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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo determinara si es factible implementar una heladeria de
congelamiento con nitrégeno liquido en la ciudad de Ica. Se espera que la heladeria inicie
operaciones en el aflo 2022, en un contexto de emergencia sanitaria y pandemia. En
nuestra ciudad no existe una heladeria a granel con insumos veganos ocasionando ciertos
segmentos se abstengan o restringen el consumo de helado al minimo. Fue necesario
realizar una recoleccion y analisis de los datos cualitativos a través de entrevistas al
segmento objetivo. Se identifico la probleméatica de la investigacion. A través de
planteamiento de hipdtesis, validacion y reafirmacion de la misma. Diversas fuentes
primarias y secundarias fueron utilizadas como referencia. SubZero Ice Cream Nitro nace
para atender al puablico objetivo que se encuentra a la expectativa de un producto
innovador,el mismo que le brinde la opcion de elegir sus insumos al momento de elaborar
el helado. El nitrdgeno liquido se convertira en el ingrediente estrella en el proceso de
elaboracion del helado. En torno a él se activara una performance que involucra a nuestro
segmento y el concepto del negocio. Al final, se realizé analisis del flujo de ingresos y

egresos del negocio,se concluye si es rentable.
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Introduccion

En nuestra ciudad existe gran demanda por el consumo de helado, sin embargo,
las heladerias ya existentes cuentan con un limitado nivel de personalizaciones carta es
basica y ocasiona que no todos los segmentos disfruten de un helado con alta frecuencia.
Ica al ser productora de frutos secos tiene gran potencial para atender al segmento
orientado al consumo de productos saludables u origen organico. Asimismo, aprovechar
los frutos segun la temporada de cosecha por un tema de costos.

Este concepto de negocio esté orientado a atender la demanda latente de un helado
con insumos naturales. Es un servicio de elaboracién de helados con proceso de
congelamiento con nitrégeno liquido. El cliente llega a la tienda, tiene la opcion de
escoger el ingrediente base, la leche, entera, deslactosada, de frutos secos, descremada,
light, entre otras. Luego escoge el sabor del helado, puede ser de pulpa de fruta, licor,
jarabes, galletas, entre otros. Los ingredientes son colocados en una batidora. La misma
que tiene un dosificador especial para adicionar el nitrégeno liquido a la mezcla. Pasamos
a escoger el topping a preferencia, frutas, frutos secos, frutos deshidratados, jaleas, miel,
cereales, entre otros. Los ingredientes frescos estan fechados y listos para servir

almacenados en cambio a temperatura ideal. Asi como los secos.



Capitulo 1
Identificacion del Problema u Oportunidad

Seleccidn del problema o necesidad a resolver

Durante todo este tiempo, el uso indiscriminado de conservantes, aditivos o
sustancias adicionales ha ido en aumento a la hora de elaborar productos comestibles. A
raiz de esta premisa, nacio la idea de los productos verdes o naturales, que sean los
mismos productos que consumimos normalmente (en sabor, textura, presentacion) pero
que brinden mayores beneficios al consumidor; entre ellos que estos sean mucho mas
saludables.

Existen muchas formas o procedimientos para elaborar un producto comestible.
Pues cualquier cocina o taller de reposteria, puede llegar a ser arte si logra emocionar a
los consumidores por sus sabores, su balance o por su estética. Es por eso que, en la
actualidad, se estudian y se ponen en practica distintas técnicas para lograr cautivar a los
paladares mas exigentes y la utilizacién del nitrégeno liquido para el congelamiento de
helados es una de ellas. Es un espectéaculo visual a la hora de ver cémo se prepara por la
aplicacion de este gas y una experiencia en el paladar a la hora de probarlo.

TABLA N° 1: Brainstorming de problemas:

NUMERACION PROBLEMAS
Personas que no encuentran postres helados
Problema 1 saludables
Problema 2 Existencia de postres con exceso de azlcar
Existencia de postres con exceso de conservantes y
Problema 3 preservantes
Existencia de postres helados con exceso de
Problema 4 productos quimicos
Personas que no encuentran postres helados
Problema 5 personalizados
Personas que no encuentran postres helados hechos
Problema 6 con productos organicos
Problema 7 Personas que no encuentran postres veganos

Problema 8 Personas que no encuentran postres frescos, hechos



al momento
Personas que no encuentran postres hechos con
Problema 9 frutas frescas
Personas que no encuentran postres helados con
Problema 10 stevia

Los 6 problemas méas votados por el equipo pasan por el Macrofiltro

MACROFILTRO

Tabla N°2: Microfiltro
Proble | Proble | Proble | Proble | Proble | Proble
mal ma 2 ma 3 ma 4 mab ma 6

Preguntas orientadoras Si [No| Si |[No| Si |No| Si |No| Si [No| Si |No

¢ Tienes forma de estimar a
cuantas personas afecta este
problema? X X X X X X

¢Consideras que es un
problema muy relevante para

las personas afectadas por é1? |x X X X |X X
¢ Te entusiasma buscar una
solucion para este problema? |x X X X X X

¢ Es posible que el problema

tenga un alcance mayor al del
area de estudio actual (a nivel
local, nacional, global)? X X X X X X

¢El problema tiene relacion
con alguno de los que buscan
solucionar los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS)? |x X X X X X

Puntaje total 5 4 4 4 5 5

Listar los 3 problemas que obtuvieron mayor puntaje en el Macrofiltro:

Problema 1 Personas que no encuentran postres helados saludables

Problema 2 Personas que no encuentran postres helados personalizados
Personas que no encuentran postres helados hechos con productos

Problema 3 organicos



MICROFILTRO
Otorgar puntaje a cada problema segun lo indicado

Tabla N°3: Microfiltro
Problema |Problema |Problema
1 2 3
Preguntas orientadoras

Personas afectadas por el problema.
(asignar puntaje en escala de 1 a 5 donde
Muy pocas=1; Bastantes=5) 2 1 1
Relevancia del problema.

(asignar puntaje en escala de 1 a 5 donde
Muy poco relevante=1; Muy relevante=5) 1 1 1
Motivacion del equipo para buscar
soluciones al problema.

(asignar puntaje en escala de 1 a 5) 2 2 2
Alcance del problema.

(asignar puntaje en escala de 1 a 5 donde
Alcance internacional=>5, nacional=4,

regional=3, provincial=2, distrital=1) 2 2 2
Relacion del problema con los ODS

(puntaje 1=No; 2=Si) 2 2 2
Puntaje total 09 08 08

Validacion del Problema
Para validar el problema, llegamos a la siguiente hipotesis: El estudio de
mercado sirve como base para la toma de decisiones de inversion en la produccion y
comercializacion de helados enfriados con nitrogeno liquido en la ciudad de Ica
Las técnicas que utilizamos fueron:

e Entrevista de profundidad

Realizamos las entrevistas a 20 personas, en la ctal pudimos aplicarla.

Tabla N° 04: Experiment Board
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- INSTALACION DE UNA HELADERIA ESPECIALIZADA EN ENFRIADO CON NITROGENO
Experiment Board e
A

Empiezaaca.Ten una

lluvia de ideas con post-

its,llevalos ala derecha Experimentos 1 2

para empezar el

experimento.

i Quién es tu cliente? Se muy especifico. Personas millenials,

residentesdela

Personasmillenial  ciudaddelca, que

Cliente residentes de la ciudad consuman productos

Ica, del segmento A, B sinazucar u otras
Y C+, que consuman alternativas de

productos saludables endulzantes
¢ Cual es el problema? Desde la perspectiva del Excesodeusode 3
- g Exceso de azucares
liente. productos quimicosen G
Problema 2L enla elaboracionde
la elaboracion de los
helados
helados
Define la solucion solo despues de habervalidado Elaborarlos helados
un problema que valga la penaresolver. Elaborarlos helados sinazucares
Solucion con frutas frescasy afadidoso
sabores naturales endulzados con
stevia
Indica los supuestos que deben ser validados para Helado 100% Uso de otras
que la hipotesis sea validada. Supuesto Mas artesanalesy alternativasde
Riesgoso naturales,sinusode  insumos naturales
productos quimicos (stevia)
Metodologia
&Criteriode Entrevista- 12/20 Entrevista- 12/20
experimento. Exito
Para formaruna
Para formar una hipotesis| hipotesis
Cliente/Problema: Problema/Solucion:
Yo creo que esta
Yo creo que mi cliente soluciontendra iSALDEL
tiene un problema para resultados EDIFICIO!
alcanzar este objetivo. cuantificables
Para identificartu
Supuestos: Supuesto Mas Riesgoso:
El supuestoconla
menor cantidad de Resul_ta.t?o 18/20 18/20
&Decision

CETERE N T SR informacion y clave para
verdad,estos supuestos la viabilidad de mi
deben servalidados. hipotesises...
Determinar como lo Determinar el Criterio 2 Vi %
z50 Cuidan mucho sufisico, Estdn en procesode
testearas: de Exito: . s
accedenapagarun  alimentacioncon

Hare un experimento

La manera mas : Aprendizaje pocomas siel déficit calorico,
- W con -clientesy espero 2 ;
economica de testearmi Sl LG productoesfrescoy buscanopciones mas
una senal significativa
supuesto es... saludable saludables

deun x% de estos

Resultado del proceso: Tenemos como conclusion que el 90% de nuestro entrevistados
cuidan mucho su alimentacion, son aquellas personas que dentro de su comportamiento

pueden pagar un adicional siempre y cuando el producto que adquieran sean los mas
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saludables posibles, que tengan muchos mas beneficios y menos uso de productos
quimicos y preservantes.
Descripcion del cliente
Nuestro cliente ideal pertenece a la generacion Millenials algunos de ellos tienen
familia y también hay solteros que se dedican al cuidado de ellos mismos proyectando
un estilo de vida saludable en su mayoria. Tienen gran motivacion por seguir creciendo
a nivel profesional, personal.Son los que a continuacion, describiremos a nuestros

entrevistados:

Tabla N° 05: Arquetipo De Cliente Femenino

Nombre/ Joselim

Trabajo/Puesto de ) .
. Trabajo de oficina (agroexportadoras)
Trabajo

_ Trabajan todo el dia, los fines de semana
Horarios(*)

descansan
Nivel de ingresos 2500 - a mas soles
Datos demograficos Femeninos / 30 afios
Criterios Geograficos Viven en el centro de Ica, alrededores
Situacion Familiar Madre de familia
Rol Social Lider

Suele realizar viajes, come saludable y
Intereses ) ) »
cuida mucho su alimentacion
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Habitos Apasionado por las redes sociales

Poco tiempo libre, sabe conducir, no habla

Caracteristicas personalesptros idiomas, necesidad de estatus, le gusta llamar
la atencion

(*)Describe un dia en la vida de tu cliente ideal

Todos los dias se levanta todos los dias a las 6:30 am, alista el desayuno para
su familia, conduce al trabajo. La nifiera se encarga de los bebés en casa. No cocina,
almuerza en el trabajo. Luego retorna a la hora de salida a la casa. Hace deporte o
va al gimnasio. Los fines de semana sale de paseo, al mall a comprar algun postre.

No tiene mascotas.

Tabla N° 06: Arquetipo De Cliente Masculino

Trabajo/Puesto de Trabajo Agente Inmobiliario Libre

Horarios(*) Desde las 7am hasta las 7pm aprox

Nivel de ingresos 4000
Datos demograéficos 37 afhos
Ciudad de Ica

Criterios Geograficos
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Situacion Familiar Soltero
Rol Social Lider de equipo
Intereses

Viaja constantemente por trabajo.

. Le apasiona la musica especialmente el canto.
Habitos )
Y si full redes.

o Conduce su propio auto. Le encanta
Caracteristicas personales )
promocionarse por TIKTOK

(*)Describe un dia en la vida de tu cliente
ideal

Roberto inicia su dia revisando sus redes. Toma desayuno antes de llegar al trabajo o en el
trabajo. Su jornada empieza contactando a potenciales clientes y/o realizando visitas al proyecto
ra agendadas. Trabaja mucho con referidos. Si almuerza a la 1pm es un milagro. La tarde es muy
ajetreada también mas cuando debe viajar a otro proyecto. A las 6pm aprox cuando culmina sus

labores va a algun restaurante o compra para cocinarse el mismo. No tiene mascotas que

alimentar.
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Capitulo 2
Disefio del Producto y Servicio Innovador

Aplicacion de la metodologia Design Thinking

Grafico N° 01 :Mapa De Empatia 1

Que es muy dificil encontrar algin tipo de postre helado
saludable. Todos tiene exceso de azicar o demasiado
quimicos

¢En qué PIENSA? Estan cambiando de
pensamiento y estan
buscando ahora alimentarse
y darse gustitos siempre

pensando en comida verde.

Que la onda de la comida
saludables, ¢Qué ESCUCHA?
Estd muy de moda. Ya que
ahora uno busca tener que
verse y sentirse bien - $Qué es lo que HACE?

¢Qué OBSERVA?

Busca diferentes opciones de postres, pero por ahora
con verano iquefio. Termina comprando helados altos

en azlcar
MALESTARES / PROBLEMAS DESEOS f METAS
Molesta tener que consumir postres helados con exceso Seria genial que existiera un postre helado con aztcar
de aziicar que no son nada beneficiosos con la salud. minima y con casi cero uso de productos quimicos

afiadidos

Grafico N° 02: Mapa De Empatia 2
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preservantes

Que no debe abusar del
consumo del azicar para
luego no tener problemas
de salud o comorbilidades

¢Qué ESCUCHA?

¢Qué es lo que HACE?

Hace el intento de consumir muchas frutas congelados.
Porque los helados siempre tienen aztcar afiadida

MALESTARES / PROBLEMAS

Los helados, suelen ser muy dulces y el sabor suele ser
diferentes por el uso de saborizantes artificiales

Que ahora la mayoria intenta cuidar su salud,
consumiendo productos naturales y sin muchos

¢En qué PIENSA?

Tratan de mantener una
alimentacion saludable,
{Queé OBSERVA?  consumiendo muchos
productos naturales

DESEOS / METAS

Tener un postre helado que tenga un rico sabor sin
necesidad de afiadirle saborizantes

Encuentra revelaciones y punto de vista

Revelacion 1:El consumidor potencial de helados piensa que los productos
deberian tener mayores beneficios y que sean saludables para el consumo de grandes

y chicos por ello trata de consumir postres helados saludables.

Revelacion 2:El consumidor potencial de helados desea que el helado sea de
un rico sabor y sin necesidad de afiadirle saborizantes para mantener una alimentacion

saludable.

Revelacién 3:El consumidor potencial de helados piensa que es muy dificil

encontrar algun tipo de postre helado saludable para el

Encuentra revelaciones y punto de vista

Punto de vista 1:El consumidor potencial de helados necesita acceder a una
amplia oferta de postres saludables porque considera que es indispensable para

garantizar un estilo de vida sano.
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Punto de vista 2:El consumidor potencial de helados necesita disfrutar comer

helados sin saborizantes afiadidos porque considera que debe cuidar su salud,
Encuadra oportunidades

Pregunta 1:;Como podriamos lograr que el consumidor potencial de helados

acceda a una amplia oferta de postres saludables?

Pregunta 2:;Como podriamos lograr que el consumidor potencial de helados

disfrute comer helados sin saborizantes afiadidos?
e Genera ideas : pega ideas de tu sesién de ideacion
Gréafico N° 03: Brainstorming
PALETAS DE ELABORAR PALETAS

DIFERENTES QUESO CON STEVIA HELADOS

FRITOS
SABORES HELADO TAILANDESES

HELADOS DE HELADOS
HELADOS HELADOS
YOGURT EN ARTESANALES ARTESANALES ARTESANALES

MAQUINA NITROGENADOS EN EN MAQUINA
CREMERA CONGELADORA CREMERA

RETO: POSTRE HELADO SALUDABLE SIN NECESIDAD DE ANADIR PRODUCTOS QUIMICOS

e Genera una lista con 30 ideas a mas

1. Paletas de diferentes sabores

2. Queso helado

3. Paletas con stevia

4. Helado frito tailandes



5. Helados de yogurt en maquina cremera

6. Helados artesanales nit

7. rogenados

8. Helados artesanales en congeladora

9. Helados artesanales en maquina cremera

10.Chupetes

11.Helados Soft

12.Cremoladas

13.Raspadilla

14.Frozen

15.Frappé

16.Té helado

17.Gaseosas heladas

18.Refrescos helados

19.Frozen Yogurt

20.Gelato

21.Tacos de helado(Mexico)

22.Helado que brilla en la oscuridad

23.Helado Spaguetti(Alemania)

24.Helado Gotico(USA)

18
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25.Helado que no se derrite(inspirado en los helados espaciales)

26.Helado Roll

27.Helado de Nerds

28.Helado a la plancha

29.Helado salado(se acomparia en las comidas)

30.Semifrio(se invento en el norte de Europa para el invierno)

31.Cafe helado

32.Mr.Bingsuo raspado de leche(Helado coreano)

33.Dippin Dots(Helados de bolitas de nitrogeno liquido)

34.Helado de Acai(Brasilefio)

e Genera una matriz de decision pugh

Tabla N° 07 : Matriz De Decisién Pugh

Facilidad para 15% 9 5 8
la elaboracion

Tiempo requerido 25% 8 6 7
para su elaboracion

Costo de 35% 9 7 8
instalacion e
implementacion
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Proceso de
enfriado tiene ventaja sobre
método tradicional

10%

Cliente puede
observar todo el proceso
.elegir ingrediente
base,sabor,endulzante y
toppings

5%

Facilidad para
creacion de prototipo antes
de lanzamiento a mercado

10%

Total

8.7

6,8

e Selecciona la idea mas atractiva

Gréafico N° 04 : Elaboracion De Helados Artesanale Nitrogenados

Instalacion de Heladeria especializada en la Elaboracion de Helados
artesanales nitrogenados
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e Prototipado : construye un prototipo

Gréafico N° 05 : Técnica De Prototipado Storyboard
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éSabias que hay una
. huevaformade
% comer helados?
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Primero seleccionamos fruta
de buena calidad

Luego, la base de leche que
mas te agrade

iYenqué
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liquido?

Mezclamos y adicionamos el
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nuestro sabor
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100% natural
1005¢ fresco

Menos cristales
de hielo
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100% seguro
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Gréafico N° 06: Matriz Receptora De Informacion
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Este proceso lo estamos realizando de manera visual acompafiado de fotografias del
proceso de elaboracion de nuestro helado con enfriado con nitrégeno liquido, porque ain

no podemos realizar el prototipo real de nuestro helado.

Caracteristicas del producto o servicio innovador validado

Los Millennials con un estilo nuevo de vida saludable ,les gusta comer bien,
vestir bien y frecuentar lugares a la moda, suelen subir a sus estados o reels y abiertos a
explorar nuevas propuestas de productos o servicios que los enriquezcan a nivel
cognitivo y permitan prolongar la salud tomen esta nueva opcion dentro de su dieta. Y

se propone como solucion: Helados nitrogenado

La venta de helados ha cambiado su estigma social gracias a las nuevas
percepciones que se han logrado promover se han convertido en un mercado muy
competitivo, pues las nuevas tecnologias que vienen implementado empresas

internacionales han generado valor agregado a los clientes no solo en cuanto al
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producto si no enla generacion de experiencias al crear nuevas culturas de

trabajo que rompen con los esquema de las

Dentro de las caracteristicas que generan valor agregado son:

e CALIDAD: Una heladeria que brinde helados de alta calidad, que utilice
productos de calidad provenientes de comunidades de produccién cercanas

e PROCESO DE ENFRIADO: El tiempo de congelamiento se reduce
considerablemente, por lo tanto se puede tener en 90 segundos el producto
deseado.

e TEMPERATURA: El nitrégeno, por la temperatura aplicada, permite que los
cristales que se forman durante el proceso de enfriamiento sean mas pequefios,
dando como resultado una textura méas suave y cremosa.

e EXPERIENCIA INNOVADORA: Es un espectaculo visual a la hora de ver
coémo se prepara por la aplicacion de este gas y una experiencia en el paladar a la
hora de probarlo.

e PERSONALIZACION: El sabor se puede personalizar instantineamente al

gusto del cliente.

A nuestra consideracion todas las actividades y/o funciones minimas y viables
que se presentaron en el punto anterior, deberian ser implementadas o mostradas para su

validacion a corto plazo. Porque:

Porque todas las partes pertenecen a un todo. La opcidn que nosotros brindamos
es la libre elaboracion de nuestro cliente. Que ellos puedan personalizar su helado desde
el tipo de base, el sabor de su helado, los acompafiamiento entre topping liquidos y

solidos. y el tipo de presentacion también.



25

Necesitamos de todas las funciones minimas ya que pertenecen a la experiencia
que deberia vivir nuestro cliente obteniendo un producto novedoso, fresco y con mucho
sabor ya gque contiene productos naturales sin necesidad de productos quimicos

adicionales.



Capitulo 111
Elaboracion Del Modelo De Negocio

Definicion de la propuesta de valor del negocio.

e Expectativas o beneficios:

Qué tenga una nueva experiencia innovadora

Alegrias

Que sea rapida la preparacion.

Tareas del
cliente

Utilicen insumos saludables como dicen.

Frustraciones Postres saludables, que sean frescos, suaves,

ligeros

Postres que sean sin exceso de azucar,

saborizantes o productos quimicos afiadidos

Postres light que no tengan tantas calorias

e Tares Del Cliente:

Millenials necesitan consumir postres helados saludables

Millenial necesitan consumir dulces saludables

Millenials necesitan consumir postres bajos en azdcar

Millenial necesitan consumir productos frescos

Millenials necesitan consumir productos fit que ayuden a mantener su figura

26
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e Frustraciones del cliente:

Millenials, no saben donde comprar un helado rico y natural.

Millenials, se les complica preparar un helado fit y natural.

Millenials, no tienen los implementos y productos que se necesitan para preparar un

helado fit y natural.

Millenials, tienen que salir a buscar y comprar los productos e implementos para

intentar preparar el helado fit y natural.

e Expectativas o beneficios

Creadores de alegrias que se entregan o cumplen:
QO
Experiencia innovadora,, hace
Productos y Mt
Servicios sentir que estamos en un
laboratorio al aire libre
Aliviadores de g .,
: La elaboracion se realizé en
frustraciones
cuestion de minutos
Textura ligera, suave y
cremosa

e Productos y servicios:

Helados artesanales convencionales light

Helados naturales enfriados con nitrégeno liquido: postre helado elaborado con

productos de calidad y saludables, hechos al momento.



Helados hechos a base de yogurt

Helados en paleta de frutas

e Aliviadores de frustraciones:

Millennials, no tendrian que complicarse para comprar y buscar los implementos e

insumos para un helado fit y natural.

Millennials, no tendrian que preocuparse por como preparar su helado fit y natural.

Millennials, tendrian un lugar donde disfrutar su helado, cuidar su salud y cuerpo

28



Elaboracion del modelo de negocio.

Tabla N° 08:

Modelo Canvas
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Socios clave

Actividades clave

Valor
proporcionado

Relacion con los
clientes

Clientes
DEMOGRAFICO:

Socio capitalista. | Compras de Personas de
insumos. CUANTITATIV | Atraccion de género masculino
O: clientes, y femenino, de
Publicidad y Tiempo de “millenial” para edades entre los
Proveedores marketing. preparacion: seria | que puedan tener | 25 a 40 afios, del
(insumos). de 90 a 120 la experiencia segmento
Gestion de segundos. completa. econémico A, By
inventarios. C+.
Precio: seriade 5 | Fidelizacion, a
Elaboracién de los | soles por cada base de un GEOGRAFICOS:
helados. bola de helado. programa de Residentes de la
repeticion de ciudad de Icay
Almacenamiento | CUALITATIVO: | compra. alrededores, donde
de insumos. Experiencia del el climaes
usuario: nuestro Personal, en donde | caluroso casi todo
helado se tendremos el afo.
preparara en la acompafiamiento
presencia del personalizado PSICOGRAFICO
consumidor final, | desde el primer S: sus intereses
manteniendo asi | momento de la deben ser de llevar
la frescura del experiencia. una vida de estilo
mismo. verde, que
consuman
Recursos clave Personalizaciéon: | Canales alimentos fit, que
seré elaborado al cuiden su fisico.
Alquiler de local (| gusto del cliente | Nuestros canales
punto de venta). frutos frescos, serén propios.
frutos secos, Tienda fisica, por
Equipos,maquinas. | chocolate, lo tanto tendremos
bebidas nuestro propio
Tramites alcohdlicas, etc. equipo de ventas.
obligatorios,(
licencia de Redes sociales,
funcionamiento, podrén realizar los
Ruc, entre otros). pedidos on-line
para entrega en
tienda o por
delivery.
Costos Ganancias y beneficios

COSTOS FIJOS
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Alquiler de local
Personal

COSTOS VARIABLES

Publicidad y Marketing

Compras de materia prima(frutas,
licores, frutos secos y mas)

Compras para el embalaje y empaque

La empresa genera ingresos por la venta de los
helados con enfriador hidrogenado.

Tipo de helados
De frutas naturales

De variedad de licores Y
La linea light
(leche almendras, leche de coco,leche de soya

Frutos secos, semillas en general)

Cuando escucha las palabras nitr6geno liquido, su mente instantaneamente
comienza a pensar en un laboratorio cientifico. Sin embargo, hoy en dia, chefs y
empresarios estan introduciendo el nitrégeno liquido en un lugar conocido por todos, la
cocina. Este elemento de curiosas caracteristicas que a su vez es un recurso natural, se
utiliza en diversas fuentes de ingresos como cdcteles, crispetas y hasta postres;

especialmente los postres frios.

En el area de los helados, este concepto de fabricar helado usando nitrégeno
liquido no solo ha surgido en lugares como Europa, Estados Unidos, sino también por
Latinoamérica y se considera como una de las nuevas tendencias en la industria

alimenticia.

Por increible que parezca esta innovacién, es un concepto muy simple. Se trata de
utilizar el nitrogeno liquido para congelar la base del helado, creando un producto final
de consistencia suave y cremosa gue se puede personalizar de manera instantanea al gusto

del cliente.

El nitrégeno liquido es una version incoloray sin el olor del gas de nitrégeno, que
por su temperatura fria puede existir en forma liquida. Cuando se combina con una base
de helado, en pocos segundos actlia como un agente de congelacion y crea un helado mas

suave que si se usaran otros métodos tradicionales de produccion.
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Su textura se debe a la manera rapida en la cual se congela, ya que mientras mas
rapido se congele el helado, mas pequefios seran los cristales de hielo. Los negocios que
usan este producto, no sélo proveen algo diferente, pero a su vez, un espectaculo para el
cliente. Imaginese, pedir un helado en un lugar donde el disefio es moderno, todo el
equipo de produccion esta expuesto y su alrededor estd lleno de humo, todo esto

proporciona la sensacion de un entorno futurista y cientifico.

Ademas de ser una tendencia completamente diferente de todo lo que hemos visto
en el ambito de postres, este concepto también tiene otras ventajas muy competitivas en
la industria alimenticia. Su proceso de produccidn lo hace algo cautivador e innovador ya
que favorece a los consumidores en términos de personalizacion, dado que eligen su base
(por lo general una base tradicional, base de yogurt o base sin azucar), sabor, toppings,
rellenos y hasta el color. El resultado es una copa de helado personalizada a cada gusto,

lo cual dejara a méas de uno anonadado.

Las heladerias que han optado por utilizar el nitrégeno liquido estdn emergiendo
en los Estados Unidos y Latinoamérica. En el 2012 en la Florida, EE.UU., Chill-N
comenzo a utilizar el concepto y lo llevo a la parte cientifica ofreciendo un menu basado
en la tabla periddica ofreciendo muchos sabores y combinaciones. En Brasil en la ciudad
de Sao Paulo, Icenow Sorvetes Artesanais afirma ser la primera tienda con este concepto
y de esta manera otros negocios han estado apareciendo por el Sur y otras regiones. De la
misma forma, en Colombia, Nitro 7 ha sido la primera en introducir este concepto y otras

franquicias internacionales han abierto sucursales por todo el pais.

Esta nueva tendencia de usar nitrégeno liquido estd tomando fuerza y esta
creciendo tanto a nivel nacional como mundial, y esta demostrando ser un negocio viable

por mas que en el momento de produccion requiere mas mano de obra. Con un aire
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innovador, composicién natural e infinitas combinaciones de sabores, es un concepto que

merece ser tomado en cuenta y aln mejor, probarlo.

MODELO CANVAS

El modelo canvas se utiliza para pasar de idea a proyecto y plasmar nuestra idea
en un modelo empresarial. Es un modelo “vivo”, es decir, que vamos modificando

segun se va desarrollando, vamos validando clientes, surgen nuevas ideas.

A continuacion, elaboramos el Modelo Canvas, de nuestra idea de negocio innovador:

1. Segmento De Clientes

Detectar las necesidades del mercado, del cliente. Nuestro foco siempre es el cliente y

debemos orientar el producto a sus necesidades y deseos.

Demografico: Personas de género masculino y femenino, de edades entre los

25 a 40 afios, del segmento economico A, By C+

Geograficos: Residentes de la ciudad de Ica y alrededores, donde el clima es

caluroso casi todo el afio

Psicogréaficos: sus intereses deben ser de llevar una vida de estilo verde, que

consuman alimentos fit, que cuiden su fisico.

2. Propuesta De Valor

Es la pieza clave de todo el modelo de negocio. La propuesta de valor o ventaja
competitiva es el motivo por el que el cliente nos va a comprar a nosotros y no a otro.

Aqui se incluye lo que hace diferente e innovador a nuestro producto/servicio.
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Cuantitativo:

Tiempo de preparacion: seria de 90 a 120 segundos

Precio: seria de 5 soles por cada bola de helado

Cualitativo:

Experiencia del usuario: nuestro helado se preparara en la presencia del consumidor

final, manteniendo asi la frescura del mismo ademas con la innovacion

al usar el nitrogeno liquido para el congelado.

Personalizacion: sera elaborado al gusto del cliente frutos frescos, frutos secos,

chocolate, café, bebidas alcohdlicas, etc.

3. Relacion Con Clientes

Debemos comunicarnos correctamente con nuestros clientes y estar pendiente de ellos.
Ellos son nuestro eje central, por lo que saber definir la relacion que vamos a tener con

cada segmento de clientes, es fundamental para el éxito de un negocio.

Atraccion de clientes: “millenial” para que puedan tener la experiencia completa.

Fidelizacion: a base de un programa de repeticion de compra.

Personal: en donde tendremos acompafiamiento personalizado desde el primer momento

de la experiencia.

4. Canales

Una vez definidos nuestros clientes y la propuesta de valor que les ofrecemos, tenemos
que llegar a ellos. Si no nos conocen, no nos van a comprar. Aqui vamos a definir los

canales de distribucion del producto o servicio.
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Nuestros canales seran propios.

* Tienda fisica, por lo tanto, tendremos nuestro propio equipo de ventas.

* Redes sociales, podran realizar los pedidos on-line para entrega en tienda o

por delivery.

* Eventos, asistir a ferias de emprendimiento con duracion de 3 dias aprox.

5. Aliados Clave

Para llevar a cabo un negocio, es imprescindible tener aliados.

Nuestros Aliados claves seran:

* El 0 Los socios capitalistas, ellos proporcionan el dinero para hacer realidad el

proyecto.

* Los Proveedores, ellos permitiran que la empresa esté abastecida en los tiempos

adecuados.

6. Actividades Clave

Para llevar a cabo la propuesta de valor que queremos ofrecer a nuestros clientes, son
necesarias ciertas actividades para preparar el producto antes de que llegue al mercado.
Es decir, aqui pensamos en el core de nuestro negocio, lo que haremos en nuestro dia a

dia.

* Compras de insumos, se realizaran las compras y pedidos en las fechas establecidas

para tener orden.



35

* Publicidad y Marketing, se contratard un personal que se encargara de la publicidad en

todas las redes.

* Gestion de inventarios, el administrador se encargara del inventario de la empresa.

* Elaboracion de los helados, habra un personal capacitado para el manejo y elaboracioén

de helados.

* Almacenamiento de insumos, tendremos un espacio adecuado para el almacenamiento

de los insumos.

7. Recursos Claves

Conocer con qué recursos contamos y con los que debemos contar para llevar a cabo la
actividad de nuestro negocio, es clave a la hora de establecer el plan de negocios.

Debemos de ser cautos y prudentes a la hora de definir estos recursos.

Siempre debemos pensar en la forma de optimizarlos, es decir, intentar conseguir la

méaxima productividad posible al minimo coste.

* Alquiler de local (punto de venta)

* Equipos, Maquinas

* Tramites obligatorios, (licencias, Ruc, entre otros)

* Personal capacitado

8. Estructura De Costos

Obviamente, toda esta infraestructura tiene unos costes que debemos pagar y optimizar.
Debemos definir cudles son nuestras prioridades y los gastos fundamentales en el

negocio de aquellos que no lo son.

COSTOS FIJOS



* Alquiler de local

* Pago al personal

COSTOS VARIABLES

* Publicidad y Marketing

» Compras de materia prima (frutas, licores, frutos secos y mas)

0 Compras para el embalaje y empaque

9. Flujo De Ingresos

Para que un negocio sea rentable y podamos sobrevivir en el mercado, tenemos que

pensar ; Como monetizarlo? Es decir ¢ De donde vamos a obtener la facturacion?

La empresa generara ingresos por la venta de helados con enfriado de nitrégeno

Tipos de helado; tendremos 3 variedades de helados

o0 De frutas naturales (fresa, mango, maracuya, aguaymanto, arandano y

mas)

o0 De variedad de licores (licor de café, pisco sour, licor de menta entre otros)

o La linea Ligth (leche almendras, leche coco, leche soya, frutos secos y mas)

3.3 Descripcion del prototipo de lanzamiento.

Descripcion del prototipo de baja resolucion del negocio, indicando tipo de prototipo

(discurso de lanzamiento, pagina en redes sociales, landing page, etc.)

Gréafico N° 07: Pagina De Redes Sociales
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Descripcion de prototipo de modelo de negocio (Concierge MVP)

Foto de perfil

Foto de portada
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Gréafico N° 08 : Redes Sociales
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Landing Page
Grafico N° 09 : Landing Page
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Gréafico N° 10: Landing Page
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Cuando escucha las palabras nitrogeno liquido, su mente
instantaneamente comienza a pensar en un laboratorio cientifico.
Sin embargo, hoy en dia, chefs y empresarios estan introduciendo el
nitrogeno liquido en un lugar conocido por todos, la cocina. Este
elemento de curiosas caracteristicas que a su vez es un recurso
natural, se utiliza en diversas fuentes de ingresos como cdcteles,
crispetas y hasta postres; especialmente los postres frios.

Por increible que parezca esta innovacion, es un concepto muy
simple. Se trata de utilizar el nitrédgeno liquido para congelar la base
del helado, creando un producto final de consistencia suave y
cremosa que se puede personalizar de manera instantanea al gusto

del cliente.
Gréafico N° 12 : Landing Page
NUESTRO PRODUCTO
CONO % LITRO 1 LITRO

Gréafico N° 13 : Landing Page
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Capitulo IV
Validacion Del Modelo De Negocio

Aplicacién de la metodologia Lean Startup

Documentacién de todos los ciclos de validacion de Lean Startup: Formulacion las
hipétesis, identificacion de los indicadores clave (KPI), definicion de la técnica de
experimentacion e instrumentos de medicion. Ejecucion de la técnica de

experimentacion, definicion de lecciones aprendidas y actualizacion de modelo de

negocio.

Validacion De Actividades

1. Actividades Clave

¢Han sido las actividades previstas necesarias y suficientes para entregar la
oferta de valor? Ademas de las actividades de produccion que abarca desde la compra
de insumos de calidad hasta la gestion de inventarios con un sistema de primeras
entradas primeras salidas.Al ser un producto innovador vamos a reparar en el disefio
como factor caballo de troya a la inversa a la hora de conquistar los paladares de nuestro
publico objetivo.Definitivamente la hora de entrega del producto es visual al momento
de crear la conexion empresa(colaborador quien ejecuta)-cliente la performance de la
creacion del helado.Surgimos ante la expectativa o necesidad de comer un helado sin
culpas,sin saltarnos la dieta,sin omitir la recomendacion de nuestro médico. En
publicidad y marketing, plataforma/red pondremos todos nuestros sentidos tal cual en la
elaboracion de los helados,de pronto se volvidé indispensable,ser un community

manager.
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¢Hemos podido realizarlas adecuadamente? Hasta el momento si.Fue
complicado llegar a un acuerdo y como procedemos con el abastecimiento del insumo
nitrégeno liquido aunque se superd. Realizamos varios disefios en la etapa del
prototipado para saber cual es el favorito. Asimismo,las redes ayudaron en demasia para

darle forma al insight descubierto.

2. Validar Recursos Clave

¢Son todos los recursos previstos necesarios y suficientes para entregar la oferta
de valor? Luego de analizar el presente médulo vemos hacia falta enfatizar en el talento
humano.Nuestros empleados o colaboradores son coprotagonistas en la performance
que ofreceremos,puesto que al ser un producto innovador ni no son todos o casi todos
los que consuman por primera vez,necesitaran les absuelva las preguntas sobre el
proceso de congelamiento con nitrogeno hasta que lo prueban y es una exquisitez.El
lugar donde estara ubicado el local,costo,facilidad de acceso,entre otros ha sido
estudiado al detalle porque queremos captar a los de a pie ademas de las redes. Las
maquinas que vamos a adquirir son industriales,necesitamos muchos watts de potencia
para lograr uniformidad y la consistencia ideal de nuestro helado.Puesto que la magia se
da en 60 segundos.Desde luego no podemos dejar de lado el cumplimiento a cabalidad
de licencias ,permisos,pago de impuestos que nos brindan determinadas instituciones
pues garantizan el normal funcionamiento de la empresa.Asimismo,el acceso a crédito
cuando cumplamos los requisitos minimos y sea necesario como;lanzamiento de nuevo

producto o ampliacion de local producto del incremento de las ventas.

3. Validar Alianzas
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¢Son todas las alianzas previstas necesarias y suficientes para entregar la oferta
de valor? Las socias capitalistas ademas del aporte de capital,su conocimiento y
experiencia en el negocio de helados juega a favor.Una de ellas ya tuvo experiencia
previa con helado tailandes y es de mucha ayuda en cada paso que damos.Respecto a los
proveedores en esta oportunidad especificaremos a los mas importantes que son ;el
nitrégeno liquido —insumo clave para la elaboracion de nuestro helado hablamos de 2
aliados clave evaluando ciertos criterios flete, rapidez,seguridad,entre otros.Y
proveedor de los insumos saludables ,vamos a tener 3 aprox y continuaremos en busca
de mas no dependeremos de uno.La pandemia nos ha hecho tomar conciencia sobre lo
gue comemos,bebemos .El alimento puede ser tu medicina.Como la demanda se ha
incrementado y aunque no podemos hablar de precios concertados todavia en la ciudad
de Ica. Existe tiempos en los que suben los precios y pretendemos no tener que
incrementar precios al consumidor final producto de ello.Aspiramos a manejar un
margen de ganancia considerable.Como vamos a estar full en redes nuestro contenido
sera interactivo y cada cierto tiempo lanzaremos propuestas de nuevos productos y que
nuevos sabores,bases,toppings les gustaria. Con la finalidad de crear una comunidad de
Subzero Lovers que se convierta en socio clave para retroalimentar durante las diversas
etapas de nuestro emprendimiento.

¢Es muy débil nuestro poder de negociacién con los aliados? Con los aliados
actuales por el lado de las socias es fuerte. Estan a disposicion de lo que se presente y
con ganas de despegue y crecer,crecer.En los proveedores si manejaremos varios por un
tema de precios,calidad nivel de cumplimiento en los pedidos que realicemos.Y la
comunidad de SubZero Lovers si iremos con cuidado porque es relativo nada absoluto

mas cuando se trabaja el engagement por redes.

4. Consolidar Los Costos
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¢ Cudl ha sido su costo real, incluyendo los conceptos en que hemos incurrido
para poder llevar nuestra oferta de valor a nuestros clientes? Nuestra estructura de
costes esta enfocada segun el valor que el insight espera obtener al comer el helado
nitrogenado.Por lo que,nos enfocamos en obtener insumos de calidad,ambiente
acogedor con estilo industrial,el personal uniformado aunque siempre destilando su
estilo peculiar.Desde luego contaremos con costos fijos como;sueldos personal
,alquiler.Costos variables como las compras de insumos,empaques,embalajes. La
inversion en publicidad y marketing. Las redes aungque primero sera organica pronto
pasaremos a pagada o coexistieron ambas segun el tipo de red social y la tendencia que
marque la pauta.A medida vayamos creciendo y nuestra cartera de clientes se afiance
esperamos llegar a un nivel de economia de escala y el margen de utilidad sea mayor.En
su defecto hablamos de economias de campo por cuanto utilizaremos los mismos

canales y actividades para el desarrollo de un nuevo producto.

5. Oferta De Valor

Se recomienda que el cliente interactle con el prototipo con la menor induccion
posible. A partir de esa interaccidn, completamos la malla receptora de informacion y
tendremos el valor de nuestros indicadores y criterios de éxito. Cuando el publico
objetivo interactta con el prototipo. Lo consumia no pudo evitar compararlo a otros
helados en base a crema de leche.La sensacion ligera despues de comerlo los cautivo.El
nitrégeno liquido insumo clave a permitido crear bases de agua,leche ,licor y otros.Es
un producto novedoso,otra forma de elaborar el postre mas solicitado en el mundo
entero.La personalizacion en la eleccion de bases,toppings més alla de los clasicos es

fundamental en la creacion de valor.La rapidez en la preparacion ha sido un
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reto,practicar hasta llegar al promedio de segundos ideal.El disefio acorde al producto

esperado por el insight.

6. Segmento De Cliente

La percepcion del valor que aporta la solucion para el cliente, el precio que esta
dispuesto a pagar el cliente. El interés y relacion con los canales que sefiala el cliente. El
segmento del cliente al que nos dirigimos es un mercado segmentado.Por cuanto,nuestro
objetivo es captar la atencion e intencion de compra de los Millennials en su mayoria
seguidos de los Centennials. Ambos coexisten como publico objetivo con ligeras
diferencias.Con la pandemia la tendencia de llevar un estilo de vida saludable incentivd
la busqueda de estas generaciones opciones alternativas a las ya existentes en el

mercado dando pie a productos novedosos como el helado nitrogenado.

7. Canales

El tipo de canal elegido es el propio al tratarse de un producto fisico el cual
requiere se generen la mayor cantidad de experiencias y sensaciones positivas en el punto
de venta o a través de las redes. EI TikTok por los Centennials e Instagram, Facebook,
Pagina Web por los Millennials. En ambos casos whatsapp. Segmentos que consumen sin
falta productos, servicios, informacion, trabajo, compra-venta por estos medios digitales.
En el analisis del arquetipo de cliente se evidencia su habito e interés en plataformas para

tomar una decision de compra.

8. Relaciones Con Los Clientes

¢Las relaciones establecidas nos permiten captar, retener y aumentar las ventas?

La relacion de cliente elegida esta basada en la fidelizacion a través de una asistencia
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personal que se da por default puesto que, el concepto es como el de un restaurante con
cocina abierta. El cliente nos acompafiara en la elaboracion de su helado desde el
momento en que elige en la carta la presentacion, la base, el sabor, los toppings. Aunque
todo lo tendremos liquido por un tema de conseguir rapidez en el servicio y un resultado
mas prolijo a la hora de mezclar los ingredientes. Un vidrio transparente es lo Gnico que
nos va a separar de nuestros clientes. Quienes podran ver y sentir esa sensacién de estar
de pronto en una especie de laboratorio al aire libre. Este tipo de relaciones si causan
impacto positivo en la proyeccion de ventas. A Traveés de los canales elegidos o que mas
utilizan los insights impulsaremos la creacién de comunidades o SubZero lovers en las

que prevalezca el compartir experiencias sobre el producto entre otros.

9. Ingresos

Los ingresos que obtendremos serdn producto de la venta de helados en sus diversos
tamanos, sabores, bases y toppings. Por cada eleccidn se recargara con 1 o 2 soles al
costo inicial. Las ventas se realizan de lunes a domingo. El costo aproximado de cada

bola oscila entre 5 a 7 soles.



Tabla 9: Canvas validado
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socios clave

50CI0
apitalista.

’roveedores
Nitrégeno
_iquido

Proveedores
nNsSUMos
aludables

Comunidades
le SubZero
Lovers

Actividades clave

Compras de
nsumos.

Publicidad y
narketing.

Sestién de
nventarios.

-laboracion de
0s helados.

Almacenamiento
le insumos.

/alor proporcionado

Cuantitativo :

Tiempo de preparacion:
eriade 90 a 120
egundos.

Precio: seria de 5 soles
or cada bola de helado.

Cualitativo:

-xperiencia del usuario:
uestro helado se
repararé en la presencia
lel consumidor final,
nanteniendo asi la
rescura del mismo.

Personalizacion: sera
laborado al gusto del
liente frutos frescos,
rutos secos, chocolate,
ebidas alcohdlicas, etc.

=l disefio

Relacién con los
lientes

Atraccion de
lientes,
millenial” para
jue puedan tener
a experiencia
ompleta.

Fidelizacion, a
ase de un
rograma de
epeticion de
ompra.

Personal, en
londe tendremos
\Icompafiamiento
ersonalizado
lesde el primer
nomento de la
Xperiencia.

Clientes
Demogréfico:
Personas de
jénero
nasculino y
emenino, de
dades entre los
’5 a 40 afios, del
egmento
conomico A, B
C+.

seogréficos:
Residentes de la
iudad de Ica 'y
\Irededores,
londe el clima es
aluroso casi

odo el afio.

Psicograficos:
us intereses
leben ser de
levar una vida

le estilo verde,
jue consuman
\limentos fit, que
uiden su fisico.
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Recursos clave Canales
Alquiler de local Nuestros canales
punto de venta). eran propios.
[ienda fisica,
-quipos,maquina or lo tanto
endremos
uestro propio
quipo de
‘ramites entas.
)bligatorios,(
icencia de

Redes sociales,
odréan realizar
0s pedidos on-
ine para entrega
n tienda o por
3anca lelivery.

uncionamiento,
RUC, entre otros).
Talento humano

5eneracion:Mill

nials y
Centennials

e Identificacion de los indicadores claves ( KPIS)

e Retencion del cliente como métrica:

Cantidad de likes de nuestra pagina de facebook

Numero de pedidos de informacion

e Opcion de compra

Total de visitas a nuestra pagina web

Numero de pedidos de informacion

e Aceptacion

Total de nuestro tamafo de muestra

Numero de personas que consideraron comprar nuestro producto

e Proyeccion de la rotacion del consumo promedio
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Total de nuestro tamafio de la muestra

Total de cada modelo de rotacién

e Proyeccion de la venta promedio

Total de nuestro tamafio de la muestra

Total de opciones de compra de nuestra muestra* 8 soles

e Definicién de la técnica de experimentacion

Con esta técnica de recoleccion de datos que vamos a utilizar, va a dar lugar a
mantener un contacto con las unidades de observacion (en este caso con nuestros

posibles consumidores finales) por medio de cuestionarios.

e Instrumentos de medicion

Nuestra encuesta es un procedimiento dentro de los disefios de una investigacion
descriptiva en el cual recopilamos datos mediante el cuestionario previamente
disefiado, sin modificar el entorno ni el fenémeno donde se recoge la

informacion ya sea para entregarlo en forma de gréafica o tabla.

Primero estableceremos nuestra poblacion:

Tabla 10: Poblacién de la Ciudad de Ica del 2007 al 2017



CUADRO N* 2.5 ‘
ICA: POBLACION CENSADA, POR SEXO E INDICE DE MASCULINIDAD, SEGUN GRUPOS DE EDAD,

2007 Y2017
Pobiacson censada Indice te
Grupos de edad Total Hombre Mujer masculinidad

207 017 2007 o 2007 17 2007 2007
Total TR S0TeS IDME 4T sase a1 L1} na
Mencres de | afo 3B “ a7 s82 137 €4n 7050 10568 1041
184 af0s e 0415 a0 12045 255 3540 1034 1035
SaBahos 63 638 0 08s ™ 05 30w 38 554 1055 1024
10 & 14 ahos nenw nsn w7 »7e 35120 BT 1045 1025
158 19 afos 60 85 &7 21% M 96 4. el nm 1003 s
20 a 24 ahos 67 @52 74 485 39 AU 1S 37851 100t a7e
258 29 ahos 00 One 7 008 28 My 024 35 308 87 e
30 a 34 ahos 5074 65 209 %78 280 2813385 3399 £ R 982
35 6 39 ahos ®r 00 X8 28 20 B W04 w4 w3
40 & 44 ahos a7 S7% o882 285 nss 8% w7 9230
45 2 49 afos 36113 a7 17350 pal 18 Te8 M7 na 923
50 a 54 ahos N 4o e 1o o8 0 18180 o ws na
552 59 afus e 35362 18 oss 129 831 s 29
00 a 64 ahos 0048 3 0oe S50 Rl 10 15208 e 08
65 a 69 afos 15798 23 006 i ne Te07 11985 0a 020
70 a 74 ahas um 17 &8 L asn LR 87 942 965
758 79 ahos LAl ] &R e em 45 6455 103, M2
60 a 84 ahos SEM 5867 287 415 1 4810 o 64
05 y mas afos 49 7882 m 3508 amw 437 5 sos

Fuente INEL - Conses Maciommms Se Putrmssn | Viemnds 1907 5 1917

En total, hemos tomado como poblacion total: 381 358 personas de la ciudad de Ica,

pertenecientes al género femenino y masculino, edades comprendidas entre los 25 a 45

anos.

Tamaiio de la poblacién © Nivel de confianza (%) © Margen de error (%) ©

381358 95 v g

Tamafio de la muestra

384

¢Estas haciendo una investigacion de mercado? SurveyMonkey Audience
ofrece encuestados adecuados con base en datos demograficos,
comportamientos de consumo, geografia o areas de marketing

designadas.

Utilizando un total de confianza 95% y con un margen de error del 5%, nuestro

tamafio de muestra es de 384 personas.

e Modelo De Encuesta Aplicada A La Idea De Negocio:
Apreciacidn Sobre Heladeria Con Nitrogeno Liquido

1.- Sexo



a) Masculino

b) Femenino

2.- Nos podras especificar tu edad:

a) 20 - 25 afios
b) 25 - 30 afios

¢) 30 - 35afios
d) 35-40 arfios
e) Mas de 40 afos

3.- Ud. ¢Consume helado con regularidad?

a) Si
b) No
c) Chocolate

d) Maracuya
e) Mango

f) Otros

7- ¢ Cual es su presentacion favorita?
a) 1 bolas
b) Dos bolas
c) Y% Litro
d) 1 Litro

8.- Si, le dijeran que hay una nueva forma de elaborar helado artesanal. Enfriado al
momento con nitrégeno liquido, con menos cristales de hielo y siper cremoso. Hecho
que nos permite elaborarlos sin preservantes o productos quimicos afiadidos ¢Se
animaria a probarlo y ser parte del piloto ?

a) Si
b) No

9.- ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por este helado? Presentacion en cono con una
bola

a) 5-8soles
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b) 8- 10 soles
c) mas de 10 soles
10.- ¢ Te gustaria poder afadir topping a tu helado?
a) Si
b) No
11.- Coméntanos qué toppings te gustaria ver en la carta
a) Pecana
b) Almendras
c) Coco

d) Otros

12.- ; Qué caracteristicas le parece lo mas importante para la atencién al cliente? Donde
1 es Nada importante y 5 es Muy importante

a) Vocacion de servicio (_)
b) Rapidez en los servicios (_ )
c) Trato amable (_ )
d) Correctamente uniformados ()
e) Brindan informacion clara (_)
13.- (Cual es su método de pago que usualmente maneja?

a) Efectivo
b) Aplicaciones: plin/ yape/ tunki

Tarjeta de crédito o débito4.- ; Con qué frecuencia come helado?

a) Unavez al mes

b) Una vez cada quince dias

c) Unavez ala semana

d) Mas de dos veces a la semana
e) Ninguna de las anteriores

5.- A continuacién, empezaremos con preguntas sobre gusto y preferencias. Si le dieran
a escoger, la base de helado. ¢Cuél seria su favorita?

a) Agua
b) Leche de vaca
c) Leche de coco



d) Leche de almendras
6.- ¢ Qué sabor prefiere para su helado?

a) Fresa

c)

e Ejecucion de la técnica de experimentacion

Tabla 11: Tabulacion pregunta N° 1

Nos podrias especificar tu género Cantidad
Masculino

Femenino

TOTAL

Tabla 12: Tabulacién pregunta N° 2

Nos podrias especificar tu edad Cantidad
20 a 25 afios

25 a 30 afios

30 a 35 afios

35 a 40 afios

Mas de 40 afios

TOTAL
Tabla 13: Tabulacién pregunta N° 3

Ud. ;Consume helado con
regularidad? Cantidad

Si
No
TOTAL

Tabla 14: Tabulacion pregunta N° 4

55
14
69

11
21
13
12
12
69

51
18
69

53

%
79.71
20.29
100

%
15.94
30.43
18.84
17.39
17.39
100

%
73.91
26.09
100



¢ Con que frecuencia come helado? Cantidad
Mas de dos veces a la semana

Una vez a la semana

Una vez cada quince dias

Una vez al mes

TOTAL

Tabla 15: Tabulacién pregunta N° 5

A continuacion, empezaremos con
preguntas sobre gusto y
preferencias. Si le dieran a escoger,
la base de helado. ¢ Cual seria su
favorita?

Cantidad
Leche de almendras

Leche de vaca

Leche de coco

Leche de coco, Leche de almendras

Leche de vaca, Leche de almendras

Leche de vaca, Leche de coco

Leche de vaca, Leche de coco, Leche
de almendras

Ninguna de las anteriores
Agua
TOTAL

Tabla 16: Tabulacién pregunta N° 6

¢ Qué sabor prefiere para su helado? Cantidad
Fresa

Maracuya

Mango

Limon

11
21
21
16
69

15
23
15

69

10
10

14

54

%
15.94
30.43
30.43
23.19
100

%
21.74
33.33
21.74
4.35
4.35
1.45

1.45
5.80
5.80

100

%
14.49
14.49
7.25
20.29
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Tabla 17: Tabulacion pregunta N° 7

Tabla 18: Tabulacion pregunta N° 8

Tabla 19: Tabulacién pregunta N° 9



¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar
por este helado? Presentacion en
cono con una bola

De 3 a5 soles

De 5 soles a 8 soles
Mas de 8 soles
TOTAL

Tabla 20: Tabulacién pregunta N° 10

Le gustaria afiadir topping Cantidad
Si

No

TOTAL

Tabla 21: Tabulacién pregunta N° 11

Especificar topping Cantidad
Pecana

Chispas de chocolate

Caju

Almendra

TOTAL

Tabla 22: Tabulacién pregunta N° 12

Cantidad

55
14
69

21
16

31
69

42
26
1
69
%

79.71

20.29

100
%

30.43

23.19

1.45

44.93

100

%

56

60.87
37.68
1.45
100



Tabla 23: Tabulacion pregunta N° 12

Tabla 24: Tabulacion pregunta N° 12

Tabla 25: Tabulacion pregunta N° 12

57



Tabla 26: Tabulacion pregunta N° 12

Tabla 27: Tabulacion pregunta N° 13

58
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Descripcion del modelo de negocio validado

Descripcién detallada del modelo de negocio actualizado, incluyendo detalles y

evidencias de la realizacion de Concierge MVP.

Estuvimos debatiendo qué seria mejor una pagina web o un landing page considerando
que es un producto innovador y nos decidimos por la dltima.

Gréfico 14: Fluyer publicitario
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Como un enganche tipo asi y luego se presentan dos situaciones para no hacerla

larga:compran o solo se inscribieron y nada mas.Aunque si dejaron sus datos en la web

teléfono o correo. Los tenemos por decirlo de alguna forma en nuestra base.
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Grafico 15: Pagina web
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Gréfico 16 : Base de datos
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Asimismo,tendremos presencia en facebook,instagram dirigido a los Millenials, TikTok

a los Centenialls y Whatsapp y Marketplace para el cierre de compras en ambas

generaciones.

Capitulo V

Analisis de la rentabilidad

Estimacion del tamafio del mercado, demanda proyectada y proyeccion de

ingresos.

e Demanda proyectada

Tabla 28: Proyeccion de la produccion

PROYECCION DE LA PRODUCCION (12 Meses del fer Afio)

CANTIDAD DE PRODUCTOS MESES TOTALx | Prom. | % de
Mes1] Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | MesG| Mes7 | Mes 8] Mes9| Mes10 | Mes 11| Mes1z | 20 |Mensuall Par.
Cantidad de Productos1 ___ 800 800 80 30 20,050 1,671
Cantidad de Productos2 __ 500 800 75 B0 30 20,050 1,671
Cantidad de Productos 3 800 800 75 300 30 20,050 1671
Cantidad de Productos4 _ 3000 800 800 75 00 30 3000 20,050 1671
Cantidad de Productos5 ___ | 3000 | 1500 1000 800 800 | 750 | 3000 | so0 | soo | 150 | 00 | 3o | 20050] 167
Canfidad proyectada 15,000 7,500 50007 4,000 4,000 3,750 15,0007 4,000 | 4,500 | 7,500 15,000 | 15,0007 100,250 8,354
Tabla 29: Proyeccidon de la Produccion en un horizonte de 5 afios
Proyeccion de la Producciéon (en un horizonte de 5 afios)
ANOS
ITEMS = = = = =
Aho 1 Afo 2 Afo 3 Aho 4 Afo 5
Tasa de Crecimiento P1 (%) h 5% 5% 5% 5%
Cantidad de Productos 1 ___ 20,050 21,053 22,105 23,210 24,371
Tasa de Crecimiento P2 (%) h 5% 5% 5% 5%
Cantidad de Productos 2 ___ 20,050 21,053 22,105 23,210 24,371
Tasa de Crecimiento P3 (%) 5% 5% 5% 5%
Cantidad de Productos 3 ____ 20,050 21,053 22,105 23,210 24,371
Tasa de Crecimiento P4 (%) 5% 5% 5% 5%
Cantidad de Productos 4 ___ 20,050 21,053 22,105 23,210 24,371
Tasa de Crecimiento P5 (%) 5% 5% 5% 5%
Cantidad de Productos 5 ____ 20,050 21,053 22,105 23,210 24,371
Cantidad Total x Afio 100,250 105,263 110,526 116,052 121,855




Tabla 30: Porcentaje de participacion de productos

% de Participacion de Productos

ITEMS ANOS
Aho1 | Afio2 | Aio3 | Afod4 | Aho S

% de Part. Producto 1 20% 20% 20% 20% 20%
% de Part. Producto 2 20% 20% 20% 20% 20%
% de Part. Producto 3 20% 20% 20% 20% 20%
% de Part. Producto 4 20% 20% 20% 20% 20%
% de Part. Producto 5 20% 20% 20% 20% 20%

TOTAL 100%| 100%| 100% 100%| 100%

e Proyeccion de ingresos

Tabla 31: Proyeccidn de ventas anual




PROYECCION DE VENTAS ANUAL (5 ANOS)
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ITEMS Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo5
UNIDADES PRODUCIDAS X ANO
Ingresos Producto 1 20,050 21,053 | 22,105 | 23,210 24,371
Ingresos Producto 2 20,050 21,053 | 22,105 | 23,210 24,371
Ingresos Producto 3 20,050 21,053 | 22,105 | 23,210 24,371
Ingresos Producto 4 20,050 21,053 | 22,105 | 23,210 24,371
Ingresos Producto 5 20,050 21,053 | 22,105 | 23,210 24,371
PRECIOS DE PRODUCTOS
% Crec. Del Precio x Afio 3% 3% 3% 3%
Precio de Producto 1 6.43 6.62 6.82 7.03 7.24
% Crec. Del Precio x Afio 3% 3% 3% 3%
Precio de Producto 2 6.94 7.15 7.36 7.58 7.81
% Crec. Del Precio x Afio 3% 3% 3% 3%
Precio de Producto 3 5.78 5.96 6.14 6.32 6.51
% Crec. Del Precio x Afio 3% 3% 3% 3%
Precio de Producto 4 6.71 6.91 7.12 7.33 7.55
% Crec. Del Precio x Afio 3% 3% 3% 3%
Precio de Producto 5 7.08 7.29 7.51 7.74 7.97
INGRESOS ANUALES XVENTAS DE PRODUCTOS

ITEMS Afo 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos Producto 1 128,900 | 139,406 | 150,767 | 163,055 | 176,344
Ingresos Producto 2 139,103 | 150,440 | 162,701 | 175,961 | 190,302
Ingresos Producto 3 115,963 | 125,413 | 135,635 | 146,689 | 158,644
Ingresos Producto 4 134,549 | 145,515 | 157,375 | 170,201 | 184,072
Ingresos Producto 5 141,928 | 153,495 | 166,005 | 179,534 | 194,166
Total Ing. Anuales ($) 660,443 | 714,269 | 772482 | 835,439 | 903,527

Determinacion de las necesidades de inversion y financiamiento

Sustento del calculo de los costos de arranque y calculo de necesidades de inversion y

financiamiento.
e Costos de arranque

Tabla 32: Costos de arranque



INVERSION INICIAL
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Rubros de Inversiones Unidad |Cantidad | ool | Preciocon IGV | PreciosinIGV
Unitario IGV
Inversién en ACTIVO FIJO (1) 31,348.00 4781.90 26,566.10
Equipamiento y Maquinaria de Produccion 20,728.00 3,161.90 17,566.10
Batidora AirKitchened Unidad 3 1,699.00 5097.00 77751 431949
Tanques para gas licuado 100 LT Unidad 2 555800 11,116.00 1,695 66 942034
Refrigeradora Unidad 2 1,589.00 3,198.00 48783 2,71017
Botellas de vidrio Unidad 12 10.00 120.00 1831 101.69
Licuadora Unidad 3 399.00 1,197.00 18259 1,014.44
Equipamiento de Oficina 1,850.00 28220 1,567.80
PC para oficina Unidad 1 1,500.00 1,500.00 22881 127119
Impresora Unidad 1 350.00 350.00 5339 296.61
Equipos de limpieza, seguridad y otros 450.00 68.64 381.36
Aspiradora Unidad 1 300.00 300.00 4576 25424
Otros equipos de limpieza Global 1 150.00 150.00 2288 12712
Herramientas 250.00 3814 211.86
Utendlios de codna Globa 1 250.00 250.00 3814 211.86
Muebles en General 3,070.00 468.31 2601.69
Mesa acero inoxidable Unidad 1 1,000.00 1,000.00 15254 847 46
Estantes Unidad 1 250.00 250.00 38.14 211.86
Escritorios Unidad 1 300.00 300.00 4576 254 24
Sillas Unidad 4 80 320 49 27119
Otros Muebles Global 1 1,200 1,200 183 1,016.95
Infraestructura (construccion) 5,000 763 4,237.29
Adecuacion del loca Unidad 1 5,000 5,000 763 4237.29
Inversiéon en GASTOS INTANGIBLES (2) 4,900.00 - 4,900.00
Gasto de organizacion y constitucion 1,800.00 - 1,800.00
Formalizadén de empresa Globa 1 1,800.00 1.800.00 1.800.00
Gastos en capacitacion 1,600.00 - 1,600.00
Capaciacion de colaboradores Globa 1 600.00 1,600.00 1,600.00
Gastos en Publicidad y Promocion inicial 1,500.00 - 1,500.00
Gastos de en material grafico Globa 1 1,500.00 1500.00 1.500.00
CAPITAL DE TRABAJO (3) 14,608.69 - 14,608.69
Requerimiento de Capital de Trabajo Globa 1 14,608.69 14,608.69 14,608 69
TOTAL DE INVERSION ($) 50,856.69 4,781.90 46,074.79




e Necesidad de inversion y financiamiento

Tabla 33: Estructura del financiamiento

Estructura del Financiamiento

Financiamiento Monto (S.) Porcentaje (%)
Inversién Inicial a Financiar (S/.) 50,856.69
Capital propio 10,000.00 b 20%
Prestamos Bancario 41,000.00 81%

0%
Estructura de Financiamiento (S/.) 51,000.00 100%

Gréafico 17: Estructura de financiamiento
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Tabla 34: Estructura del financiamiento 2

Estructura del Financiamiento
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Financiamiento Monto (S/.) Porcentaje (%)
Inversion Inicial a Financiar (S/.) 50,856.69
Capital propio 10,000.00 20%
Prestamos Bancario 41,000.00 81%

0%
Estructura de Financiamiento (S/.) 51,000.00 100%

Tabla 35: Financiamiento del crédito
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Meses Saldo Inicial $) Intereses () Am’ortizaci Guota Mensual Saldo Final ($)
on ($) ($)

ANO1 933237 482147 14,153.84
1 41,000.00 82000 35949 1,179.49 4064051
2 4064051 81281 366 68 1,179.49 4027384
3 4027384 80548 37401 1,179.49 3989983
4 3989983 79800 38149 1,179.49 3951834
5 3951834 79037 38912 1,179.49 3912922
6 3912922 78258 396 90 1,179.49 3873232
7 3873232 77465 404 84 1,179.49 3832747
8 3832747 76655 41294 1,179.49 3791454
] 3791454 75829 42120 1,179.49 3749334
10 3749334 74987 429 62 1,179.49 3706372
1" 3706372 74127 43821 1,179.49 3662551
12 3662551 73251 446 98 1,179.49 36,17853

ANO 2 8,039.05 6,114.79 14,153.84
13 36,17853 72357 45592 1,179.49 3572262
14 3572262 71445 465.03 1,179.49 3525758
15 3525758 70515 47433 1,179.49 3478325
16 3478325 69566 483 82 1,179.49 3429943
17 3429943 68599 49350 1,179.49 3380593
18 3380593 67612 50337 1,179.49 3330256
19 3330256 666.05 51344 1,179.49 3278913
20 3278913 65578 52370 1,179.49 3226542
21 3226542 64531 53418 1,179.49 3173124
22 3173124 63462 544 86 1,179.49 31,186.38
23 31,186.38 62373 55576 1,179.49 3063062
24 3063062 61261 566 87 1,179.49 30,06375

ANO 3 6,398.81| 7,755.03 14,153.84
25 30,06375 60127 578 21 1,179.49 2948554
26 2948554 58971 58978 1,179.49 2889576
27 2889576 57792 60157 1,179.49 2829419
28 2829419 56588 61360 1,179.49 2768059
29 2768059 55361 625 87 1,179.49 2705471
30 2705471 54109 638.39 1,179.49 2641632
3 2641632 52833 65116 1,179.49 2576516
32 2576516 51530 664 18 1,179.49 2510098
33 2510098 50202 677 47 1,179.49 2442351
34 2442351 48847 691.02 1,179.49 2373249
35 2373249 47465 704 84 1,179.49 23,027 66
36 23,027 66 46055 71893 1,179.49 2230872
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ANO 4 431859] 983525 14,153.84
37 2230872 44617 73331 1.479.49 2157541
38 2157541 43151 74798 1.179.49 2082743
39 2082743 41655 762.94 1.479.49 20,064.49
40 20,064.49 40129 77820 1.479.49 19.286.30
4 19.286.30 38573 79376 1.479.49 1849254
42 1849254 369.85 809 64 1.479.49 17.682.90
43 17.682.90 35366 82583 1.179.49 16.857.07
44 16.857.07 33714 84235 1.479.49 1601473
45 1601473 32029 859.19 1.479.49 1515553
46 1515553 303.11 876.38 1.479.49 1427916
47 1427916 28558 893 .90 1.179.49 13.385.25
48 1338525 26771 91178 1.479.49 1247347
ANO 5 168037 1247347 14,153.84
49 1247347 24947 93002 1.479.49 1154346
50 1154346 23087 948 62 1.179.49 10,594 84
51 10,594 84 211.90 967 59 1.479.49 962725
52 9,627 25 19254 986 94 1.479.49 864031
53 8,540 31 17281]  1.006.68 1.479.49 763363
54 763363 15267| 1,026 81 1.479.49 6.506.81
55 6,506 81 13214 104735 1.179.49 555946
56 5559 46 11119]  1.068.30 1.479.49 449116
57 4491 16 8982 108966 1.479.49 340150
58 340150 6803] 111146 1.479.49 2.290.05
59 2.290.05 4580 113369 1.179.49 115636
60 115636 2313| 115636 1.479.49 0.00
Total Intereses 52976920  |S/.41,000.00] SI.70,769.20

Estimacion de costos, clasificacion de costos en fijos y variables. Determinacién del

punto de equilibrio.

Calculo de punto de equilibrio considerando los costos fijos y costos variables

Tabla 36: Costos fijos
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COSTOSFIJOS
Unidad d Valor. | Monto ANOS
Descripcion n a. © Cantidad ? or on
medida Unit. (SI.)|Mensua 1 2 3 4 5

Gastos GENERALES (1) 11251 13500 | 13905 14322 | 14752 | 15194
Alquiler de local para taller Mes 1 750 750 9,000 9270 9548 9835| 10,130
Internet Mes 1 75 75 900 927 955 983 1013
Energia eléctrica (Of. Administrativas) Mes 1 200 200 2400 2472 2546 2623 2701
Agua Mes 1 100 100 1,200 1,236 1273 1,311 1,351
Gastos ADMINISTRATIVOS (2) 16007 192200 19,236 | 192273 | 19311| 19,351
Personal de Produccion (Gerencial) - - - - - -

Personal de Administracion 1500 | 18000| 18000 18000| 18,000| 18,000
Utiles de oficina Mes 1 100.00 100 1,200 1,236 1273 1,311 1,351
Gastos de MARKETING y VENTAS (3) 2530 30360 | 47916 | 48324 | 48744 | 49177
Personal de Marketing yVentas 1430 | 17160 | 34320 | 34320 | 34320| 34320
Actividades de marketing Mes 1 1100.00{ 1100| 13200| 13596 | 14004 | 14424 | 14857
Gastos FINANCIEROS (4) 778 9,332 8,039 6,399 4319 1,680
Intereses bancarios 778 9332 8,039 6,399 4319 1,680
Total de Gastos de Gestion ($) 6,033] 72392 | 89,096 | 88318 87,126 | 85402

Costo Variables:

Tabla 37: Producto 1: Helados de Fresa



PRODUCTO 1: HELADOS DE FRESA
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA

Cantidad de productos elaborados para un mes promedio 1,846
ITEMS | UNIDAD | CANTIDAD| Monto. UNIT| MONTO
COSTOS VARIABLES
Materiales e insumos directos Unidadades por mes 1,846 2.89] 5,327.10
Mano de obra directa Unidadades por mes 1,846 0.30 553.94
Costos indirectos de fabricacion Unidadades por mes 1,846 1.70 | 3,139.02
COSTO VARIABLE TOTAL 4.89 | 9,020.06
COSTOS FIJOS
Gastos GENERALES (1) Mes 1 225.00 225.00
Gastos ADMINISTRATIVOS (2) Mes 1 320.00 320.00
Gastos de MARKETING y VENTA Mes 1 506.00 506.00
Gastos FINANCIEROS (4) Mes 1 155.54 155.54
Depreciacion de Activo Fijo Mes 1 79.60 79.60
Amortizacion de intangibles Mes 1 16.33 16.33
COSTO FIJO TOTAL (S/.) 1,302.47
COSTO TOTAL MENSUAL (S/.) 10,322.54
COSTO VARIABLE UNITARIO (S/,) 4.89
COSTO FIJO UNITARIO (S/,) 0.71
COSTO UNITARIO TOTAL (S/,) 5.59
MARGEN DE UTILIDAD (1) % 15% 0.84
PRECIO DE VENTA (%) 6.43
PUNTO DE EQULIBRIO MENSUAL - PRODUCTO 1
Punto de Equilibrio = Total de costos fijos E— 1,302.47 °
Precio - Costo variable unitario 1.54
[PE = | 844 1 Unidades/mes
Costos Fijo Total (CF) 1,302.47
Costo Variable Unitario (CW) 4.89
Precio de Venta (Pv) 6.43 [PE = | 54231 s

Tabla 38: Producto 2: Helado de Ldcuma
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PRODUCTO 2: HELADOS DE LUCUMA

DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA b
Cantidad de productos elaborados para un mes promedio 1,846
ITEMS | UNIDAD | CANTIDAD| Monto. UNIT| MONTO
COSTOS VARIABLES
Materiales e insumos directos Unidadades por mes 1,846 3.09] 5,705.63
Mano de obra directa Unidadades por mes 1,846 0.01 23.08
Costos indirectos de fabricacion Unidadades por mes 1,846 223 | 4,108.42
COSTO VARIABLE TOTAL 5.33 | 9,837.13
COSTOS FIJOS
Gastos GENERALES (1) Mes 1 225.00 225.00
Gastos ADMINISTRATIVOS (2) Mes 1 320.00 320.00
Gastos de MARKETING y VENTA Mes 1 506.00 506.00
Gastos FINANCIEROS (4) Mes 1 155.54 155.54
Depreciacion de Activo Fijo Mes 1 79.60 79.60
Amortizacion de intangibles Mes 1 16.33 16.33
COSTO FIJO TOTAL ($) 1,302.47
COSTO TOTAL MENSUAL ($) 11,139.60
COSTO VARIABLE UNITARIO ($) 5.33
COSTO FIJO UNITARIO ($) 0.71
COSTO UNITARIO TOTAL ($) 6.03
MARGEN DE UTILIDAD (1) % 15% 0.90
PRECIO DE VENTA (%) 6.94
PUNTO DE EQULIBRIO MENSUAL - PRODUCTO 2
Punto de Equilibrio = Total de costos fijos — 1,302.47
Precio - Costo variable unitario 1.61
[PE = | 809 1 Unidades/mes
Costos Fijo Total (CF) 1,302.47
Costo Variable Unitario (CW) 533 [ A
Precio de Venta (Pv) 6.94 [PE = | 56121 S/ /Mes

Tabla 39: Producto 3: Helado de Limon con hierbabuena



PRODUCTO 3: HELADOS DE LIMON CON HIERBA BUENA
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA

Cantidad de productos elaborados para un mes promedio 1,846
ITEMS | UNIDAD | CANTIDAD| Monto. UNIT| MONTO
COSTOS VARIABLES
Materiales e insumos directos Unidadades por mes 1,846 2551 4,713.14
Mano de obra directa Unidadades por mes 1,846 0.30 553.94
Costos indirectos de fabricacion Unidadades por mes 1,846 1.70 | 3,139.02
COSTO VARIABLE TOTAL 4.55 | 8,406.11
COSTOS FIJOS
Gastos GENERALES (1) Mes 1 225.00 225.00
Gastos ADMINISTRATIVOS (2) Mes 1 320.00 320.00
Gastos de MARKETING y VENTA Mes 1 506.00 506.00
Gastos FINANCIEROS (4) Mes 1 155.54 155.54
Depreciacion de Activo Fijo Mes 1 79.60 79.60
Amortizacion de intangibles Mes 1 16.33 16.33
COSTO FIJO TOTAL ($) 1,302.47
COSTO TOTAL MENSUAL ($) 9,708.58
COSTO VARIABLE UNITARIO ($) 4.55
COSTO FIJO UNITARIO ($) 0.71
COSTO UNITARIO TOTAL ($) 5.26
MARGEN DE UTILIDAD (1) % 10% 0.53
PRECIO DE VENTA (%) 5.78
PUNTO DE EQULIBRIO MENSUAL - PRODUCTO 3
Punto de Equilibrio = Total de costos fijos 1,302.47 °

Precio - Costo variable unitario

Costos Fijo Total (CF) 1.302.47
Costo Variable Unitario (CW) 455
Precio de Venta (PV) 578

PE= 123

[PE = | 1.058 1 Unidades/

|EE = | 6,119 | USSs/ Mes

mes

Tabla 40: Producto 4: Helado de chocolate




PRODUCTO 4: HELADO DE CHOCOLATE
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA

Cantidad de productos elaborados para un mes promedio 1,846
ITEMS UNIDAD | CANTIDAD| Monto. UNIT| MONTO
COSTOS VARIABLES
Materiales e insumos directos Unidadades por mes 3.131 5,779.49
Mano de obra directa Unidadades por mes 0.30 553.94
Costos indirectos de fabricacion Unidadades por mes 1.70 | 3,139.02
COSTO VARIABLE TOTAL 513 | 9,472.45
COSTOS FIJOS
Gastos GENERALES (1) Mes 1 225.00 225.00
Gastos ADMINISTRATIVOS (2) Mes 1 320.00 320.00
Gastos de MARKETING y VENTA Mes 1 506.00 506.00
Gastos FINANCIEROS (4) Mes 1 155.54 155.54
Depreciacion de Activo Fijo Mes 1 79.60 79.60
Amortizacion de intangibles Mes 1 16.33 16.33
COSTO FIJO TOTAL ($) 1,302.47
COSTO TOTAL MENSUAL ($) 10,774.92
COSTO VARIABLE UNITARIO ($) 5.13
COSTO FIJO UNITARIO ($) 0.71
COSTO UNITARIO TOTAL ($) 5.84
MARGEN DE UTILIDAD (1) % 15% 0.88
PRECIO DE VENTA (%) 6.71
PUNTO DE EQULIBRIO MENSUAL - PRODUCTO 4
Punto de Equilibrio = Total de costos fijos 1,302.47

Precio - Costo variable unitario

Costos Fijo Total (CF) 1.302.47
Costo Variable Unitario (CW) 513
Precio de Venta (V) 6.71

1.58

824 | Unidades / mes

5530] USS/Mes




Tabla 41: Producto 5: Helado de oreo

PRODUCTO 5: HELADOS DE OREA
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA b
Cantidad de productos elaborados para un mes promedio 1,846
ITEMS | UNIDAD | CANTIDAD| Monto. UNIT| MONTO
COSTOS VARIABLES
Materiales e insumos directos Unidadades por mes 1,846 3451 6,370.36
Mano de obra directa Unidadades por mes 1,846 0.30 553.94
Costos indirectos de fabricacion Unidadades por mes 1,846 1.70 | 3,139.02
COSTO VARIABLE TOTAL 5.45 | 10,063.33
COSTOS FIJOS
Gastos GENERALES (1) Mes 1 225.00 225.00
Gastos ADMINISTRATIVOS (2) Mes 1 320.00 320.00
Gastos de MARKETING y VENTA Mes 1 506.00 506.00
Gastos FINANCIEROS (4) Mes 1 155.54 155.54
Depreciacion de Activo Fijo Mes 1 79.60 79.60
Amortizacion de intangibles Mes 1 16.33 16.33
COSTO FIJO TOTAL ($) 1,302.47
COSTO TOTAL MENSUAL ($) 11,365.80
COSTO VARIABLE UNITARIO ($) 5.45
COSTO FIJO UNITARIO ($) 0.71
COSTO UNITARIO TOTAL ($) 6.16
MARGEN DE UTILIDAD (1) % 15% 0.92
PRECIO DE VENTA (%) 7.08
PUNTO DE EQULIBRIO MENSUAL - PRODUCTO 5
Punto de Equilibrio = Total de costos fijos E— 1,302.47 Y
Precio - Costo variable unitario 1.63
E = | 800 | unidades/mes
Costos Fijo Total (CF) 1,302.47
Costo Variable Unitario (CW) 545
Precio de Venta (Pv) 7.08 [PE = | 5661] USS/Mes

Flujo de caja proyectado
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Sustenta la proyeccion del flujo de caja de su negocio basandose en los resultados de su

Concierge MVP y/o los instrumentos de validacion con los clientes.

e Flujo de caja proyectado

Tabla 42: Flujo de caja proyectado

ESTIMACION DE CAPITAL DE TRABAJO -ARO 1

DETALLE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYD JUNIO JULIo AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUERE NCN'IEMBE DICIEMEBRE | TOTALARO 1
INGRESOS 95,519 49,410 32,330 26,352 26,352 24,705 95,519 2,352 29,686 49,410 95,519 95,519 660,843
Ventas 95,519 49,410 32,340 26,352 26,352 24,705 95,519 %,352 29,636 49,410 95,519 95,519 660,443
EGRESDS 84,211 45,452 32,532 77,365 27,365 26,073 84,211 7,365 29,549 45,452 84,211 84,211 598,395
Costos Variables 77,517 35,759 25,539 0,671 20,671 19,379 77,517 0,671 23,55 33,759 77,517 77,517 518,074
IMatarizles e insumaos directos 45,323 22,661 15,108 12,086 12,086 11,331 15,323 12,086 13,57 22,661 15,323 15,323 302,905
Mano de obra directs 3638 1819 1213 970 970 909 3638 970 1061 1819 3638 3638 24,311
|Costos indirectos de fabricacidn 27,075 13,538 9,025 7220 7,220 6783 27,075 7220 5123 13,538 27,075 27,075 180,951
Pago a cuenta del IR (1.55%) 1,482 741 494 395 395 37N 1,482 395 M5 741 1,482 1,482 5,907
Costos Fijos 5,693 5,693 5,693 6,693 5,693 5,693 5,693 5693 6,83 5,603 5,693 5,693 80,321
1,125 1,125 1,125 1125 1,125 1,125 1,125 1125 1,125 1,125 1,125 1,125 13,500
Gastos sdministrativos 1,600 1,600 1,600 1,500 1,600 1,600 1,600 1500 1,60 1,600 1,600 1,600 19,200
Gastos de marketing y ventas 2,530 2,530 2,530 2530 2,530 2,530 2,530 2530 2,30 2,530 2,530 2,530 30,360
Cuotas de pago 1,438.4 1,438.4 1432.4 14324 1,438.4 1,438.4 1,438.4 1,824 1,4384 1,438.4 1,438.4 1432.4 17,261
[SALDO DEL MES (S) 14,609 3,358 a7 1,013 1,013 1,368 14,609 1,013 ) 3,358 14,609 14,609 62,048
|SALDO ACUMULADO (S) 14,609 18,566 15,574 17961] 16348 15,580 30,189 2,176 28,573 32,831 47,439 62,043
NOTA:: El manto Minimao necesario de Capital de Trabajo que se necesitars parz el primer afio serd &l menor Monto negativo de Saldo Aculumada:

Grafico 18: Comportamiento del Capital de Trabajo

Definicion de meta

Comportamiento del Capital de Trabajo ANO 1

Tabla 43: Proyeccidn de ventas mensuales

——— EGRESOS
- Lineal (INGRESOS)



PROYECCION DE VENTASMENSUAL (12 Meses)
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T [ MESES [TOTALx | Prom
| Mes1 | Mes2 [ Mes3 | Mes4 [ Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 [Mes10[Mes11[Mes12| aiio | Mensual
UNIDADES VENDIDAS
Unidades Vendidas P1 3000 1500 | 1000 800 B0 | 75 | 3000 | 800 | 90 [ 1500 | 3000 | 3000 | 20,050] 1,671
Unidades Vendidas P2 3000 1500 | 1000 800 B0 | 7% | 3000 | 800 | 0 | 1500 | 3000 | 3000 | 20,050] 1,671
Unidades Vendidas P3 3000 1500 | 1000 800 B0 | 7% | 3000 | 800 | 0 | 1500 | 3000 | 3000 | 20,050] 1,671
Unidades Vendidas PA 3000 1500 | 1000 800 B0 | 7% | 3000 | 800 | 0 | 1500 | 3000 | 3000 | 20,050] 1,671
Unidades Vendidas P5 3000 1500 | 1000 800 800 | 7% | 3000 | 800 | 0 | 150 | 3000 | 3000 | 20,050 1,671
PRECIOS DE PRODUCTOS
Precio P1 543 543 543 543 643] 643] 643] 643 63| 6A3]  643] 643|643 643
Precio P2 594 594 594 594 694] 64| 64| 6o 64| 64| 6| 64| 6u 5.94
Precio P3 578 578 578 578 578] 578| 578|578 578 578 578| 578] 578 578
Precio P4 671 671 671 671 671] 671] 671 671 671 671 671] 671 671 611
Precio P5 7.08 7.08 7.08 7.08 708] 708 708 7o8] 78| 78] e8] 70| 708 7.08
INGRES 05 POR PRODUCTO
[Ingresos Producto 1 19267] 9643 649] 5143 5143] 4| 19287] 53| 5785 9643 19287 19287] 128900] 10,742
[Ingresos Producto 2 0813] 10407 6938 5550  5550[ 5203 20813 5550| 62| 10407] 0813] 20813] 139103 11,592
[Ingresos Producto 3 17351  867T6|  5784|  4BJ7T|  4Go7| 43| 17351] 4GT| 5205 876| 17351] 17351| 11593] 9,664
[Ingresos Producto 4 0132 10086 6711 53%9| 530 5033 20132] 5369] 6M0[ 10086] 20132] 20132[ 13459] 11,212
[Ingresos Producto 5 2123%] 10618| 7079 5663 | 5653| 5309 2123%| 5663| 6371| 10518] 2123| 2123| 418 11,827
Total Mensual ($) 098,819 | 49410 | 32,940 | 26352 | 26,352 | 24705 | 98,819 | 26,352 | 29,646 | 49,410 | 98,819 | 98,819 | 660,443 55,037
Evaluacion econoémica y financiera. Célculo de VAN y TIR.
Tabla 44: Estado de Resultados
Estado de Resultados (EGYP)
ANOS
DETALLE
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ventas (S/.) 660,443 714,269 172 482 835439 903,527
Costo de produccion 508,167 533576 560,254 588,267 617,680
Utilidad Bruta 152,276 180,693 212 227 247172 285,847
Gasftos Generales 13,500 13,905 14,322 14,752 15,194
Gastos Administrafivos 19,200 19,236 19,273 19,311 19,351
Gasfos de Ventas 30,360 47916 48,324 48,744 49177
Utilidad de Operacion - EBITDA 89,216 99,636 130,308 164,365 202125
Depreciacion 4776 4776 4776 4776 4776
Amortizacion de Intangible 980 980 980 980 980
Utilidad antes de Intereses e Impuestos - EBIT 83,460 93,880 124 552 158,609 196,369
Gasios Financieros (intereses ygastos bancarios) 9,332 8,039 6,399 4319 1,680
Utilidad Antes de Impuestos - BAT 74127 85,841 118,154 154,290 194,689
Impuestos (30%) 22,238 25,752 35 446 46,287 58,407
Utilidad Neta (S/) 51,889 60,089 82,708 108,003 136,282

Gréafico 19 : Ingresos y Utilidades
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Tabla 45: Flujo de Caja econémico
Flujo de Caja Econémico
ANOS
HAnd-2 Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos Por Ventas ($) 660,443 714,269 772,482 835,439 921,526
Ventas 660,443 714,269 772,482 835,439 903,527
Valor Rescate de Activo Fijo 3,390
Valor Rescate de Capital Trabajo 14,609
Total Ingresos 660,443 714,269 772,482 835,439 921,526
Costos de produccion 508,167 533,576 560,254 588,267 617,680
Gastos de Operacion 63,060 81,067 81,919 82,807 83,722
Impuestos 22,238 25,752 35446 46,287 58,407
Inversion 50,857
Total Egresos 50,857 593,465 640,385 677,620 717,361 759,809
Flujo Neto Econémico ($) -50,857 66,977 73,884 94,862 118,078 161,717

Gréfico 20 : Ingresos vs Flujo de Caja econémico
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Ingresos Vs Flujo de Caja Economico
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Tabla 46: Flujo de caja financiero

Flujo de Caja Financiero

LAL. =22 Afo 0 Afo 1 Afo ZANOS Afo 3 Afo 4 Afio 5
Ingresos por Venta
Ventas de productos ($) 660,443 714,269 772,482 835,439 903,527
Valor Rescate de Activo Fijo 3,390
Valor Rescate de Capital Trabajo 14,609
Préstamo 41,000
Total de Ingresos 41,000 660,443 714,269 772,482 835,439 921,526
Costo de produccion 508,167 533,576 560,254 588,267 617,680
Gastos de operacion 63,060 81,067 81,919 82,807 83,722
Intereses (Gastos financieros) 9,332 8,039 6,399 4,319 1,680
Amortizacion de Préstamo 4821 6,115 7,755 9,835 12473
Impuesto 22,238 25,752 35,446 46,287 58,407
Inversion 50,857
Total Egresos 50,857 607,619 654,539 691,773 731,515 773,963
Flujo Neto Financiero (SI.) -9,857 52,824 59,730 80,708 103,924 147,563
[Tasa de Descuento q 17.88%)

Gréfico 21 : Flujo de caja econdmico



82

1,000,000
903,527
835,439
772,482
800,000 714,269
660,443

600,000

400,000

200,000 03 924 47,563

2,824 9,730 0,708 ’
o] . . . - .
A“—@]%57 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Aho 4 Afo 5
-200,000
M Ventas de productos ($) B Flujo Neto Financiero (S/.)
Tabla 47: Indicadores de evaluacion
Indicadores de Evaluacion
Indicadores Economicos Econémico | Financiero |[VIABILIDAD

Valor Actual Neto (VAN) 273,538.20| 245,831.41( VIABLE
Tasa Interna de Retorno (TIR) 14592% 55261%| VIABLE
Beneficio Costo S/6.38 S/2594] VIABLE
Periodo de Recuperacion de la Inversion (Afios) 089 019

Conclusiones y recomendaciones
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El estudio de mercado realizado nos ha demostrado que si existe la demanda hacia
el helado nitrogenado en la ciudad de Ica. Concluimos que el 97.10% si esta dispuesto a

probar y comprar este producto innovador.

Debido a que nuestro producto esta dirigido al nivel socioeconémico A,B'y C+.Se
determind existan varias presentaciones a fin de no sacrificar calidad del
helado.Considerando nuestro insumo estrella es el nitrégeno liquido que nos permite

menos cristalizacion y un congelamiento mas rapido.

Se decidio ubicar el local en la Av.San Martin debido a que se encuentra el centro
hipotecario de la ciudad ,existe mucha variedad de emprendimientos,es centrico,alto

transito vehicular y peatonal.

Se requiere una inversién inicial de s/.50.856.69 soles se considera nivel
promedio. El proyecto demuestra que es rentable ya que cuenta con sus indices
favorables,una TIR econdmica de 156.92% y una VAN de s/.273,538.20 soles.Es un

resultado bastante atractivo para el equipo.EIl VVan es positivo.

Las ventas tienen un incremento constante de 0.08% aprox entre afio y afio.En un
horizonte de 5 afios propuesto. Finalmente,concluimos que la instalacion de la heladeria

artesanal con congelamiento de nitrégeno liquido es econdémica,financiera,social factible.

Ica es una ciudad en desarrollo. El sector agricola
,pesquero,inmobiliario,financiero ha sentado las bases de nuestra economia originando
gire en torno a ellos diversas actividades que caen por default.Y lo convierten en un
mercado atractivo. Aln con la pandemia continuamos cuesta arriba.Nuevos
emprendimientos,algunos cambiaron,evolucionaron,diversificaron,se concentraron.Es

una gran oportunidad para los helados nitrogenados.
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El helado nitrogenado con su caracter de producto innovador va a ir de la mano
con un plan de marketing que enfatiza lo excepcional,personalizado aspectos de alto valor

para el insight.

Si el primer afio logramos tener el éxito esperado nos interesa franquiciar a fin de
tener mayor cobertura en Ica Region.Aprovechar somos pioneros por estos
lares.Acomparfiado desde luego de una proyeccién econdmica financiera para determinar

costo de oportunidad,plan de marketing,plan operativo,entre otros.



