trabajo, mecanismos y
acciones necesarios para alcanzar dichos objetdstando intimamente relacionado
con el concepto de responsabilidad social empedsar el orden de crear conciencia
sobre el ofrecimiento de buenas condiciones labsrallos trabajadores mejorando, de
este modo, su calidad de vida, y promoviendo lapatitividad de los empleadores en

el mercado.

6.6.4.2. Ley 29783

Articulo 17. Sistema de Gestion de la Seguridad yattid en el Trabajo
El empleador debe adoptar un enfoque de sistemgest#n en el area de
seguridad y salud en el trabajo, de conformidad legninstrumentos y directrices

internacionales y la legislacion vigente.
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Articulo 18. Principios del Sistema de Gestion dealSeguridad y Salud en

el Trabajo

El Sistema de Gestién de la Seguridad y Salud éfraddajo se rige por los

siguientes principios:

a.Asegurar un compromiso visible del empleador corsdlud y seguridad de los
trabajadores.

b. Lograr coherencia entre lo que se planifica y le s@realiza.

c.Propender al mejoramiento continuo, a través dematadologia que lo garantice.

d. Mejorar la autoestima y fomentar el trabajo en pgua fin de incentivar la
cooperacion de los trabajadores.

eFomentar la cultura de la prevencion de los riedgbsrales para que toda la
organizacion interiorice los conceptos de prevengidproactividad, promoviendo
comportamientos seguros.

f. Crear oportunidades para alentar una empatia dekador hacia los trabajadores y
viceversa.

g. Asegurar la existencia de medios de retroalimediadiesde los trabajadores al
empleador en seguridad y salud en el trabajo.

h. Disponer de mecanismos de reconocimiento al pdrgooactivo interesado en el
mejoramiento continuo de la seguridad y salud &Ebor

i. Evaluar los principales riesgos que puedan ocasilmsamayores perjuicios a la
salud y seguridad de los trabajadores, al empleadtios.

j. Fomentar y respetar la participacion de las organnes sindicales -0, en defecto
de estas, la de los representantes de los trabegaden las decisiones sobre la

seguridad y salud en el trabajo.

Articulo 37. Elaboracion de linea de base del Siste de Gestion de la
Seguridad y Salud en el Trabajo

Para establecer el Sistema de Gestion de Segwi&adud en el Trabajo se
realiza una evaluacion inicial o estudio de lineddse como diagndstico del estado de
la salud y seguridad en el trabajo. Los resultamlitenidos son comparados con lo
establecido en esta Ley y otros dispositivos legpkstinentes, y sirven de base para
planificar, aplicar el sistema y como referenciaapmedir su mejora continua. La

evaluacion es accesible a todos los trabajadosdas organizaciones sindicales.
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6.7. Impacto en el medio ambiente

Nuestras acciones al producir chocotejas y tejasa@er uso de nuestros equipos tienen un
impacto que si bien no es de proporciones elevaigise teniendo consecuencias hacia el medio

ambiente como son:

Uso de energia eléctricaprincipalmente en nuestros equipos de refrigéragi de los

temporizadores de bafio maria los cuales generaonsumo elevado.

Uso del aguatanto para el uso de lavado de los utensilios@sb en el proceso de hervir en

bafio maria se genera el consumo de una cantidaitlecable de agua.

Verter productos al desagueAl utilizar quimicos para el lavado de los utéinsiasi como

el de los moldes, esos residuos van por el desagyiiaminado de alguna manera el alcantarillado.
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CAPITULO VI

PLAN ORGANIZACIONAL, DE PERSONAL Y LEGAL

7.1. Constitucion de la empresa

Para este negocio se ha visto por conveniente fouma empresa de Sociedad anénima

cerrada S.A.C. por las siguientes razones:

v

Es una figura muy recomendable para una empreshaiampequefia 0 mediana.

v" Puede funcionar sin directorio.

A pesar de que cuenta con un nimero reducido denégtas, no es limitada la posibilidad de

manejar grandes capitales.

Se constituye por los fundadores al momento deett@rse la escritura publica que contiene el

pacto social y el estatuto, en cuyo caso susciittegramente las acciones.

No tiene acciones inscritas en el Registro Puldadviercado de Valores.

v Se impone el derecho de adquisicién preferentdégsasocios, a menos que el estatuto disponga

lo contrario.

No es relevante el volumen econémico de la empmsaje ser grande o0 pequefio, pero si es

importante el nUmero reducido de accionistas qaertdorma.

Predomina el elemento personal, dentro de un esgjdersociedad de capitales.

7.1.1. Pasos para la constitucion de la empresa:

a) Elaboracion de la minuta de constitucion.

* Reserva de nombre en la SUNARP.

« Busqueda de indices.

» Solicitud de reserva de nombre de la persona garidi
b) Escritura Publica.
¢) Inscripcion en los Registros Publicos.

* Registro de sociedades.

d) Tramitar el registro Unico del contribuyente.
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« Obtencion del Registro Unico de Contribuyente.

e Elegir el Régimen Tributario.

» Solicitar autorizacion para la impresion de comprab de pago.
e) Inscribir a los trabajadores en ESSALUD.

f) Solicitar permiso, autorizacion o registro especial

*  MINAG.

* MINCETUR.
«  MINEDU.

* MEM.

* MTPE.

« PRODUCCE.

e MTC.

* MINSA (DIGESA, DIGEMID).
g) Obtener la Autorizacion de libros de planillas.
h) Legalizar los libros contables.

Legalizar los libros contables ante un notario jmdbl(dependiendo del régimen
tributario).
i) Tramitar la licencia municipal.

La municipalidad evaluard los siguientes aspectos:

» Zonificacion y compatibilidad de uso.
« Condiciones de seguridad en Defensa Civil.

Fuente: SUNAT 2020.
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7.1.2. Licencia

La licencia que optaremos sera provisional; la teradir4 una duracion de un afio, para

ello la municipalidad hara una inspeccion conjuata defensa civil.

El pago que se debe realizar a la municipalidadeeS/. 180.00 y los requisitos son los
siguientes:

» Formato Unico de licencias.

« Copia del Registro Unico de Contribuyente (RUC).

« Copia de DNI del solicitante o representante legal.

» Inspeccion técnica de seguridad a cargo de debévika

* Recibo de pago por derecho de tramite.

MINSA
Requisitos
a) Clave SOL (Sunat).

b) Informe de resultados de andlisis microbiol6gictisico — quimico emitidos

por un laboratorio acreditado.
¢) Informe de la empresa solicitante.
d) Nombre y marca del producto.
e) Declaracion de los ingredientes y aditivos del pobd (dosis, Cadigo SIN).
f) Sistema de identificacion del lote.
g) Tipo, material del envase y presentacion.
h) Condiciones de almacenamiento.
i) Tiempo de vida.

i) Informacién de la etiqueta.



77

k) Pago respectivo al banco, con comprobante emittdavés del VUCE.

Fuente: INSUMOS & SOLUCIONES PARA LA INDUSTRIA ALIMENTARIAS.A.C.

I) Pago por el Registro Sanitario de Alimentos de GomesHumano: S/.390.00
Fuente: DIGESA, MINSA.

Aspectos Tributarios

El sistema tributario estd compuesto por un coojué normas legales,

organismos publicos y procedimientos destinadeslalo de impuestos.

Para a obtencion del Registro Unico de Contribuy¢RUC), el representante

legal debera consignar los siguientes requisitos:

« Original y copia de DNI del representante legal.
* No tener multas electorales.

* Copia literal de Reserva de Nombre antes de lodi&§, proporcionada por la
SUNARP.

« Correo electrénico / celular.
* Recibo de luz 0 agua del establecimiento.

« Testimonio original y copia.

7.2. Obligaciones(tributarias y laborales)

El negocio se acogera al régimen MYPE tributariogeste régimen comprende a Personas
naturales vy juridicas, sucesiones indivisas y slacles conyugales, las asociaciones de hecho de
profesionales y similares que obtengan rentas erte categoria, domiciliadas en el pais cuyos
ingresos netos no superen las 1700 UIT en el ejergravable.

De iniciar actividades, podra acogerse con la dacién jurada mensual del mes de inicio de

actividades, efectuada dentro de la fecha de stimento.
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7.2.1. Declaracion y pago de impuestos

La declaracion y pago de los impuestos se realin@r@sualmente de acuerdo al plazo
establecido en los cronogramas mensuales que éadk &UNAT aprueba, a través de los

siguientes medios:

a. Formulario Virtual N° 621 - IGV - Renta Mensual;
b. Formulario Virtual Simplificado N° 621 IGV - RenMensual;
c. Declara Facil

d. PDT. 621.

Pago de impuestos

Debera pagar los impuestos siguientes:

7.2.1.1. IMPUESTO A LA RENTA

Pagos a cuenta, se determina conforme a lo siguien

Tabla 25 - Impuesto a la renta

INGRESOS NETOS ANUALES PAGOS A CUENTA

HASTA 300 UIT 1%
> 300 HASTA 1700 UIT COEFICIENTE O 1.5%
FuentePagina web SUNAT 2020.

Ademas, debera presentar declaracion jurada aateldeterminar el impuesto
a la renta, de acuerdo con tasas progresivas yuativas que se aplican a la renta
neta:

El Cddigo del Tributo e8121, pueden suspender sus pagos a cuenta y/o
modificar su coeficiente conforme lo sefiala elcaiti 85° de la Ley del Impuesto a la

Renta.
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Ademés, deberd presenticlaracion jurada anualpara determinar el

impuesto a la renta, de acuerdo con tasas progeegigcumulativas que se aplican a la

renta neta:
Tabla 26- Renta neta anual
Renta Neta Anual Tasas
Hasta 15 UI 10%
Mas de 15 UI' 29.50%

Fuente Pagina web SUNAT 2020.

Los sujetos del RMT determinaran laaereta de acuerdo a las disposiciones
del Régimen General contenidas en la Ley del Inpuasla Renta y sus normas

reglamentarias, por lo que tienen gastos deducibles

7.2.1.2. IMPUESTO GENERAL A LAS VENTAS

Este impuesto grava todas las fases del ciclo @eupcion y distribucion, esta
orientado a ser asumido por el consumidor finatoetrandose normalmente en el precio de

compra de los productos que adquiere.

Se aplica una tasa de 16% en las operaciones giacad el IGV. A esa tasa se afiade

el 2% del Impuesto de Promocién Municipal (IPM)

IGV = Valor de Venta X 18%

Valor de Venta + IGV = Precio de Venta
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Gréfico 30 - Libros contables del Régimen MYPE Tributario

Fuente Pagina web SUNAR02(.

Comprobantes de pago @mitir

Al vender debe entregar cualquiera de los sigusettenprobantes de pa
- Boletas de venta, o Tick

- Facturas

Ademas, puede emitir otros documentos complemestarios comprobantes de pago, t
como:

« Notas de crédito

- Notas de débito

« Guiasde remision remitente y/o transportista, en logsapie se realice traslado

mercaderias
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7.3. Estructura organizacional

Gréfico 31 - Organigrama

Gerent
General
I Aseso
i Contable !
Lo
Operaciones Ventas
Elaboracior Caja

de chocotejas

Recorrido
Turistico

Fuente Elaboracién propia 2020

7.3.1. Descripcion de funciones

Las principales funciones que cumplen cada unagléareas son las siguientes:

7.3.1.1. GERENTE GENERAL

Funciones:
* Planear, organizar, dirigir y controlar las actades de la empresa.

« Dirigir a los trabajadores y controlar la elabodactle los productos.

« Controlar el trabajo de todos los colaboradords @mpresa.

e Fijar y vigilar el cumplimiento adecuado de las diames que desempefia
cada colaborador de la empresa.

« Organiza, distribuye al personal y los recursoldampresa.

* Revisa el organigrama, los manuales de procediggentcodificacion por

area.
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« Mantener buena relacién con los proveedores.
* Mantiene una adecuada comunicacion con los coldbrmea de la empresa.

* Desarrollara los contenidos en los canales virsuale

7.3.1.2. CONTADOR (TERCERIZADO)

Funciones:

» Llevar a cabo el cierre de operaciones contablésrdea mensual y anual.
» Emitir los estados financieros que respalden lasammones de la empresa.
* Revisar y registrar las operaciones contablesadiari

* Revisar los estados financieros de la empresa.

7.3.1.3. OPERARIO (ELABORACION DE TEJAS Y CHOCOTEJAS)

Funciones:

* Se encarga de la elaboracién de los productos ynasho ayuda en el
recorrido turistico.

* Es responsable del manejo y del stock de los insumegesarios para sus
operaciones.

* Mantendra el area de trabajo limpia y ordenada.

* Vigila que los equipos estén en 6ptimo estado.

7.3.1.4. PERSONAL DE ATENCION

Funciones:

* Se encarga de la entrega de productos a los diente

» Supervisa que los pedidos estén completos y erespsctivos envoltorios.
* Mantiene la limpieza del ambiente de atencién.

* Apoya en la labor de recorrido turistico.
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7.3.1.5. CAJA

Funciones:

» Se encarga del cobro del pedido y la emision dalpcobante.

* Realiza el cuadre de caja.

» Informa cualquier movimiento que se realice en ¢sgbrantes o faltantes)

« Mantiene en orden su area de trabajo reportanduopsielas incidencias

existentes.

* Apoyo en atencion al cliente.

7.4. Planilla de la empresa

A continuacién mostramos la planilla de nuestraresgla cual contara con 5 trabajadores y
en la cual cumpliremos con los beneficios del régitaboral Mype.

Tabla 27 - Planilla

Concepto ngeldo Asig. | Total Total | sIs Total Total
ase Fam. | sueldo mensual|l anual

Personal administrativo

Gerente general 1,800.00 93.00| 1,893.0¢ 1,893.070 15.00| 1,908.00 22,896.0(

Personal operativo

Operariol 1,200.00 93.00| 1,293.0¢ 1,293.070 15.00| 1,308.00 15,696.0¢

Operario . 1,200.0(| 93.0(| 1,293.0(| 1,293.0(| 15,0(| 1,308.0(| 15,696.0i

Personal de venta

Personal de venta 1 930.00 93.00| 1023,00 1,023.00 15.00| 1,038.00 12,456.00

Personal de venta 2 930.00 93.00| 1023,00 1,023.00 15.00| 1,038.00 12,456.00

Total planilla de la empresa | 6,060.00 465.00 4,479.0( 6,525.0( 60.00] 6,600.00 79,200.0¢

Fuente Elaboracion propia 2020.
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CAPITULO VI
PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

8.1. Inversiones (estructura)

La estructura financiera se compone de tres tigos$ndersiones las cuales detallamos a

continuacion:

8.1.1. Inversion fija tangible

Nuestro proyecto se necesitara de una inversid®/.d&260,00 soles. Los detalles se

demuestran en la siguiente tabla:

Tabla 28 - Inversion fija tangible

Mobiliarios Cantidad | Monto Total

Cocina 1 1,100.00 1,100.00
Refrigeradora 1 1,300.00 1,300.00
Batidora 2 250.00 500.00
Temporizador 1 110.00 110.00
Balanza 2 80.00 160.00
Vitrina 2 850.00 1,700.00
Archivadores (Estantes) 2 | 650.00 1,300.00
Silla de atencién 2 100.00 200.00
Moldes 20 20.00 400.00
Ollas, cucharones, paletas, otros artic 1 1,000.0(| 1,000.0l
Counter de atencién 1 |1,400.00 1,400.00
Computadora 2 11,380.00 2,760.00
Pistola e impresora 1 780.00 780.00

Total 12,710.00
Equipos y mobiliario del servicio turistico

Mobiliarios Cantidad | Monto Total

Mesas de trabajo 2 500.00 1,000.00
Sillas 12 50.00 600.00
Temporizador 5 110.00 550.00
Batidora 5 250.00 1,250.00
Muebles decorativos 1 500.00 500.00
Equipo de audiovisual 1 650.00 650.00

Total 4,550.00
Total inversidn tangible 17,260.00

Fuente:Elaboracion Propia 2020.
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8.1.2. Inversidn fija intangible

Nuestro proyecto se necesitara de una inversiangitle de S/ 1878,00 soles. Los que

se demuestran en la siguiente tabla:

Tabla 29 - Inversion fija intangible

Descripcion Monto
Blsqueda 5.00
Reserva de nombre 20.0¢
Elaboracion de minuta y escritura
publica 170.0(
Licencia de funcionamiento 108.00
Licencia para publicidad/letrero 90.00
Certificado de defensa civil 150.00
Registro de nombre comercial 535.00
Software de computo 800.00
TOTAL 1,878.00

Fuente: Elaboracién Propia 2020.

8.1.3. Capital de trabajo

El capital de trabajo es necesario para la opélativde la empresa, para la realizacion
y puesta en marcha, se necesitara de un capitahlolgo de S/. 47973,66 soles durante los 3

primeros meses de iniciado el negocio. Los detabedemuestran en el siguiente cuadro:

Tabla 30 - Capital de trabajo

Costos directos Enero Febrero | Marzo Total Anual
Mano de obra directa 2616,00 | 2616,00 2616,00 7848/0031392,04
Materia prima 5351,2:| 5351,2:| 5351,2:| 16053,6(| 642146
Envoltorio y caja 1100,0(| 1100,0(| 1100,0(| 3300,0(| 13200,0
Gas 87,2(| 87,2(] 87,2(| 261,6( 1046,4(
Total c. directo 27201,66 109853,04

Costos indirectos Enero Febrero | Marzo Total Anual
Mano de obra indirecta 398400 | 3984,00 3984,00 11952,0047808,0Q
Alquiler 2000,00 | 2000,00 2000,00 6000/0024000,0Q
Servicios 300,00 | 300,00/ 300,04 900,00 3600,00




8.2.

Articulos de oficina 50,0( 50,0( 50,0( 150,0( 600,0(
Articulos de limpieza 70,00 70,00 70,00 210,00 840,00
Promocion 120,00 |120,00 |120,00 360,00 1440,0Q
Asesoria contable 150,00 150,00 | 150,00 450,00 1800,00
Personal artistico 250,00 250,00 | 250,00 750,00 3000,00
Total c. indirecto 20772,00 83088,00
Total capital de trabajo | 15991,22 | 15991,2P15991,22 47973,66 192941,04
Fuente: Elaboracién Propia 2020

El monto necesario para la puesta en marcha nygstyecto esde S/. 67111,66

Tabla 31- Total Inversion

Cuadro de Inversiones Monto

Inversion tangible 17,260.00
Inversion Intangible 1,878.00
Capital de trabajo 47,973.66
Total inversion 67,111.66

Fuente: Elaboracién Propia 2020.

Ingresos y egresos

8.2.1. Ingresos
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Nuestros ingresos operativos son generados pooleb ael servicio, prestado asi

como de la venta de productos, llegando en el prafie al monto de S/226577,13 (ver detalle

prondstico de venta)

Tabla 32 - Ingresos

Afos 1

2

3

4

5

Ingresos

226,577.1

237,905.94

249,8

01.24

262,291.35

275,405.94

Fuente: Elaboracién Propia 2020.



8.2.2. Egresos

Las salidas de dinero estan generadas principaémpant nuestros costos y gastos los
cuales se detallan en el cuadro de costos direciodirectos, al unirse con la depreciacion
obtendremos el total que asciende a S/. 196032, jgrimer afio, la cual va aumentando de

acuerdo con los recursos requeridos.

Tabla 33 - Egresos

ARos 1 2 3 4 5
Total gastos direc 109,853.0113,776.0|117,895.3(122,220.4 (126,761.8
Total gastos indirectos  83,088.)0®3,088.00 83,088.00 83,088.00 83,088.0(
Depreciacion 3,091.50 3,091.50 3,091.50 3,091.50 3,091.50
Total 196,033.54 199,957.59204,077.8(0208,403.96 212,946.3§

Fuente: Elaboracion Propia 2020.

8.3. Deuda (cuadro de amortizacion)

Para establecer nuestro cronograma de pago dektiseev la deuda, se ha requerido
informacion sobre las tasas de interés que cobaandlferentes entidades financieras monto

solicitando, teniendo como mejor tasa de interéd3% (TEA), (CMAC ICA). A continuacion, en

cuadro de servicio a la deuda, establecido el lcAlirila cuota con el método francés:



Tabla 34 - Cronograma de pago de la deuda

Tiempo Salgjo Amortizacio Interés | Cuota
Capital n

0 20,133.5(
1,000.5
1 19,426.99 706.52 293.98 0
1,000.5
2 18,710.14 716.84 283.67 0
1,000.5
3 17,982.84 727.30 273.20 0
1,000.5
4 17,244 .91 737.92 262.58 0
1,000.5
5 16,496.27 748.70 251.80 0
1,000.5
6 15,736.59 759.63 240.87 0
1,000.5
7 14,965.86 770.720 229.78 0
1,000.5
8 14,183.8! 781.9¢| 218.5: 0
1,000.5
9 13,390.49 793.39 207.11 0
1,000.5
10 12,585.51 804.98 195.52 0
1,000.5
11 11,768.78 816.73 183.77 0
1,000.5
12 10,940.12 828.66 171.84 0

9,193.38 2,812.66

1,000.5
13 10,099.36 840.76 159.74 0
1,000.5
14 9,246.33 853.04 147.47 0
1,000.5
15 8,380.83 865.49 135.01 0
1,000.5
16 7,502.71 878.13 122.37 0
1,000.5
17 6,611.75 890.95 109.55 0
1,000.5
18 5,707.79 903.96 96.54 0
1,000.5
19 4,790.63 917.16 83.34 0
1,000.5
20 3,860.08 930.55 69.95 0
1,000.5
21 2,915.94 944.14 56.36 0
1,000.5
22 1,958.02 957.93 42.58 0
1,000.5
23 986.1( 971.9: 28.5¢ 0
24 0.00 986.100  14.40 1,000.5

88
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10,940.17 1,065.97

Fuente: Elaboracién Propia 2020

Tabla 35 -Resumen de amortizacion e interés

Afos 1 2
Amortizacior| 9,193.3! 10,940.1.
Intereses 2,812.66 1,065.92
Total 12,006.0. 12,006.0.

Fuente: Elaboracion Propia 2020.

En total en interés a pagar durante los 2 periesddsde S/ 3878,58 soles

8.4. Flujo de caja (econdmico y financiero)

Teniendo claro los ingresos y egresos que geaeeanpresa por su operatividad, podemos
proyectar los beneficios que se obtendran, entetddos que permitiran poder tomar decisiones de

inversidon o no, sin embargo, nuestro flujo tanterafivo y financiero son positivos durante los 5

periodos.
Tabla 36 - Flujo de caja

Concepto 0 1 2 3 4 5
Ingresos
Ingresos por ventas 226,577.13| 237,905.99| 249,801.29| 262,291.35( 275,405.92
Inversion 67,111.66
Total ingresos 226,577.13 | 237,905.99| 249,801.29| 262,291.35( 275,405.92
Egresos
Total gastos directo 109,853.04| 113,776.09| 117,895.30| 122,220.46| 126,761.88
Total gastos indirectos 83088,00| 83088,00f 83088,00( 83088,00| 83088,00
Depreciacion 3,091.50 3,091.50 3,091.50 3,091.50 3,091.50
Imp. Renta 3,054.46 3,795.04 4,572.65 5,389.14 6,246.45
Total egresos 199,087.00| 203,750.63| 208,647.45| 213,789.10| 219,187.84
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Flujo de caja econédmico | -67,111.66| 27,490.13| 34,155.36| 41,153.84| 48,502.25| 56,218.08
préstamo bancario 20,133.50

Amortizaciones -9,193.38| -10,940.12

Gastos financieros -2,812.66 -1,065.92

Flujo de caja financiero | -48,456.80| 15,484.09| 22,149.32( 41,153.84( 48,502.25| 56,218.08

Fuente: Elaboracién Propia 2020.

8.5. Evaluacién econémica y financiera (VAN y TIR)

No se puede realizar una evaluacién econdmicaandiera sin la tasa de descuento por lo

gue se presenta a continuacion:

Tabla 37 - Costo de capital

Costo de CCPP con escudo
Tipo de Financiamiento Monto [ Participacion Capital CCPP fiscal
Capital propio 46978,16 0,7 0,15 0,105% 0,11
Financiamiento 20133,50 0,3 0,19 0,057 0,05
Total 67111,6! 1 D 0,1¢€

Fuente: Elaboracion Propia 2020.

*El resultado nos arroja una tasa de descuentbGdeél

8.5.1. Evaluacion econémica

Para poder evaluar econémicamente el proyectogsgere el tamafio de la inversion

tasa de descuento y BNP (beneficio neto proyectado)

Tabla 38 - Tasa de descuento

TD 16%
BNP 130268,38
VANE 63156,37

Fuente:Elaboracion Propia 2020

Flujo Econ6mico
aA+in

VAN = —Inversion + Z
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VANE -67111,66  27490,13 3415536  41153,84 48502,25  56218,08
(1+0,16)1 (1+0,16)2 (1+0,16)3 (1+0,16)4 (1+0516

El VANE nos ayuda a determina el beneficio quelstertdra, en base a la operatividad
de la empresa solo con recursos propios, estesgelsitivo para que sea viable, para el flujo
economico VANE el resultado &g. 63156.32 soles lo cual representa beneficio para sus

sSocios.

TIRE Hay que tomar en cuenta también la tasa iatel@ rendimiento (TIR) o de
ganancia, que representa la rentabilidad promedioppriodo generada por un proyecto de
inversion. También es la tasa de descuento regupdrh que el Valor Actual Neto sea igual a

cero:
. Flujo Econémico
0 = —Inversion + z -
a+in
TIRE -67111,66 27490,13 34155,36 41153,84 48502,25 56218,08

0,00 (1+44,4%)1  (1+44,4%)2  (1+44.49%)3 (1+44,4%)4  (1+34)3

Representa la tasa descuento maxima a tomar delaldlujo econémico se obtiene

un TIRE de 50,4% siendo mayor a la tasa de deszuakehproyecto, lo cual es rentable.

TIRE 46,1%

8.5.2 Evaluacion financiera

Para poder evaluar financieramente el proyectegaiere el tamafio de la inversion tasa de

descuento y BNP (beneficio neto proyectado).

Tabla 39 - Evaluacién Financiera
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D 16%
BNP 110905,59
VANF 62448,79

énte: Elaboracion Propia 2020.

VANF -48456,80  15484,09 2214932  41153,84 48502,25  56218,08
(1+0,16)1 (1+0,16)2 (1+0,16)3 (1+0,16)4 (1+0,16)5

El VANF nos ayuda a determina el beneficio que lsemdra descontado el financiamiento
obtenido. Siendo este mas realista que VANE; deiete ser positivo para que sea viable, para el
flujo financiero VANF el resultado es de S/.6244835bles lo cual representa beneficio, pero en

menor escala para sus socios.

Representa la tasa descuento maxima a tomar caudsmiento de acuerdo con el flujo
financiero, se obtiene un TIRF de 37% siendo maylartasa de endeudamiento, lo cual beneficia al

proyecto.

TIRF -48456,80  15484,09 2214932  41153,84 48502,25  56218,08
(1+51%).  (1+51%).  (1+51%):  (1+51%) (1+51%):

TIRF 51%

Como observamos en todos los indicadores a niwgléenico y financiero, son positivos por

lo cual concluimos que el proyecto es beneficiose gebe de llevar acabo.
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CONCLUSIONES

Primera conclusion: durante el desarrollo del proyecto, se demosti lga personas que
viajan desde Lima a Ica muestran interés por negtroductos. La investigacion nos

permitié encontrar una necesidad importante qua ée ofrecer el turismo presencial.

Segunda conclusion:El proyecto podria realizarse teniendo en cuenta lg nimero de
visitantes viene aumentado y a eso sumarle gpelama finalizacion de la doble via en la

Panamericana acorta los tiempos de viaje.

Tercera conclusion: Es necesario que Ica cuenta con una oferta de oaemtada hacia el
turismo vivencial que marque la experiencia delitatge como algo necesariamente

imperdible como tradicién de nuestra ciudad.

Cuarta conclusion: De acuerdo a los estudios realizados se llega analusién que el
proyecto es rentable de acuerdo a los indicadofd$ W TIR que demuestran la factibilidad

de nuestra propuesta.
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RECOMENDACIONES

Primera recomendacion: Se recomienda ampliar la gama de servicios raladios con
nuestra propuesta de negocio, asi como los puetaeta en lugares de alta afluencia de

turistas.

Segunda recomendaciénSe recomienda la diversificacion de productos dementario

para la venta como son los licores tipicos de raueaidad.

Tercera recomendacion: Se recomienda levar a cabo el proyecto de acueoto la

rentabilidad obtenida.

Cuarta recomendacioén: Se recomienda buscar fuentes de financiamientmsneostosas y

gue ayuden a desarrollar el negocio.



95



96

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICA

Agencia EFE. (2016)La produccion de alimentos causa el 60% de la pirdde

biodiversidad Recuperado de https://www.efeverde.com/noticias/producir-

alimentos-causa-60-perdida-biodiversidad-unea?2/

Ampell Consultores. (2020). 29783 Seguridad y Sadud el Trabajo. Recuperado de
http://www.29783.com.pe/BUSCADOR-LEY-29783/29783%20
%20Sistema%20de%20gesti%C3%B3n%20de%20la%20sedUily%20salud
%20en%20el%20trabajo%20(SGSST).html

Berner, J. (2020). Principales beneficios de la I&YPE. Recuperado de

http://www.prompex.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/dasgar.aspx?archivo=C1DE
D215-5C9C-44B1-9CE0-10484048C5F1.PDF

Ministerio de Salud (MINSA). (2020). Texto Unico drocedimientos Administrativos -
(TUPA). Recuperado de
http://www.digesa.minsa.gob.pe/expedientes/detabps?id=28

Plataforma digital Unica del Estado Peruano. (20R#gimen PYME Tributario — RMT.

Recuperado dettps://www.gob.pe/6990-regimen-mype-tributario-rmt

Plataforma digital Gnica del Estado Peruano. (20&)perintendencia Nacional de los
Registros Publicos (SUNARP). Recuperaddntips://www.gob.pe/sunarp
Servicio de Administracion Tributaria de Ica. (2D20SAT ICA. Recuperado de

https://www.satica.gob.pe/

Superintendencia de Administracion Tributaria (SUNA(2020). Carpeta para nuevos

inscritos. Recuperado dehttps://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresas

menu/regimen-mype-tributario
Portal de Turismo. (2019WTTC: aporte total del turismo al Peru llega a U3$,838
millones y 9.8% del PBIRecuperado déttps://portaldeturismo.pe/noticia/wttc-

aporte-total-del-turismo-al-peru-llega-a-us-20838emes-y-9-8-del-pbi/




ANEXOS
Cuadro 1 Tributacion Mypes - Sunat

Trabajadores Ventas anuales

{promedio al afio) {RUS, RER y RG)
WIT 2009 S/ 3,550

Microempresa De 1 hasta 10 Hasta el monto

madaxima 150 UIT

(S/. 532,500)
Pequerna Empresa De 1 hasta 100 Hasta 1,700 LNT
(S/. 6°'035,000)

Cuadro 2 Formalizacion empresarial simplificada

Se ha implementado un sistema de constitucién en linea de una MYFE

en 72 horas.

Direccitn

=) )

=

M EMPRESA
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Cuadro 3 Medidas promocionales en materia tributaria

REGIMEN ESPECIAL DE RENTA - RER

REGIMEN ESPECIAL DE RENTA - RER

Antes de Nueva Ley MYPE A partir de Neeva Ley MYPE
Tope de compras y ventas 5/ 36000000 Tope de compras y venlas 5/ 52500000
Regisiro de compras, Regisiro de covmnpras

Reglistro de ventas y
Libro de inventano y balances (8 anexos)

Registro de ventas y
DD.JJ. del inventario del efercicio anterior

Tasa de impuesto mensual
Comuercio wo indusina . 1.5%
Serviclo o ambas actividades ... 2.5%

Tasa de impuesto mensual
Tooles las activideces 1.6%

Varlor de activos hasta 57 87,500.00

Vinlar de activos hasta 5/ 126,000.00

REGIMEN GENERAL REGIMEN GENERAL
Anies de Nueva Ley MYPE A partir de ia Nveva Ley MYPE
Comrfabiigad complela para micro y pegueftas Microempresa levan como minimo
o b Registro de compras,

Regisiro de ventas y ibro oiano oe formaio
simplificado

Depreciscion en un plazs oe 10 aflog pars fodss
las emprasas

Pequena empress: Depreciacion acelerada en 3
05 para as pequeias svmoresas | SuU LSO 58
puede iniciar al 2008, 2010 & 2011

Cuadro 4 Licencia de funcionamiento
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Cuadro 5 Depreciacion

99

Monto %
Bien a depreciar | invertido | depreciacion 1 2 3 4 5

Cocina 1100,00

0,20 220,00/ 220,00 220,00 220,00 220,
Refrigeradora 1300,0¢ 0,20 260,00/ 260,00 260,00 260,00 260,
Batidora 500,00 0,20 100,00/ 100,00 100,00 100,00 100,
Temporizador 110,00 0,20 22,00 | 22,000 22,00 22,00 22,0
Balanza 160,00 0,20 32,00 | 32,000 3200 32,00 32,0
Vitrina 1700,00 0,10 170,00/ 170,00 170,00 170,00 170,
Archivadores 1300,00 0,10 130,00/ 130,00 130,00 130,00 130,
Silla de atencion 200,00 0,20 40,00 | 40,00 40,00 40,00 40,0
Moldes 400,00 0,25 100,00/ 100,00 100,00 100,00 100,
Ollas cucharongs, 1000.00
paleta otros articulos ' 0,20 200,00/ 200,00 200,00 200,00 200,
Counter de atencion 1400,00 0,10 140,00/ 140,00 140,00 140,00 140,
Computadora 2760,00 0,25 690,00/ 690,00 690,00 690,00 690,
Pistola e impresora 780,00 0,25 195,00/ 195,00 195,00 19500 195,
Mesas de trabajo 1000,00 0,10 100,00/ 100,00 100,00 100,00 100,
Sillas 600,00 0,20 120,00/ 120,00 120,00 120,00 120,
Temporizador 550,00 0,20 110,00/ 110,00 110,00 110,00 110,
Batidora 1250,00 0,20 250,00/ 250,00 250,00 250,00 250,
Muebles decorativos 500,0( 0,10 50,00 50,00 50,00 50,00 50,0
Equipo de audiovisuall 650,00 55 162,50| 162,50 162,50 162,50 162,
Total 20520,00 3091,50| 3091,503091,50/ 3091,50 3091,50




