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Resumen Ejecutivo

Deli Punch es un proyecto enfocado en la produccion y comercializacion de productos
fortificados a base de sangrecita de pollo e insumos saludables, que resulten ricos y
nutritivos para el consumo diario. Que seran empacados en envases biodegradables y que
contaran con informacion nutricional accesible para padres y nifios. Buscamos colaborar en
la disminucion de la tasa de anemia en nuestro pais y promover habitos saludables en las
familias peruanas. La anemia es un problema de salud publica que tiene predominancia en
el Per, es por ello que, ante las necesidades y preocupacion de las familias, buscamos
ofrecer soluciones practicas a traves de recetas nutritivas, agradables y sobre todo
saludables que estén al alcance de la poblacion mediante nuestra propuesta de productos

fortificados, para mitigar la anemia y desnutricion.
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Introduccion

Segun el analisis del macro y microentorno, existe mayor preocupacion por el
cuidado nutricional infantil. A nivel del Estado, existen politicas informativas como la “Ley
de la Alimentacion Saludable para el nifio, nifia y adolescente”; y a nivel familiar,el
incremento de opciones saludables para los nifios y personas vulnerables (madres gestantes,
adultos mayores, entre otros.).

Nuestros productos, tienen como principal ingrediente la sangrecita y otros
ingredientes complementarios tales como: cacao, mijo, panela, maiz morado y demas.
Afadiendo factores clave en cuanto a la calidad de insumos y servicio, puntualidad en la
entrega y transparencia en la informacion de nuestros productos. Nuestra estrategia se basa
en el alto valor percibido por nuestro cliente y el profesionalismo en la elaboracion de
productos fortificados.

Este proyecto nace como respuesta ante el incremento de casos de anemia, la cual se
puede tratar y reducir desde la temprana infancia ahi estan los principales efectos deesta

enfermedad, que puede llegar a ser cronica.
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Capitulo I: Definicion del Negocio
Idea de Negocio
DELIPUNCH, es un proyecto que nace en la ciudad de Ica con el fin de producir y
comercializar productos fortificados a base a sangrecita, utilizando los mejores insumos
oriundos del Per0.
Evaluacién con Otras Ideas de Negocio

Antes de desarrollar la idea de negocio, ésta se evalud con otras dos posibles ideas:

Figura 1. Posibles ideas de negocio

Delipunch ‘
L Maka ‘
L Fun Corner ‘

Para identificar la idea de negocio que representa mayor oportunidad, se utilizaron los

siguientes métodos:

Macro y Microfiltro

En esta herramienta primero se evallan las ideas de negocio en base a 9 preguntas ejes

y se seleccionan aquellas que tienen mayores respuestas positivas.
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Tabla 1. Analisis Macro Filtro

Preguntas Orientadoras/ldea DELIPUNCH MAKA FUN CORNER
Sl NO Sl NO Sl NO

¢Existe una necesidad que satisfacer en tu X X X

localidad?

¢Existe un mercado para este servicio? X X X

¢Hay una demanda insatisfecha? X X X

¢Quieres realizar este proyecto? X X X

¢Tiene un considerable nivel de X X X

innovacion?

¢ Tiene un considerable uso de tecnologia? X X X

¢Tiene un considerable nivel de X X X

originalidad?

¢Es posible producir este producto en tu X X X

distrito?

¢ Este proyecto permite tener ganancias? X X X
PUNTAJE TOTAL 8 7 6

Luego de tener las 2 ideas con mayor calificacion, se realiza el microfiltro para
determinar aquella que ofrece mejor oportunidad comercial y pueda desarrollarse de acuerdo a
la disponibilidad de recursos. Este método dio como resultado que la mejor idea de negocio a
implementar es Delipunch.

Tabla 2. Andlisis Microfiltro

Preg as Orientadoras/ldea ) P AKA (cerveza
PIOQ0 O O adlo al'teéSalla
ad DAaSe de Salngre 0
Sl NO Sl NO

Disponibilidad de materias primas X X
Existencia de demanda insatisfecha X X
Disponibilidad de mano de obra calificada X X
Tecnologia disponible X X
Es altamente implementable X X

X
X

El proyecto se enfoca en la base de un
negocio moderno que se caracteriza por: alto
nivel de innovacion, uso considerable de
tecnologia y alta escalabilidad

¢ Tiene un considerable nivel de originalidad?

Los emprendedores tienen las habilidades
para gestionar el futuro negocio

¢Este proyecto permite tener ganancias?

o X| X|X
o X| X|X

PUNTAJE TOTAL
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Delipunch es un proyecto de negocio que ofrece una linea de productos fortificados
muy nutritivos a base de sangrecita de pollo, complementados con insumos saludables,
altamente efectivos en cuanto a componentes de hierro y otras vitaminas, para mejorar la
alimentacion de las familias, focalizadndonos en nifios y madres gestantes, y en el area de
medicina natural para contribuir asi con la mitigacion de la anemia ferropénica, mala
nutricion en menores y tratamientos excesivos con farmacos, en la ciudad de Icay
expandirnos a nivel nacional a largo plazo para colaborar con el desarrollo saludable de
nuestro pais.

Este proyecto nace ante la identificacion de un nicho en el que se venden jaleas y
cremas habituales, pero estas no estan fortificadas y menos aun elaboradas con productos
saludables, ademas que se planea seguir expandiendo la linea de productos y otros servicios
conglomerados.

Nuestro objetivo es poder realizar una investigacion y formulacion para poder evaluar
la operatividad de la empresa que presenta la linea comercial de compotas y bebidas
instantaneas en polvo fortificadas, de esta manera presentamos una solucion innovadora ante
los prevalentes efectos de una afeccion en la capacidad fisica e intelectual, desarrollo
cognitivo y la prevencion y tendencia a muchas enfermedades. Para ello contamos con
recursos accesibles y de calidad para la adecuada elaboracion de nuestros productos, teniendo
como ingredientes: cacao, sangrecita de pollo, maiz morado, mijo, entre otros.

Asimismo, tendremos como equipo a los mejores nutricionistas de la regién e
investigadores como aliados principales, comprometidos en el area de desarrollo de portafolio
de productos de nuestra empresa, que tienen como meta y aspiracion suplir las deficiencias

nutricionales de nuestra poblacion y satisfacer sus expectativas.
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Figura 2. Logo de Delipunch

Diagnostico de la Idea de Negocio

Una adecuada alimentacion garantiza un buen estado de salud y nutricion durante el
desarrollo de las personas, siendo de suma importancia el promover una alimentacion
saludable durante los primeros afios de vida con el fin de promover un correcto desarrollo
neuroldgico, un buen crecimiento fisico y sobre todo prevenir la desnutricion. De acuerdo
con la Organizacién Mundial de la Salud (OMS,2019) en el mundo hay 2000 millones de
personas —-mas del 30% de la poblacion— que padecen anemia. Entre ellos, afecta alrededor de
800 millones de nifios menores de 5 afios y mujeres, y su prevalencia se ha mantenido estable
entre el 41,9% (2011) y el 41,7% (2016). Mientras que en Latinoamérica afecta a 22% de la
poblacidn, estando el Pert muy por encima de esta cifra, con 32%.

En ese sentido, se calcula que cerca del 50% de los casos de anemia son atribuibles a
la falta de hierro, como ocurre en el Per(, donde las dos principales causas son el bajo
consumo de hierro y su baja calidad (Origen vegetal). En Ayacucho, por ejemplo, el 90% de
los nifios no alcanza a consumir los niveles recomendados de hierro.

La anemia es un grave problema de salud publica en el mundo que afecta
particularmente a los nifios pequefios, las mujeres en toda su vida fértil (a causa de la pérdida
de sangre durante la menstruacion), las embarazadas y las puérperas.

Por lo que, el Ministerio de Salud (MINSA, 2020) calcula que la anemia afecta a un
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20% de los nifios de 6 a 59 meses de edad, un 37% de las embarazadas y un 30% de las
mujeres de 15 a 49 afios.

La industria de alimentos saludables que contengan sangrecita de pollo, en el Perd, es
limitado, conformado por compotas, galletas y bebidas en polvo. Este mercado esta
distribuido en cinco principales marcas: Forticao, Nutri H, Wawa food, Chocoya y Redondos.
Siendo lideres Forticao y Nutri H, con una buena participacion en el mercado.

Ademas, es de conocimiento que las compotas (papillas), suelen ser preparadas de
forma tradicional, es decir, hechas en casa, esto se debe a que, para los padres, la
alimentacion de los hijos es de suma importancia y siempre buscan darle lo mas nutritivo y
saludable. Sin embargo, el incremento del rol de la mujer en el mundo empresarial y las
diferentes actividades que realizan los padres, reduce el tiempo disponible hacia los hijos, por
ende, disponen de menos tiempo para la preparacion y alimentacion de sus hijos. Segun Ipsos
(2018) el 52% de las mujeres trabajan y deben dividir su tiempo entre el hogar, familia y
trabajo. Adicionalmente, segun Nielsen, la rapida urbanizacidn, el crecimiento de la clase
media y el aumento de la participacién femenina en el mundo laboral, han fomentado la
adopcion de estilos de vida basados en la practicidad, con lo cual se ve un aumento en la
demanda de productos preparados: formula y alimentos envasados. Bajo esta nueva
normalidad, la necesidad de adquirir productos que brinden rapidez, practicidad, inmediatez y
que sean saludables se vuelve una potente alternativa de compra para los padres.

Por tal motivo, se busca aprovechar la oportunidad de ingresar al mercado de
alimentos nutritivos, que adn se encuentra en crecimiento en el Perd, ofreciendo una
propuesta diferente, bajo el desarrollo de una compota y bebida instantanea en polvo a base
de sangrecita de pollo.

Entrevistas para Aprobar la Idea de Negocio Seleccionada

Una vez determinada la idea de negocio, fue necesario realizar entrevistas para validar
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dicha propuesta, en base a las respuestas de los entrevistados, se realizaron modificaciones y
mejoras al proyecto.

Contacto 1 — Experto en el Rubro. MIGUEL ANGEL ANCASSI TAYPE. Sub
Gerente de AYRAMPO ORGANICS SAC.

Cuenta con mas de 7 afios de experiencia en rubro de negocios especializados en la
produccidn de una linea de cartera nutritiva, él considera que hoy en dia esta muy valorado
una alimentacion de calidad, busca la sostenibilidad, llegar a los pueblos para abastecerlos y
cumplir asi con uno de los objetivos de desarrollo, darle fin a la pobreza. Para poder iniciar
un negocio en base a alimentacion es importante poder tener los mejores recursos, dar todo de
si,comprometerse al 100% y poder darles esa seguridad a las personas que el producto no les
miente y es eficaz con su objetivo, ademas la mayoria de poblacion que esta mal de salud no
tienen muchos recursos, ello es otro aspecto a evaluar, pero todo negocio de alimentacién es
bueno, hay que saber ubicarlo bien y darle estrategias valiéndote de tu enfoque de diferencia.

Contacto 2 — Consultor de Planes de Negocios. RAUL CAMPOS TIPIANI -
Docente del Curso de Finanzas (IPAE).

Con respecto al proyecto Delipunch, considero gque es una idea innovadora, ya que
hace uso de la sangrecita, un alimento muy rico en vitaminas, proteinas y minerales, siendo el
maés destacado su alto nivel de hierro, a la vez utiliza productos de origen peruano, que
muchas veces no les damos el valor que se merecen, debido a que no estamos bien
informados y por tal motivo no los incluimos en nuestra dieta diaria.

Contacto 3 — Publico Objetivo. YAMILL CORTEZ CARDENAS.

Es un consumidor potencial, le gusta hacer ejercicio y mantener en lo posible su estilo
de vida armonioso. Ademas de ello, le gusta salir de compras y esta pendiente a eventos,
promociones y descuentos. Busca constantemente marcas y espacios donde se alineen a su

estilo de vida, creencias y a la hora de elegir productos nutricionales le Ilama la atencion el
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precio, la presentacion y sobre todo la eficiencia del producto para la salud y cuadro

nutricional, siendo los principales como factores de calidad.

Justificacion del Plan de Negocio (Andlisis de la Oportunidad)

Segun el ENDES, los nifios(as) de 6 a 35 meses que fueron en el afio 2021 detectados
conanemia, segin zona se residencia, los casos mas frecuentes se dieron en el area rural
(48.7%)en comparacion con el area urbana (35.3%).

Figura 3. Per(: Nifios y nifias de 6 a 35 meses con anemia, segun area de residencia,

2021 (Porcentaje)
48,7
38,8
35,3
Total Urbana Rural

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica — Encuesta Demografica y de

Salud Familiar

Asi como los nifios y nifias menores de edad que sufren de anemia, las mujeres en
etapa de gestacion son menos tolerantes a la pérdida de sangre durante el parto,
particularmente cuando los niveles de hemoglobina descienden a menos de 8,0 g/dl. En casos
mas severos de anemia, las mujeres experimentan fatiga y un incremento del ritmo cardiaco
en reposo. La tension proveniente del parto, el aborto espontaneo y otras complicaciones
mayores pueden resultar en la muerte materna. Una deteccion temprana de la anemia
nutricional puede ayudara prevenir complicaciones severas durante el embarazo y el parto.
En el caso del infante, la anemia puede afectar su desarrollo psicomotor. EI empleo de hierro
complementario/adicional para mujeres y nifios con deficiencia de hierro puede mejorar la

salud materno infantil en general.
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Segun SERIES ANUALES DE INDICADORES PRINCIPALES DE LA ENDES
1986 — 2021 (INEI), se determina segun el lugar de residencia los porcentajes de evolucion
de anemia en mujeres de 15 a 49 afios, evidenciando al 2021 una minima diferencia de 1,4%
entre la zona urbana y rural.

Tabla 3. Per(: Evolucion de la anemia en mujeres de 15 a 49 afios, segun area de
residencia,2009-2021

(Porcentaje)
Area de residencia
A ol Urbana Rural
2009 21,0 20,7 221
2010 21,5 20,3 249
2011 174 16,8 19,3
2012 107 16,3 217
2013 18,7 18,1 20,4
2014 21,6 20,8 243
2015 20,7 20,8 20,3
2016 20,8 211 19,6
2017 21,0 209 211
2018 21,1 212 20,5
2019 211 214 19,6
2020 20,9 2% 19,5
2021 18,8 18,6 20,0

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica — Encuesta Demografica y de
Salud Familiar

Figura 4. Per(: Prevalencia de anemia en mujeres de 15 a 49 afios de edad, segun area

deresidencia

(Porcentaje)
02016 m2021
20,8 211
1B|8 . 18,6 19,6 20.[]
Total . Urbana Rural

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica — Encuesta Demogréafica y de
Salud Familiar
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La Pontificia Universidad Catdlica del Pert (PUCP) realizo el 08 de agosto de 2022 el
seméforo regional PUCP indicadores Regionales utilizando las encuestas del INEI y
mediante la Encuesta Demogréfica y de Salud Familiar (ENDES), se determina que la
condicion de anemia ocurre cuando un individuo tiene un nivel de hemoglobina por debajo de
11,0g/dI (gramos por decilitro), (INEI, 2022). Siendo asociada esta enfermedad a la
disminucion del transporte de oxigeno a los tejidos y por lo tanto una deficiente capacidad
fisica y mental que lo hace propenso a contraer infecciones.

La Sierra y la Selva son regiones gue cuentan con mayor presencia de casos de anemia
ennifios(as) de entre 6 a 35 meses. Sin embargo, se aprecia que en la Costa una de las regiones

con un porcentaje considerable de casos de anemia, es Ica (36.36%).

Tabla 4. Porcentaje de nifias y nifios de 6 a 35 meses con presencia de anemia segun

departamento de residencia en 2021

Departamento % Presencia

Puno 7037 Alto500-704
Ucayali 6075 Alto50.0-70.4
Huancavelica 5745 Alto50.0-704
Madre de Dios 5714  Alto50.0-704
Cusco 5385 Alto500-704
Lareta 5185 Alto50.0-704
Apurimac 5167 Alto500-704
Ayacucho 50.00 Alto50.0-704
Pasco 50.00 Alto500-70.4
Junin 4556 Medio37.3-49.9
San Martin 4198 Medio 37.3-49.9
Ancash 4074 Medio37.3-49.9
Huanuceo 4018 Medio 37.3-49.9
Tumbes 4000 Medio37.3-499
Nacional 3882 Medio37.3-49.9
Arequipa 3837 Medio373-499
Dptode Lima 3793 Medio37.3-499
Armazonas 373 Medio 37.3-49.9
Piura 3670 Bajo25.0-372
Ica 3636 Bajo25.0-372
Lambayeque 3553 Bajo25.0-372
La Libertad 3517 Bajo25.0-372
Mogquegua 3478 Bajo25.0-372
Cajamarca 33.01 Bajo25.0-372
Callao 29.10 Bajo25.0-372
kﬁ';:ﬂomn - 2740 Bajo250-372
Tacna 25.00 Bajo25.0-372

Fuente: Encuesta Demografica y de Salud Familiar (ENDES, 2021)
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Figura 5. Mapa sobre el porcentaje de nifias y nifios de 6 a 35 meses con presencia de

anemia segun departamento de residencia en 2021

Dpto ang

Calla
Lima Metropolit.

Presencia de anemia

B seo2s0-32 |

| Medio373-209 [ Aros00-704

Fuente: Encuesta Demogréfica y de Salud Familiar (ENDES, 2021)

De acuerdo al Informe Gerencial SIEN HIS (2022) que sefiala el Estado Nutricional
de nifios menores de cinco afios que acceden a los establecimientos de salud del Ministerio de
Salud, se menciona que los nifios menores de 5 afios, presentan una proporcion baja de
desnutricion en relacion a puntos de corte establecidos por la OMS (< 20%), a pesar de ello,

algunas regiones de nuestro pais mantienen valores superiores al promedio nacional.
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Ademas, segun los datos presentados en cuanto a Anemia, este resulta un problema

moderadode salud publica por la OMS, tanto para nifios menores de 5 afios con 25,0%, como

para los nifios menores de 3 afios con un valor de 29,6%.

Tabla 5. Indicadores para establecimientos de salud del Ministerio de Salud del Peru

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2109 2020 2021 2022
Nifios menores de 5 afios (OMS)
Proporcién de desnultricion cronica 252 240 232 221 209 194 188 180 174 171 164 165 151 153
0 - 5 meses 17 110 103 100 99 99 98 100 100 102 100 92 101 105
6 - 11 meses 146 135 128 121 17 10 110 105 104 107 101 95 104 105
12 - 23 meses 276 258 250 236 224 208 205 191 187 190 184 170 164 179
24 - 35 meses 339 N7 301 289 272 252 237 223 M5 208 204 192 178 179
36 - 47 meses 351 334 315 303 287 268 250 236 228 220 204 201 192 175
48 - 59 meses 349 329 38 300 277 255 241 242 M3 200 190 187 175 158
Proporcién de desnutricion global 55 50 43 41 38 36 47 43 40 38 38 35 38 39
Proporcién de desnutricion aguda 30 27 23 21 19 13 15 14 13 13 13 16 18 18
Proporcion de sobrepeso 63 62 64 64 67 68 62 61 63 65 64 66 69 64
Proporcién de obesidad 29 27 27 26 27 24 15 15 16 17 16 17 22 20
Nifios menores de 3 afios (OMS)
Proporcidén de desnutricion cronica 222 211 204 193 181 169 167 160 155 156 152 151 139 148
Proporcion de desnufricion global 53 48 42 41 38 36 44 43 40 39 39 34 37 40
Proporcién de desnutricion aguda 28 24 20 19 17 14 16 16 15 14 15 17 19 19
Proporcion de sobrepeso 67 66 67 68 71 72 65 64 66 68 66 T0 V3 68
Proporcion de obesidad 30 28 27 27 28 25 15 14 15 16 16 22 21 1.9
Anemia
Proporcién de anemia <5 afios sd. sd sd 349 437 500 452 402 356 320 287 274 244 250
Proporcion de anemia <3 afios sd. sd sd 372 473 545 498 453 414 375 335 38 278 296

Fuente: INS/CENAN-DEVAN-SIEN-HIS 2022

Nuestra region Ica no es ajena a esta situacion, segun el Informe Gerencial SIEN HIS

(2022), sefiala que, de 14,028 nifios menores de 5 afios atendidos en los establecimientos de

salud segun DIRESA, el 22.3% presenta anemia, es decir 3,123 nifios.
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Figura 6. Proporcion de anemia (OMS) en nifios menores de 5 afios que acuden a los
establecimientos de salud segin DIRESA, SIEN-HIS-2022

N° de N°de | Anemia
Diresa/GeresalDisa Evaluados | Casos %
AMAZONAS 9,501 1,787 18.8
ANCASH 25,937 8928 344
APURIMAC 10,907 2,946 27.0 DEPARTAMENTO EVALLADOS | eI |
AREQUIPA 18927 | 4434 | 234 RN =
AYACUCHO 19,031 4,863 256 Pasco | 5159 | m 3
CAJAMARCA 26,145 5,849 224 Ay e SLE
CALLAO 15,240 2516 165 Pun 7o | m
CUSCO 24,795 8,886 35.8 e 1 9 [
HUANCAVELICA 6,801 2,625 38.6 T e
HUANUCO 15,415 3263 212 APURMAC | 10307 |
G e am =

b 3 A AREQUIPA | 18927 | m
LA LIBERTAD 39,204 9,172 234 e | w8
LAMBAYEQUE 18,044 4,752 26.3 ich i [m
LIMA 27,553 4515 16.4 TAGHA £ =
LIMA DIRIS 14,394 3,690 256 i 952 | m
CENTRO SaNWART | 18411 | @ 2
LIMA DIRIS ESTE 25,074 6468 | 258 ey 1.
LIMADIRISNORTE | 26719 6,011 225 CALAD 5200 | @
LIMA DIRIS SUR 15812 | 2723 | 172 T
LORETO 25,820 8,511 33.0
MADRE DE DIOS 3,649 1,168 320
MOQUEGUA 1,765 381 216
PASCO 5,159 1,848 358
PIURA 41,352 6,758 16.3
PUNO 17,971 6,020 335
SAN MARTIN 18,411 3936 214
TACNA 4633 1,032 223
TUMBES 4,778 697 146
UCAYALI 14,045 4,830 344
PERU 520,312 25.0

129,920

Fuente: Sistema de Informacion del Estado Nacional

De igual manera, el Informe Gerencial SIEN HIS (2022), indica que, en la region Ica

10,467 nifios menores de 3 afios atendidos en los establecimientos de salud segin DIRESA

sufren de anemia, lo que logra representar el 26.7% del total. Cifras realmente significativas y

que preocupan al sistema de salud y a las familias afectadas.
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Figura 7. Proporcion de anemia (OMS) en nifios menores de 3 afios que acuden a los
establecimientos de salud segin DIRESA, SIEN-HIS-2022

. N° de N° de Anemia
Diresa/GeresalDisa Evaluados | Casos %
AMAZONAS 5,607 1,353 24.1
ANCASH 16,099 6,569 408
APURIMAC 6.216 2,082 335 OEPARTANENTO E¥AO0S _ aEMAA
AREQUIPA 12247 | 3580 | 203 | |fewowmor e '8 42
AYACUCHO 11,240 3,636 323 meco | 313 m a7
CAJAMARCA 15,213 4411 29.0 B e T
CALLAO 11421 2174 19.0 o | 1076 @ 37 |
CUSCO 15,119 6,522 431 e
HUANCAVELICA 3,99 1,768 442 APURIMAC 6216 ® 335 |
HUANUCO 9,098 2,304 253 L )
ICA 10467 | 2791 | 267 | |[iwasan ] o [o o3
JUNIN 19,542 6,327 324 N ACE TS
LA LIBERTAD 24,627 6,663 271 MOQUEGUA | 1140 | m 284 |
LAMBAYEQUE 12,641 3,895 308 UL LR
LIMA 21,333 4,080 19.1 i EarED
LIMADIRIS CENTRO | _ 11,869 3,342 282 W | 201 [m 265 |
LIMA DIRIS ESTE 21,869 | 6070 | 278 | |fowwco | oo lm )
LIMA DIRIS NORTE 20,314 5,198 256 nurzonss | 607 | @ 241 |
LIMA DIRIS SUR 10,770 2,229 207 - =
LORETO 17,857 6977 39.1 ToMeEs | %72 | @ 114
MADRE DE DIOS 2,778 1,041 375 P v—
MOQUEGUA 1,140 324 284 e
PASCO 3,139 1,339 427 | A
PIURA 26,209 5,585 213 . o
PUNO 11,006 4,525 411
SAN MARTIN 10,877 3017 217
TACNA 2,991 794 265
TUMBES 3572 623 174
UCAYALI 10,578 4,202 39.7
PERU 349835 | 103430 | 296

Fuente: Sistema de Informacion del Estado Nacional
Es asi que, ante las necesidades y preocupacion de las familias, buscamos que ofrecer
soluciones practicas a través de recetas nutritivas, agradables y sobre todo saludables para
todo el alcance de la poblacién que se refleja en el proyecto para mitigar la anemia y
desnutricion.
Presentamos a DELIPUNCH un proyecto de negocio que ofrece productos
fortificados y nutritivos a base de sangrecita, de esta manera podremos contribuir a mejorar la

alimentacion, salud y desarrollo de nuestros pueblos.
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Capitulo 11: Diagnostico del Plan de Negocio

Analisis del Microentorno (Clientes, Competidores, Proveedores, Intermediarios,
Productos Sustitutos)
Poder de Negociacion con los Clientes

Medio, porque existen en el mercado pocas empresas que producen y comercializan
productos similares a los nuestros, con enfoque a fortalecer las deficiencias de hierro, que
ademas tomen en consideracion como ingredientes complementarios a productos saludables,
otorgandonos de esta manera ese valor agregado.

Poder de Negociacién de Proveedores

Medio, debido a que, al considerar como principal ingrediente a la sangrecita, es
necesario obtenerlo de proveedores que realicen buenas practicas de manipulacion y
procesamiento, en donde se logre garantizar la inocuidad del producto. En cuanto a los deméas
ingredientes, son basicos y muy negociables, ya que son tradicionales y naturales.

Nuestros principales proveedores de sangrecita de pollo seran:

BioCampo: Es una empresa familiar dedicada al cultivo y crianza de manera orgénica
utilizando abonos naturales y brindado un producto saludable. Preocupandose por producir
alimentos sanos, ricos y sustentables, utilizando técnicas organicas.

Concesionaria Las Terrazas: Este concesionario nos proporcionara la sangre de
pollo. Cabe resaltar, que esta empresa tiene varios afios de experiencia en el mercado y
preparara la sangre de acuerdo a nuestras indicaciones, garantizando la inocuidad de la
sangre.

Amenaza de Nuevos Competidores

Bajo, ya que ingresar en el rubro de alimentos puede ser complicado y tedioso, debido

a que los productos deben cumplir con normas sanitarias y de salud. Ademas, el lograr que un

alimento poco consumido por nifios, jévenes y adultos les resulte agradable y préactico,
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presentando nuestro proyecto una linea renovada de productos fortificados.
Amenaza de Productos Sustitutos

Medio, debido a que en el mercado existen pocas empresas que comercializan
productos sustitutos. Sin embargo, son marcas ya reconocidas en el mercado, tales como:
Forticao, Redondos y Wawafood, que ofrecen sus productos en las diferentes farmacias,
tiendas organicas y centros comerciales. Pero, ello no se compara a consumir hierro en una
forma mas apetecible y agradable, a través de un producto exquisito y nutritivo.
Rivalidad entre Competidores Existentes

Medio, existe una rivalidad en el mercado, porque hay proyectos similares que
consideran como insumo principal a la sangrecita. Pero nuestro proyecto busca estar
acompafado de un servicio de asesoria nutricional y una buena certificacion de la veracidad

de nuestro producto, por lo que existe una posibilidad de lograr incrementar la rentabilidad

del negocio.
Tabla 6. Andlisis del Microentorno
Fuerza de Porter Baja Media Alta
1. Poder de negociacion de los clientes X
2. Poder de negociacion de los proveedores X
3. Rivalidad entre competidores X
4. Amenaza entrada de nuevos competidores X
5. Amenaza de productos sustitutos X

Analisis del Macroentorno (Factores: Econdmico, Cultural y Social, Politico,
Geogréfico - Demogréafico y Tecnol6gico)
Factores Politicos

Existen buenas politicas econdmicas y relaciones externas, aungue no se posee un
estado completamente sélido.

Ley de Promocidn de la Alimentacion Saludable. El Decreto Supremo que aprueba
el Reglamento de la Ley N° 30021, Ley de Promocion de la Alimentacion Saludable. Tiene

como objeto la promocidn y proteccidn efectiva del derecho a la salud publica al crecimiento
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y desarrollo adecuado de las personas, a través de las acciones de educacion, el
fortalecimiento y fomento de practicas saludables centradas en los nifios y personas
vulnerables (madres gestantes, personas mayores, entre otros).

Inestabilidad politica. La incertidumbre politica que venimos atravesando afecta en
gran medida los diversos sectores productivos, esto surge debido a la estatizacion de las
inversiones en el pais. Proyectando grandes déficits gubernamentales de 10%, 5% y 4% del
PBI en el 2020, 2021 y 2022, respectivamente. Por lo que, estos mantendran la presion al alza
sobre la deuda.

Sin duda alguna, la implementacion de la Ley de Promocidon de la Alimentacion
Saludable protege y promueve el derecho a la salud pablica y al crecimiento adecuado de las
personas. Sin embargo, el atravesar una inestabilidad politica afecta la productividad, la
acumulacién de capital y el bienestar, por lo tanto, existird menores indices de crecimiento
econémico para la empresa.

Factores Econdémicos

PBI del sector alimenticio. El sector crecid en un 10,46% durante los ultimos doce
meses, debido a que el afio pasado la economia se contrajo. La demanda fue impulsada,
debido a la ampliacion de los horarios de atencidn, eliminacidn de restriccién de aforo,
alianzas comerciales, mayor cobertura de reparto a domicilio, promociones y descuentos. El
Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) 2022 destacé que los datos estan en linea con la
proyeccion de crecimiento.

Tipo de cambio. El alza del délar afecta en gran medida el sector, porque se
incrementan el costo de los insumos que obliga ajustar los precios que se ofrece al publico
Segun el BCRP la expectativa de inflacion a 12 meses de los analistas econdémicos y del
sistema financiero pasé de 4,29% en febrero a 4,30% en marzo de 2023. La Encuesta de

Expectativas Macroecondmicas de marzo sefiala que para el 2023 la tasa de inflacion
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esperada por los agentes economicos se ubica en un rango de 4,3% a 5,7%.

Inflacion. Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), da cuenta
que el indice de precios al consumidor a nivel nacional subi6é 0.58% en el mes anterior, la
variacion mas alta en relacion a septiembre. Este es el acumulado que registro la tasa mas alta
en los dltimos meses. 2022

ESAN 2023, La inflacion se elevé ello debido a la guerra entre Ucrania y Rusia por
ello el precio de los alimentos subieron, asi mismo el impacto de la deuda externa y la
inestabilidad politica.

Por lo antes expuesto, consideramos que tanto la inflacion como el alza del dolar
afecta directamente la demanda de los productos, ya que existiran variaciones en su valor. En
ese sentido, existira el incremento de los precios y una menor capacidad adquisitiva por parte
de la poblacién.

Factores Sociales

Se han modificado los habitos de consumo por influencia de nuevas tendencias, los
habitantes facilmente se adaptan a nuevos productos.

Cambios en los habitos de consumo. Sin importar con quienes conversemos, cada
persona con la que hablemos esta viviendo una época complicada. Por ende, nuestros clientes
estan desarrollando nuevos habitos (alimentacion saludable) que hagan més llevadera esta
etapa. Optando por el consumo de nuevos productos fortificados y en las tendencias de
cuidado de la salud se encuentran en crecimiento; dando por otro lado una sustancial
relevancia a los diferentes insumos como la sangrecita; de esta manera también se suma
interesante los valores nutricionales que ofrece.

Nuevos patrones de compra. Segun estudios realizados, el consumidor esta cada vez
mas interesado en productos saludables, que le brinden beneficios para su salud y les dan

mayor importancia a los valores alimenticios que brindan. Las mejores herramientas para
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fidelizar a nuestros clientes son: la preparacion de nuestro personal, calidad de los productos
y la experiencia que brindamos.

Los precios elevados afectan el poder adquisitivo de los consumidores, debido a la
situacién alimentaria que estaba y termind por explotar en pandemia y las perspectivas de
recuperacion estan sujetas a un a analisis minucioso.

Segun lo mencionado, cabe hacer énfasis que el ambiente familiar y social refuerza de
manera positiva estas situaciones de consumo saludable. Asi como es responsabilidad de los
padres alimentar a sus hijos correctamente, también lo es de la sociedad y las empresas el
apoyar esta labor, sobre todo en los nifios, contribuyendo principalmente con una mejor
alimentacion y actividad fisica. Siendo favorable este indicador para nuestro proyecto.
Factores Tecnoldgicos

Es un factor importante para el desarrollo econémico y mantener relacion directa con
los clientes a través de nuevas herramientas publicitarias, ademas es mas econémico.

Innovacién tecnoldgica. La utilizacion de la maquinaria y equipo adecuado y de
forma eficiente, es también una manera de agregar valor y calidad a los productos,
permitiendo no sélo que se cumplan con los estandares de produccién sino con las
necesidades del cliente.

Canales digitales. Al margen del tamafio de cada negocio, la prioridad sin duda han
sido las de comunicacion interna, marketing y comunicacion con clientes, y aquellas que
aceleren las ventas. Los negocios que sigan retrasando estas herramientas digitales (paginas
web y redes sociales), terminaran por quedar desfasados, en un mundo en que los clientes

exigen a los negocios hablar su idioma y en sus canales preferidos.

Sin duda alguna, el desarrollo tecnologico y la utilizacion de canales digitales para la
produccidn y comercializacion de los productos que ofrece Deli Punch resulta una

oportunidad a aprovechar. Porque a través de las plataformas virtuales como Facebook,
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Instagram, WhatsApp, TikTok, se busca llegar a nuestro publico objetivo y ademas extender
el negocio.
Factores Ecoldgicos

El Ministerio de Ambiente es el ente encargado de velar por el cuidado ambiental y
penar alguna falta, afectando a aquellas empresas que no cumplan los estandares basicos.

Responsabilidad Social Empresarial. Teniendo en cuenta que la responsabilidad
social empresarial se puede entender como una contribucion por parte de las empresas al
mejoramiento economico y ambiental, vemos de vital importancia formar parte ella, pues los
beneficios que se obtienen son significativos como:

Mayor productividad: Esto se debe a mejores condiciones laborales y de ambiente de trabajo.
Lealtad del cliente: A través de los productos con calidad que ofrecemos.

Acceso a mercados: En la medida en que cumplamos con los estandares exigidos en el
mismo.

Como empresa no solo buscamos generar ingresos econémicos, sino también optar
por ser una empresa sostenible, que transmita buena imagen, ya que los consumidores
prefieren una empresa que cuide el medio ambiente que otra que no lo haga. De esta manera,
el ser sostenible se vuelve una parte importante de la imagen de marca que Deli Punch busca
transmitir.

Factores Legales

El régimen MYPE tributario favorece mucho a empresas pequefias, aunque también
exigela pronta formalizacion.

Ley de Promocion de la Competitividad, Formalizacion y Desarrollo de la Micro
y Pequefia empresa y del Acceso al Empleo Decente. La presente Ley Mype N° 28015 Con
el objetivo brindar apoyo que pueda incrementar trabajo, rentabilidad, colaborar con el PBI,

desarrollar las exportaciones e inversiones, todo a través de la formalizacién y promocion de



competitividad de las Mypes.

Norma Sanitaria para la Fabricacion, Elaboracion y Expendio de Productos de
Panificacion, Galleteria y Pasteleria - RM N° 1020-2010/MINSA. Conocer la legislacion
sanitaria del sector al que buscamos ingresar, que comprende reposteria y productos
alimenticios fortificados, es de vital importancia, debido a que se establecen reglamentos
técnicos y requisitos para la produccion y presentacion para alimentos de consumo humano.
Para lo cual, nuestra empresa “Delipunch” estara sujeta al cumplimiento estricto de estas
normas, con el fin de asegurar su permanencia en el sector y a la vez evitar incurrir en

cualquier tipo de sancion.

El cumplir con la normatividad vigente nos permitira evitar incurrir en infracciones
y/o sanciones, ya que, debemos regirnos como empresa en la formalizacion y también al
tratarse de un producto a base de sangrecita de pollo, se exigird a nuestros proveedores que

cumplan y garanticen la inocuidad alimentaria de nuestros insumos.

31
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Capitulo I11: Planteamiento Estratégico

Mision

Somos una empresa dedicada a crear conciencia y contribuir a disminuir la anemia
principalmente en nifios y mujeres embarazadas. En base a nuestros productos innovadores,
que poseen un elevado valor nutricional adaptado a productos agradables al paladar del
cliente.
Vision

Ser una empresa reconocida a nivel nacional, por poseer productos innovadores con
alto contenido de hierro heminico y contribuir socialmente en disminuir la anemia.
Valores

Proyectamos nuestra empresa hacia estructura basada en los siguientes valores:

Orientacion al cliente. Debido a que los consideraremos el centro de nuestro
quehacer, su satisfaccion es nuestro principal objetivo. Para lo cual trabajaremos por cumplir
con el servicio ofrecido

Orientacion a la Calidad. Empleando ingredientes de calidad para satisfacer y
superar las expectativas de los clientes, mediante una conveniente relacion entre precio y

calidad.

Integridad. Porque nos basaremos en la confianza y honestidad, siendo transparentes
con los compromisos adquiridos y la forma como se elaboran nuestros productos.

Trabajo en Equipo. Consideraremos todo el talento y esfuerzo orientados al logro de
objetivos comunes. Escuchando a los demas y aceptando sus percepciones con cordialidad,
amabilidad y respeto.

Creatividad. Priorizamos el trabajo brindado, aportando soluciones innovadoras para

mejorar todas las actividades de la empresa, a través de nuevos y mejores métodos.
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Objetivos Estratégicos Generales

Lograr que la empresa Delipunch se posicione dentro de una de las mejores
productoras y comercializadoras de productos fortificados en la regién Ica, incrementado un
20% nuestras ventas, durante los primeros 6 meses.

Que los productos ofrecidos satisfagan el gusto del cliente y estén a su disposicion
con diferentes sabores y presentaciones, enfocandonos a trabajar en un 35% bajo publicidad y
promocion los primeros 3 meses.

Que el producto sea aceptado y tenga a llegar reconocimiento en los grandes mercados

del rubro, teniendo una participacion del 30% en el primer afio.



Matriz FODA

Tabla 7. Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

Productos de buena calidad, innovadores y

accesibilidad garantizada al cliente

Personal altamente calificado para sostener los manos de
investigacion y produccion

Contar con un ambiente estratégico y acogedor para
atender a nuestros clientes

Creatividad, innovacién y compromiso en los procesos de
produccion

OPORTUNIDADES

Fuentes de financiamiento

No contar momentaneamente con una amplia
infraestructura

No hay experiencia en el mercado para poder
establecernos inicialmente

AMENAZAS

Miras de satisfacer la demanda existente
Seguir desarrollando la cartera de productos fortificados

Uso de herramientas exponencialmente inteligentes para mejorar
la experiencia de los clientes
Seguir con las investigaciones focalizado en el cliente

La Inestabilidad politica puede afectar drasticamente en
nuestras operaciones

Crecimiento de la competencia en el rubro

Falta de alianzas y convenios que apoyen a jovenes
emprendedores
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Estrategia Genérica de Porter
Las estrategias genéricas al ser acciones y decisiones que permitiran el desarrollo de la empresa permiten colocar a nuestro proyecto en
una posicion superior al desempefio de los competidores. Como empresa tendremos un enfoque en DIFERENCIACION.

Tabla 8. Estrategia Genérica de Porter

VENTAJA ESTRATEGICA POR EXCLUSIVIDAD VENTAJA ESTRATEGICA POR EXCLUSIVIDAD

DIFERENCIACION:

Delipunch posee una estrategia competitiva de diferenciacion
ya que se distingue de su competencia por ofrecer productos
(compotas y bebidas fortificadas en polvo) elaborados a base
MERCADO de sangrecita de pollo. Con ello aportaremos un valor Gnico y
TOTAL distinto al producto, transmitiendo confiabilidad. Siendo FIPERAZCOEN CO-TOS
impulsador de caracteristicas atractivas e innovadoras:

= Variedad de productos ofrecidos

= Rapidez en la entrega

= Amplio y acogedor ambiente

PARTE DEL
MERCADO

SEGMENTACION




Cronograma de Actividades (Diagrama de Gantt)

A través de esta herramienta de gestion planificaremos el desarrollo de nuestro proyecto. Para lo cual lo hemos definido de la siguiente

manera:

ACTIVIDADES

SEM 1

1ER MES

SEM 2

SEM 3

Tabla 9. Diagrama de GANTT

2DO MES

SEM4 | SEM1 SEM2

SEM 3

SEM 4

SEM 1

3ER MES

SEM 2

SEM 3
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SEM 4

Consolidar proyecto de gestion

Investigacion de mercados

Buscar alianzas y apoyo de

financiamiento

Constitucién de la empresa

Contratacion de personal

Proveedores

Buscar local

Finalizar instalaciones

Creacion de Marketplace

Inicio de operacion del negocio
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Capitulo IV: Estudio de Mercado

Oferta (Qué Ofrecen los Competidores — Directos y Potenciales)

Competidores Directos

Nuestro proyecto Delipunch cuenta con un competidor directo en la ciudad de Ica,

que ademas tiene participacion en el mercado nacional y se dedica a la produccion y

comercializacién de alimentos fortificados con hierro heminico:

Forticao. Es una empresa peruana que busca prevenir y combatir la anemia en los mas

pequefios del hogar, ademas de brindar el fortalecimiento muscular de las personas mayores.

Siendo comercializados a través de las farmacias y boticas a nivel nacional.

FORTICAO EN POLVO

e
Kerro, calcio
yproteinas

B

et 809 Polvo - Via Oral

PRODUCTO DESCRIPCION

¢ Es un producto en polvo sabor a chocolate fortificado
con hierro heminico, proporcionado por la sangre de
res, que tiene como objetivo tratar y/o prevenir la
anemia leve o moderada.

e En la ciudad de Ica, es ofertado a través de farmacias

(Mifarma, Inkafarma, otros).

e La presentacidn de 80 gr tiene un precio aproximado de

S/40.00 a S/50.00

FORTICAO EN BARRA

—

HIERRO HEMINICO

N FORTI J
0 @Ao

Hocoware LMM:
Were oty 1

Ty proteinas Cont-

S 7

¢ Es un producto en barra sabor a chocolate fortificado
con hierro heminico, que ademas contiene 65% cacao

¢ En la ciudad de Ica, es ofertado a través de farmacias
(Mifarma, Inkafarma, otros).

e La presentacidn del frasco que contiene 40 unidadestiene

un precio aproximado de S/60.00 a S/70.00
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Chocoya. Es una empresa peruana dedicada a la produccion y comercializacion de polvo
de cacao de la Amazonia peruana y hierro heminico, que tenga una mayor absorcion porel
organismo. Que es apto para el consumo de todos (nifios y adultos).

Siendo comercializado a través de las tiendas organicas a nivel nacional. Ofreciendo el
siguiente producto:

PRODUCTO DESCRIPCION

CHOCOYAEN POLVO e Es un producto en polvo sabor a chocolate fortificado

con hierro heminico, que también contiene Vitamina
C, vitaminas del complejo B y cobre. Siendo de facil
preparacion y consumo desde el primer afio de edad.

e En la ciudad de Ica, es ofertado a través de las
diferentes tiendas organicas.

e La presentacion de 100 gr tiene un precio aproximado

de S/55.00 a S/60.00

Competidores Indirectos

Wawa Food. Es una empresa peruana que busca generar un impacto social positivo a
través de sus productos con alto valor nutricional, que mayormente son distribuidos a las
familias a través de los programas sociales (Qaliwarma) que brinda el estado peruano, con el

fin de combatir la anemia y desnutricion cronica en nuestro pais.
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PRODUCTO DESCRIPCION

SANGRECITA PRECOCIDA

¢ Es un alimento precocido, de facil digestion y con alto
aporte de hierro, por lo que ayuda a prevenir la
anemia. Pudiendo ser utilizado en preparaciones
dulces o saladas.

¢ En la ciudad de Ica, es ofertado a traves de farmacias
reconocidas (Inkafarma y Mifarma)

e La presentacion de 80 gr tiene un precio aproximado

de S/8.00 a S/10.00

REDONDOS: Es una empresa que cuenta con 49 afios de experiencia en el mercado,

lo que le permite ofrecer productos de primera calidad, entre ellos: sangre de pollo precocida.

PRODUCTO DESCRIPCION

SANGRECITA PRECOCIDA

S

Red(;;wdos

o
B sangrecita
M in condimentos

e 100 gramos
V.| LA ANEMIA

¢ Es un alimento precocido, que contiene proteinas de
alto valor nutritivo y que resulta practico para su
preparacion en los diferentes platos.

e En la ciudad de Ica, se comercializa mediante
supermercados (Tottus, Plaza Vea y Metro)

e La presentacion de 500 gr tiene un precio

aproximado de S/8.00 a S/10.00
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Demanda (Investigacion: Objetivo, Metodologia, Resultados, Interpretacion y
Proyeccién de la Demanda)
Proyeccion de la Demanda. A continuacién, se estimara el tamafio de mercado con las
estadisticas obtenidas de la investigacion cualitativa y los datos sobre la poblacién objetivo
correspondiente al Distrito de Ica de los sectores A, B, Cy D. A través de ello, este mercado
nos va a mostrar la totalidad de la poblacion que podria estar dispuesto a comprar Deli Punch.
a) Geografica: Distrito de Ica
b) Edad:
Joven:15-29
Adulto Joven:30-44
Adulto:45-59
c) Nivel socioeconémico:
NSE AB, NSE C, NSE D
d) Estilo de vida:
Personas que tengan habitos de una vida saludable, también aquellas que tengan
las ganas de asignar mayor importancia a su salud y que se sientan integrados en

esta atmosfera saludable.

Determinacién de la Muestra
1. Distrito ICA, total de encuestados del altimo censo 2017, INEI

Figura 8. Ica: Poblacion censada, segun provincia y distrito, censos nacionales
1940,1961,1972,1981,1993,2007 y 2017

Provincia y Poblacion Censada
Distrito 1940 1961 1972 1981 1993 2007 2017
Total 140 898 255 930 357 247 433 897 565 686 711 932 850 765
Provincia Ica 74 104 102 100 142 853 177 897 244 741 321332 391 519
lca 26 456 57 158 64 802 82028 106 381 125 189 150 280
La Tinguifia - 8 509 1157 22180 30902 39 574
Los Aquijes 3630 5162 7339 8127 11176 16 298 21963

Fuente: INEI - “Ica Compendio Estadistico 2022”



e Total =150, 280

2. Poblacion diferenciada por sexo
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Figura 9. Ica: Poblacion censada por sexo, indice de masculinidad, segin provincia y distrito,

censos nacionales 2007 y 2017

Provincia y Censo 2007 Censo 2017

Distrito Poblacién Indice de Poblacién Indice de

Total Hombre Mujer Masculinidad Total Hombre Mujer Masculinidad

Total 711932 353386 358 546 98,56 850765 419754 431011 97,39
Provincia Ica 321332 157232 164100 95,81 391519 192419 199 100 96,64
Ica 125 189 60 729 64 460 94.21 150 280 74 106 76174 97,29
La Tinguifia 30 902 15 050 15852 94,94 39 574 19 250 20 324 9472
Los Aquies 16 298 8 065 8233 97,96 21963 10 11192 96,24

Fuente: INEI - “Ica Compendio Estadistico 2022”

e Hombres: 74,106
e Mujeres: 76,174
Total = 150, 280

3. Poblacion segmentada por zonas

Figura 10. Ica: Evolucion de la poblacion censada rural, segun provincia y distrito, censos

nacionales 1940, 1961, 1972,1981,1993, 2007 y 2017

Prevwincia ¥ Poblacién Censada Rural
Distrile 1840 1 1872 1981 13 mar m7
Tatal T H7 118 341 101 963 82 IT8 03 454 75045 64 348
Prowincia lca 7 431 43174 1E 200 32075 35 X7 27 382 21 1hE
ka 5 580 B D&l 233 1720 258 L1i] BE2

Fuente: INEI - “Ica Compendio Estadistico 2022”

e Poblacion rural: 662

Figura 11. Ica: Evolucion de la poblacion censada urbana, segln provincia y distrito, censos

nacionales 1940, 1961, 1972,1981,1993, 2007 y 2017

Proemncia ¥ Poblacidén Censada Urbana
Distrito 1041 1361 1072 1] 1943 0T 2017
Tatal B2 58 137 588 255 254 141 B9 472 233 £15 0BT THE 417
Prowincia lea 2677 5% 33§ 106 053 144 137 203 454 293 850 170 X239
A 20 EE6 49 087 £2 576 B0 308 §03 797 124 789 140 618

Fuente: INEI - “Ica Compendio Estadistico 2022”

e Poblacién urbana: 149,618

Total = 150,280



Figura 12. Ica: Poblacion censada por sexo y grandes grupos de edad, segun provincia 'y

4. Poblacion segmentada por grupos grandes de edad

distrito, censo 2017
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Pi

Total
Provincia Ica
lea

La Tinguifia
Los Aquijes

rovincia y Poblacién Hombres Mujeres
Distrito Censada Total 0-14 1564 65y més Total 014 15-64 65y més
850 765 419754 117239 269 178 33337 431011 114 010 280 433 36 568
391 519 192 419 50 937 125 816 15 666 199 100 49212 131794 18034
150 280 74106 17078 50226 6802 76174 16607 51053 8514
39574 19250 5577 12204 1379 20324 5297 13 454 1573
21963 1071 3147 6790 834 11192 3102 7242 848

Fuente: INEI - “Ica Compendio Estadistico 2022”

5. Poblacion segmentada segun NSE

Tabla 10. Distribucion de personas por nivel socioeconémico (urbano + rural)

DEPARTAMENTO

PERSONAS - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO+RURAL (%)

TOTAL AB c D E
Amazonas 100% 34 10.1 176 689
Ancash 100% 79 249 237 435
Apurimac 100% 22 79 16.7 732
Arequipa 100% 172 n7 312 179
Ayacucho 100% 33 105 171 691
Cajamarca 100% 44 80 150 ne
Cusco 100% 68 155 204 573
Huanuv”elica. 100%: ‘ 1 6 ‘ 55 .10v8v 821
Huanuco 100% 52 18 149 68.1
l Ica 100% 137 3786 34 143 ]
Junin 100% 84 211 254 451
La Libertad 100% 101 192 %3 R

Fuente: INEI — Encuesta nacional de hogares 2016

6. Segmentacion de ingresos de la poblacidn segun grupos grandes de edades

Figura 13. Region Ica, tasa de actividad y grupo de edad, 2015 y 2019 (Porcentaje)

92,3

1421920a2242522930a343523940a4445234950a5455a5960a64 65a

w7015 ==8==2019

mas

Fuente: INEI — Encuesta Nacional de Hogares sobre Condiciones de Vida y Pobreza, 2015 y

2019
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Tamano de la muestra

Tabla 11. Tamafio de la muestra — mercado objetivo

TAMANO DE LA MUESTRA - MERCADO OBJETIVO

DATOS

En el cuadro: Distribucion de personas segun NSE -

ICA provincia

NUmero de personas 391,519

Porcentaje de personas en el NSE AB 13.70% 53638
Porcentaje de personas en el NSE C 37.60% 147211
Porcentaje de personas en el NSE D 34.40% 134683
En el cuadro: Distribucion de zonas APEIM porniveles

Distrito de ICA 150280

Porcentaje de personas en el NSE AB 13.70% 20588
Porcentaje de personas en el NSE C 37.60% 56505
Porcentaje de personas en el NSE D 34.40% 51696

NSEAB NSEC NSED

En el cuadro: Perfil de personas segin NSE

SEXO
Por grupos especiales de edad
Hombres y mujeres 150,280
EDAD
Joven 15 a 29 afos 26,425 24,176
Adulto joven 30 a 44 afios 9,628
TOTAL 60,229
Tabla 12. Desarrollo del tamafio de la muestra
kAz*p*q*N
TAMANO DE LA MUESTRA (n) ((e"2*(N-1)) + |N. confianza: 98.0%
k/\z*p*q
N (Tamafio de la poblacién) 60,229
K (Segun nivel de confianza) 2.05
p (Proporcion de la poblacion que cuenta con la
caracteristica) 0.50
q (Proporcion de la poblacion que no cuenta con
la caracteristica) 0.50
e (Error permisible) 0.05 420
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NEZ * Z2 p. q.
Z=Nivel de confianza
N=Poblacién-Censo
p= Probabilidad a favor
q= Probabilidad en contra
e= error de estimacion
n= Tamafo de la muestra

Tamarfio de Muestra: 420
Analisis y sistematizacion de la encuesta

Después de aplicar la encuesta virtual a la poblacion objeto de estudio, que viene a ser
representada por 420 personas de la ciudad de Ica, se analiz6 la siguiente informacion:

Figura 14. Género

GENERO:

B MASCULINO
H FEMENINO

Interpretacion: Del total de personas encuestadas, el 57% logra ser representado por
elgénero femenino y lo restante (43%) por el género masculino.

Figura 15. Edad

EDAD:

BDE15A29
HDE30A44
= MAS DE 45
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Interpretacion: Como se evidencia en la figura, las personas cuyas edades oscilan
entrelos 30 a 44 afios tienen una participacion del 53.7%, el grupo de edad de 15 a 29 afios
representa un 29.9% y las personas mayores a 45 afios abarcan el porcentaje restante de

16.3%.

Figura 16. Lugar de residencia

Ica

La palma

San joaquin

Puente blanco

Puente Blanco

La angostura

Arenales

Casuarinas

San Joaquin

Interpretacion: De las 420 respuestas obtenidas, las personas han consignado como
sulugar de residencia sitios como: La Palma, San Joaquin, Puente Blanco y demas. Lugares
cercanos a las avenidas principales de comercio en Ica.

Figura 17. Ocupacién

Ama de casa

Deportista

Estudiante

Deportista

Enfermera

Taxista

Ingeniero

Comerciante

Profesor

Interpretacion: La ocupacion que han consignado las personas encuestadas plasma la
mayor inversion de su tiempo, como amas de a casa, deportistas, estudiantes, comerciantes y

personas gque también desempefian profesiones y oficios.
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Figura 18. Frecuencia de asistencia a lugares donde venden

productos naturales y nutritivos

1. Frecuencia de asistencia

m S|, FRECUENTEMENTE
m SI, A VECES
= NO MUCHO

NUNCA

Interpretacion: Como se evidencia, el 51% de las personas menciona que si asiste de
manera regular a lugares donde venden productos naturales y nutritivos, el 29.3% lo hace de
manera frecuente, un 18 % tiene una asistencia escasa y apenas un 1.7% no ha asistido nunca
a este tipo de lugares.

Figura 19. Motivacion que impulsa la decision de compra

2. Motivacion que impulsa la decision de compra

H PRECIOS Y PROMOCIONES

1 CALIDAD

H PROCESOS DE PREPARACION E
INSUMOS

UTILIDAD

B VARIEDAD

Interpretacion: Segun la imagen observada, podemos mencionar que la mayor
motivacion e impulso para la decision de compra de los encuestados se basa en los procesos
de preparacion e insumos (27.9%), con un porcentaje cercano se centran en la calidad
(23.1%), asimismo en los precios y promociones (21.8%), y con porcentajes menores toman

en consideracion la utilidad (15.6%) y variedad (11.6%).
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Figura 20. Importancia de la procedencia y valor de los insumos utilizados en la preparacion
de productos

3. Importancia de la procedencia y valor de los
insumos utilizados en la preparacion de productos

mS|
“ [ ]
46.3% | '52.4% | SI, PERO NO ME
S22 PREOCUPA MUCHO

“'NO ME INTERESA

Interpretacion: Segun los resultados, el 52.4% del total de encuestados manifiesta
que, siles resulta importante poder conocer la procedencia y valor de los insumos utilizados
en los productos consumidos, a un 46.3% también les resulta importante, pero en menor
medida y aun 1.30% ello no le interesa.

Figura 21. Preocupacion por tener un estilo de alimentacion saludable

4. Preocupacion por tener un estilo de
alimentacion saludable

[ ]
N

Interpretacion: De las 420 personas encuestadas, el 68% manifiesta que si se
preocupa ymantiene habitos de alimentacién saludable y apenas un 32% no se preocupa por
ello.

Figura 22. Interés por el consumo de productos fortificados

5. Interés por el consumo de productos fortificados

5
" no
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Interpretacion: Como se evidencia en la figura, el 57% si estaria interesado en
adquirirnuestros productos. Por el contrario, el 43% no tiene interés en realizar esa compra.

Figura 23. Disposicion del precio a pagar por una compota fortificada en presentacion de

180gramos

6. Disposicion del precio a pagar por una
compota fortificada en presentacién de 180
gramos

m MENOS DE 10 SOLES
mDE 10 A 15 S0LES
MAS DE 15 SOLES

Interpretacion: Del total de encuestados, el 46.7% considera posible pagar por la
compota fortificada en presentacion de 180 gramos un precio que oscile entre los S/10.00 a
S/15.00, el 26% pagaria un precio inferior a S/10.00 y el 27.3% pagaria mas de S/15.00

Figura 24. Disposicion del precio a pagar por la bebida instantdnea en polvo en presentacion

de 100 gramos

7. Disposicion del precio a pagar por la bebida
instantdnea en polvo en presentacién de 100
gramos

m MENQOS DE 50 SOLES
mDE 51 A6050LES
MAS DE 60 SOLES

Interpretacion: Del total de encuestados, el 46.7% considera posible pagar por la
bebida instantanea fortificada en polvo en presentacion de 100 gramos un precio que oscile
entre 10sS/51.00 a S/60.00, el 27.3% pagaria un precio inferior a S/50.00 y el 26% pagaria

mas de S/60.00
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Figura 25. Frecuencia mensual para adquirir nuestros productos

8. Frecuencia mensual para adquirir
nuestros

= 1 VISITA AL MES
M 2 VISITAS AL MES
" 3 VISITAS AL MES

4 VISITAS AL MES

Interpretacion: Segun el resultado, podemos indicar que, del total del porcentaje, el
32%es representado por una frecuencia de consumo mensual de una visita, el 30%, 20% y
18% con un consumo mensual de 2 visitas, 3 visitas y 4 visitas, respectivamente.

Figura 26. Cantidad de productos que acostumbraria a adquirir en cada visita

9. Cantidad de productos que acostumbraria a
adquirir en cada visita

=1
=32

" MAS DE 2

Interpretacion: Como podemos visualizar, 1 producto seria consumido por cada
visita por el 38.1% de las 420 personas encuestadas, 2 productos son elegido por el 34.7% y
maés de2 productos seria elegido por el 27.2%.

Figura 27. Producto que optaria por consumir mas

10. Producto que optaria por consumir mas

W BEBIDA INSTANTANEA
EN POLVO

B COMPOTA FORTIFICADA
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Interpretacion: Los encuestados indican que optarian por consumir en mayor medida
la bebida instantanea en polvo (55%), posterior a ello elegirian la compota fortificada (45%).

Figura 28. Presentacidn que le agradaria mas

11. Presentacion que le agradaria mas

17.7%
PRIMERA OPCION

38.1%
44.2% |

SEGUNDA OPCION
TERCERA OPCION

Interpretacion: De los tres disefios presentados, la segunda opcion en forma cuadrada
fuela méas votada con un porcentaje de 44.2%, la opcion en forma de tridngulo tuvo una
eleccionde 38.1% vy la tipica forma circular fue elegido por 17.7% del total.

Determinacion de la demanda final

MERCADO POTENCIAL POR SEGMENTO (personas que podrian necesitar nuestro
producto):

En base a datos de INEI: 60229 personas

2° Determinar el tamano de la muestra
3° Hacer la encuesta al 100% de la muestra

1. ;Tiene el habito de consumo? Si 51 %

MERCADO POTENCIAL POR HABITO DE CONSUMO:

60,229 personas x 0.51 = 30,717 personas

2. ¢ Esta interesado en adquirir nuestro producto? Si 57%

MERCADO DISPONIBLE (quieren adquirir nuestro producto):

30,717 personas x 0.57 = 17,509 personas
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3. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar? 27.34%

MERCADO EFECTIVO (quiereny pueden):

17,509 personas x 0.2734= 4787 personas

MERCADO OBJETIVO O META:
% del Mercado Efectivo en base a la capacidad de produccién y la financiera,
usualmente 5% — 10%

4,787 personas x 0.09 = 431 personas

4. ;Cuél es su frecuencia de compra? 57.72 visitas/afio-persona

Visitas/ Respuesta encuesta Visitas/

Frecuencia de visitas al mes % mes-persona
1 32% 0.32
2 30% 0.60
3 20% 0.60
4 18% 0.72
TOTAL 100% 2.24

5. ¢Cuanto compra por visita? Productos/visita

DEMANDA FINAL:

431 personas X 2.24 visitas/mes-persona x 1 productos/visita = 965 productos/mes
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Capitulo V: Plan de Comercializacion

Mercado (Caracteristicas y Segmentacion)
Segmentacion Geografica:
Nuestro segmento de mercado se enfoca en padres, madres de familia y jovenes

deportistas que residan en el distrito de Ica.

Figura 29. Mapa de la Ciudad de Ica

HUANCAVELICA

Fuente: Google

Figura 30. Mapa de los distritos de la provincia de Ica

San Juan Bautista

La Tinguifia

" Pachacitec

Distritos de la
provinciade Ica

Fuente: Google
Segmentacion Demograéfica:

Pobladores del distrito de Ica que oscilen entre los 30 a 44 afios y que cuenten con

hijos menores de edad, ademas consideraremos a jévenes deportistas cuyas edades varian de



53

15 a 29 afos. Siendo personas que pertenecen al nivel socioecondmico B y C, que buscan un

producto natural que les aporte la suficiente cantidad de hierro. Segun el informe “NSE Peru

20217 describe las principales caracteristicas de los niveles socioecondmicos (NSE) en el

Peru.

Figura 31. Perfiles socioecondémicos del Pert 2021

/ PERFILES SOCIOECONOMICOS

DEL PERU 2021

Se estima que existen 9 millones de hogares
que albergan a 33 millones de habitantes

DISTRIBUCION SOCIOECONOMICA DE HOGARES

2019 2020 2021
NSE A 1.8% 1.6% 1.0%
NSE B 10.5% 10.8% 9.0%
NSEC 26.7% 27.7% 28.5%
NSEE 4.2 S 3
w

INGRESO FAMILIAR PROMEDIO DECLARADO Y &

GASTO MENSUAL (% de sus ingresos)

NSEA NSEB NSEC NSE D NSEE
Ingresos $/12,647 $/6,135 S/3,184 5/ 2,0 §/1,242
Gastos 57.9% 69.5% 81.7%

CARACTERISTICAS IMPORTANTES POR NSE

NSE A
2 * Junto con el NSE B, tendrian a los jefes del hogar con mayor edad (55 afios).
* Los hogares tendrian la mayor tenencia de equipos y dispositivos

y Vivirian en

x NSE B
T  Junto con el NSE A, serfan los hogares més saludables ya que 7 de cada

@, O 10 o tuvo ninguna enfermedad, recaida o accidents.
- * Son e segundo NSE con mayor tenencia de un auto propio y bicicleta.

NSEC
'i‘ * En promedio, conviven con més miembros del hogar (3.8), asi mismo,
BO )., su pobiacibn sora principaiments Mifennial (38 ahcs)
W WP e Tienen la mayor tenencia de motocicetas.

* Tienen &i indice més alto de jefes del hogar mujeres de todos los NSE (34%).

e & * Uno de los NSE con la mayor cantidad de menores de edad en ka vivienda.
w * Es el sequndo NSE con mds viviendas alquitadas.

— NSE E

* Junto con el NSE D, concentran en promedio a ka poblacién més joven,
* Son quienes menos servicios de cable y telefonia tienen, aungue
mantienen una alta tenencia de teléfono celular (89%).

Fuente: INEI (ENAO 2020)

Segmentacion Psicografica:

Familias que disponen de poco tiempo para preparar alimentos ricos y saludables
para sus hijos en casa. Asimismo, nos enfocamos en jovenes que posean una cultura 'y

filosofia de vida saludable y equilibrada, que se enfocan en su cuidado fisico y mental,

basado en buenos habitos.
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Marketing Mix (Producto, Precio, Plaza y Promocidn)
Producto:

Definicion. Los productos que ofrecemos consisten en compotas fortificadas y
bebidas instantaneas en polvo saludables, que no contienen saborizantes ni colorantes
artificiales, por el contrario, tienen como principal ingrediente la sangrecita de pollo e
incluyen ingredientes naturales como la naranja, maiz morado, cacao, entre otros. Que, segun
el Instituto Nacional de Salud (INS) del Ministerio de Salud es recomendable utilizar la
sangrecita de pollo en la preparacion de los alimentos, ya que, debido a su alto valor en
hierro, ayuda a prevenir y superar la anemia y desnutricion.

Como valor afadido, con ayuda de especialistas proporcionaremos afiches que
contengan informacidn nutricional y preparaciones practicas, para nuestro publico objetivo
(madres de familia y deportistas), a través de nuestras de nuestras plataformas digitales.

Valor nutricional
Figura 32. Informacién nutricional

Informacion nutricional:
Por cada 100 g:

Hierro 4.91mg
Energia 232.5 keal
Proteina 4.3l g
Sodio 0
Grasas Totales 0

Marca. Se ha optado por elegir el nombre “Delipunch” haciendo referencia a que
ofrecemos productos deliciosos que ademas otorguen fuerza, por lo que deben estar presentes
en su dieta diaria para prevenir y superar la anemia y estar siempre punche. Como marca
buscamos diferenciarnos de la competencia a través de una generacion de vinculo familiar, en
el que la madre con nuestro producto les otorgue salud a sus hijos y como deportista exista la

preocupacion por ello.
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Figura 33. Logo de Delipunch

Envases. En referencia a la encuesta virtual realizada mediante un formulario, el
44.2% del total delas personas, opta por la segunda opcion presentada que consiste en un
envase en forma cuadrada.
Para las bebidas instantaneas fortificadas en polvo, se ofreceran en un envase de plastico cuya
presentacion serd de 100 gramos.
Para las compotas fortificadas, se presentaran dos opciones de tipo de envase (plastico y
vidrio) con una presentacion de 180 gramos.

Figura 34. Disefio de envase para bebida instantanea fortificada en polvo
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Figura 35. Disefio de envase para compota fortificada

Etiquetado. En la etiqueta frontal se plantea presentar la marca, el logo, el sabor del
producto y se resalta que es un producto que combate la anemia, y que ademas es un producto
apto para infantes y personas adultas. En parte posterior, segln la normativa vigente, se va a
detallar la composicion del producto y la tabla del valor nutricional, elaboradas por los
especialistas, incluyendo la fecha de caducidad y codigo de barras.

Figura 36. Disefio de etiqueta

DELIPUNCH = &P \PUL QL "
" ' Por cada 100 g:
Un dulce placer' Hierro 491 mg
Energia 232.5 keal
'Ingrodlonios: Proteina 431g
Maiz morado, sangrecita Sodio 0
Grasas Totales 0

de pollo, panela, harina de
chufio, clavo y canela

1234567890

Fecha de vencimiento: 02/08/2023

Precio:

Para realizar estrategia de precios, haremos uso del método comparativo con
precios de los productos ofrecidos por la competencia. Estructura de precios (compotas
fortificadas):

Estructura de precios (compotas fortificadas). De acuerdo con el anélisis del precio
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de los competidores, la expectativa de los potenciales clientes encuestados y los costos de
produccidn se ha determinado un precio al cliente final de 15.00 soles para compotas

fortificadas de presentacidn en plastico con capacidad de 180 g.
Tabla 13. Comparativo de precios de las compotas fortificadas

Tipo de . Predio mercado
Presentacion

producto promedio soles

Sangrecita precocida o o

No organico | Empaque de Plastico 80¢ 9.00
Wawafood
Sangrecita precocida o o

No organico | Empaque de Plastico 5009 6.50
Redondos

Estructura de precios (bebidas instantaneas fortificadas en polvo). De acuerdo
con el andlisis del precio de los competidores, la expectativa de los potenciales clientes
encuestados y los costos de produccion se ha determinado un precio al cliente final de 45.00
soles para bebidas instantaneas fortificadas en polvo de presentacién en plastico con

capacidad de 100 g.

Tabla 14. Comparativo de precios de las bebidas instantaneas fortificadas en polvo

Tipo de y Predio mercado
Presentacion
producto promedio soles
Forticao en polvo No orgénico | Envase de vidrio 80¢ 55.00
Forticao en barra o o 40 unidades
No organico | Envase de plastico 60.00
x10gclu
Chocoya en polvo No organico | Envase de vidrio 100 g 54.00
Promocion:

Nos enfocaremos en realizar las siguientes actividades:
e Garantizar la participacion a los clientes en eventos, bonificaciones y descuentos
e Mantener activas las redes sociales con la publicacion de nuestras ofertas diarias,

semanales y especiales por fechas
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e Premiar a los clientes mas fieles, participar en ferias y buscar alianzas en el rubro

Tacticas

e Utilizar diferentes medios de comunicacion y redes para informar de nuevos

productosy ofertas.

e Realizar publicaciones por redes y plataformas web como el caso del aplicativo para
resaltar los beneficios y atributos del servicio delivery.

e Medir el nivel de satisfaccion en el proceso de venta fisico y online para mejorar en

puntos débiles a través de encuestas de satisfaccion al cliente.

e Realizar cada vez pedidos mas personalizados para una mejor experiencia y

exclusividad como promociones especiales por fechas y cumpleafios.

e Promocionar tarjetas de consumo y vales.

Figura 37. Pagina de Facebook de Delipunch

Delipunch - "Un dulde placer"

28 Me gusta + 29 seguidores

endbsi ® wiopms @
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Plaza:

Buscaremos canales netamente directos, también con el servicio delivery masivo

como estrategia de costos, nuestro local comercializador ubicado en una zona con gran

afluencia de publico (Poke Store Ica), siendo una zona muy concurrida porque hay centros

comerciales grandes cercanos. Sin embargo, posteriormente buscaremos incrementar puntos
Tacticas

de distribucion de productos de servicio, mediante el delivery en zonas estratégicas y con
mayor demanda de clientes

Analizar la demanda de productos por sectores

Incrementar la oferta de productos por sectores para aumentar mas puntos de
distribucion de nuestro producto

Figura 39. Plano de ubicacion
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Formulacion estrategica ANSOFF

Tabla 15. Matriz ANSOFF

PRODUCTOS

Actuales

Penetracion de mercado
En esta matriz podremos determinar que
nuestros productos fortificados
elaborados a base de sangrecita de
pollo, tales como la bebida instantanea
Actuales Desarrollo del producto
en polvo y la compota sabor maiz

morado seran los productos gque se va a

ofrecer como primera instancia teniendo

MERCADOS

en cuenta que también buscamos ofrecer

mayor variedad de sabores.

Desarrollo del mercado Diversificacion

De acuerdo con la estrategia Ansoff, optariamos por la penetracion de mercados.
Debido a que buscamos abarcar un mercado con productos de alimentacion complementaria
para infantes de 1 afio a méas, y también para jovenes deportistas. Por lo que, mantendremos
estandares de produccion de alta calidad, y con aporte nutricional; con la finalidad de crear y
posicionar una buena imagen de nuestros productos hacia los clientes.

Proyeccion de Ventas
Programa de ventas en unidades
Tasa de crecimiento 2% utilizamos esta tasa de referencia como crecimiento de demanda

anual, ya que nuestro negocio es nuevo.



Proporcion de preferencia de productos

e Compota:35.4% 4,061 + 1,365 =5,426
e Bebida:40.8% 4,681 + 1,365 =6,046
e Ambos: 23.8% 2,730
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Producto 5,426 5,426 (1+2%) | 5,426 (1+2%)2 5,426 5,426
Compota (1+2%)® (1+2%)*
5426 5534 5645 5758 5873

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Producto 6,046 6,046 6,046 (1+2%)? 6,046 6,046
Bebida (1+2%) (1+2%)3 (1+2%)*
instantanea
6046 6167 6290 6416 6544
Programa de ventas en S/
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Producto 5426 | 5,426 (1+2%) | 5,426 (1+2%)? 5,426 5,426
Compota (1+2%)3 (1+2%)*
5426 5534 5645 5758 5873
Precio sin 41237.6 42058.4 42902 43760.8 44634.6
IGV
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Producto 6,046 6,046 6,046 (1+2%)> 6,046 6,046
Bebida (1+2%) (1+2%)3 (1+2%)*
instantanea
6046 6167 6290 6416 6544
Precio sin
IGV 245,467.6 |250,380.2 255,374 260,489.6 265,686.4
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Capitulo VI: Plan Técnico

Localizacion de la Empresa (Matriz de Localizacion)

Para implementar la idea de negocio “Delipunch” tenemos pensado ubicar nuestra
empresa en calles céntricas y de mayor concurrencia por parte de la poblacién Iquefia. Por lo
que, hemos presentado tres alternativas de localizacion que se someteran a la matriz
correspondiente.

Ubicacion:

1: Calle Lima

2: Avenida San Martin

3: Calle Bolivar

Tabla 16. Matriz de Localizacion

Calle Lima Avenida San Martin Calle Bolivar
Factor Ponderacion L Calif. L Calif. . Calit
Calificacion B Calificacion B Calificacion Ponderada
Cercania a los
materiales 0.15 5 0.75 7.00 1.05 6.00 0.90
Cercania al
mercado 0.15 6 0.90 6.00 0.90 4.00 0.60
Costo de
iNSUMOS 0.15 7 1.05 5.00 0.75 6.00 0.90
Mano de obra
disponible 0.18 6 1.08 8.00 1.44 5.00 0.90
Servicios
plblicos 0.14 7 0.98 7.00 0.98 7.00 0.98
Impuestos 0.13 5 0.65 3.00 0.39 4.00 0.52
Clima 0.1 4 0.40 6.00 0.60 5.00 0.50
1.00 5.81 6.11 5.30

De acuerdo con los resultados obtenidos de la tabla, se ha visto por conveniente elegir

la ubicacién en la avenida San Martin.




Tamanfo del Negocio (Capacidad instalada) (Layout)
Capacidad Instalada
Criterios
Horas de produccion: 7 horas diarias
Dias laborables de semana: 6 dias
Dias al mes: 25 dias
Dias para laborar al afio: 300 dias
Capacidad promedio de compotas producidas por hora: 3 unidades
Capacidad promedio de bebidas instantaneas fortificadas en polvo: 4 unidades
Caélculos
Multiplicamos la capacidad de produccién diaria (horas destinadas a produccién por
capacidad de produccion por hora) por la cantidad de maquinarias en el afio y por los dias
destinados a trabajar en el afio.

Tabla 17. Capacidad instalada de las compotas fortificadas

Compotas/hora| Horasdia | Dias/mes Meses/aiio  Compotas/afio

63

Mag. 1 4 6 25 12 7,200

Mag. 2 3 6 25 12 5,400

Tabla 18. Capacidad instalada de la bebida fortificada instantanea en polvo

Bebida Horas Dias/mes  Meses/afio Bebida
instantanea/hora dia instantanea/ano
Még. 1 3 6 25 12 5,400
Méag. 2 5 6 25 12 9,000
Layout

Al iniciar en el rubro de la produccion y comercializacion de productos elaborados a

base de sangrecita, la capacidad que requiere “Delipunch” esta dada por lo equipos que se
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adquieran, el almacén, el area de trabajo y el espacio de atencidn al cliente. Respecto a la
zona de atencion al cliente o recepcion, la distribucion del espacio tomara en cuenta el area
para la colocacion de mostradores y caja de venta. Ademas, se considerara un pequefio
espacio para una oficina, en la que se recibiran los pedidos realizados mediante los medios
digitales y para realizar las coordinaciones con el personal. Por lo que, debemos buscar un
local de aproximadamente 83.00 m?.

Para considerar el area de produccion, tomaremos en cuenta un espacio mayor,
tomando en cuenta la correcta distribucion, debido aque debemos incluir también los equipos
que hacen parte de la cocina como son los estantes,materiales, implementos y el espacio de
lavado necesario. Asimismo, incluiremos un espacio destinado para el almacén, en el cual se
ubicara la materia prima en optimas condiciones.Siendo necesario también incluir los
servicios higiénicos que utilizara el personal.

Figura 40. Plano de distribucion de la empresa

11.85

ALMACEN

AREA DE PRODUCCION

RECEPCICON




Figura 41. Plano de distribucion de la empresa en 3D

i

Figura 43. Plano 3D del area de produccion atencion al cliente

65



66

Necesidades (Maquinarias y Equipos, Mano de Obray Materia Prima)

Para identificar las necesidades existentes, hemos considerado las recetas de
preparacion estandar de negocios similares, debido a que a través de esta herramienta
podremos reconocer las maquinarias, equipos, mano de obra y materia prima indispensable
en el proceso. Para lo que, para poder desarrollar los productos, es necesario tener en cuenta

cuales son los equipos a adquirir, la funcion de cada uno de ellos y demaés. Siendo estos:

Tabla 19. Maquinaria y Equipos

Concepto Cantidad Precio Precio Total
Maquinaria S/ 15,547.00

Aire acondicionado 1 S/ 1,800.00 S/ 1,800.00
Moledora de granos 1 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00
Cocina industrial 2 S/ 3,000.00 S/ 6,000.00
Balanza digital 1 S/ 109.00 S/ 109.00
Microondas 2 S/ 309.00 S/ 618.00
Refrigeradora 2 S/ 2,000.00 S/ 4,000.00

Ollas de distintas capacidades 4 S/ 130.00 S/ 520.00
Equipos S/ 6,730.00

Maquina registradora 1 S/ 850.00 S/ 850.00
Computadora 2 S/ 2,400.00 S/ 4,800.00
Luces de emergencia 2 S/ 40.00 S/ 80.00
Sistema de cAmaras 1 S/ 1,000.00 S/ 1,000.00
Muebles y enseres S/12,519.00

Colador 2 S/ 29.00 S/ 58.00
Cuchillo 4 S/ 7.00 S/ 28.00

Paletas agitadoras 2 S/ 43.00 S/ 86.00
Pack de utensilios menores 4 S/ 25.00 S/ 100.00
Contenedores de plastico 2 S/ 70.00 S/ 140.00
Jarra medidora 3 S/ 12.00 S/ 36.00
Moldes de Aluminio 3 S/ 23.00 S/ 69.00
Rodillo 2 S/ 45.00 S/ 90.00

Tamiz de acero inoxidable 3 S/ 32.00 S/ 96.00
Vitrinas 2 S/ 1,800.00 S/ 3,600.00
Repostero 4 S/ 800.00 S/ 3,200.00

Silla de oficina 2 S/ 186.00 S/ 372.00
Escritorio 2 S/ 420.00 S/ 840.00

Tachos 3 S/ 18.00 S/ 54.00

Mesas de trabajo de acero 3 S/ 1,250.00 S/ 3,750.00
Otros enseres S/ 661.00
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Extintor 2 S/ 75.00 S/ 150.00

Botiquin 2 S/ 43.00 S/ 86.00

Uniforme de los trabajadores 5 S/ 85.00 S/ 425.00
Subtotal S/ 35,457.00
Imprevisto 5% S/ 1,772.85
Total S/ 37,229.85

Cargo

Tabla 20. Materia prima de las compotas fortificadas

COMPOTA FORTIFICADA
Materiales Costo
Maiz Morado S/ 300gr 0.70
Sangrecita de pollo | S/ 250qgr 1.50
Harina de chufio S/ 150gr 1.30
Panela S/ 50ml 0.80
Clavo S/ 10 gr 0.20
Canela S/ 10gr 0.20
Envase con logo S/ 1 2.80
Costos Materiales | S/ 7.50

Tabla 21. Materia prima de las bebidas instantaneas fortificadas en polvo

BEBIDA FORTIFICADA INSTANTANEA

EN POLVO
Materiales Costo
Sangrecita de pollo | S/ 200gr 4.00
Cacao S/ 150gr 3.60
Avena S/ 100gr 2.40
Mijo S/ 75gr 2.00
algarrobina S/ 15mi 2.00
Envase con logo S/ 1 3.20
Costos Materiales | S/ 17.20

Tabla 22. Mano de Obra

PLANILLA PARA REGIMEN MYPE

Total

mensual por

Remuneracion  Asignacion Sub total SIS Sub total ~ Gratificacion Bonos CTS Vacaciones X Total Mensual Total Anual

bruta familiar cad
trabajador

Cantidad

Gerenfe 1 §/ 200000 $/000 |8/ 2,00000|8 1500]8/ 201500 $/0.00 |S/0.00)80.00] S 83338 2,09833 |8/ 2,09833 | 8/ 25,180.00
Jefe de Produccion| | S/ 180000 §/000 |/ 1,800.00|8/ 15008/ 181500 $/0.00 | 8/0.00|8/0.00] S 7500 S/ 1,890.00 | S/ 1,890.00 | §/ 22,680.00
Cocinero 1 §/ 150000 $/000 |S/ 1500008 15008/ 1,51500| $/0.00 |8/0.00|8/0.00] S 6250 8/ 1,577.50 |8/ 1,577.50 | §/ 18,930.00
Recepcionista 1 S/ 102500 §/000 |8/ 1,02500|8 15008/ 1,04000| $/0.00 | 8/0.00|8/0.00] S 42718 1,082.71 |8/ 1,082.71 | §/ 12,992.50
Repartidor 1 S/ 102500 §/000 |8/ 1,02500]8 15.00]8/1,04000 $/0.00 | S/0.008/0.00] S 42718 108271 |8/ 1,082.71 | §/ 12,992.50

§/17,731.25 §/ 92,775.00
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Costos (Directos e Indirectos)

Los costos directos, incluyen principalmente la compra de la materia prima, los gastos
de personal, el arrendamiento y los servicios publicos (servicio de agua, luz e internet) del
local. Referente a los costos indirectos seran relacionados a la fabricacion. Siendo la

distribucion dela siguiente manera:

Tabla 23. Costos directos e indirectos de la produccion de compota fortificada

COSTOS DIRECTOS

Agua S/20.00
Luz S/100.00
Alquiler S/300.00
Internet S/50.00
TOTAL S/470.00
Materia Prima
Maiz morado S/0.70
Sangrecita de pollo S/1.50
Harina de chufio S/1.30
canela S/0.20
Clavo S/0.20
Panela S/0.80
Envase con logo S/2.80
Total, por unidad S/7.50
Mensual S/225.00
Gerente S/2,000.00
Jefe de Produccion S/1,400.00
Cocinero S/1,300.00
Recepcionista S/1,100.00
Repartidor S/1,025.00
S/6,825.00
TOTAL S/7,520.00




Tabla 24. Costos directos e indirectos de la produccién de la bebida instantanea fortificada

COSTOS DIRECTOS

en polvo

Agua S/20.00
Luz S/100.00
Alquiler $/300.00
Internet S/50.00
TOTAL S/470.00
Materia Prima

Sangrecita de Pollo S/4.00
Cacao S/8.00
Avena S/5.40
Mijo S/6.00
Algarrobina S/7.00
Envase con logo S/3.20
Total, por unidad S/33.60
Mensual S/1,008.00

COSTOS INDIRECTOS

Gerente S/2,000.00
Jefe de Produccion S/1,400.00
Cocinero S/1,300.00
Recepcionista S/1,100.00
Repartidor S/1,025.00
S/6,825.00

TOTAL S/8,303.00

Proceso de Produccién u Operacion (Diagrama de Flujo)

Para minimizar errores durante el proceso de produccion, es necesario conocer la
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secuencia de los procesos que se llevaran a cabo para elaborar los productos que ofreceremos

al publico de manera eficaz y eficientemente:
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Figura 44. Proceso de produccion de las compotas fortificadas
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Figura 45. Proceso de produccion de las bebidas instantaneas
fortificadas en polvo
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Certificaciones Necesarias

Para el proceso de comercializacion de los productos que ofrecemos es necesario
tomar encuenta las regulaciones que existen en el sector al cual nos estamos dirigiendo, como
es el caso de: correcta manipulacion de alimentos, registros sanitarios, entre otros. Esto con el
fin de lograr obtener todas las certificaciones necesarias que permitan brindar un mejor
servicio, sin interrupcion alguna.

Para ello, iniciaremos realizando el proceso de solicitud de registro sanitario, al
ingresar ala pagina web de la VUCE (Ventanilla Unica de Comercio Exterior) con el RUC y
clave SOL, y cumplir con los requisitos indicados en la pagina web de la DIGESA.

Segun la tasa establecida por el texto Unico de procedimientos administrativos —
TUPA del Ministerio de Salud N° 29, el pago por tramite de inscripcion en el registro
sanitario de alimentos y bebidas de consumo humano es de s/. 365.00 soles por producto o
grupo de producto, el cual tiene una vigencia de 5 afios y tiende a ser renovable.

Para cumplir con ello, buscamos comprar materia prima Unicamente en los lugares
que cuentan con certificacion en calidad. Coordinando con los proveedores la fecha de
caducidad,el nivel de mantenimiento, entre otros.

Asimismo, mediante el Andlisis de Peligros y Puntos Criticos de Control, también
conocido como sistema HACCP (Hazard Analysis and Critical Control Points), que consiste
en un sistema de inocuidad alimentaria basado en la identificacion de todos los peligros
potenciales en los ingredientes y los distintos procesos de produccion de los alimentos,
lograremos tomar las medidas necesarias para la prevencion de posibles riesgos de
contaminacion y garantizar asi la inocuidad alimentaria. El costo de validacion técnica

oficinal del plan HACCP es de S/ 985.30.
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Impacto en el medio Ambiente

“Delipunch” al pertenecer al rubro de alimentos, lo principal es cumplir con todas las
normas sanitarias establecidas que nos permitan asegurar la calidad e inocuidad de los
alimentos. Es de vital importancia tener en cuenta las principales operaciones de limpieza 'y
desinfeccion de los insumos a utilizar, con el fin de evitar la contaminacién cruzada, asi como
también, de las instalaciones y utensilios usados para evitar plagas, malos olores y cualquier
otra fuente de contaminacién. Nuestra empresa no presenta emisiones de riesgo de
contaminacion para el medio ambiente ni para las personas, ya que los empleados contaran
con toda la indumentaria que le permita trabajar con total higiene en la preparacion de los
alimentos. Optaremos por actuar con Responsabilidad Social, en bien del cuidado del planeta.

Ademas, se exigira a nuestros proveedores que cumplan y garanticen la inocuidad
alimentaria de nuestros insumos, segun las normativas en el pais y los desperdicios que
pueden generarse luego de la elaboracién de nuestro producto deben ser separados y
desechados para contribuir con el apoyo al medio ambiente. Es por ello que, optaremos por
brindar envases que pueden ser reutilizados con otros productos o pueden ser destinadas al

reciclaje para contribuir con el medio ambiente.
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Capitulo VII: Plan Organizacional, de Personal y Legal

Constitucién de la Empresa (Proceso, Tramites, Permisos y Costos)
Tramites:

Consideramos necesario iniciar un proceso de formalizacion, que parte desde la
busqueda del nombre en la Superintendencia Nacional de los Registros Publicos (SUNARP)
para evitar que exista el mismo nombre ya registrado. Una vez que se haya verificado
aquello, procederemos a reservar el nombre elegido: Delipunch S.R.L. y se elaborara la
minuta de constitucion, que consignara en el contenido datos de los socios, forma de pago del
capital social y demas. Siendo elevado a escritura publica, para que el notario
correspondiente proceda a inscribirlo en los registros publicos.

Asumiendo un costo para este tramite de S/800.00 soles.

Luego de haber culminado el tramite en la SUNARP, resulta indispensable inscribir
nuestra empresa en el Registro Unico de Proveedores (RUC) para que se nos asignen los
digitos correspondientes. Debiendo contar con los siguientes requisitos: DNI del representante
legal,ficha o partida electrdnica certificada por Registros Pablicos, Formulario 2119 y el
Formulario 2054. El disponer de un RUC nos permitira otorgar comprobantes de pago.
Siendo un tramite que no tiene costo alguno

Permisos:

Para empezar a operar debemos contar con los permisos necesarios, entre ellos
tenemos la licencia de funcionamiento otorgada por la Municipalidad Provincial de Ica. Que
inicia trdmite una vez presentado el formato de solicitud, adjuntando: copia de DNI del
solicitante,copia de vigencia de poder del representante legal, el Certificado Inspeccién
Técnica de Seguridad de Defensa Civil (elaborado por un ingeniero externo), copia del RUC,
copia del contrato de arrendamiento o cualquier otro documento que acredite posesion del

local, plano de ubicacidn, localizacion y arquitectura a escala adecuada, fotografias en
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tamano carnet y recibo de derecho de tramite.

La licencia de funcionamiento suele tener un periodo indefinido y tiene un costo de S/242.00.

Costos:
Tabla 25. Costos para la constitucion de empresa
Concepto Valor unitario Cantidad Precio total
Busqueda del nombre en la SUNAT | S/ 6.00 1 S/ 6.00
Reserva del nombre S/ 24.00 1 S/ 24.00
Elaboracion de escritura publica S/ 170.00 1 S/ 170.00
Elaboracion de la escritura publica S/ 600.00 1 S/ 600.00
Licencia de funcionamiento S/ 242.00 1 S/ 242.00
Inspeccion técnica S/ 220.00 1 S/ 220.00
E_Iaboracmn de t_axpedl_ente para s/ 120.00 1 s/ 120.00
licencia de funcionamiento
Total S/ 1,382.00

Obligaciones (Tributarias y Laborales)
Obligaciones Tributarias:

Somos una pequefia empresa, que nos abocaremos al régimen MYPE tributario, la
cual nos permite cumplir con las obligaciones tributarias de una manera mas simple,
promoviendo nuestro crecimiento. Este régimen esta dirigido para los contribuyentes que
cumplan con los siguientes requisitos:

e Domiciliados en el pais.
e Realicen actividades empresariales (renta de tercera categoria)

e Ingresos no superen 1700 UIT en el ejercicio gravable

En cuanto a legislacion tributaria se deben tener las siguientes consideraciones:

Ley de Impuesto a la Renta. EI Régimen General del Impuesto a la Renta es un
régimen tributario que comprende las personas naturales y juridicas y que generan rentas de
tercera categoria.

Ley de Impuesto General a las Ventas. Es el 18% de las ventas mensuales con
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derecho a deducir crédito fiscal. Los comprobantes de pago que Delipunch esta facultado a
otorgar son: Facturas y Boletas de venta
Los derechos del trabajador mas béasicos y que lo tienen todos los regimenes detrabajadores
en el Perd son los siguientes:

o El contrato de trabajo indeterminado y con estabilidad si las labores en la empresason

de caracter permanente y si son ocasionales se justifican los contratos temporales.
e Lajornada laboral que no puede ser mayor a 8 horas diarias y 48 horas a la semana.
e El descanso remunerado en la semana, asi como las vacaciones.

e Laseguridad y salud en el trabajo.

e Seguro de trabajo.

e Derecho a la libre asociacion y negociacion a través de un sindicato

Tabla 26. Datos referentes al RMT

CONCEPTOS RMT
Persona Natural Si
Persona Juridica Si
Limite de ingresos Ingresos netos que no superen 1700 UIT en el ejercicio

gravable (proyectado o del ejercicio anterior)

Limite de compras Sin limite

Comprobantes que pueden emitir Factura, boleta y todos los demés permitidos.

DJ anual — Renta Si

Pago de tributos mensuales Renta: Si no superan las 300 UIT de ingresos netos

anuales: pagaran el 1% de los ingresos netos obtenidos
en el mes. Si en cualquier mes superan las 300 UIT de

ingresos netos anuales pagaran 1.5% o coeficiente.

IGV: 18% (incluye el impuesto de promocion

municipal)

Restriccion por tipo de actividad No tiene

Trabajadores Sin limite
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Valor de activos fijos Sin limite

Posibilidad de deducir gastos Si tiene

Pago del Impuesto Anual en funcion a | Si tiene
la utilidad

Tabla 27. Régimen MYPE Tributario

Pago a cuenta mensual del Impuesto a la Renta:

Monto Ingresos Netos Tasa
Menor a 300 UIT 1% de los Ingresos Netos
A partir del mes que . 1.5% de los Ingresos Netos o
. Cuanto pagar? supera las 300 UIT Coeficiente (*)

(*) El que resulte mayor. de acuerdo con lo dispuesto por el articulo 85

de la Ley del Impuesto a la Renta.

Impuesto General a las Ventas (IGV) mensual: 18% (Incluye el

Impuesto de Promocidn Munieipal)

S1, con la cual se regulariza el pago del impuesto a la renta,

dependiendo de la ganancia obtenida:

. Se presenta

DECL CION Tramo de ganancia Tasa sobre la utilidad
o
JURADA? Hasta 15 UIT 10%
Mas de 15 UIT 29.5%

Obligaciones Laborales:

Buscamos contar con el talento necesario que nos permita asegurar el crecimiento de
Delipunch. Por lo tanto, nos enfocaremos en los principales procesos de produccion y control
de calidad, considerando ademas socios estratégicos para otros procesos de distribucion,

contabilidad y demas.
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Los cuales seran evaluados mediante su desempefio y desenvolvimiento en las

funciones. Asimismo, cumpliremos con el cumplimiento del cronograma de pago de cada uno

de ellos.
Tabla 28. Planilla para régimen MYPE
PLANILLA PARA REGIMEN MYPE
Total
R racion  Asignaci sual por
Cargo Cantidad ol uguic o Sub total SIS Subtotal  Gratificacion Bomos CTS Vacaciones esuatpol Total Mensual Total Anual
bruta familiar cada
trabajador
Gerente 1 |'S 200000 $0.00 |8/2000.00] 8 15008/ 201500| 8/0.00 |S8/0.00)5000|8 83.33|8 209833/ 209833 |/ 25,180.00
Jefe de Produccion| 1 [ S/ 180000 $/0.00 |8/ 1800.00 |8 1500 S/ 1,815.00| /000 | 8/0.00|8/0.00] S 75.00 |8/ 1.890.00 | 8/ 1,890.00 | S/ 22,680.00
Cocinero 1 |8 150000 $/0.00 |8/ 1500008 15008/ 1,51500| $/0.00 |$/0.008/0.00|8 62508 1577.50 | S/ 1.577.50 | §/ 18930.00
Recepcionista 1 |S 102500| $/000 |8/ 1025008 15008/ 1,04000| /000 |S$/0.00)S/0.00|8 4271 |8 1082718/ 1,082.71 | §/ 1299250
Repartidor 1 |§ 102500| $/000 |8/ 1025008 15008/ 104000 /000 |8/0.00)S0.00|8 4271 |8 1082718/ 108271 | §/ 12992.50

Estructura Organizacional

S/ 1,731.25 S 92,775.00

Delipunch contara con la estructura organizacional distribuida de la siguiente manera:

Figura 46. Estructura Organizacional de Delipunch

Gerente General

Jefe de Produccién

Recepcionista Repartidor

Cocinero

Descripcion de Funciones

En base a la estructura de organizacion propuesta anteriormente, se determinaron los

siguientes perfiles respecta a las funciones que desemperfian cada puesto de trabajo.
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I. IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CARGO:

GERENTE GENERAL

JEFE INMEDIATO:

NO CORRESPONDE

NATURALEZA DEL CARGO:

EDUCACION GENERAL

Esta persona serd la encargada de dirigir,

coordinar 'y supervisar que todas las
actividades de la empresa se lleven a cabo,
para ello debe hacer un seguimiento y control

de cada una de las areas que pertenecen a la

empresa.

Il. COMPETENCIAS REQUERIDAS PARA EL DESEMPENO

HABILIDADES

Licenciado en Administracion de Empresas

y/o carreras afines.

e Planeacion

e Buenas relaciones interpersonales
e Liderazgo

e Responsabilidad

e Analitico

CONOCIMIENTOS

EXPERIENCIA

Manejo de alimentos de perecederos, manejo
de personal, manejo de dinero, manejo de

proveedores y atencion al cliente.

e Orientar la direccion de la empresa.

e (Gestionar y optimizar los recursos.

Minimo 03 afios en labores similares con alto
volumen de produccién, o administrador de

restaurantes.

e Definir las metas y objetivos de la panaderia.

e Controlar de forma integral las funciones de cada una de las areas.

e Implementar una estructura administrativa que contenga los elementos necesarios
para el desarrollo de los planes de accién.

e Implementar una estructura administrativa que contenga los elementos necesarios
para el desarrollo de los planes de accion.

e Mantener contacto continuo con proveedores, en busca de nuevas tecnologias,

materias primas, insumos y productos mas adecuados.
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I. IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CARGO: CONTADOR
JEFE INMEDIATO: GERENTE GENERAL
NATURALEZA DEL CARGO: Garantizar la validez y confiabilidad de los

estados financieros de la empresa, asimismo

cumplir con los reglamentos tributarios.

Il. COMPETENCIAS REQUERIDAS PARA EL DESEMPENO

EDUCACION GENERAL HABILIDADES

Licenciado en Contabilidad. e Dominio de Excel, Word.

e Habilidad de comunicacion.
e Motivacion

e Responsabilidad

e Manejo de la informacion

e Honestidad e integridad

CONOCIMIENTOS EXPERIENCIA

Poseer conocimientos y experiencia en el | Minimo 02 afios en labores como contador de
manejo de temas relacionados con el &rea | instituciones privadas, preferentemente del
financiera y contabilidad general de una rubro.

empresa, conocimiento en informatica.

I11. FUNCIONES

e Asesorar a la gerencia en planes econémicos y financieros.

e Controlar los requisitos formales de contabilidad.
e Controlar de los ingresos y gastos realizados.
e Presentar a la gerencia los estados financieros mensuales.

e Realizar las declaraciones y pagos correspondientes, asi como todo lo que tenga que

ver con el servicio de Rentas Internas.

e Formular los roles de pagos y realizar el pago al personal.




I. IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CARGO: NUTRICIONISTA
JEFE INMEDIATO: GERENTE GENERAL
NATURALEZA DEL CARGO: Brindar orientacion sobre nutricion y

habitos de alimentacion saludables para

ayudar a mejorar la salud y el bienestar.

Il. COMPETENCIAS REQUERIDAS PARA EL DESEMPENO

EDUCACION GENERAL HABILIDADES

Licenciado en Nutricion e Vocacion por ayudar a los demés

e Habilidades numéricas

e Disefiar planes de alimentacién
adaptados a cada cliente

e Capacidad de trabajar en equipo

e Habilidades de liderazgo

e Compromiso social

e Empatia

CONOCIMIENTOS EXPERIENCIA

Poseer conocimientos y experiencia en el Minimo 02 aflos en labores como
dagnostico el estado de nutricién, planear y nutricionista de instituciones privadas y/o
evaluar la alimentacién, y habitos adecuados | privadas, preferentemente del rubro.

en condiciones de salud y de enfermedad.

1. FUNCIONES

e Valorar las necesidades dietéticas de un cliente evaluando su salud y niveles de

gjercicio, suefio, habitos alimentarios, etc.

e Aclarar la informacion a los clientes y explicar los efectos de los nutrientes en el
estado de salud general

e Ofrecer asesoramiento y sugerir cambios positivos en la alimentacion para abordar las
restricciones dietéticas de los clientes

e Crear planes nutricionales completos y personalizados que favorezcan un estilo de
vida saludable

e Establecer objetivos claros y prestar apoyo a los clientes para ayudarles en su
progreso
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I. IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CARGO:

JEFE DE PRODUCCION

JEFE INMEDIATO:

GERENTE GENERAL

NATURALEZA DEL CARGO:

EDUCACION GENERAL

Il. COMPETENCIAS REQUERIDAS PARA EL DESEMPENO

Supervisar, dirigir 'y controlar el

cumplimiento de las tareas del cocinero.

HABILIDADES

Ingeniero de alimentos.

e Motivacion.
e Trabajo en equipo.
e Orientacion a los resultados.

e Excelente manejo de relaciones

interpersonales.
e Reaccion ante problemas.

e Creatividad.

CONOCIMIENTOS

EXPERIENCIA

Poseer conocimientos y experiencia en el

manejo de temas relacionados de Panaderia y

Pasteleria.

produccién.

adquisiciones.

1. FUNCIONES

e Determinar y formular los requerimientos de compra acorde las necesidades de
e Conocer y hacer cumplir las disposiciones y normas internas respecto a las

e Mantener relaciones armdénico con los proveedores teniendo en cuenta la

responsabilidad, calidad, precio y entrega de los mismos.

Minimo 03 afios desempefiando funciones

similares.

Planificar, dirigir y controlar el proceso productivo y a las personas involucradas en
el mismo.

Controlar que el area de produccion presente las condiciones de higiene y seguridad
idoneas para la realizacion del trabajo.

Supervisar la calidad y seguridad alimentaria de los alimentos en todo momento.




I. IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CARGO: COCINERO
JEFE INMEDIATO: JEFE DE PRODUCCION
NATURALEZA DEL CARGO: Preparacion de cada uno de los productos que

se ofreceran en la empresa (bebida
instantanea en polvo y compota, todos a base

de sangrecita).

Il. COMPETENCIAS REQUERIDAS PARA EL DESEMPENO

EDUCACION GENERAL HABILIDADES
Bachiller- Técnico profesional en cocina, ¢ Iniciativa
egresados de un instituto acreditado. e Responsabilidad
e Liderazgo

e Trabajo en equipo

CONOCIMIENTOS EXPERIENCIA

Preparacion de todo tipo de productos de | Minimo 02 afio de experiencia en labores

fortificados. similares con alto volumen de produccion.

1. FUNCIONES

e Elaborar todos los productos de pasteleria de acuerdo con las recetas saludables
establecidas.

e Cumplir con los tiempos de produccién acordados (fechas y horas exactas) de
acuerdo con el cronograma elaborado por su jefe inmediato y la administracion.

e Dar uso adecuado a todos los recursos asignados en su proceso de produccion
(materias primas, insumos, materiales, maquinaria y equipo)

e Realizar diariamente el aseo de los puestos de trabajo, maquinaria y equipos
utilizados en la produccidn.

e Informar a su jefe inmediato, o en su defecto al gerente cualquier novedad ocurrida

en el proceso de produccion.
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I. IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CARGO: RECEPCIONISTA
JEFE INMEDIATO: GERENTE GENERAL
NATURALEZA DEL CARGO: Atender a los clientes y publico en general de

manera virtual o atenderlos brindarles una

atencion fisica dentro del establecimiento.

Il. COMPETENCIAS REQUERIDAS PARA EL DESEMPENO ‘

EDUCACION GENERAL HABILIDADES
Minimo secundaria completa e Proactividad
e Agilidad
e Amabilidad

e Manejo de caja

CONOCIMIENTOS EXPERIENCIA

Manipulacién de alimentos, toma de pedidos | Minimo 01 afio en labores como vendedor(a)

y atencion al cliente. en restaurantes, panaderias, pastelerias u

otros, con alto flujo de publico.

I11. FUNCIONES

e Recibir y atender con trato cordial a todos los clientes dentro del establecimiento y
publico en general.

e Surtir todas las vitrinas del establecimiento en la medida que salgan los productos
del area de produccién.

e Apoyar en labores de caja o cuando aumente el volumen de trabajo lo requiera.

e Informar oportunamente al jefe de produccion o en su defecto al gerente, de los
productos agotados y novedades observadas en los productos.

e Atender todos los requerimientos de los clientes.

o Informar al gerente cualquier novedad ocurrida con la clientela que realice su

compra.
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I. IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CARGO:

REPARTIDOR

JEFE INMEDIATO:

GERENTE GENERAL

NATURALEZA DEL CARGO:

Realiza el transporte y la distribucion de
productos del lugar de elaboracién, venta o
almacenamiento hasta el domicilio donde se
consumiran en unas condiciones optimas y

en unos margenes de tiempo aceptables.

Il. COMPETENCIAS REQUERIDAS PARA EL DESEMPENO

EDUCACION GENERAL HABILIDADES
Secundaria completa e Agilidad
Poseer documentos que acrediten el manejo e Amabilidad

de vehiculos. e Proactividad
e Respeto
CONOCIMIENTOS EXPERIENCIA

Manejo de vehiculos

donde debe hacer la entrega.

incidencias, etc.

pedidos que se le asignan.

Minimo 06 meses en actividades similares.

1. FUNCIONES

e Organiza la ruta de transporte en funcién del pedido y la ubicacion del domicilio

e Conduce el vehiculo desde el lugar de elaboracion o venta hasta el domicilio.
e Brinda una atencion en la entrega del pedido al cliente.

e Realiza el registro de la transaccion realizada: domicilio de entrega, hora de entrega,

e En su caso, utiliza la aplicacion de la plataforma donde ofrece sus servicios para
gestionar el tiempo de entrega a domicilio y hacer un seguimiento del conjunto de
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Capitulo VIII: Plan Economico - Financiero

Inversiones (Estructura)

Tabla 29. Activos intangibles
Activos intangibles

4Concepto—[ Valor unitario Cantidad Precio total
Haccp S/ 985.30 1 S/ 985.30
Registro sanitario S/ 365.00 1 S/ 365.00
Busqueda del nombre en la SUNAT S/ 6.00 1 S/ 6.00
Reserva del nombre S/ 24.00 1 S/ 24.00
Elaboracion de escritura publica S/ 170.00 1 S/ 170.00
Elaboracion de la escritura publica S/ 600.00 1 S/ 600.00
Licencia de funcionamiento S/ 242.00 1 S/ 242.00
Inspeccidn técnica S/ 220.00 1 S/ 220.00

Elaboracion de expediente para licencia de 1

funcionamiento S/ 120.00 S/ 120.00
Instalacion de software y antivirus S/ 100.00 1 S/ 100.00
Autorizacion del libro de planilla S/ 60.00 1 S/ 60.00
Disefio de logo S/ 220.00 1 S/ 220.00
Gastos en publicidad S/ 520.00 1 S/ 520.00

Total Activos Intangibles S/ 3,632.30
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Tabla 30. Activos tangibles

Activos tangibles

oncepto a adad Preclo Precio |ota
Maquinaria S/ 15,547.00
Aire acondicionado 1 S/ 1,800.00 S/ 1,800.00
Moledora de granos 1 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00
Cocina industrial 2 S/ 3,000.00 S/ 6,000.00
Balanza digital 1 S/ 109.00 S/ 109.00
Microondas 2 S/ 309.00 S/ 618.00
Refrigeradora 2 S/ 2,000.00 S/ 4,000.00
Ollas de distintas capacidades 4 S/ 130.00 S/ 520.00
Equipos | s/ 6,730.00
Maquina registradora 1 S/ 850.00 S/ 850.00
Computadora 2 S/ 2,400.00 S/ 4,800.00
Luces de emergencia 2 S/ 40.00 S/ 80.00
Sistema de camaras 1 S/ 1,000.00 S/ 1,000.00
Muebles y enseres S/ 12,519.00
Colador 2 S/ 29.00 S/ 58.00
Cuchillo 4 S/ 7.00 S/ 28.00
Paletas agitadoras 2 S/ 43.00 S/ 86.00
Pack de utensilios menores 4 S/ 25.00 S/ 100.00
Contenedores de plastico 2 S/ 70.00 S/ 140.00
Jarra medidora 3 S/ 12.00 S/ 36.00
Moldes de Aluminio 3 S/ 23.00 S/ 69.00
Rodillo 2 S/ 45.00 S/ 90.00
Tamiz de acero inoxidable 3 S/ 32.00 S/ 96.00
Vitrinas 2 S/ 1,800.00 S/ 3,600.00
Repostero 4 S/ 800.00 S/ 3,200.00
Silla de oficina 2 S/ 186.00 S/ 372.00
Escritorio 2 S/ 420.00 S/ 840.00
Tachos 3 S/ 18.00 S/ 54.00
Mesas de trabajo de acero 3 S/ 1,250.00 S/ 3,750.00
Otros enseres \ S/ 661.00
Extintor 2 S/ 75.00 S/ 150.00
Botiquin 2 S/ 43.00 S/ 86.00
Uniforme de los trabajadores 5 S/ 85.00 S/ 425.00

Infraestructura

Acondicionamiento del local 1 S/ 14,323.00 S/ 14,323.00

Total, Activos Tangibles 49,780.00




Tabla 31. Capital de Trabajo

Activos tangibles

Maquinaria S/ 15,547.00
Equipo S/ 6,730.00
Muebles y enseres S/12,519.00
Otros enseres S/ 661.00
Infraestructura S/14,323.00
S/ 49,780.00

Activos intangibles |

|  s1 3632.30]

Capital de trabajo (2 Meses) |
Planilla S/ 15,462.50
Materia prima S/ 25,008.59
Gastos de administracion S/9,760.00
Gasto de ventas S/1,000.00
S/ 51,231.09

Inversién Total S/ 104,643.39



Ingresos y Egresos
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Mercado Efectivo 4787
Mercado objetivo 430.83
Tabla 32. Proyeccion de ventas
Visitas al mes (%) Ponderacién
1 32% 0.32
2 30% 0.60
3 20% 0.60
4 18% 0.72
Cantidad de productos por visita
1 965
2 1013 5%
3 1094 8%
4 1204 10%
5 1132 -6%
6 1177 4%
7 1200 2%
8 1116 -1%
9 1150 3%
10 1207 5%
11 1250 3.50%
12 1277 2.20%
Total 1 Ao 13786
1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afho 5 Afio

13786 14061 14343 14629

14922

Figura 47. Histograma lineal de proyeccién de ventas

PROYECCION DE VENTAS
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TASA ANUAL DE CRECIMIENTO PROYECTADO 2.00%

Tabla 33. Ingresos

Ingresos
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre  Octubre  Noviembre Diciembre
965 1013 1094 1204 1132 1177 1200 1116 1150 1207 1250 1277
Compota
17
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
7,710.82 S/8,096.36 | S/8,744.07 | 9,618.48 | 9,041.37 | 9,403.03 | 9,591.09 [ 8,919.71 | S/9,187.30 | 9,646.67 | S/9,984.30 | 10,203.96
Bebida
37
S/ S/ S/ S/
S/ 18,925 S/19,871 S/ 21,461 23,607 22,190 23,078 23,540 | S/21,892 | S/22,549 | S/23,676 S/ 24,505 S/ 25,044
S/ S/ S/ S/
Total S/ 26,636 S/ 27,967 S/ 30,205 33,225 | 31,232 32,481 33,131 | S/30,812 | S/31,736 | S/33,323 S/ 34,489 S/ 35,248
S/ S/ S/
S/ 380,483 S/ 388,093 | 395,855 | 403,772 | 411,847




Tabla 34. Egresos

Costos (Insumos)
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Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
965 1013 1094 1204 1132 1177 1200 1116 1150 1207 1250 1277
Compota | 47%
7.5
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
3,401.83 | S/3,571.93 | S/3,857.68 | 4,243.45| 3,988.84 | 4,148.39 | 4,231.36 | 3,935.17 | 4,053.22 | 4,255.88 | S/ 4,404.84 | 4,501.75
Bebida | 53%
172 s/ s/ s/ s/ S/
S/ 8,797 S/ 9,237 S/9,976 10,974 | 10,316 | 10,728 | S/10,943 | 10,177 | S/ 10,482 | 11,006 | S/11,391 | S/11,642
S/ S/ S/ S/ S/
Total S/12,199 | S/ 12,809 S/ 13,834 15,217 14,304 14,877 | S/ 15,174 | 14,112 | S/ 14,535 15,262 S/ 15,796 S/ 16,144

Afo 2

Afio 3 ‘ Afo 4 ‘ Ao 5

S/

S/

184,930

S/

188,629

| S/ 174,264 | S/177,749.40 | 181,304



Deuda (Cuadro de Amortizacion)
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Inversion
total S/ 104,643.39 Tasa 30.00% Anual
70% Capital S/ 73,250.37 2.21% Mensual
30% Deuda S/ 31,393.02
\ Plazo \ 36 \ Meses
| Cuota | S/1,273.65 |
Periodo Deuda Interes Amortizacion Cuota Saldo final
1 S/ 31,393.02 S/ 693.93 S/ 579.72 S/ 1,273.65 | S/30,813.30
2 S/ 30,813.30 S/ 681.11 S/ 592.53 S/ 1,273.65 | S/30,220.76
3 S/ 30,220.76 S/ 668.01 S/ 605.63 S/ 1,273.65 | S/29,615.13
4 S/ 29,615.13 S/ 654.63 S/ 619.02 S/ 1,273.65 | S/28,996.11
5 S/ 28,996.11 S/ 640.94 S/ 632.70 S/ 1,273.65 | S/28,363.41
6 S/ 28,363.41 S/ 626.96 S/ 646.69 S/ 1,273.65 | S/27,716.72
7 S/ 27,716.72 S/ 612.66 S/ 660.98 S/ 1,273.65 | S/27,055.74
8 S/ 27,055.74 S/ 598.05 S/ 675.59 S/ 1,273.65 | S/26,380.14
9 S/ 26,380.14 S/ 583.12 S/ 690.53 S/ 1,273.65 | S/25,689.61
10 S/ 25,689.61 S/ 567.85 S/ 705.79 S/ 1,273.65 | S/ 24,983.82
11 S/ 24,983.82 S/ 552.25 S/ 721.39 S/ 1,273.65 | S/ 24,262.43
12 S/ 24,262.43 S/ 536.31 S/ 737.34 S/ 1,273.65 | S/23,525.09
13 S/ 23,525.09 S/520.01 S/ 753.64 S/ 1,273.65 | S/22,771.46
14 S/ 22,771.46 S/ 503.35 S/ 770.30 S/ 1,273.65 | S/22,001.16
15 S/ 22,001.16 S/ 486.32 S/ 787.32 S/ 1,273.65 | S/21,213.84
16 S/ 21,213.84 S/ 468.92 S/ 804.73 S/ 1,273.65 | S/20,409.11
17 S/ 20,409.11 S/ 451.13 S/ 822.51 S/ 1,273.65 | S/19,586.60
18 S/ 19,586.60 S/ 432.95 S/ 840.69 S/ 1,273.65 | S/18,745.91
19 S/ 18,745.91 S/ 414.37 S/ 859.28 S/ 1,273.65 | S/17,886.63
20 S/ 17,886.63 S/ 395.37 S/ 878.27 S/ 1,273.65 | S/ 17,008.36
21 S/ 17,008.36 S/ 375.96 S/ 897.69 S/ 1,273.65 | S/16,110.67
22 S/ 16,110.67 S/ 356.12 S/ 917.53 S/ 1,273.65 | S/15,193.14
23 S/ 15,193.14 S/ 335.84 S/ 937.81 S/ 1,273.65 | S/ 14,255.33
24 S/ 14,255.33 S/ 315.11 S/ 958.54 S/ 1,273.65 | S/13,296.79
25 S/ 13,296.79 S/ 293.92 S/ 979.73 S/ 1,273.65 | S/12,317.06
26 S/ 12,317.06 S/ 272.26 S/1,001.38 |S/1,273.65 | S/11,315.68
27 S/ 11,315.68 S/ 250.13 S/1,023.52 |S/1,273.65 | S/10,292.16
28 S/ 10,292.16 S/ 227.50 S/1,046.14 |S/1,273.65| S/9,246.02
29 S/ 9,246.02 S/ 204.38 S/1,069.27 |S/1,273.65| S/8,176.75
30 S/ 8,176.75 S/ 180.74 S/1,09290 |S/1,273.65| S/7,083.85
31 S/ 7,083.85 S/ 156.58 S/1,117.06 |S/1,273.65| S/5,966.79




32 S/5,966.79 S/131.89 S/1,141.75 | S/1,273.65| S/4,825.03
33 S/ 4,825.03 S/ 106.65 S/1,166.99 | S/1,273.65 | S/ 3,658.04
34 S/ 3,658.04 S/ 80.86 S$/1,192.79 | S/1,273.65 | S/2,465.25
35 S/ 2,465.25 S/54.49 S$/1,219.15 | S/1,273.65| S/1,246.10
36 S/ 1,246.10 S/ 27.54 S/1,246.10 | S/1,273.65 S/0.00
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Flujo de caja (Econdmico y Financiero)

Tabla 35. Flujo de Caja
FLUJO DE CAJA

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos S/ - S/ 380,483.32 S/ 388,092.99 S/ 395,854.85 S/ 403,771.94 S/ 463,078.47
Ventas S/ 380,483.32 S/ 388,092.99 S/ 395,854.85 S/ 403,771.94 S/ 411,847.38
Recuperacion de
capital de trabajo S/ 51,231.09
Egresos S/ 104,643.39 S/ 335,337.84 S/ 342,638.74 S/ 350,169.15 S/ 357,753.94 S/ 365,306.50
Inversiones -S/ 104,643.39
Costos de ventas S/ 215,874.12 S/ 220,815.75 S/ 225,878.06 S/ 231,064.23 S/ 236,377.52
Gastos
administrativos S/ 83,740.00 S/ 85,163.00 S/ 86,611.94 S/ 88,087.32 S/ 89,589.64
Gastos de ventas S/ 31,985.00 S/ 32,624.70 S/ 33,277.19 S/ 33,942.74 S/ 34,621.59
Impuestos a la renta S/ 3,738.72 S/ 4,035.29 S/ 4,401.95 S/ 4,659.65 S/ 4,717.75

Saldo de caja

eCONGMIco -S/ 104,643.39 S/ 45,145.48 4545424 S/ 45,685.70 S/ 46,018.01 S/ 97,771.98
Préstamo S/31,393.02
Amortizacion S/ 7,867.92 S/10,228.30 S/ 14,255.33
Interés S/ 7,415.83 S/ 5,055.45 S/ 1,986.96

Saldo de caja

-S/ 73,250.37 29,861.73 30,170.49 S/ 29,443.41 S/ 46,018.01 S/ 97,771.98

financiero



Evaluacion Economica y Financiera (VAN Yy TIR)

B =By [1 +(1 —T){%]]

CAPM

Tasa libre de riesgo 5.4%
Beta de la industria 0.75
Beta Apalancado 1.04
Riesgo de Mercado 11.51%
Riesgo pais 1.63%
(<e) 13.38%

17.47%

VAN econdmico S/ 62,800.71

TIR econdmico 39%

TIR financiera 43%

VAN financiero S/ 76,781.87
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Conclusiones

Actualmente aln existe preocupacion por el cuidado nutricional con el incremento de
la anemia, presentandose generalmente en su etapa infantil segin ENDES 2021. En Ica se
reporta 36.36% presencia de anemia de nifios entre 6-35 meses y madres gestantes con
hemoglobina por debajo de 8.

Con la ejecucion del plan de negocio se asegura reducir estas cifras en la regién de Ica
a través de la produccion de nuestros productos fortificados, a partir de la evaluacion de
criterios como los indices de hierro por ingrediente, proveedores seguros, buen sabor y
aceptacion del producto.

Existe un mercado insatisfecho y contamos con la capacidad de produccion y los
principales aliados como un cuerpo de nutricionistas que haran parte de los requerimientos
necesarios para llegar a las ventas optimas que se estiman.

Esta propuesta contribuye netamente al desarrollo social, econémico y sostenible ya
que se busca transformar frutos y cereales iquefios, asi mismo se genera puestos de trabajo y
una nueva forma de comercializar sus productos impulsando lo nuestro.

El analisis financiero sustenta la capacidad y rentabilidad esperada suficiente para
poner en marcha el negocio, VAN Econdémico 62,800.71 extra que genera el proyecto y TIR

Econdmico 39% mucho mayor al WACC 17.47%



90

Recomendaciones

En cuanto a elegibilidad técnica el plan de Negocio DELIPUNCH cumple con los
criterios para ser aprobado

Se deberia seguir investigando acerca de los productos naturales con indices altos de
contenido de hierro para la lucha contra la anemia, cada vez se observan mas cifras de anemia
por regiones y a nivel mundial que es un enorme desafio.

Luego de la ejecucion del proyecto se debe monitorear y analizar las zonas en donde
hay mas rotacion de stock para ir abriendo nuevas sucursales estratégicas y expandir el
negocio.

Continuar entablando més alianzas con stakeholders estratégicos en el area de salud y
alimentos como principales entes de soporte.

Debemos evaluar los productos ya existentes propios y del mercado en cuanto a
efectividad y seguir en la ideacion de méas productos que le hagan frente.

Implementar paquetes tecnoldgicos de mejora para incrementar la productividad del

area operativa
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ANnexos

Anexo 1: Modelo de negocio del lienzo
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Canvas del modelo de negocio

Socios claves

- Productores de

alimentos naturales.

- Empresas de
servicios de
transformacion de
materia prima.

- Distribuidores
ministerios
(MINAGRI,
MINCETUR, etc.).
- Empresas
tercerizadores de
empaques e
insumos.

- Entidades
bancarias

Estructura de costes

Actividades
claves

- Diagnéstico profundo
del comportamiento del

nicho de mercado, a
partir de una rigurosa
investigacion.

- Adquisicion de materia

prima,

-Transformacion de la

materia prima en
producto
terminado.
Publicidad general.

Recursos claves
- Capital humano con

talento y preparacion.
- Insumos: Sangrecita,

cacao, stevia, maiz
morado, etc.
-Equipos: licuadora,
triturador de
alimentos, etc

-Ventas directas en tiendas y distribuidores
- Venta de productos en ferias
- Venta en modulos de centros comerciales

Propuesta de
valor

Nuestra empresa
ofrece una linea de
productos fortificados
a base de insumos
naturales oriundos de
la ciudad de Ica,
resaltando como
principal ingrediente
la sangrecita de pollo.
Ello se ha logrado
mediante
investigacion,
innovacion y
responsabilidad social
empresarial.
Ofreceremos nuestros
productos en envases
biodegradables y
reutilizables.

Siendo un Productos
100% peruano.

Relaciones con el

cliente

- Relacion de

contribucién, mediante
asesorias nutricionales

acargo de
profesionales.

- Disponibilidad a
través de nuestras
redes sociales (fb,
Instagram y wspt).

- Atencion mediante

llamadas telefonicas.

Canales

-Venta directa
-Por delivery
- Canales digitales

Fuente de ingresos

-Transferencias bancarias
-Aplicativos de pago digital
- Pago en efectivo

Segmentos de
clientes

-Poblacion
perteneciente al
nivel socio
economico AB,Cy
D.

-Deportistas,
mujeres gestantes,
padres de familiay
ninos(as) residentes
en el distrito de Ica.
-Personas con un
estilo de vida
saludable.



