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Resumen ejecutivo
Este trabajo de investigacion expone la venta de proteina a base de harina de grillo, este es
un producto innovador y sostenible obtenido a partir de grillos criados especificamente para
consumo humano. Se trata de un alimento rico en proteinas, vitaminas, minerales y grasas
saludables, que presenta beneficios tanto nutricionales como ambientales.
La harina de grillo ha ganado popularidad debido a su contenido proteico de alta calidad.
Los grillos son una fuente de proteinas muy importante, debido a que contienen todos los
aminoacidos esenciales necesarios para una alimentacion equilibrada. Esta proteina de
calidad superior la convierte en una alternativa atractiva para deportistas, estudiantes y
personas que buscan diversificar su ingesta proteica.
Ademas de ser una fuente de proteinas, la harina de grillo contiene vitaminas B12, B2 y BS,
asi como minerales como hierro, calcio y zinc. También son ricos en acidos como linoleico,
insaturados, y oleico, que son importantes para la salud cardiovascular.
Uno de los aspectos importantes de la proteina elaborada en base de harina de grillo es su
bajo impacto ambiental. La cria de grillos requiere menos agua, alimentos y espacio en
comparacion con la ganaderia convencional, por ello desde el punto de vista medioambiental
es una opcion mas sostenible. Ademas, los grillos emiten menos gases de efecto invernadero
que el ganado tradicional, lo que ayuda a la disminucion de la huella de carbono.
A pesa de los beneficios nutricionales y ambientales, la aceptacion y adopcidn de la proteina
aun enfrenta barreras culturales y psicologicas en algunas sociedades. Sin embargo, una
medida que aumenta la conciencia sobre la sostenibilidad y la necesidad de fuentes
alternativas de proteinas, se espera que la harina de grillo y otros insectos comestibles ganen

mas aceptacion en el mercado.



En resumen, Gryprotein es un alimento altamente nutritivo y sostenible que proporciona una
fuente de vitaminas, proteinas, minerales y grasas saludables. Su produccion requiere menos
recursos y tiene un menor impacto ambiental en comparacion con la ganaderia tradicional. A
medida que aumenta la conciencia sobre los beneficios de los insectos comestibles, se espera
que los productos derivados de insectos se conviertan en un fututo en la opcion alimentaria

mas comun.
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Introduccion
En los ultimos afios multiples factores contribuyeron a que los habitos de las personas
cambiaran, el estrés laboral, la seguridad, los tiempos limitados a causa del trabajo, vida
cotidiana y demads fueron los mas predominantes. Asi mismo, las personas dimensionaron
que son una especie en peligro, fragiles, y que necesitan mantenerse en buena forma para
llevar a cabo sus actividades diarias. A raiz de esto es que la gente presento un cambio de
actitud, empezaron a investigar sobre las formas de obtener aquello que necesitaban,
manteniendo un respeto y equilibrio por el medio ambiente, ya que tomaron conciencia
sobre el impacto que tienen sus costumbres alimenticias con el planeta.

Un claro ejemplo es el consumo de carne, dado que todo el proceso, desde su produccion
hasta su consumo, genera una gran cantidad de gases de efecto invernadero.

En este contexto es que se descubre la entomofagia, la cual consiste en el consumo de
insectos ricos en proteinas, fibra y grasas para sustituir a la alimentacion tradicional. Segin
Uribe y Morales (2022) los grillos contienen entre un 27 y 76% de proteina en su valor
nutricional ademas de contener antioxidantes, siendo una gran opcion para complementar la
alimentacion de las personas que buscan tener un estilo de vida mas saludable, que practican
algin deporte y quieren sentirse bien. Ademas, proponen su consumo en forma de harina
pues tiene gran capacidad de absorcion de agua, es soluble y tiene facilidad para formarse
como una pasta, haciéndolo ideal para la ingesta en las diversas formas que lo pueda requerir
el cliente.

Ante este panorama hemos decidido crear GRYPROTEIN, que es una proteina hecha a base
de harina de grillos, la cual contiene un alto valor nutricional lo que ayuda a las personas que
se dedican al deporte o que simplemente gustan de llevar un estilo de vida saludable. El

principal beneficio de la proteina es que contiene un porcentaje mayor de proteina y
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aminoacidos a comparacion de los suplementos convencionales, convirtiéndolo en una gran
opcion para satisfacer las necesidades de los usuarios.

En el presente proyecto se realizara una investigacion con el objetivo de validar la
factibilidad y beneficio del plan de negocio postulado con la finalidad de comercializarlo

aplicando todos los conocimientos que hemos ido obteniendo a lo largo de la carrera.
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Capitulo I Identificacion del problema u oportunidad

Seleccion del problema o necesidad a resolver

Segun INEI (2021) muestra que la desnutricion crénica dafio al 11,5% de las nifias y nifios
no mayores de cinco afios en el Perq, el 18,8% de las mujeres de 15 a 49 afios padecieron de
anemia y el 25,8% de la poblacion de 15 afios a mas se le diagnostico obesidad, 7,5 puntos
porcentuales mas que en el afio 2016 (18,3%), y en el grupo de edad de 40 a 49 afios
(37,3%), asi lo dio a conocer al presentar los resultados de la Encuesta Demografica y de
Salud Familiar (ENDES-2021). Es por ello que, en el tltimo periodo de tiempo, el mercado
de alimentos saludables ha crecido exponencialmente, dado que una gran parte de la
poblacion ha cambiado sus habitos y se estan preocupando por su salud y por mejorar su
estilo de vida, por lo cual la exigencia en el consumo de nutrientes es mayor, siendo la
produccion de carne la mas consumida y a su vez la mas criticada, dado que es un agente
contaminante para el agua y el suelo, creacion de gases de efecto invernadero y
deforestacion. A raiz de este problema, la Organizacion de Naciones Unidas para la
Alimentacion y la Agricultura (FAO) 2022, propone como alternativa la ingesta de
determinadas especies de insectos, entre ellos los grillos, ya que contiene una alta fuente de
vitaminas, proteinas, minerales y micronutrientes, como calcio, hierro y zinc. A su vez, la
cultivacion de estos es favorable para el medio ambiente, ya que no requiere de grandes
cantidades de agua y alimentos. Es por eso que el proyecto propone la elaboracion de un
suplemento a base de grillo, como producto que cumple con las necesidades de las personas
ayudando a su dieta y alimentacion.

Segun la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) refiere que la obesidad en el mundo se

ha triplicado desde 1975 hasta la actualidad, se indic6 también que para el afio
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2016 el 39% de las personas adultas con rango de edad de 18 a mas afios sufrian de
sobrepeso y un 13% tenian obesidad, lo cual refiere que la alimentacion es la clave para
mantener una vida saludable y equilibrada.

Graven y Doyen (2020) sefialan que, con el aumento de la poblacién mundial, el incremento
de consumo de proteina ,la poca cantidad de tierras disponibles para la ganaderia y la
produccion sostenible de productos carnicos sera un imponente desafio para el futuro, por lo
que, la industria alimentaria, en la busqueda de alternativas proteicas encuentran las
proteinas de insectos, las mas prometedoras para la produccion de nuevos alimentos por sus
altos contenidos de proteinas (promedio de 40% y hasta 70% en peso seco) y otros nutrientes
como minerales y vitaminas, asi como compuestos poliinsaturados, saturados y de acidos
grasos. Ademas de esto las proteinas de insectos son un 76-98% mas digeribles que las
proteinas que encontramos en los vegetales que en promedio se digieren en un 52% y solo

un poco menos digeribles que las proteinas de origen animal que son 100% digeribles.

Validacion del problema

En relacion con el problema planteado se generaron las siguientes hipdtesis de estudio:

’

“Las personas no encuentran una proteina que cumpla con sus requerimientos.’

“El publico rechaza la proteina a base de grillo por desinformacion.”

“El publico objetivo tiene poco conocimiento sobre los beneficios nutricionales al consumir

’

grillo.”
El cliente, en la actualidad en la busqueda de productos saludables no logra encontrar un
producto que le brinde un Costo/beneficio que vaya de acorde a sus necesidades debido a la
poca variedad de productos proteicos, donde solo se encuentran proteinas a base de lacteos,
que son marcas de poca confiabilidad o sus precios son elevados por la importacion. Se

considera que, existen muchas oportunidades por abordar, como que muchos de los
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suplementos tienen sabores poco agradables, tienen un costo elevado, la comercializacion de
harinas es escasa o poco saludable. El objetivo es ingresar al mercado una proteina de
excelente calidad, destacando sus ventajas nutricionales y las variadas formas en que se puede
aprovechar este producto. Queremos ofrecer una manera facil y rapida de adquirir el producto
a través de la compra online con un landing page, con esto se busca la aceptacion del publico
y obtener un gran alcance, ademds de ensefiarle al publico la existencia de productos

alternativos para una alimentacion altamente nutritiva y saludable.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica. Existe una variedad de técnicas e instrumentos de recoleccion de datos que se
utilizan en una investigacion que ayuda para la recopilar informacion de manera sistematica.
A continuacion, se presenta las técnicas e instrumentos utilizados para este trabajo de
investigacion.

Encuesta. La técnica que se empleara sera la encuesta y segun Nifio (2019) menciona que se
basa a la obtencion de datos que brindan los individuos de una poblacion, o habitualmente
una muestra de ellos, para conocer sus estimaciones, opiniones, comportamientos,
percepciones, vivencias o intereses, entre otros parametros, a través de la realizacion de
cuestionarios ideados para este fin.

Para Alarcon Y Garcia (2018) la aplicacion de encuestas virtuales es beneficiaria ya que
permite llegar a mas personas siendo esta la més aceptada entre los entrevistadores y los
entrevistados, permitiendo llegar a nuestro publico objetivo recolectando datos importantes
para la mejora de las organizaciones.

Descripcion del cliente

Para constituir el prototipo de cliente a considerar para nuestro proyecto, se ha considerado

las diferentes personas de la ciudad de Piura que se encuentran en el rango de 20 a 55 afios,
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que pertenece al nivel socioecondmico Ay B, que estan habituadas a llevar un ritmo de vida
saludable y que buscan también nuevas alternativas para complementar su alimentacion. En
la mayoria, las personas a las que orientamos nuestro producto residen en la zona costera del
pais, ya que es donde se muestra una mayor presencia de personas que siguen la tendencia
de la vida saludable. Estos individuos son muy proactivos, trabajan, estudian y el tiempo es
muy valioso para ellos, es por lo que estiman en mayor manera el consumo de productos que
les brinden gran aporte proteico y que sean de sencilla preparacion.

La Piramide de Maslow es una teoria de la motivacion humana que describe una jerarquia de
necesidades basandose en 5 niveles. Segun esta teoria, las personas buscan satisfacer
diferentes grados de necesidades, iniciando desde las mas basicas hasta las mas elevadas. A
continuacion, se describe como Gryprotein que estd elaborada a base de harina de grillo
puede contribuir a la satisfaccion de algunas de estas necesidades:

Necesidades fisioldgicas: La proteina de harina de grillo proporciona una fuente de
proteinas, minerales y vitaminas esenciales. Estos nutrientes son fundamentales para el
funcionamiento adecuado del organismo para mantener una buena salud fisica, satisfaciendo
las necesidades de alimentacion, saciedad y energia.

Necesidades de seguridad: La seguridad alimentaria es una necesidad basica y la proteina de
harina de grillo puede contribuir a ello, al ser una fuente sostenible y nutritiva de proteinas,
puede brindar una opcidn segura y confiable de alimentacion, especialmente cuando se trata
de preocupaciones sobre la disponibilidad y sostenibilidad de fuentes tradicionales de
proteinas.

Necesidades de afiliacion y pertenencia: La proteina de harina de grillo puede tener un
impacto en la satisfaccion de las necesidades de afiliacion y pertenencia a través de su

potencial para promover la sostenibilidad y la conciencia ambiental. Al elegir una opcion de
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proteina sostenible, las personas pueden sentirse parte de un movimiento mas amplio hacia
la proteccion del medio ambiente y la adopcion de practicas alimentarias responsables.

Es importante destacar que la Piramide de Maslow es una teoria general y que las
necesidades individuales pueden variar, es por ello que la proteina de harina de grillo puede
ser una opcion adecuada para satisfacer algunas de estas necesidades, es importante recalcar
que para la satisfaccion completa de las necesidades humanas es un proceso complejo y
multifacético que va mas alla de un solo alimento o nutriente.

Arquetipo de cliente. El segmento al que esta dirigido el producto es a todas las personas
del pais, que mantienen un ritmo de vida saludable, que se preocupa por su alimentacion y
bienestar en un rango de edad de 20 a 55 afos que forman parte del Nivel socioeconomico A
y B, del mismo modo, no se excluye la venta del producto a consumidores de otros

segmentos, refiriéndose a que este mantenga un estilo de vida distinto al indicado.
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Figura 1 Perfil del cliente

NOMBRE: JUAN PEREZ EDAD: 35

ESTATUS MARITAL: SOLTERO N° DE HIJOS: 1

UBICACION: PIURA, PERU OCUPACION: ASISTENTE DE GERENCIA

PUESTO DE TRABAJO: ADMINISTRADOR INGRESO MENSUAL: 2,000

GENERO: MASCULINO FRASE: HAZLO, Y SI TE DA MIEDO, HAZLO CON MIEDO.

RETOS Y DOLORES

Dedicar tiempo a su familia

Tiene miedo al recha laboral
Tiene poca energia para ir a entrenar.

Dolores
e su hijo no sea tan apegado a el
Lleva mucho tiempo en su puesto.
No tener el fisico deseado

OBJECIONES

No tiene tiempo para ir a entrenar.
Vive lejos de su familia
Tiene panico escénico (para pedir el
aumento)
No logra hacer un plan de
alimentaciéon completo.

ARQUETIPO DE
CLIENTE
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Capitulo II Disefio del Producto o Servicio Innovador

Aplicacion de 1a Metodologia Design Thinking
La metodologia Design Thinking (Mood 359, 2018) es un término que surgid y se
desarrollo en la universidad Standford (California) en los afios 70, pero no fue sino
hasta el afio 2008 que Tim Brown desarrolla el término a través de una publicacion
en el Harvard Business Review establecio los puntos y fases de dicha metodologia,
la cual estaba orientada y centrada al cliente o consumidor (Design Thinking: Qué es,
como surgid y cudl es su proceso o etapas, 2018). Es por ello, que a lo largo de los
ultimos tiempos el Design Thinking ha sido una herramienta muy usada y valorada
por las empresas pues les permitio disefar, mejorar y repotenciar diferentes aspectos
de sus procesos de produccion. Segun Arias et al. (2019) y Guevara y Valdés (2020),
indican que tiene un gran impacto en el desarrollo de procesos que implican a una
poblacion, ayudando a mejorar el trabajo en equipo e implementando el uso de las
habilidades blandas y las estrategias innovadoras de disefio, promoviendo la
indagacion, experimentacion e ideacion, para tener soluciones creativas enfocadas en
el cliente.
Es por los motivos antes mencionados que se opto por aplicar este procedimiento
para realizar un correcto disefio del modelo de negocio a ofrecer al cliente para lograr
asi una mejor y mas rapida aceptacion en el mercado. La metodologia Design
Thinking contiene 5 pasos.
Empatizar: Es la primera de las 5 fases y la mas importante ya que en esta fase se
analiza al usuario o cliente para conocer y comprender sus necesidades; es necesario
tener contacto con ellos para descubrir sus motivaciones y voluntades para establecer

una base de disefo para la solucion a ofrecer para su problema.
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Segun Interaction Design Foundation (2022), la fase de empatia es crucial para la
resolucion de problemas ya que permite a los pensadores de disefio desestimar sus
propias creencias sobre el mundo y obtener una vision real de los clientes y sus
necesidades.

Definir: Para la presente etapa se emplea la técnica de mapa de empatia con la
intencion de responder a la interrogante ;Qué es lo que cliente aprecia mas?
El mapa de empatia se divide en las siguientes secciones:
- (Qué dice y hace? Su forma de actuar o proceder en publico, en
familia o en privado
- (Qué percibe y piensa? Sus metas, preocupaciones, necesidades,
inquietudes y aspiraciones.

- ;Qué escucha? Qué los influencia, lo que dice su familia y amigos.

(Qué ve? Las personas que suelen frecuentar, su entorno, modelos a

seguir.

Dificultades. Sus miedos, frustraciones, inquietudes.

Satisfacciones. Cosas que necesitan para lograr el éxito, como logran

sus objetivos.
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Figura 2 Mapa de empatia

PIENSA Y SIENTE

. Considera importante: cumplimiento de su trabajo, tener un buen
sueldo, ser capaz de realizar todas sus actividades propuestas.
. Emociones que movilizan: El deseo de superarse constantemente,

poder solventar los costos de su hogar, etc.

. Aspiraciones: ser el mejor en lo que hace, obtener el cuerpo que

desea, ver a su familia crecer y prosperar.

- Redes sociales

- Noticieros
- Conversaciones habituales con
amigos de trabajo

ESCUCHA - Escucha a sus hijos y sus

anécdotas de clase
- Ve publicaciones de diversos
influencers.

. Lugares de mayor frecuencia: gimnasios, centro
de trabajo, su hogar, casa de sus familiares,
centros comerciales, bancos.

. Quien lo rodea: familiares, amigos, companeros  VE
de trabajo, conocidos de gimnasio.

. Problemas observados: Cumplimiento de su
dieta, falta de tiempo para completar todas sus

- Siguen las tendencias que se actividades.
ponen de moda

«  Actitud: positiva, optimista y en busca de nuevos retos.

. Qué dice a la otra persona: motiva al resto a salir adelante, a sus hijos
les inculca el ser ambiciosos e ir por mas siempre.

. Persona respetuosa con el medio ambiente, intenta llevar una vida
saludable, persona muy sociable que gusta de reunirse con amigos y
familia.

DICE Y HACE
DIFICULTADES SATISFACCION

Frustraciones: falta de tiempo para hacer todo lo que tiene planeado, incertidumbre de si
podra proveer siempre en casa lo que hagafalta.

Obstaculos: ambiente econdmico inestable, politica nacional inestable, demasiadas horas en el
trabajo.

Riesgos: perder el trabajo, pérdida de algln ser querido, perder el habito de ejercitarse y llevar
una vida saludable.

Conseguir: Mejores opciones laborales, un sueldo mayor, avanzar y crecer profesionalmente.

Exito: Escalando posiciones en su trabajo, siendo bien valorado por su empresa, consiguiendo

ser solvente en todo aspecto.

Estrategias: Constante actualizacion profesional, estudiando constantemente, estableciendo
lazos amicales y profesionales que le ayuden a conseguir lo que se proponga. j
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Idear: Para desarrollar esta fase del proyecto se ejecuta la técnica de lluvia de ideas con la
pregunta {Como podriamos...?

La técnica estd basada en realizar preguntas encaminadas a brindar soluciones que son
recopiladas en las etapas previas con el objetivo de determinar una estructura para las ideas que
se establezcan en la lluvia de ideas siguiente.

Figura 3 Grdfico de lluvias de ideas

Disipar el miedo de los clientes a Tener mayor responsabilidad
ingerir harina de grillo social y ambiental

Masificar el consumo de harina lk ~\ ” ? Suplir completamente las

de grillo por parte de los clientes necesidades del cliente

¢COMO PODRIAMOS?

Incentivar la entomofagia [ \

Reducir el costo de produccion Ganar mayor cuota de
y venta al cliente mercado ante la competencia

Prototipar: Ayuda a validar las ideas generadas, ademas puede ejecutarse a lo
largo del proyecto paralelamente con la fase de empatia y de ideacion (MJV PRESS,
2016). Cabe decir que en esta etapa se propondrda como se establecera el negocio o

producto usando las diferentes técnicas en el medio.
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En este caso, se aplicara landing page ya que el presente negocio tendra un uso perenne de las
diferentes plataformas digitales, por lo cual se usara esta técnica.

Hay que resaltar nuevamente que el canal por el que se tendra contacto con el cliente serd hibrido tanto
presencial en tienda como virtual, por lo que se considera de suma importancia tener un sitio web
propio.

Evaluar: La evaluacion se realizé por medio de una encuesta la cual fue aplicada a 35 personas

por Google formulario, estas llevan una vida activa y realizan deporte, lo cual sigue el lineamiento

de la segmentacion del producto. La encuesta estuvo enfocada netamente en el producto en este

caso la proteina a base de harina de grillo, para conocer si el cliente esta dispuesto a consumirlo.

Caracteristicas del producto o servicio innovador validado
Se realizd una encuesta piloto, el dia 7 de diciembre mediante Google formularios, destacando las
principales caracteristicas del producto donde participaron 35 personas las cuales cumplen con el

perfil ideal para ser consumidores de la proteina.
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Analisis e interpretacion de los resultados

Figura 4 Pregunta I de la encuesta

Consentimiento informado: De manera libre y voluntaria, expreso mi aceptacién para responder el
presente cuestionario:

162 respuestas

@® si
@® No

-E1 100% de las personas expresaron su consentimiento para que se les realice la encuesta

Figura 5 Pregunta 2 de la encuesta

¢ Cudl es tu género?
162 respuestas

@ Hombre
@ Mujer
@ Otro

-Notamos que el porcentaje mayor les pertenece a los hombres con un 57.4%.
-Las mujeres tienen un margen de 42%.

-E1 0.6% pertenece a un género no especificado.
-Concluimos que nuestro publico objetivo son tanto hombres como mujeres.
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Figura 6 Pregunta 3 de la encuesta

¢Qué edad tiene?
162 respuestas

®20a25
@® 26230
@ 30a40
® 41a55

-El mayor rango de edad de la poblacion encuestada es de 20 a 25 afios dando asi un
porcentaje del 67.9%.
-El 21.6% pertenece al rango de edad de 26 a 30 afios.

-Y solo el 9.3% forma parte del rango de edades entre 30-40 afios.

-En conclusion, el marketing del producto debe ir enfocado en los rangos de edades de entre
20 y 30 anos

Figura 7 Pregunta 4 de la encuesta

¢Con que incidencia realizas actividad fisica?
162 respuestas

@ Nunca

@ Casinunca
@ A veces

@ Casi siempre
@ Siempre

-E1 40.1% indica que solo a veces realiza actividades fisicas.

-Un 36.4% casi siempre realizan deporte.
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-Solo el 14.8% afirma realizar siempre actividad fisica.
-Mientras que el 8% casi nunca realiza deporte.

- En conclusion, el 91.3% de las personas se mantienen activos.

Figura 8 Pregunta 5 de la encuesta

¢Sigues alguna dieta?
162 respuestas

®si
® No
@ A veces

-Solo un 59.9% indica no seguir ningln tipo de dieta.
-Un 22.8% solo lleva un plan alimenticio de vez en cuando.

-E122.2% afirma seguir una dieta a diario.

-En conclusion, la marca deberia ofrecer algtn tipo de curso que ayuden a las personas a llevar

una mejor alimentacion.



28

Figura 9 Pregunta 6 de la encuesta

¢Estas familiarizado con los suplementos alimenticios?
162 respuestas

@ Si
® No

-El 54.9% del publico encuestado si esta familiarizado con los suplementos alimenticios -

El 45.1% indica no tener un acercamiento con estos productos.
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Figura 10 Pregunta 7 de la encuesta

¢Qué valoras mas de un suplemento?
162 respuestas

@ Su valor nutricional
@ Sabor
@ Precio

‘ @ Presentacion

-El valor nutricional es muy importante para la poblacion, ya que un 85.8% asi lo afirma.
-El sabor es fundamental para la toma de decision de un producto, ya que asi lo afirma el 7,4%.
-El 6.8% cree que lo més relevante para la compra de una proteina es el precio.

Figura 11 Pregunta 8 de la encuesta

¢Has escuchado hablar de productos derivados de insectos?
161 respuestas

® Si
® No

-Segun la encuesta aplicada el 75.8% no ha escuchado que de los insectos existan derivados.

-Mientras que el 24.2% si se encuentra informado sobre la diversificacion de productos a base

de estos
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-Tomando en cuenta estos datos de concluye que una gran parte de los encuestados no considera
comestibles a los insectos y menos que estos contengan grandes cantidades de proteina.

Figura 12 Pregunta 9 de la encuesta

¢ Tienes conocimiento de la existencia de una proteina a base de harina de grillo?

162 respuestas

®si
® No

-Segun el grafico el 87.7% indica no conocer este derivado de la harina de
grillo.

-Solo un 12.3% tiene conocimiento de la existencia de este producto.

-Se concluye que un gran porcentaje de las personas tienen total desconocimiento de

productos alternativos de alimentacion.
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Figura 13 Pregunta 10 de la encuesta

¢Sabias que el grillo contiene hasta 69gr de proteina por cada 100gramos?
162 respuestas

® Si
® No

-Segun los datos brindados el 92% no tiene conocimiento del aporte proteico que
contiene el grillo.

-Solo el 8% indica conocer las ventajas del grillo.

-Tomando estos datos se concluye que es grande la poblacion que desconoce sobre el

grado proteico que contiene el grillo, por lo cual se tiene que trabajar con este grupo para brindarle

esa informacion.

Figura 14 Pregunta 11 de la encuesta

¢Después de leer los aportes nutricionales del producto, consumirias proteina a base de grillo?
162 respuestas

® si
® No
@ Talvez

-E1 43.8% de las personas encuestadas estan dispuestas a comprar el producto después de

conocer los beneficios y aportes que este ofrece.
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-Se aprecia que el 42% tiene dudas respecto al consumir el producto.

-El 14.2% indica que no estaria dispuesto a comprarlo.

-Se concluye que la marca debe enfocarse en el porcentaje de personas que se encuentran
en duda, para poder atraerlos al grupo de personas que si estan dispuestos a comprar. Tomando
en cuenta ambos porcentajes, los utilizaremos para calcular nuestro consierge mvp.

Figura 15 Pregunta 12 de la encuesta

¢Comprarias la proteina de grillo, si se vendiera mediante redes sociales o pagina web?
162 respuestas

@® Si
® No

-Segun la encuesta aplicada nos indica que el 75.3% de la poblacion esta dispuesta a compra la
proteina mediante pagina web.

-Sin embargo, el 24.7% no ven este medio como la mejor opcion de compra.

-Se llega a la conclusion de que el medio virtual es un canal favorable para las ventas de

la marca.



CAPITULO III ELABORACION DEL MODELO DE NEGOCIO

Definicion de la propuesta de valor del negocio
Figura 16 Lienzo de la propuesta de valor

CREADORES DE ALEGRIA
.Mayor facilidad de llegar a sus
requerimientos diarios de proteina.
.Variedad de sabores de proteina.
.Pagina web de la proteina con toda
la informacién acerca del producto.
.Una porcién del producto puede
reemplazar una comida del dia.

PRODUCTOS Y SERVICIOS
.Proteina con amplia

variedad de usos
.Producto eco amigable .Producto adecuado para

personas con intolerancia a la lactosa.

.Pagina de compra online del producto

con interfaz agradable con el usuario.

Alimento de rapida absorcién para el
organismo.

.Adecuado para personas intolerantes
a la lactosa.

ALIVIADORES DE FRUSTRACIONES

33
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Figura 17 Lienzo de la propuesta de valor

ALEGRIAS

.No se preocupa por cocinar.
.Mayor valor nutritivo que otros.
Alimentacion balanceada.
.Relacién positiva Costo/beneficiq

.Seguridad de la pagina.
.Facil de comprar.

Mantenerse activo,
productivo y relajado.
.Descubrir otras alternativas.

FRUSTRACIONES

.Estatus.
.Sabor desagradable. .Preocupacion por
.Rechazo a la entomofagia.. el ambiente.

.Dificil de adquirir.
.Desinformacion.
.Los precios no van acorde
a su economia.
.Temor a consumir
algo nuevo.
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Propuesta de valor

La propuesta de valor de GRYPROTEIN se encuentra en que se elabora a base de harina
de grillo, la cual su materia prima no afecta al medio ambiente y es sostenible, dado que el
cultivo de insectos para la elaboracion del producto es poco contaminante gracias a que emite
menos gases de efecto invernadero con respecto a la crianza de otras fuentes de proteina
animal. Esta harina ofrece altas cantidades de proteina, hierro, calcio, es natural y también es
libre de gluten. Este producto es muy positivo para la salud y nutricion, ademas es versatil y
permite darle varios usos, como consumirlo directamente con agua o integrarlo en postres
saludables y alguna receta. Se presenta como la mejor alternativa para personas que busquen
algo nuevo o mantienen un estilo de vida saludable y amigable con el planeta. Segun Barrera
(2017) menciona que una porcion de cien gramos de estos insectos contiene hasta 65gr de
proteina mientras que el mismo peso de pollo solo contiene 22gr de proteina convirtiendo la

harina de grillo en un excelente alimento.



Elaboracion del lienzo de modelo de negocio

Figura 18 Canvas
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.Diferentes gimnasios
donde se promocionara el
producto.

.Proveedores de grillos
para la obtencion de
proteina a base de harina
de grillo.

‘Nutricionistas

gimnasios,

de alto

rendimiento y centros
nutricionales.

producto.

-.Marketing

+ Promocién de la proteina
a los potenciales clientes
Pagina de aterrizaje

‘Mayor aporte de
proteinas respecto a la
competencia.

‘Facil uso y consumo del
I producto.

‘Frasco ergondémico, de
facil manipulacién.

‘Recibimos el apoyo de
inversores privados
quienes creen y apuestan
por nuestro modelo de
negocio.

- Proveedores extranjeros
de materias primas.

‘Répida  absorcién
asimilacion.

Se brindard asesoria del
uso del producto.
.Ofrecemos muestras de
prueba.

.Envase 100% echo con
material reciclado.

y

-Sera a través de la pagina
o redes sociales.
-Feedback de los clientes
por redes sociales.
-Asesoramiento constante
y gratuito.

-App para contar macros y
consumo de calorias.

Redes sociales para la
promocién del producto
Pagina web de la marca.
Marketing off line.

Fan page de Instagram.
Boca a boca

-Personas del sexo
femenino y masculino de
entre 20 y 55 afios que
realizan algun tipo de
deporte y llevan una vida
saludable.

‘Mayormente son aquellas)
que estan dentro del NSE
AyB.

‘Personas con estilo de
vida moderno

.Personas especiales que
estén llenas de energia y
dispuestos a probar
nuevas alternativas.

‘Pago a colaboradores.
-Costo de produccion.
‘Gastos fijos y variables
-Costos de marketing.
.Gastos de importaciones
-Pago de préstamo.

:Venta de proteina.
-Ventas al contado
-Ventas al crédito a otras tiendas de venta de suplementos.
‘Transacciones digitales(Yape, plin, POS) a través de la pagina web
‘Ventas por mayor.
.Distribucién en puntos deportivos y centros nutricionales.
-Ventas en eventos deportivos.
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Descripcion del prototipo de lanzamiento.

El prototipo esta pensado para la preservacion del producto, es por ello que su envase
viene totalmente sellado y es amigable con el ecosistema, es de plastico resistente y
hermético cuenta con tabla nutricional en la parte trasera, también indica los gramos de
proteina que contiene cada servicio, lo que permite tener mayor conocimiento de lo que se
esta consumiendo, se escogio el color verde por que se asocia con la buena salud, transmite
tranquilidad visual, también se vincula con lo ecoldgico y armonia con el medio ambiente. El
prototipo que se muestra en la imagen contiene 1000 gramos de proteina GRYPROTEIN lo
que ofrece hasta 30 servicios, cuenta con 3 sabores: chocolate, galleta y vainilla.

Discurso de lanzamiento. ;Alguna vez han buscado un producto que les brinde todas
las proteinas y aminoéacidos esenciales que su cuerpo necesita a lo largo del dia?

GRYPROTEIN es la indicada, ya que est4 elaborada a base de harina de grillo, el cual
ayuda a mejorar la calidad de alimentacion permitiéndoles ahorrar tiempo y dinero. Este
producto ha sido pensado a base de cada una de sus necesidades y adecuado para ser consumida
en cualquier momento, el cuerpo lo absorbe de manera rapida permitiéndole continuar con sus
actividades diarias.

Landing page. La forma de que el producto logre llegar a mas clientes es a través del
sitio web o redes sociales en el cual se encuentra informacion bésica y concreta de lo que se
vende, promoviendo una oferta de contenido de interés para los visitantes asi el publico tendra

una compra mas segura e informada.
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Figura 19 Prototipo de la pagina web

Inicio Tienda Online v Sobre nosotros Contacto Cesta [

La marca mas versatil de proteina.

lowr 4 €2

Ampliar el mapa

(v

g Restaurante {T) <
Piura Tio Lenguado ¥ ]

GaTgle
Makro Piura%es ~ Enp
@3 < Datos delmapa  Condiciones del Servicio _Informar un error en el mapa

Proteina, snacks, accesorios

eriencia

entren ) en Xpe

Comprar ahora

PROTEINAS Y SNACKS

GRY ¥

SUPER FOOD

PROTEINA SABOR |
CHOCOLATI SNACK PROTEICO PROTEINA 3KG SABOR BARRA PROTEICA GRY
150,00 PEN 3,00 PEN VAINILLA 5,00 PEN
250,00 PEN
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Figura 20 Prototipo de la pagina web

Amantes del
(Gimnasio

Buscando nuevas formas de seguir ayudandote a cumplir tus
objetivos nutricionales. Encontramos la harina de grillo, y
creamos GRYPROTEIN para estar preparados y apoyarte entu
régimen de objetivos. Te invitamos a comprobar los beneficios
de consumir nuestros productos: sabor excepcional,
aminodcidos esenciales, protefnas, y muchos mas. ;/Nuestro
objetivo? Ofrecerte lo mejor en nutricién.

Mas sobre nosotros

AUDIFONOS GRY LIFTING STRAPS GRY | SHAKER GRYPROTEIN
179,00 PEN POWERLIFTING 19,90 PEN

Todos los productos -

GRYPROTEIN INFORMACION TIENDA CONTACTA AQUI
Gryprotein@gmail.com
999888777

Omnis iste na rror sit voluptatem accusantium Politica dad

Térmir ciones

doloremque

Figura 21 Prototipo de GRYPROTEIN
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PURE PROTEIN

6 | 2 |

PROTEIN

DIETARY SUPPLEMENT

COOKIE
FLAVOR

| ISOLATE AND HYDRO
PROTEIN COMPLEX
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CAPITULO VI VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

Aplicacion de la metodologia Lean Startup
Lean Startup
La meta del sistema Lean Startup es que los negocios que se encuentran emergiendo se vuelvan
autosustentables y crezcan en el tiempo, pero sin invertir muchos recursos (MBA ASTURIAS
2020). Es preciso mencionar que el correcto funcionamiento de esta metodologia se conseguira
creando productos en funcion a las demandas exactas del cliente.

La metodologia Lean Startup consta de 3 pasos: Medir, aprender, crear.
MEDIR
En esta parte es importante la aplicacion y uso de indicadores con los cuales se evaluara los
resultados que arrojan los clientes. Son indicadores que permiten medir el impacto que genera
la idea de negocio propuesta al cliente (Romero, N.
2019).
Segun la informacion recabada, el consumidor valora el mayor aporte proteico que le brinde el
suplemento, independientemente de con qué esté elaborado, por lo que el hecho que el
presente producto esté elaborado con harina de grillo no significaria tanto problema y no
generaria tanto rechazo. A eso hay que sumar que el suplemento en si no tendra mal sabor
pues Gryprotein sera presentado con 3 sabores: Fresa, vainilla y chocolate, todo ello pensando

en el cliente y el posible miedo al momento de consumir el producto.

APRENDER
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Finalizada la fase anterior, se procede a analizar y a tomar decisiones sobre si continia el plan
inicial o si se debe redireccionar las estrategias para con el plan de negocio.

A partir de la informacion recabada por los potenciales clientes se tiene los resultados en la
malla receptora de informacion:

Figura 22 Malla receptora de informacion

*  Producto innovador

* Mayor aporte proteico a
diferencia de la
competencia

*  Venta virtual

* Presentacién o tamafio de
los frascos, debe ser acorde
a lo que suele consumir el
cliente

* Asesoria e informacion
sobre los productos
hechos a base de insectos

*  Brindar informacion
constantemente al cliente

« Los clientes atin tienen sus sobre los insumos, aportes
reservas respecto al proteicos para dar la
consumo de productos seguridad al cliente de que
hechos a base de insectos consume un producto de

calidad.
CREAR

Consiste en crear el producto minimo viable, la cual debe ser una version simplificada del
producto a ofrecer. Su importancia reside en que sirve para probarlo en el mercado y obtener la
mayor informacion por parte de los clientes o potenciales consumidores (Master Marketing,
2020).

Se creo el suplemento alimenticio hecho a base de harina de grillo en un frasco de 1 kilogramo
con 3 sabores existentes: Fresa, vainilla y chocolate. El principal atractivo para los clientes del
producto propuesto es el mayor aporte de proteinas que brinda Gryprotein (65gr por cada 100gr

aproximadamente) a diferencia de los suplementos tradicionales.
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Figura 23 Prototipo de GryProtein
PROTEINA SABOR
CHOCOLATE

CARACTERISTICAS

> Alto en proteina

> ldeal para intolerantes a la lactosa
> Proteina de facil y répida absorcion
> 60g de proteinas por scoop

> Fuente de Omega-3y 6y de vitamina B12

SU PER FOOD > 5 veces mas magnesio que la carne

150,00 PEN

¥ ISOLATE AND HYDROLYZED Afiadir a la cesta
¥R 7% | PROTEIN COMPLEX a

Descripcion del modelo de negocio validado

Alrededor del mundo, las personas que se dedican a la actividad fisica en gimnasios o centros
de alto rendimiento han adoptado a los suplementos alimenticios como el producto por
excelencia para complementar su dieta diaria ya que su facil consumo y gran aporte de
proteinas les resulta de mayor beneficio.

Para aquellos que buscan mejorar su salud y rendimiento, la harina de grillo es la solucion
natural perfecta. El presente modelo de negocio permite a los clientes comprar complementos
alimenticios de alta calidad elaborados con harina de grillo, que son una excelente fuente de
proteinas magras, vitaminas y minerales, ademas de contener acidos grasos y aminoacidos
esenciales. Este complemento alimenticio proporciona una nutricién esencial sin ninguno de
los aditivos nocivos que se encuentran en otros productos.

El presente modelo de negocio consiste en la elaboracion de suplementos alimenticios hechos a
base de harina de grillo, la cual, en diferentes estudios, ha demostrado dar mayor aporte
proteico comparado a los suplementos tradicionales. Es preciso decir que el modelo de negocio

propuesto comprende la elaboracion de la harina de grillo, su procesamiento para ser empacado
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en la presentacion propuesta y de acuerdo con el sabor elegido y la distribucion de este a los
diferentes clientes o socios comerciales que tendra este proyecto.

Se planea ingresar al mercado piurano con un solo tipo de producto por el momento, el cual
es el suplemento alimenticio hecho a base de harina de grillo en 1 presentacion: frasco de
lkg, pero en 3 sabores: fresa, chocolate y vainilla, los cuales, seglin las encuestas realizadas
al publico piurano, son las que mas suelen adquirir. Asi mismo, el costo de este frasco sera de
150 soles.

El producto esta dirigido a todas las personas que se dedican a llevar un estilo de vida
saludable o que quieren iniciar en este campo. Este aspecto es de gran beneficio para el
planteo del negocio ya que abarca un gran margen de personas lo cual se traduce en un
mercado mas grande.

En cuanto al nombre del producto, se le designd6 GRYPROTEIN al ser considerado mas
atractivo por los creadores de la presente investigacion, asi como de los encuestados ya que el
nombre describe el tipo de producto y su principal insumo.

El producto propuesto por los investigadores no plantea la instauracion de una tienda fisica al
inicio de sus actividades ya que la venta serd a través de la pagina web de la empresa, lo cual
permite tener mas facilidad de llegada al cliente ya que con solo revisar su teléfono las
personas pueden adquirir la proteina; esto también permitira que no solo personas residentes
en Piura puedan comprar Gryprotein, sino que personas de diferentes partes del pais puedan
adquirirla también.

Una las claves del éxito de diferentes negocios o productos que se venden en todas partes
es su promocion y publicidad, es por eso que teniendo en cuenta que los consumidores hacen
uso de los diferentes medios digitales, la promocion del mismo seré por esta via, a través de

las diferentes herramientas como Facebook, Instagram y pagina web donde se dara a
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conocer las bondades del producto, asi como precio, presentaciones y mas informacion que
puedan requerir los clientes.

Es preciso decir que, de acuerdo al estudio realizado, el punto de equilibrio del proyecto consta
en la venta de 312 unidades por mes, este dato servird de referencia para tomarlo como punto de
partida puesto que, obviamente, se planea tener un mayor nimero de ventas debido a la gran

calidad del producto.



Figura 24 Modelo canvas actualizado
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MODELO CANVAS

ORGANIZACION: GRYPROTEI

ASOCIACIONES CLAVES

-Gimnasios donde se promocionara el producto.
-Proveedores de grillos para la obtencién de la proteina a base de harina.

-Nutricionistas.

-Centros de alto rendimiento.

2

ACTIVIDADES CLAVE
-Producciéon de
proteina a base de
harina de grillos.
-Promocion y
marketing.
-Comercializaciéon de
la proteina.
-Promocion del
consumo de
productos hechos de
insectos.
-Publicaciones
informativas de
aportes proteicos y 1
nutricionales del
suplemento.

-

RECURSOS
CLAVE

-Aporte de
inversionistas
privados.
-Proveedores de
insumos y materias
primas para la
elaboraciéon de la
proteina.

-Capital humano
especializado.

PROPUESTA DE
VALOR

-Mayor aporte
proteico respecto a
suplementos
tradicionales.
-Rapida absorciéon y
asimilaciéon de
nutrientes.

-Uso versatil: se
puede consumir solo
con agua, con fruta o
avena.

-Servicio post venta.

Y

RELACION CON EL
CLIENTE

-Virtual: via pagina
web, instagram o
Facebook. L
-Constante
feedback con">&<—
publicaciones o
informacion sobre la
entomofagia,
aportes proteicos y
nuevos
descubrimientos.
-Presencial: Brindar
informacion mas
detallada al cliente.

CANALES .\?
-Redes sociales: uso
activo de promocion
vy publicidad del
producto.

-Pagina web: via
principal donde habra
informacion y
meétodos de compra
por parte de cliente.
-Activaciones en
puntos clave, ya sean
gimnasios, centros de
alto rendimiento,
centros nutricionales
y eventos deportivos,

SEGMENTO DE MERCADO

-Personas de ambos sexos que ronden entre

los 18 y 55 afos.

-Personas activas que realizan deporte o
actividades fisicas y llevan una alimentacion

saludable.

-Personas en el NSE A y B que buscan los
mejores productos para favorecer su dieta.
-Personas con estilo de vida moderno y que
no temen probar nuevos productos.

ESTRUCTURA DE COSTOS

-Costo de produccion.
-Gastos fijos: pago a colaboradores, rentas, servicios.
-Gastos variables: costo de produccién, importacion.

FUENTES DE INGRESO

-Venta de proteina a base de harina de grillo.
-Distribucién en centros deportivos, gimnasios.

-Transacciones digitales a través de la pagina web.
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Proceso de Produccion

El proceso de produccién de la proteina elaborada a base de harina de grillo consta de varias etapas,
estas etapas se desarrollan durante un plazo de 5 dias. A continuacion, se describen los pasos generales
del proceso.

-Crianza y seleccion: Los grillos se crian en granjas adaptadas con las condiciones necesarias para
su reproduccion y sometidas a controles de higiene sanitarios, estos son alimentados con vegetales
y una minima cantidad de agua ya que en su mayoria esta la obtienen por los vegetales. Cuando
llegan a un tamafio apropiado son seleccionados y pesados.

-Deshidratacion: después de ser pesados los grillos se someten a un proceso de deshidratacion por
aproximadamente 8hrs para eliminar la mayor cantidad posible de agua.

-Tostado: Los grillos se tuestan para mejorar su sabor y aroma. Ademas, este proceso nos ayuda

a eliminar residuos innecesarios y nos permite almacenarlos hasta por 3 meses.

-Pulverizacion: Los grillos tostados se muelen hasta obtener una harina que se utilizara como
materia prima para la obtencion de la proteina.

-Transformacion: La harina de grillo se somete a una nueva pulverizacion siendo esta mas fina y
luego a un proceso de transformacion de varias fases donde se adecua la textura y el sabor para
obtener la proteina.

Es importante destacar que la harina de grillo se utiliza como materia prima para la

produccion de proteina, pero también se puede consumir directamente como alimento o

incluirlo en recetas de cocina o panaderia debido a ser muy versatil. Ademads, la produccion

de proteina a base de harina de grillo es un proceso relativamente nuevo y ain se encuentra

en desarrollo, por lo que es posible que se realicen mejoras del proceso en el futuro.
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Plan de ejecucion del concierge

Descubrir las opiniones que tienen las personas con respecto a la proteina a base de grillo y si
estuvieran decididos a consumirla.

Analizar si el publico objetivo estd interesado en mezclar la proteina con algtn otro alimento de su
plan nutricional.

Conocer los productos alternativos dentro del mercado para poder crear un plan competitivo de
manera eficaz.

Evaluar la motivacion que tienen los entrevistados para adquirir el producto después de informarle sobre
las caracteristicas de este mismo.

Llegar a conocer los diferentes gustos del cliente y lo que desean sobre el producto para poder cubrir
sus exigencias.

Diseiio y desarrollo de los experimentos

Para este proyecto se utilizo una técnica cuantifica a través de encuestas que se realiz6 de
manera online a 163 personas que reunian las caracteristicas del publico objetivo, con el fin
del saber si tienen algin conocimiento de un producto similar, los beneficios que tiene y cual
es su perspectiva. Se les brindo la informacion nutricional, asi como los diferentes usos que se
le puede dar. Para tener una mayor visualizacion del producto se les mostro el prototipo del
envase en el que se comercializara el derivado de la harina de grillo y con ello tuvimos datos

esenciales conociendo a nuestro publico objetivo.
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Figura 25 Pregunta I de la encuesta

¢Has escuchado de proteina a base de grillos?
35 respuestas

® s
® No

-El 62,9% de las personas encuestadas no tienen conocimiento de este producto.

-E1 37,1% indica que si ha escuchado sobre esta proteina

-Esto nos indica que la gran parte de la poblacion no cuenta con informacion de este
producto.

Figura 26 Pregunta 2 de la encuesta

¢Las caracteristicas y funciones del producto son relevantes para ti?
35 respuestas

® Si
® No
@ Tal vez

-El 74,3% de las personas encuestadas afirmaron que si es relevante todo lo que ofrece
este producto.

-E1 20% de estos indican que tal vez consideren importante lo ofrecido.
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-E1 5,7% no considera importante los beneficios de la proteina.
-Los resultados indican que la gran parte de las personas si les importa su bienestar, y

al porcentaje que estd en duda se le puede convencer de los beneficios brindados.
Figura 27 Pregunta 3 de la encuesta

¢Qué te motivaria a tomar la proteina a base de grillos?
35 respuestas

@ Su valor proteico
@ Su precio

@ Tendencia

@ Curiosidad

-E1 94,3%de los encuestados indica que consumiria la proteina por su valor proteico.

-E1 2,9% la consumiria por curiosidad.

-El 2.9% menciona que la consumiria por tendencia.

-Estos porcentajes nos indican que lo que motiva la compra de este tipo de productos es el

valor nutritivo y lo bien que este puede ser para la salud, el factor precio no influye cuando se

trata de bienestar.
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Figura 28 Pregunta 4 de la encuesta

¢Este producto podria ser parte de los articulos de consumo que incluyes en tu vida?

35 respuestas

® s
® No

-E1 85,7% de las personas si incluyesen este producto como parte de sus compras.

-El 14,3% no ve importante incluir este tipo de producto dentro de sus gastos.

- Esto nos indica que el producto se encuentra bien segmentado, dado que si asumieran
este producto dentro de su vida.

Figura 29 Pregunta 5 de la encuesta

¢Cudl seria el motivo por el cual no compraria la proteina?

35 respuestas

@ Por su materia prima
@ Precio
@ Sabor

@ No contra con un aspecto sanitario
respecto a las esporas bacterianas

@ Nunca escuchado
@ Porgue no s nada de los grillos

@ Nose habla mucho de esa proteina en
locales de suplementacion.

-El 35,3% no compraria la proteina por su sabor. -El
31,4% por el precio.

-El 22,9 por la materia prima con la cual esta elaborada.

-El 2,9% por el aspecto sanitario respecto a las esporas bacterianas.
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-El 2,9% por qué no ha escuchado del producto.
-El 2,9% por que no sabe nada de los beneficios que tienen los grillos.

-El 2,9% no se habla mucho de esa proteina en locales de suplementacion.

-La informacion recopilada nos indica que la gente no compraria el producto por temor a

consumir grillo y que el sabor sea desagradable.

-Las personas creen que por ser un producto que ofrece muchos beneficios es

sumamente caro.

Figura 30 Pregunta 6 de la encuesta

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por esta proteina?

35 respuestas

@ 150
@ 200
® 250
@® 300

-54,3% esta dispuesta a pagar 150 soles por la proteina.
-26,6% pagaria 200 soles.
-14,3% indica que pagaria 250 soles.

-2,9% pagaria 300 soles.

-Maés de la mitad del publico encuestado indica que este tipo de proteina tendria un valor de

150 soles.

Aprendizajes del concierge

Proyeccion de ventas
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Tabla 1

A través del andlisis del tamafio real del mercado, se estima que la cifra de proteinas

que el consumidor puede comprar al afio es de 3 unidades, debido al gasto que el publico
Proyeccion de ventas

Tamaio segun Porcentaje Demanda Cantidad Total de
de encuesta que potencial de proteinas
mercado 85.8% ocupara el total de proteinas vendidas
real proyecto proteinas vendidas al ano
al aio por
persona
37661.35 32388.76 4% 1295.55 3 3886.65

objetivo destina a productos naturales. Por esto, la estimacion de demanda de botes de

proteina seria de 1988 unidades al afio, y 323 unidades mensuales.

Tomando en cuenta que GRYPROTEIN es una empresa nueva en el mercado, estamos
dentro de la posicion “otros” que cuenta con una participacion porcentual de 29.6% en el mercado
actual, GRYPROTEIN ocupara el 4%, considerando que por ser una marca que recientemente
ingresara al mercado local como un producto novedoso y teniendo en cuenta las intenciones de

compra que fueron vistas en el concierge.

Estimacion de suministro segun la demanda Tabla
2

Estimacion de suministro segun la demanda - Escenario real

Demanda % Estimado que Abasteceremos Podemos
potencial al afio podemos abastecer realmente al afio abastecer
realmente a
diario
3886.65 97% 3770.05 10

Una vez realizada la estimacion, se calcula que al afio se venderan 3886 unidades de
proteina, teniendo en cuenta los dias hébiles del afo. Por consiguiente, se estima proveer

diariamente 10 envases de proteina de grillo de 1 kilo. Podemos abastecer el 97%% debido a
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que tenemos con una cantidad grande de materia prima gracias al criadero con el que

contamos.

Proyeccion de ventas
Figura 31 Proyeccion de ventas anual

PROYECCION DE VENTAS

Ao Bolsas Crecimiento Precio Pronostico Pronostico de  Pronostico

vendidas industrial al produccion S/. ventas totales ventas totales  de ventas

diarias afio por dia por mes totales por

ano S/.

2023 10 2.00% S/76.80 S/1,500.00 S/45,000.00 S/540,000.00
2024 S/550,800.00
2025 S/561,816.00
2026 S§/573,052.32
2027 S/584 513.37

Segun Euromonitor, el crecimiento anual de la industria de alimentos naturales es de 5.56%

aproximadamente, nosotros proyectamos un crecimiento del 2% por lo tanto el crecimiento sera

continuo en esta cifra.

De acuerdo a la prediccion de ventas estudiado previamente, con un precio de S/ 150
por un envase de un kilo, se lograria tener un estimado de ventas en el afio 1 de S/.
540,000.00, en la tabla también se puede apreciar el monto obtenido en los siguientes afios

manteniendo la proyeccion del 2% de crecimiento anual.
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CAPITULO V ANALISIS DE LA RENTABILIDAD

Estimacion del tamaiio del mercado, demanda proyectada y proyeccion de ingresos
Determinacion del tamaiio de la muestra

A través de una investigacion por los principales portales de estadistica e informatica social hemos
accedido a la informacion y datos estadisticos de la

Asociacion Peruanas de Empresas de Investigacion de Mercados (APEIM) y al Instituto
Nacional de Estadistica e informéatica (INEI). Para establecer la demanda del producto se ha
tenido en cuenta la grafica que muestra el estudio de APEIM realizado en el 2020, este expone
que en el departamento de Piura tenemos un 4.9% de personas en el nivel socioeconomico AB al

cual el producto estara dirigido.
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Figura 32 Distribucion de Personas de Piura NSE 2020
Distribucion de Personas segun NSE 2020

(%) Horizontal

100% 82% 209% 32.3% 5908 1.3%

LAMBAYEQUE 296%
LIMA 100% 248% 435% 246% 71% 16732 0.8%
LORETO 100% 40% 203% 17.7% 579% 7214 12%
MADRE DE DIOS 100% 49% 29.0% 4912% 249% 2271 2.1%
MOQUEGUA 100% 13.7% 39.0% 24.7% 226% 2949 1.8%
PASCO 100% 1.8% 14.3% 29.8% 54.1% 3150 1.7%
PIURA 100% 49% 27.3% 324% 354% 6959 12%
PUNO 100% 28% 9.3% 252% 62.7% 3937 16%
SAN MARTIN 100% 43% 212% 28.4% 46.1% 5195 1.4%
TACNA 100% 14.6% 39.0% 33.0% 134% 4485 15%
TUMBES 100% 57% 352% 38.3% 20.8% 3119 1.8%
UCAYALI 100% 48% 163% 33.8% 45.1% 5266 14%

APEIM 2020 Data ENAHO 2019

Fuente: APEIM 2019

Con este estudio se determinara la evolucion de la poblacion y a partir de esta se
establecerd la muestra que resulte adecuada a los filtros de segmentacion del proyecto.
Tabla 3 Tamario de muestra

FILTROS DE

SEGMENTACION
CTRITERIOS VARIABLES HABITANTES
Ciudad Piura 1873024.00
Distrito Piura, castilla y 26 de octubre 799321.00
Edad 20 a 50 afios 768599.00
Nse Ay B 37661.35

Tabla 4 Segmentacion por sexos
Poblacion en Piura

Edad Hombres Mujeres Total poblacién

entre 20 a 50 373221 395378.00 768599.00
anos
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Tabla 5§ Muestra total usada para la proyeccion

Muestra usada

Taman o 86% 4% Total
Muestr a de anual
usada mercad o
real
37661.3 32388.7 1295.5 3886.65
5 6 5

Obtenida la cantidad de posibles clientes del tamafio de mercado, se procede a segmentar
segun el nivel socioeconémico A y B, el cual seria el 4.9% segiin APEIM. Luego de realizar la
segmentacion en todas las variables anteriormente vistas, identificamos que 37661 personas
son segmentadas por su estilo de vida basado en actividad fisica. Segun la encuesta realizada
el 85.8% estaria dispuesto a comprar el producto por lo tanto se tomara este porcentaje para
calcular nuestra proyeccion. Luego solo se tomarad un 4% de esta poblacion, dando como

resultado que nuestro mercado objetivo es de 1295.55 personas.

Determinacion de las necesidades de inversion y financiamiento Plan

de inversiones:

Para llevar a cabo el proyecto de elaboracion de proteina a base de harina de grillo las
inversiones que se realizaran son en el afio 0, lo cual comprende todos los materiales tangibles
e intangible, gastos de produccion, inversiones, amortizacion de préstamos, los gastos en los
que incurra la empresa al iniciar sus operaciones y, sobre todo, la cantidad de grillos (Acheta
Domesticus) que se compraran con el fin de volvernos autosustentables en los siguientes afos,
por lo cual se tiene previsto no realizar otras inversiones.

El fin de esta estrategia es que GRYPROTEIN busca convertirse en su propio proveedor, a
través de una integracion vertical hacia atras, debido a la facilidad de reproduccion de los

grillos.
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Inversion fija Tangible:

En el siguiente recuadro se muestra la informacion de la inversion fija tangible de la empresa para
el proyecto.

Los activos fijos abarcan los materiales que seran de provecho para el funcionamiento del
negocio y los cuales seran instalados en el local. Algunos de estos activos fijos han sido
considerados para la depreciacion, que son los articulos con mayor valor al de un cuarto de UIT
(S/.4950).

Dentro de la inversion de arranque se toma en cuenta la compra de 340,000 grillos Acheta
Domesticus entre machos y hembras, esto se realiza unos meses antes del inicio del

negocio con la finalidad de contar con una cantidad de grillos bebés al inicio de las

actividades del afio 1. Con esta cantidad de grillos podremos abastecernos y convertimos

en proveedores de materia prima por los proximos afos, lo cual no comprometera a los

costos unitarios en cuanto a la compra de grillos.



Figura 33 Cuadro de inversion fija
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] ACTIVOS FIJOS ]
Concepto Cantidad Costo Costo

unitario total
Impresora 1 350 S/ 350
Laptop 3 1500 S/4,500
Sillas ergonémicas 4 150 S/ 600
Mesa de reuniones 1 500 S/500
Escritorios de oficina 4 250 S§/1,000
Mesa para empaque y etiquetado 1 300 S/300
Archivador 2 180 S/ 360
Estantes de fierro 4 180 S/720
Carrito plano para trasladar 1 650 S/ 650
Ollas y Cocina industrial 2 2000 S/4,000
Lavadero grande con carfio a presion 1 600 S/600
Horno 1 5000 S/5,000
Molino centrifugo 1 7000 S/7,000
Camaras de seguridad 4 80 S/ 320
Monitor de seguridad 1 250 S/ 250
Calefaccion con medidor de temperatura 2 249 S/ 498
Lavaderos de barios 2 150 S/ 300
Grillos adultos hembras 300000 0.085 S/ 25,500
Grillos adultos machos 40000 0.075 S/ 3,000
Lokers 2 300 S/600
Congeladora 1 1200 S/1,200
Mesas de comedor 1 150 S/ 150
Sillas de comedor 6 30 S/180
Criadero de grillos 70 24 S/1,680
Mesa para produccion 1 499 S/ 499
Implementos de seguridad 1 620 S/620
Implementos de oficina 4 100 S/ 400
Utensilios de limpieza 2 100 S/ 200
Focos 10 15 S/150
Ventilador 4 119 S/ 476
TOTAL ACTIVOS FIJOS - -

S/ 61,603
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Inversion fija intangible:
Los activos intangibles integran el software que se utilizara durante el desarrollo del negocio.

También se toma en cuenta los gastos relacionados a la constitucion de la empresa, permisos,

licencias y certificados los cuales son necesarios para el inicio del proyecto.
Obteniendo asi el total de S/. 5,094

Figura 34 Cuadro de activos intangibles

ACTIVOS INTANGIBLES

CONCEPTO UNIDADES COSTO
TOTAL
OFFICE 1 S/290
ANTIVIRUS 1 S/90
ANALISIS PROXIMAL COMPLETO 1 SI70
CERTIFICADO DE VALIDACION TECNICA HACCP 1 S/985
CERTIFICADO DE DIGESA 1 S/365
PATENTE 1 S/M1,794
SOFTWARE 1 S/1,500
TOTAL DE ACTIVOS INTANGIBLES $15,094
Capital de trabajo:

En el siguiente cuadro se muestra la inversion en capital de trabajo en el cual se estableci6 los
costos fijos, costos variables, los gastos administrativos y gastos de venta. Dicha inversion
serd fundamental para iniciar operaciones con los recursos disponibles en el afio 1.

Gasto de Ventas: Incluye la estrategia de Marketing y Publicidad para promover la informacioén
relacionada a los valores nutricionales que aporta el Grillo en el consumo

Humano. Por ello, es indispensable realizar una buena inversion en esta estrategia de
Marketing Mix, debido a que Crickie S.A.C se adentrard al mercado como una marca
desconocida, por lo que queremos garantizar confianza y credibilidad sobre nuestro producto.
* Gasto Administrativo: Incluye todos los gastos de los activos no depreciables que no sobre
pasen un valor de S/ 1,050.00, por lo que son considerados como Gastos Administrativo, que
solo se consideraran para el Afio 1. Asi mismo, todos los gastos operacionales como el servicio

de telefonia, agua, luz e internet, ademas del presupuesto relacionado Responsabilidad Social
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Empresarial, Asesor Legal de la empresa y las remuneraciones por pagar a los trabajadores de

la misma.

Figura 35 Cuadro de capital de trabajo

CAPITALDETRABAJO MENSUAL ANUAL

Costo fijo 5/9,220.00 S/110,640.00
Costo variable S/2,607.20  S/31,286.40
Gasto Administrativo $/6,500.00  S/78,000.00
Gasto de ventas S/4,000.00 S/48,000.00
TOTAL S/22,327.20 S/267,926.40

Costos por unidad

En el siguiente cuadro se exhiben los costos variables por unidad de la empresa, para ello se ha
fijado los costos individuales de la materia prima, insumos y empaques.

Los grillos son el principal elemento para la produccion de la proteina. Como se indico estos
son usados para la primera produccion, por lo cual, seran los de la compra inicial en el afio 0
que fueron utilizados para la reproduccion de nuevos ejemplares, es por esto que se muestran
sin costo.

El resto de materiales directos son utilizados para preservar un entorno idoneo en el criadero de
grillos e incluyen también su alimentacion.

Los costos tomados en cuenta como material indirecto son el envase de plastico donde se

conservara el producto y la etiqueta con toda la informacién que va adherida al producto.



Figura 36 Cuadro de costos por unidad.

1 KILO DE PROTEINA
MATERIAL DIRECTO CANTIDAD TOTAL (S.)
GRILLOS (ANCHETA DOMESTICUS) 1500 -
AGUA (LITROS) 1.2 S/0.80
CARTONES PARA HUEVOS 5 S/5.00
DEPOSITO PAR AGUA 1 Si3.00
DEPOSITO PARA ALIMENTO 2 S/3.00
COMIDA PARA PECES (KILOS) 2 $/30.00
LECHUGA (UNIDADES) 5 $/10.00
MATERIAL INDIRECTO CANTIDAD TOTAL (S.)
ENVASE CON CIERRE HERMETICO Y ETIQUETADO 1 S5/15.00
CAJAS DE CARTON CORRUGADO (10 UNIDADES) 1 $/10.00
COSTO TOTAL $/76.80

Costos variables anualizados
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Los costos variables al afio de la empresa GRYPROTEIN por la produccion de “Proteina a

Base de Harina de Grillo”, es de S/347,059.00 equivalente a 7686 unidades producidas en el

aflo, segun lo calculado en la proyeccion de la demanda.

Figura 37 Cuadro costos anual

Producto C/U Unidades Costo
Anuales anual
Proteina a base de harina de S/76.80 4519 S/347.059

grillo

Inversion inicial de gastos preoperativa

Figura 38 Cuadro de gastos preoperativos

DETALLE DE GASTOS PRE OPERATIVOS

DESCRIPCION COSTO S/
ACONDICIONAMIENTO DE 5/9,000.00
LOCAL

ADELANTO DE GARANTIA DE 5/4,000.00
ALQUILER

GASTOS TOTALES $/13,000.00
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Los gastos preoperativos implican el equipamiento del local con los activos fijos adquiridos,
mano de obra de instalaciéon y el pago previamente echo del arriendo del local, el cual serd un

adelanto de 2 meses, teniendo un costo por mes de S/. 2,000.
Inversion total

Figura 39 Cuadro de resumen de la inversion.

RESUMEN DE LA INVERSION
DESCRIPCION GASTO
Activos fijos 5/61,603.00 |
Activos intangibles S/5,093.80
Gastos pre operativos $5/13,000.00
Capital de trabajo S$/22,827.20
INVERSION TOTAL $/102,524.00

El monto total por invertir en el afio 0 serd de S/. 102,524 del cual el 60% sera financiamiento
por parte de una entidad financiera local siendo el valor de S/61,514.40, y el 40% restante sera
asumido por los accionistas por un monto de S/41,009.60.

La deuda del financiamiento total asciende a S/. 84432 monto que se pagara en 24 cuotas, siendo
la suma de S/. 3207 mensualmente.

Presupuesto financiero

Para el financiamiento del proyecto se evalu6 optar por un crédito a través de una entidad

financiera. A continuacion, se muestran algunas opciones respecto al capital de trabajo.
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Figura 40 Alternativas de financiamiento
Alternativas de financiamiento por bancos

Entidad BBVA Caja Arequipa BCP
Moneda Soles Soles Soles
Monto s/ 61,514.40 s/ 61,514.40 5/61,514.40
Tasa de interés 30% 25% 27%
Tiempo en meses 36 36 36
Amortizacion Mensual Mensual Mensual
Total interés a pagar 5/28,331 5/23,660 $/25,532

Para el arranque del negocio se necesita financiar el 60% que serian

S/61,514.40 el cual serd subvencionado por la institucion financiera “Caja

Arequipa” obteniendo un porcentaje de interés del 25% a un plazo maximo de 36 meses, con una

cuota mensual establecida en S/.2366.
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thura 41 Szmulaczon de pagos

61,514 1,211 1,155 60,303 2,366

1
2 60,303 1,234 1,132 59,069 2,366
3 59,069 1,257 1,109 57,812 2,366
4 57,812 1,281 1,085 56,531 2,366
5 56,531 1,305 1,061 55,226 2,366
6 55,226 1,329 1,037 53,897 2,366
& 53,897 1,354 1,012 52,542 2,366
8 52,542 1,380 986 51,162 2,366
9 51,162 1,406 960 49,757 2,366

10 49,757 1,432 934 48,325 2,366

1 48,325 1,459 907 46,866 2,366

12 46,866 1,486 880 45,379 2,366

13 45,379 1,514 852 43,865 2,366

14 43,865 1,543 823 42,323 2,366

15 42,323 1,572 794 40,751 2,366

16 40,751 1,601 765 39,150 2,366

17 39,150 1,631 735 37,519 2,366

18 37,519 1,662 704 35,857 2,366

19 35,857 1,693 673 34,164 2,366

20 34,164 1,725 641 32,439 2,366

21 32,439 1,757 609 30,682 2,366

22 30,682 1,790 576 28,892 2,366

23 28,892 1,824 542 27,069 2,366

24 27,069 1,858 508 25,211 2,366

25 25,211 1,893 473 23,318 2,366

26 23,318 1,928 438 21,390 2,366

27 21,390 1,964 401 19,425 2,366

28 19,425 2,001 365 17,424 2,366

29 17,424 2,039 327 15,385 2,366

30 15,385 2,077 289 13,308 2,366

31 13,308 2,116 250 11,192 2,366

32 11,192 2,156 210 9,036 2,366

33 9,036 2,196 170 6,839 2,366

34 6,839 2,238 128 4,602 2,366

35 4,602 2,280 86 2,322 2,366

36 2,322 2,322 44 0 2,366

Estimacion de costos, clasificacion de costos en fijos y variables. Determinacion del punto de equilibrio.

Calculo de costos fijos mensual/anual:
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Figura 42 Cuadro de costos fijos

COSTOS FlJOS MENSUAL ANO1
Mantenimiento de criadero S/1,500 S5/18,000
Alquiler de terreno S/2,000 $/24,000
Luz S/400 S/4,800
Costo de venta (personal) S/5,000 $/60,000
Agua S/200 512,400
Internet SM20 S/1,440
Total $/9,220 $/110,640

En el cuadro anterior se muestra los costos fijos mensuales y anuales de la empresa, obteniendo un
resultado de S/110,640.

Mantenimiento del criadero: Este costo incluye operaciones de limpieza, sanidad e higiene para
que el criadero opere en dptimas condiciones, desde que se colocan los grillos hasta que se crian
completando su ciclo de crianza de 3 meses.

Alquiler del terreno: Una vez alquilado el terreno a partir de un contrato trimestral previamente
acordado, se fija una renta mensual por S/.2000.00.

Costo de venta: Este incluye el costo del personal directamente involucrado (2 personas) en la

produccion de alimento para grillos en el criadero por S/. 5000 por mes.



69

Calculo de costos variables:
Figura 43 Cuadro de costos variables

COSTOS VARIABLES

Grillos ancheta domesticus -

Envase de cierre hermético S/686
Deposito para alimento/agua $/1,200
Cajas de carton corrugado S/25
Agua S/200
Luz S/400
Concentrado para peses S/4,700
Lechugas S/3,900
Cartones para huevos $/1,200
TOTAL, COSTOS VARIABLES $/12,311

El costo de la cantidad de grillos utilizada para la produccion del producto tiene costo cero
debido a que serdn grillos obtenidos en nuestro criadero como ya se explicd anteriormente.
Los costos de Agua y luz son calculados en base a los precios otorgados por las empresas
encargadas.

Los demas materiales directos son necesarios para mantener un ambiente adecuado en el
criadero de grillos y comprenden también su alimentacion completa.

Los costos a incurrir por concepto de material indirecto representan el envase con cierre
hermético para la presentacion del producto y las cajas de carton corrugado para el transporte
del mismo a distintos puntos de venta.

Calculo del punto de equilibrio:

En el siguiente cuadro se observa el calculo para obtener el punto de equilibrio, encontrandose un
total de 3744 unidades anuales equivalentes a S/. 561,600.00 para que la empresa, no pierda ni

provoque ganancias a lo largo del primer afio del proyecto.
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Figura 44 Cuadro de punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
Precio S/150
Costo unitario SIT7
Utilidad en punto de equilibrio S/0
Costos y gastos fijos S122.827
Unidad para punto de equilibrio 312

A partir de los datos de la tabla anterior tales como el precio de mercado del producto, el costo
unitario del mismo y los Costos y gastos fijos, se pudo hallar el punto de equilibrio. La cantidad en
el punto de equilibrio es de 312 unidades mensuales, con esta cantidad no habra pérdida ni
ganancia, obteniendo la utilidad

0.

Esto nos indica que se deberia vender 11 unidades de proteina por dia para alcanzar el punto de

equilibrio mensual.

Flujo de caja proyectado

El el flujo de caja mensual del afio 1 en donde se expone el incremento mensual de las
ventas, el mismo que se utiliza para el crecimiento de los costos variables. Se proyectd un
crecimiento del 2% en las ventas mensuales debido a que la marca se ira haciendo conocida
gracias a la publicidad que se tendra por parte de la empresa y la recomendacion de los

clientes a través del boca a boca
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Figura 45 Cuadro de flujo de caja proyectado mensual.

Afio 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 Mesll Mes12
Ingresos 48,583 49,555 50,546 51,557 52,588 53,640 54,713 55,807 56,923 58,061 59,223 60,407
(-) Costo de Materia Prima -24,875  -25,372  -25,880  -26,397 -26,925 -27,464 -28,013  -28,573  -29,145 -29,727 -30,322 -30,928
(-) Costo Mano de Obra -6500 -6500 -6500 -6500 -6500 -6500 -6500 -6500 -6500 -6500 -6500 -6500
(-) Servicios (gas, agua e internet) -320 -326 -333 -340 -346 -353 -360 -368 -375 -382 -390 -398
(-) Alquiler de local -2000 -2000 -2000 -2000 -2000 -2000 -2000 -2000 -2000 -2000 -2000 -2000
(-) Mantenimiento -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500
Utilidad Bruta 13,388.57 13,856 14,333 14,820 15,317 15,823 16,339 16,866 17,403 17,952 18,511 19,081
(-) Gasto Administrativo y Ventas -6500 -6500 -6500 -6500 -6500 -6500 -6500 -6500 -6500 -6500 -6500 -6500
(-) Planilla -5,000 -5,000 -5,000 -5,000 -5,000 -5,000 -5,000  -5,000 -5,000 -5,000 -5,000 -5,000
(-) Asesorias Legales y Contables -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600
(-) Servicios basicos -400 -408 -416 -424 -433 -442 -450 -459 -469 -478 -488 -497
(-) Articulos de oficina y otros -200 -200 -200 -200 -200 -200 -200 -200 -200 -200 -200 -200
Utilidad Operativa (EBITDA) 689 1,148 1,617 2,096 2,584 3,081 3,589 4,107 4,635 5,173 5,723 6,283
(-) Impuesto a la Renta (29.5%) -200 -333 -469 -608 -749 -894 -1,041  -1,191 -1,344 -1,500 -1,660 -1,822
Flujo Neto 888 815 1,148 1,488 1,834 2,188 2,548 2,916 3,291 3,673 4,063 4,461
Inversién Inicial 102,024
Flujo de Caja Econémico -102,024 888 815 1,148 1,488 1,834 2,188 2,548 2,916 3,291 3,673 4,063 4,461
Préstamo 61,214
Amortizacién -1,211 -1,234 -1,257 -1,281 -1,305 -1,329 -1,354  -1,380 -1,406 -1,432 -1,459 -1,486
Intereses -1,149 -1,126 -1,103 -1,080 -1,056 -1,031 -1,007 -981 -956 -929 -903 -875

Flujo de Caja Financiero -40,810 -1,472 -1,545 -1,212 -873 -527 -173 187 554 929 1,312 1,702 2,100
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Figura 46 Cuadro de flujo de caja proyectado anual.

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos 651,601 826,388 1,048,060 1,329,194 1,685,739
(-) Costo de Materia Prima -333,620 -423,111 -536,607 -680,547 -863,098
(-) Costo Mano de Obra -78000 -82087 -83778 -85488 -87087
(-) Servicios (gas, agua e internet) -4292 -5443 -6903 -8930 -11103
(-) Alquiler de local -24000 -25920 -28158 -30606 -33074
(-) Mantenimiento -18000 -18000 -18000 -18000 -18000
Utilidad Bruta 193,690 271,827 374,615 505,623 673,376
(-) Gasto Administrativo y Ventas -78000 -78000 -78000 -78000 -78000
(-) Planilla -60,000 -61,200 -62,424 -63,672 -64,946
(-) Asesorias Legales y Contables -7,200 -7,200 -7,200 -7,200 -7,200
(-) Servicios basicos -5,365 -6,804 -10,729 -10,944 -13,879
(-) articulos de oficina y otros -2,400 -2,400 -2,400 -2,400 -2,400
Utilidad Operativa (EBITDA) 40,725 116,223 213,861 343,406 506,951
(-) Impuesto a la Renta (29.5%) -11,810 -33,705 -62,020 -99,588 -147,016
Flujo Neto 28,915 82,518 151,842 243,819 359,935
Inversion Inicial 102,024
Flujo de Caja Econémico -102,024 28,915 82,518 151,842 243,819 359,935
Préstamo 61,214
Amortizacién -16,134 -20,170 -25,210
Intereses -12,197 -8,183 -3,165

Flujo de Caja Financiero -40,810 584 54,166 123,467 243,819 359,935







En base a la tabla anterior del flujo de caja al 2027, podemos observar la diferencia entre
los ingresos y los egresos anuales, los cuales nos estarian permitiendo tener una utilidad
bruta significativa a partir del 7mo mes del afio 1 y la cual va incrementando con el

tiempo.

Evaluacion economica y financiera: Calculo de VAN y TIR
Ratios / indicadores financieros

Tabla 6 Ratio de liquidez — Razon corriente
Ratio de liquidez - Capital de trabajo

capital de trabajo Activo corriente Pasivo corriente total
S/ 98,935.00 S/ 61,364.40 37570.6

Interpretacion: La empresa cuenta con un capital de trabajo para el afio 1 de S/.

37570.6

Tabla 7 Ratio de liquidez razon corriente
Ratio de liquidez- Razdn corriente

Razon Activo Corriente Pasivo corriente total
corrien te S/ 98.,935.00 S/ 61,364.40 1.61

Interpretacion: Segun el resultado obtenido de S/. 1.61, la empresa cuenta con
liquidez para cubrir sus deudas a largo plazo.

Tabla 8 Ratio de endeudamiento
Ratio de endeudamiento

Deuda total Pasivo total Activo total Total
activos 61364.4 S/ 69,827.80 88%

Interpretacion: Con el resultado obtenido, se entiendo que los activos de la empresa

estan comprometidos en un 88%.



Tabla 9 Ratio de gestion
Ratio de gestion
Rotacion ventas Activos totales totales Total
de activos

S/60,407.03 S/69,827.80 0.87

Interpretacion: El objetivo de esta ratio es medir cudntas ventas genera la empresa

por cada sol invertido. El resultado nos indica que los activos rotan 0.87 al afio.

Tabla 10 Ratio de rentabilidad
Ratio de rentabilidad

Margen de utilidad ventas neta Total
utilidad
neta 23246.48 60,407.03 38%

Interpretacion: Con el resultado mostrado, por cada 100 soles investidos se
obtendra

38 soles de ganancia.
Valor actual neto

Tabla 11 Calculo del VAN economico

VAN S/396,169.82
ECONOMICO

El resultado de S/. 398,667.25 nos indica que el negocio en principio es viable, ya
que los socios recuperan lo invertido y obtienen de un monto beneficio mayor a la
inversion

inicial.

75
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Tabla 12 Cdalculo VAN financiero

VAN S/396,717.24
FINANCIERO

Tasa Interna de Retorno Economico

Para realizar la estimacion del TIR, se tomo6 como referencia el flujo de caja
economico proyectado durante los primeros 5 afos.

Tabla 13 Calculo del TIR economico

TIR ECONOMICO 6%

Sabiendo que el TIR tiene un valor del 6%, podemos asumir que el proyecto sera
rentable.

Tabla 14 Cdalculo del TIR financiero
TIR FINANCIERO 8%

Beneficio costo

Se realizo el calculo del B/C tomandose como referente el flujo de caja economico
proyectado

Para realizar la estimacién del B/C se tomo6 el VAN (valor actual neto) sobre la
inversion inicial obteniendo como resultante 9.84 es decir que los beneficios superan a los

costes.

Tabla 15 Cdlculo del B/C
VA 1,000,69 9.84

INVERSION 102,524
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CONCLUSIONES

Primera conclusion

Se concluy6 que la segmentacion del producto esta bien enfocada dado que el cliente meta
indica que el adquirir la proteina esta dentro de su posibilidad econdmica, ya que esta
dispuesto a pagar el precio establecido de S/150 por la proteina de grillo, siendo una de su
motivacion los beneficios que esta ofrece.

Segunda conclusion

Segun la investigacion se concluye que existe un rechazo importante por parte del publico
segmentado ya que es mucha la desinformacion sobre el ingrediente principal, estos no se

atreven a probar algo nuevo y a la vez sienten duda por tratarse de un derivado de un insecto.

Tercera conclusion
Se determina que la muestra escogida es apta, ya que el tamafio del mercado se establecio
debido al NSE y a la encuesta realizada, es por ello que se garantiza la rentabilidad del

proyecto basandose en cifras reales obtenidas del publico y a los datos de inversion.

Cuarta conclusion

Segun los datos obtenidos en el flujo de caja proyectado y el VAN se llega a la conclusion
que invertir en el proyecto es viable ya que existe una buena tasa de retorno y el periodo de
recupero se dard a partir del 7mo mes debido a la alta inversion que se realizard, a partir de
este periodo los margenes de ganancia seran favorables cubriendo los costos y obteniendo

utilidad.
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RECOMENDACION

Primera Recomendacion

Seglin la informacion obtenida a través de las encuestas se recomienda trabajar con un area
de marketing y publicidad para realzar la imagen de la marca por medio de redes sociales,
contenido digital, trabajar con influencers dedicados a la salud y deporte y ofreciendo
degustaciones del producto para que las personas sepan que tiene un sabor agradable.
Segunda Recomendacion

Se considera de vital importancia contratar un entomo6logo para que capacite al personal, y
apoye en los primeros meses para la crianza y cuidado de los grillos, debido a que serd una
alta cantidad de ejemplares que se adquiriran en el afio 0.

Tercera Recomendacion

La marca deberd optar por ampliar su gama de productos ofrecidos, ya que esto le dara un
plus adicional, por ello se tendria diferentes tipos de snacks saludables sin dejar de lado lo
agradable de un postre como brownies, galletas, barras proteicas, entre otros, donde su
principal ingrediente es la proteina de grillo.

Cuarta Recomendacion

Se sugiere tener un ambiente adecuado para la crianza de los grillos, al igual que elegir
bien a cada uno de los proveedores que estaran involucrados en la crianza de los mismos,
ya que se esta hablando de la salud de clientes y es algo que se debe tener presente al
momento de empezar la produccion.

Quinta Recomendacion

Se recomienda buscar una inyeccion de dinero a partir del 3er semestre de iniciadas las
operaciones para la compra de maquinaria y equipo. Sabiendo que contamos con un

VAN y TIR positivo los inversionistas optaran por invertir en la empresa.
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