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RESUMEN

Con el objetivo de agregar valor a la palta Hass, aprovechar su abundancia y propiedades,
se realiz6 un estudio de prefactibilidad para la instalacién de una planta productora de
aceite de palta en el afio 2016. Se demostro la viabilidad técnica, econdmica y financiera
del proyecto. En el estudio de prefactibilidad se segmentd la demanda a Lima
Metropolitana, personas entre 28 y 59 afios, NSE A B y C, y se midi6 la intensidad e
intencion de compra utilizando encuestas a una muestra de 250 personas. Se planted la
construccion de una planta productora en Lima — Huaral por la cercania al mercado
objetivo y a la materia prima. Se propuso la compra de una linea continua de produccion
con una capacidad de hasta 1.500 kg/hora. Los ratios econdmicos y financieros alientan
la puesta en marcha; sin embargo, se ha identificado que la capacidad real de la planta
seria no mas de 23%, lo que significa que los operarios y las maquinas tendrian excesivas
horas ociosas en su jornada laboral.

Por lo expuesto, se realizard un estudio de mercado para identificar posibles
ciudades donde comercializar el aceite de palta lo que significa, incrementar la
produccidn para atender a nuevos mercados. Con esto se espera que el proyecto sea mas

atractivo a futuras inversiones.

Palabras clave: palta Hass, aceite de palta, aceite gourmet, aceite extra virgen.
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ABSTRACT

In order to add value to the Hass avocado, take advantage of the abundance and its
properties, carry out a pre-feasibility study for the installation of an avocado oil
production plant in 2016. The technical, economic and financial viability of the project
is demonstrated. The plant will be located in the industrial zone of Huaral because this place
would guarantee the reduction of costs by being close to the raw material and the market; and
low-cost land. The proposal as a product includes: extracting, processing and offering an oil
for culinary purposes aimed at people between 28 and 59 years of NSE A, B and C of Lima
and other Peruvian places. The purchase of a continuous production line with a capacity
of up to 1500 kg / hour was proposed in the pre-feasibility. Economic and financial ratios
encourage start-up; however, it has been identified that the actual capacity of the plant,
put into operation, would be no more than 23%, which means that the operators and
machines would have excessive idle hours in their working day.

For these reasons, a market study will be carried out to identify possible
Peruvian cities to commercialize avocado oil, which means increasing production to
serve new markets. With this, the project is expected to be more attractive to future

investments.

Keywords: Hass avocado, avocado oil, gourmet oil, extra virgin oil.
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INTRODUCCION

El aceite de palta extra virgen es un producto relativamente nuevo en el mercado
mundial; aceptado por un numeroso grupo de consumidores ya que posee propiedades
beneficiosas para la salud como son: el tratamiento y prevencion de enfermedades
cardiovasculares y cancerigenas, regulacion del colesterol en la sangre, mejora la
absorcidn del hierro, mantenimiento del sistema 6seo y coladgeno, desarrollo de acciones
anti infecciosas y fortalecimiento del sistema inmunolégico.

En el afio 2.017 se sustent6 un estudio de pre factibilidad para la implementacion
de una planta productora de aceite de palta cuyo mercado objetivo era la ciudad de Lima.
Luego de un minucioso estudio de mercado, investigacion de procesos, materia prima,
insumos, maquinarias, cantidad de personal administrativo y obrero; costeo y anélisis de
resultados de flujos de caja y balances; se llego a la conclusion de que el proyecto era
factible y viable econdmica y financieramente. Para el presente proyecto de tesis, se tomo
como base el estudio mencionado, se adecuo éste, a la actualidad nacional y se realizaron
mejoras con el objetivo de demostrar su viabilidad economica - financiera y; ademas,
tener un plan de accion para poder implementar el proyecto.

La mejora del presente proyecto de tesis es el desarrollo de mercado del aceite de
palta al interior del Perd. Se realizd un estudio de mercado, teniendo en cuenta
caracteristicas por departamento, para evaluar la aceptacion de las personas y asi poder
evaluar y estimar la demanda. Dado que la demanda es significativa, se procedid a evaluar
cdmo impactaba este incremento en el modelo que se tenia planteado en el estudio de pre
factibilidad.

El contenido desarrollado en este proyecto, detalla el impacto del incremento de
la demanda en: la contratacion de mas personal, gastos por envio del producto a los puntos
de venta a nivel nacional, compras de materia prima e insumos para la fabricacién de mas
unidades de aceite, evaluacion de capacidad de almacenes y produccién vy, replanteo de
procedimientos y procesos.

Habiéndose realizado el estudio de la mejora, tomando en consideracion las
variables mencionadas previamente y; con base en la demanda y el plan de produccion

se demostro el incremento de la utilizacion de la planta de 23% (estudio de pre
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factibilidad) a 91%; ademas, se redujo el costo de produccién en S/. 0,30 por botella y se
mantuvo el precio de venta en S./ 17,70.

Se desarrolld el plan de gestion del proyecto llegando a la conclusion que la
implementacion del proyecto tomard como maximo dos afios; inicindose con la
basqueda de inversionistas, construccion de la planta productora, contratacion del
personal administrativo y de planta, compra e instalacién de equipos de planta y
administrativos; hasta la primera produccion, distribucion y venta del aceite a las
ciudades elegidas pronosticadas para afio 2.023.

Finalmente, el proyecto es técnica, econdmica y financieramente viable puesto
que existen la tecnologia para la produccién del aceite de palta; asi como informacion y
experiencia de las mejores practicas de produccion y, los indicadores financieros
obtenidos VANF y TIRF ascienden a S/. 3.168.048 y 65% respectivamente; ademas, el
periodo de recupero sera 2 afios y medio vy, el beneficio costo S/. 3,21; siendo la inversion
de S/.3.284.742.
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CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES DEL PROYECTO
FINAL

1.1 Antecedentes

El aceite de palta extra virgen es producto atractivo para consumidores de aceites
gourmet, lo prefieren por su sabor especial y exético; ademas, por su versatilidad y
multiples beneficios para la salud.

Capcha (2017) realiz6 un estudio de prefactibilidad con el objetivo de dar valor
adicional a la palta Hass aprovechando el “desecho de exportacion”; es decir, el fruto de
tercera y cuarta categoria, producir derivados de la palta e ingresar a mercados
competitivos y rentables. Durante el periodo 2016 - 2017, se desarrollo dicho estudio
cuyo objetivo fue determinar la viabilidad tecnica, econémica y financiera de la
implementacion de una planta productora de aceite de palta extra virgen.

En el estudio de prefactibilidad se analizaron ciertos patrones de consumo de
aceite gourmet y aceite de palta de paises donde se expende este producto. El punto de
partida para obtener la demanda fue calcular la Demanda Interna Aparente (DIA). Dado
que, no se tiene cuantificada la produccidn, exportacion e importacion de aceite de palta
en el PerG (por ser un producto nuevo) y, teniendo en cuenta que el patron de consumo
del aceite de oliva fue sustituido por el aceite de palta®, se calculd la DIA (para Per() en
funcion al aceite de oliva bajo el supuesto que, como lo ocurrido en otros paises, el
consumo de aceite de palta sustituird el consumo de aceites gourmet y al de oliva
principalmente. Una vez obtenida la DIA de aceite de oliva, se procedid a proyectar para
el periodo 2.018 — 2.023 para luego segmentar lo proyectado. Para obtener la demanda
especifica del proyecto, se multiplico la DIA por tasas como el porcentaje de la poblacion
de Lima, el porcentaje de la poblacion entre 28 y 59 afios, el porcentaje de personas con
NSE A/B/C y la intensidad e intencion de compra; estos dos ultimos valores fueron
obtenidos mediante encuestas a una muestra significativa de 250 personas (véase modelo
de encuesta Anexo 1y resultados de la encuesta Anexo 2). Entonces, el producto esta

dirigido a personas del NSE A, B y C cuyo rango de edad sea entre 28 y 59 afios de Lima

1 Seglin ProChile (2014), el aceite de palta reemplazd el consumo de aceite de oliva, principalmente, en
Meéxico, Chile, Nueva Zelanda y Estados Unidos.

18



Moderna y Centro. Se calculd una demanda de 39,08 toneladas para el primer afio
(2.018), cifra que se incrementa en 1,5% por afio?. La siguiente tabla muestra la demanda
especifica del proyecto 2.018 - 2.023 en TM y unidades anuales. Cabe resaltar que la
nueva demanda, para el afio 2.022 (calculada posteriormente para este proyecto) diferira
del valor correspondiente a este afio para esta tabla ya que se actualizaron los datos y las
proyecciones.

Tabla 1.1

Demanda especifica del estudio de prefactibilidad, 2.018-2.023

Afio  Demanda % % Pobla- % % % % a Demanda  Demanda
proyectada Paobla- cion NSE Intensi- Inten cubrir del especific  especifica®
(TM) cion  entre 28- A/B/ dad -cibn  mercado a botellas/afio
Lima 59 afios C TM/afio
2.018 11.658 30 49,80 40,58 62 78 11,5% 39,08 171.170
2.019 12.863 30 50,12 41,92 62 78 Increment 39,66 173.738
2.020 14.069 30 50,44 43,26 62 78 oen. 40,26 176.344
2021 15.275 30 50,76 44,60 62 78 LS%laio 0 86 178.989
2.022 16.480 30 51,08 45,94 62 78 41,48 181.674
2.023 17.686 30 51,40 47,28 62 78 42,10 184.399

Fuente y Elaboracion: Capcha (2017)

En el estudio de prefactibilidad, se determind un precio de venta inicial al cliente
(supermercado) de S/. 17,70 (incluido IGV), a partir del tercer y cuarto afio S/. 18,90 y
los altimos afios S/ 20,00. Este ultimo podria ofrecer el producto al cliente o consumidor
final, el primer y segundo afio a S/. 27,70 generando un margen de ganancias superior al
50%. Este valor se sustenta en un estudio promedio de los precios en los que oscilan los
aceites gourmet y el de oliva; ademas, teniendo en cuenta un margen bruto del 40%
aproximadamente (véase tabla 1.2). Cabe mencionar que, en funcion a los resultados de
la encuesta que se realizo (250 personas), los consumidores manifiestan que los factores
que prevalecen sobre el precio son: el valor nutricional, la calidad y las caracteristicas
organolépticas.

Los consumidores, por una botella de 250 ml de aceite de palta extra virgen,

estarian dispuestos a pagar en un rango de S/. 20,00 y S/. 30,00 (VVéase anexo 2).

2 Se decidio incrementar en 1,5% anual pues es el promedio de la tasa proyectada de crecimiento segin el
Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI, 2016) durante el periodo 2010 - 2020. Para el
proyecto en estudio se actualizaron los valores y se utilizd otro criterio para determinar la demanda.

% La densidad del aceite de palta es 0.9132 kg/ml y cada botella contendra 250 ml. Con estos datos se hallé
la demanda especifica en unidades o botellas para el proyecto.
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Tabla 1.2
Margen bruto del estudio de prefactibilidad, 2.018-2.023

Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6
Ventas 2.567.550 2.606.070 2.821.504 2.863.824 3.088.458 3.134.783
(Costo de ventas) 1.503.470 1.526.026 1.548.916 1.533.730 1.550.855 1.494.838
Utilidad bruta 1.064.080 1.080.044 1.272.588 1.330.094 1.537.603 1.639.945
Margen bruto % 41% 41% 45% 46% 50% 52%

Fuente y Elaboracion: Capcha (2017)

Durante el desarrollo del proyecto de prefactibilidad no existia aceite de palta
extra virgen comestible en el Perd; sin embargo, desde el afio 2.019 existen tres empresas
que estan importando este producto en envases de 250 ml. Las marcas con presencia en
Lima son Yauvan, Bella Natura y Mira; todas éstas importan el producto de Canada,
Mexico y Francia respectivamente. Los precios a los que se ofrecen, estas marcas, es una
botella de 250 ml que oscila entre S/. 40,00y S/. 60,00 y los puntos de venta son en Lima
(tres locales), tienen una pagina web para solicitar el envio del producto a provincias o
delivery dentro de Lima; el precio del delivery se cobra aparte.

La tabla 1.3 muestra los precios a los que se ofrece el aceite de oliva y aceites
gourmet en distintos supermercados. Notese que los precios oscilan entre S/. 20,00 y S/.
40,00. El precio propuesto en el estudio de prefactibilidad es competitivo en comparacion
a los precios de los aceites gourmet ofrecidos en los supermercados y el aceite de palta.
Tabla 1.3

Precios en soles para el consumidor final de aceites gourmet 250 ml — enero 2.020

Aceite — Marca WONG Plaza Vea Vivanda Tottus
Aceite de Coco Olivos del Sur 27,50 21,50 28,60 26,90
Aceite de Sacha Inchi Nutriomega 25,50 38,90
Aceite de Chia Olivos del Sur 38,69 41,90
Aceite de Linaza Gatti 26,90 26,90
Aceite de Oliva Carbonell 16,70 18,50 17,90
Aceite de Oliva Olivos del Sur 16,50 14,99 16,90 14,90

Fuente y Elaboracion propia

Segun Capcha (2017), para determinar la localizacién de la planta productora de
aceite de palta extra virgen se analizaron seis (6) variables y se otorgd un peso a cada una
segun el impacto que representa: cercania al mercado (35%), abastecimiento y
proximidad a las materias primas (25%), costo del terreno (20%), disponibilidad de agua
y energia (10%), disponibilidad de mano de obra (5%) y crecimiento econdémico (5%) a
nivel macro y micro. Se lleg6 a la conclusion que la mejor ubicacion de la planta

productora de aceite de palta extra virgen fuera la zona industrial de Huaral pues este
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lugar garantiza la reduccién de costos por ser cercana a la materia prima y el mercado; y
posee bajo costo de terreno (p. 39).

El proyecto de Capcha (2017) sugiere la construccion de la planta en “U” ya que
facilitaria en el flujo de produccion del aceite. Las zonas a incluir son patio de maniobras,
almacén de materias primas, almacén de productos terminados, zona de produccion, zona
aduanera, area de calidad, &rea de mantenimiento, bafios y vestuarios, comedor y cinco
oficinas administrativas (Oficina de gerencia, Administracion y Finanzas, Ventas,
Jefatura de Planta y Secretaria). Primero, se utiliz6 el método de la tabla relacional de
actividades con el objetivo de priorizar la importancia de la cercania de las areas de
trabajo. Luego, se disefio el layout de bloques con el objetivo de mostrar las areas
distribuidas en los pisos uno y dos (p.102) (Véase layout en figura 2.1; diagramas y planos
en el anexo N°3).

La estructura organizacional analizado por Capcha (2017), estaba compuesta por
personal directivo: Gerente General (1); personal administrativo y de ventas: jefe de
administracion y finanzas (1), analista de administracion y finanzas (1), secretaria de
gerencia (1), jefe de comercio y ventas (1), analista de comercio y ventas (1); personal de
planta: jefe de plata (1), supervisor de planta (1), supervisor de calidad (1), operarios y

almacenero (5). Dicha estructura sera modificada capitulos posteriores (p. 115).

Figura 1.1
Layout de bloques de planta productora
Almacén _
Zona de de d :]:ﬂfmtgs
roduccion | mMatena '
v ’ prima Comedor Oficinas de planta
Almacin 7 ona de Zoma de carga
de oroducte .| ¥ descarga
teminade auanaje
Servicios
Higiénicos oy
. 1anas
Area de I::;; :t:ras Administrativas
calidad
Recepcion

Fuente y Elaboracién: Capcha (2017)
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El estudio de prefactibilidad de Capcha (2017) revela que la capacidad real de la
planta ascenderia a 199.526 litros/ afio que equivalen a 798.102 botellas/afio (capacidad
calculada trabajando solo un turno al dia y 52 semanas al afio), el detalle se muestra en la
tabla 1.4. (p. 67).

Tabla 1.4
Capacidad real instalada trabajando a un solo turno calculada para el estudio de
prefactibilidad

Kg de pulpa de palta/ hora a procesar* 1.500
Tiempo disponible (horas/ afio)® 2.080
Rendimiento kg/ litro (balance de materia) 14,15
Capacidad tedrica litros/afio (CT)® 220.495
Disponibilidad de maquinaria’ (D) % 94
Rendimiento de maquinaria® (R)% 97
Calidad de maquinaria (Q) % 99

CT *R*D * Q= Cap. Real (litros/afio) 199.526
Total de botellas 250 ml 798.102

Fuente y Elaboracion: Capcha (2017)

La propuesta como producto comprende el procesamiento de palta Hass; se
escogid utilizar esta variedad porque, segun Sierra Exportadora (Sierra Exportadora,
2020), es la mas comercializada, de mejor calidad, menor precio, mayor contenido de
aceite, no presenta estacionalidad y es la mas resistente a ser almacenada en comparacion
a las demas variedades de palta. El método de produccién propuesto en el estudio de pre
factibilidad es el prensado en frio por ser, segun Carranza (2018), el Unico tipo de
extraccion que logra que el producto conserve los nutrientes del fruto como las vitaminas
(principalmente la vitamina E, acido folico y glutaniol) y acidos grasos mono y

poliinsaturados. Ademas, Info Region (Info Region, 2019) agrega que el aceite de palta

4 Capacidad de procesamiento de la linea continua Flottweg.

5 Tiempo disponible calculado en un turno de 40 horas/semana y 52 semanas/afio: 52*40

6 CT: 1.500 kg/hora * 2.080 horas/afio * 1/14,15 litro/kg

" La disponibilidad resulta de restar el tiempo requerido en realizar los mantenimientos del tiempo
disponible. Los mantenimientos planificados (preventivos y predictivos) se realizardn los dias sabados (no
productivos) por eso, el tiempo disponible serd el tiempo de operacién menos el tiempo empleado en
reparacion de fallas. El fabricante asegura que algin elemento del sistema fallaria una o dos veces al afio y
el tiempo de reparacion seria de méximo dos horas y media por falla. Para efectos del calculo y la realidad,
se alteraron estos valores para un escenario no optimista. Por lo tanto, el célculo resulta de la multiplicacion
de:

Horas por averias: 3 fallas/afio * 5 horas reparacion/ falla * 8 componentes Flottweg = 120 horas

Horas disponibles —horas perdidas por averias: 2.080 — 120 = 1.960 horas (tiempo productivo)
Disponibilidad %: Tiempo productivo / tiempo disponible = 1.960 / 2.080 = 0.94

8 R, Q datos proveidos por el fabricante
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tiene propiedades antioxidantes, vitaliza el sistema inmunologico, fortalece los huesos,
evita la formacion de gases intestinales, mejora la vision, protege a las células de dafios
causados por estrés y previene al organismo de enfermedades; entre ellas, el cancer, la
acumulacion de colesterol, enfermedades cardiovasculares, entre otras. Rodriguez (2014)
afirma que su temperatura de quemado es superior al del aceite de oliva (250 versus 180
grados centigrados), esto significa que el aceite de palta es mejor producto para fines
culinarios ya que al cocinarlo no se quemard ni liberard é&cidos grasos malos o
perjudiciales para la salud. Por lo expuesto, el aceite de palta sera muy versatil pues podra
utilizarse para preparar frituras, aderezar, como alifio, para preparar vinagretas o
acompafiar ensaladas, preparar postres o cualquier otro uso culinario (p. 50).

El proceso de produccion consignado en el estudio de prefactibilidad iniciaba con
el recojo de paltas una vez a la semana® (sabados). El recojo de los frutos seria en chacra;
los encargados de esta actividad serian el supervisor de calidad acompafiado de tres
operarios. Los criterios de aceptacion del lote estaban determinados por la prueba de
madurez aplicada con un texturometro a una muestra del lote. Luego, los lotes aceptados
serfan transportados a la planta de produccion; recibidas en plantal®, transportadas,
clasificadas y guardadas en el almacén de materia prima (rangos aceptados entre 5 - 13°
de temperatura y 90 - 95% de humedad) para que en el transcurso de la semana, sean
trasladadas y procesadas en la zona productiva. Para el procesamiento de las paltas se
propuso utilizar una linea continua del proveedor Flottweg.

Los procesos en esta linea, consignado por Capcha (2017), serian: lavado de las
paltas, triturado, batido y el centrifugado; este Gltimo proceso, separaria la mezcla en
liquido (aceite) y solido; finalmente la fase liquida, se purificaria. El resultado del proceso
expuesto seria obtener un aceite de palta extra virgen de excelente calidad. Para completar
el proceso productivo, el aceite seria envasado, tapado y encajado. Finalmente, se
obtendrian cajas cada una con 12 botellas de aceite de palta extra virgen (p. 57).

La siguiente figura muestra los proveedores consignados en el estudio de
prefactibilidad segln los procesos detallados parrafos arriba. Inicio con el recojo del fruto
en chacra, la distribucion a planta con el proveedor ABC Logistica SAC, el arribo de la

materia prima e insumos a la planta productora en Huaral; inicio de produccion y

® El personal laborara 8 horas 6 dias a la semana.

10 Se calculd contratar 5 operarios; los dias sabados dos de los cinco y bajo la supervision del supervisor
de planta se quedaran en planta acondicionando el ambiente para recibir las paltas que ingresaran en el
almacén.
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finalmente la distribucién de las cajas a los supermercados por el mismo proveedor
logistico.
Figura 1.2

Cadena de suministro

IDistribucidn a plantal I Planta Huaral I I Distribucion a minoristas |

Palta en chacra ABC LOGISTICA SAC

o)
- ! ~. Vivanda
[ : 2 -
; My Metro
— fir s ¢
CORK PERU SA PYMELSA SAC : .':ﬁ = ploza ea
. HTOTTUS
— © . Produccion de aceite de palta ABC LOGISTICA SAC
- D ' Restaurant N\
ALIEXPRESS SA
KARTOX SA

Fuente y Elaboracién: Capcha (2017)

La produccion calculada en el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017) es
alrededor del 2% mayor a la demanda ya que se tuvo en consideracion adicionar una
cantidad para el stock de seguridad y, ademas, se redonded a unidades enteras de botellas.
El inicio de la produccion que se contempld en el estudio fue enero del afio 2.018, siendo
las ventas desde febrero del mismo afio. Se determind utilizar el servicio de un tercero
para realizar la distribucion tanto de materia prima a planta como de producto terminado
a los clientes (p. 82).
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Tabla 1.5
Programa de produccion anual calculado para el estudio de prefactibilidad, 2.018 —

2.023

Descripcion Ao 1 Afio 2 Afio3  Afio4  Afio5 Afio 6
Demanda anual (litros de aceite)'! | 42.793  43.435 44.086 44.747 45419  46.100
Cantidad a producir (litros de 43.680 43.680 43.680 43.680 43.680 43.680

aceite)?
Demanda especifica (botellas de 171.170 173.738 176.344 178.989 181.674 184.399

250 ml de aceite)*®
Cantidad a producir (botellas de 174720 174.720 174.720 187.200 187.200 174.720

250 ml )

Demanda ajustada (botellas de 171.168 173.736 176.340 178.980 181.668 184.392
250 ml)?s

N° de cajas obtenidas de 14.560 14560 14560 15.600 15.600 14.560
produccion®

N° cajas a vender®’ 14.264 14478 14.695 14915 15.139 15.366
Cajas en stock™® 296 378 243 928 1389 583

Fuente y Elaboracion: Capcha (2017)

Finalmente, segun el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017), se necesita
alrededor de S/. 1.742.975° como inversion. Asimismo, los resultados de la evaluacion
economica y financiera?® confirmaron la viabilidad del proyecto siendo el VANE vy
VANF S/. 1.054.709 y S/. 1.187.928, respectivamente?’. Ademas, las tasas de retorno de
la inversion conocidas como TIRE (39%) y TIRF (52%) resultaron ser superiores al
CCPP (16,46%); finalmente, se supo que la inversion se recuperaria en maximo 4 afios??,
Por otro lado, los ratios de solvencia demuestran la capacidad de pago con el que se
contaria sea por préstamos bancarios y con proveedores; por ultimo, el analisis de
sensibilidad revela el impacto que tienen las variaciones de variables sobre el VAN y TIR

pero adn con esto, el proyecto sigue siendo rentable (p.116).

11 Equivalente de la demanda especifica en litros.

12 Cantidad fija a producir expresada en litros, resultado de un estudio para abastecer demanda, producir
cantidades exactas de botellas encajadas y reducir inventarios al final de cada afio.

13 Resultado del estudio de mercado y demanda del proyecto.

14 Cantidad fija a partir de un estudio para abastecer demanda, producir cantidades exactas de botellas
encajadas y reducir inventarios al final de cada afio.

15 Ajuste realizado para obtener cantidades exactas en las cajas a vender y almacenar.

16 Cada caja contiene 12 botellas de 250 ml de aceite de palta extra virgen.

17 Cajas que el transportista entregara en puntos de venta.

18 Resultado de la produccién mas el stock inicial menos las cajas vendidas.

19 Capital de trabajo calculado por el método de déficit acumulado equivalente a S/. 377.844.

20 40% de la inversion adquirido por préstamo bancario a una TEA de 15,50%

21 COK equivalente a 20,00% resultado de la aplicacion del método CAPM

22 Periodo de recupero econémico 3,51 afios; financiero 2,75 afios.
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Tabla 1.6
Ratios financieras del estudio de prefactibilidad, 2.018 - 2.023

Afo 1 Afo 2 Afno 3 Ao 4 Afno 5 Afo 6

Ratios de Liquidez

Razén corriente 6,49 4,27 3,68 3,43 3,45

Prueba acida 6,32 4,21 3,56 3,3 3,41

Capital de trabajo 924.367 1.229.216 1.652.236 2.104.923 2.676.548 3.532.684

Ratios de Solvencia

Apalancamiento financiero 1,62 1,46 1,2 1,12 1,04 1

Deuda LP vs. Patrimonio (%) 46% 30% 17% 8% 0% 0%

Razén de cobertura de 3,14 3,99 7,55 11,93 29,73 -

intereses

Razdn de endeudamiento (%) 31% 31% 30% 29% 27% 27%
Ratios de Rentabilidad

Margen bruto 41,44%  41,44% 45,10% 46,44% 49,79% 52,31%

Margen neto 11,00%  11,30% 15,82% 17,56% 21,75% 29,31%

Rendimiento del patrimonio 21,73%  18,82% 22,69% 20,78% 22,21% 23,86%
Rendimiento del activo total 15,09%  13,00% 15,87% 14,85% 16,28% 17,36%

Fuente y Elaboracion: Capcha (2017)

Por lo expuesto, la produccién de aceite de palta extra virgen a partir de la palta
Hass de tercera o cuarta categoria o desecho de exportacion es una excelente manera de
crear valor al fruto y a la industria de produccion de alimentos. Cabe resaltar que no por
ser palta de tercera o cuarta categoria sean frutos de mala calidad; la diferencia con los
frutos de primera 0 segunda categoria radica en el tamafio y diametro principalmente
(véase anexo 4). Segun un estudio de laboratorio realizado por Carranza (2018), con el
objetivo de medir las caracteristicas fisico quimicas de la palta Hass en sus diversas
categorias, se comprobd que en promedio las grasas presentes en las categorias primera
y segunda versus la tercera y cuarta son iguales; y que los nutrientes son muy semejantes
(p. 62). Por lo tanto, la calidad del aceite a obtenerse dependera de los cuidados en los
puntos criticos de su produccion mas no en la categoria utilizada para la produccion. El
uso de tercera y cuarta categoria, en este proyecto, es mas que nada por la variacion de
precios; el precio promedio aproximado sin IGV de palta de primera y segunda categoria
puesto en chacra es en promedio 2,25 soles mientras que, el precio de una palta de tercera
0 cuarta categoria equivale a maximo 1,40 soles.

Existen consumidores de aceite de oliva dispuestos a reemplazar este por el aceite
de palta por sus propiedades organolépticas y beneficios nutricionales. Este proyecto final
de tesis pretende realizar un estudio de mercado con el objetivo de encontrar las ciudades

peruanas mas idéneas para la comercializacidn del aceite de palta, para generar aumento
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de los ingresos, reducir los costos fijos y aprovechar al méximo la capacidad de planta
que se propone instalar evitando tener capacidad ociosa.

Es importante mencionar el impacto que tendria la Ultima pandemia mundial a
causa del COVID — 19, si bien ha paralizado la economia mundial, también representa
una oportunidad de introduccién y venta del producto por su gran aporte nutricional y
cuidado contra enfermedades que tienen relacion con este virus como la diabetes,
hipertension y enfermedades cardiovasculares, las mismas que, con el consumo constante
del aceite de palta pueden evitarse o controlarse. La puesta en marcha de la planta se
iniciara en el 2.023, el inicio de la produccién se prevé para este afio ya que se ha dado
cierta holgura a la duracion de las actividades pues se conoce que la busqueda de
accionistas, los trdmites administrativos como obtencion de licencias y tras la
reactivacion de la economia ocasionaran que las duraciones de las actividades sean méas

extensas.

1.2 Planteamiento del Problema

1.2.1 Formulacion del Problema

En el estudio de prefactibilidad desarrollado en el afio 2016, se considerd Unicamente el
mercado limefio como demanda objetivo del proyecto. Los costos y gastos fijos del
proyecto disminuirian si se aumenta la produccién manteniendo la jornada laboral (1
turno al dia). Por esto, el incremento de la demanda es vital para un mejor
aprovechamiento de la planta productora.

Este estudio busca realizar un estudio de mercado para introducir el aceite de palta
extra virgen en otras ciudades del Per(, ademas de Lima Metropolitana. La operacién de
la planta iniciaria el 2 de enero de 2.023 y la primera distribucién desde el 9 de enero de
2.023. Se optd por incrementar la duracion de las actividades del cronograma, puesto que
la economia del Per( y del mundo se ha visto paralizada y, se sabe que, hasta la
reactivacion y levantamiento del estado de emergencia, las actividades tardaran mas en

iniciar y concluir.
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1.3 Objetivos del proyecto final

1.3.1 Objetivo General

Realizar un estudio de mercado para determinar en qué ciudades, ademas de Lima, se

debe comercializar el aceite de palta extra virgen.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Determinar el personal adicional necesario para cumplir con el desarrollo de mercado
del producto.

e Determinar la nueva utilizacion de la planta productora aplicada la mejora propuesta.

e Determinar el tiempo de implementacion del proyecto, asi como la fecha de
produccién y ventas del aceite de palta.

e Determinar la viabilidad técnica y financiera del proyecto, indicadores financieros,

periodo de recupero y valor de la nueva inversion.

1.3.3 Alcance del proyecto final

El siguiente proyecto tiene como alcance realizar un estudio de mercado para la

comercializacion de aceite de palta en ciudades del Perd, este alcance desencadena en:

e La actualizacion de la demanda, cantidades de materia prima e insumos, cantidades
de recursos; asi como, la validacion de los espacios fisicos o areas planteadas para la
construccion de la planta productora puesto que, se prevé un aumento de la demanda.

e La elaboracion de un plan de gestion del proyecto; el cual incluira el cronograma de
cumplimiento de objetivos y responsables. El alcance de la gestion del proyecto
considera la busqueda de inversionistas y constitucion de la empresa, construccion y
equipamiento de la planta productora, gestion del personal administrativo y de planta

y gestién comercial.
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1.4 Justificacion del proyecto final

1.4.1 Técnica

El producto a fabricar es relativamente nuevo en el Pert. Hay empresas que lo importan,
pero aln no se vende en establecimientos comerciales conocidos o masivamente. El
proyecto final es una extension al proyecto de prefactibilidad; este Gltimo demostré la
viabilidad de construir una planta productora de aceite de palta en una zona industrial de
Huaral. La maquinaria a utilizarse seria una linea continua de produccion cuya capacidad
de procesamiento es de 1.500 kg/horas marca Flottweg. En este nuevo proyecto de
investigacion se busca incrementar la utilizacion de la capacidad de planta que se ha

propuesto adquirir.

1.4.2 Econdmica

Segun Apoyo Consultoria (2019), se puede justificar el proyecto pues existe preferencia
por el consumo de productos naturales, saludables y nutritivos; y es justamente las
caracteristicas que posee el aceite de palta. Esto ultimo ha tomado mayor importancia por
las enfermedades venideras de los ultimos periodos; ademas, se esperan incrementos
porcentuales del PBI en los niveles socioeconomicos A y B en los proximos afios: 5,3%
para el 2.020 y 2.021 y 5,2% para el 2.022 y 2.023. Por otro lado, cuando el proyecto se
haga realidad beneficiaria al Per ya que se crearan nuevos puestos de trabajo tanto para

la empresa productora como para la cadena de valor o proveedores.

1.4.3 Social

Segun Rodriguez (2014), el aceite de palta, gracias a los beneficios nutricionales que
posee, seria muy importante para los peruanos. Los principales beneficios serian: ayuda
a controlar el colesterol en la sangre previniendo que los niveles de colesterol malo
aumenten, fortalece y evita los dafios a las arterias, previene enfermedades como el
cancer, obesidad y enfermedades cardiacas (p. 20). En la piel, ayuda a sanar las heridas
con rapidez y a mejorar su apariencia manteniéndola humectada. Ademas, es una
excelente fuente de antioxidantes. Todo esto suma a que las personas lo prefieran frente
a otros aceites y creen una cultura de consumo de grasas saludables. Cabe mencionar que,

con la dltima pandemia vivida a nivel mundial, las personas estaran mas interesadas en
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cuidar su salud y fortalecer su sistema inmune; he aqui la gran oportunidad de introducir
el producto a personas del NSE Ay B, quienes disponen de capacidad de pago aun cuando
haya ciertos problemas que pueden afectar a la poblacion y sobre todo estas personas
tienen el interés de cuidarse y no estar propensos a enfermedades.

Con este proyecto se generarian puestos formales de trabajo con beneficios
sociales para el personal; asi mismo se buscara la ayuda a los agricultores y/o proveedores
de palta Hass con el objetivo de obtener mejores frutos.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO Y REFERENCIAL

2.1 Marco Tebrico

Para el desarrollo de este proyecto de tesis se tomaron como referencias trabajos de tesis,
bases de datos, informes periodisticos y de revistas, censos e informacion estadistica.

Se revisé una tesis de la biblioteca de la Universidad de Lima cuyo nombre es
“Elaboracion del aceite de palta” elaborada por Cubas Lara Carolina Liliana (1998); la
autora desarrolla un estudio de mercado para comercializar el aceite de palta en el Perd.

Otro estudio revisado fue el de Romero Blachet Miguel Angel (2006) titulado:
“Produccion de aceite de palta en Chile, una alternativa de negocio” de la Universidad de
Chile, facultad de Ciencias Fisicas y Matematicas. El autor analizo el mercado chileno
para la venta de aceite de palta; ademas, de su proceso de investigacion del mercado
internacional, concluye que Nueva Zelanda es el principal exportador y productor de palta
a nivel mundial. Su mercado objetivo esta enfocado en Chile y Estados Unidos.

Las tesis mencionadas parrafos anteriores fueron revisadas; ademas, para la
elaboracion de la primera version de este proyecto, el cual fue sustentado el 2017 como
tesis de pre grado cuyo nombre es “Estudio de prefactibilidad para la construccion de una
planta productora de aceite de palta extra virgen (Persea Miller)” de la misma autora del
presente proyecto de tesis de postgrado. Entiéndase que esta es una version mejorada
pues contempla la actualizacion de datos acorde a la realidad nacional, estudio para el
aumento de la demanda y mejoramiento de la utilizacion y eficiencia de la planta
productora.

Ademas, para conocer la cantidad de exportaciones e importaciones, asi como el
consumo per capita del aceite de palta se utiliz6 Veritrade como base de datos. Se
obtuvieron datos estadisticos publicados por el INEI para conocer la poblacion por
departamentos del Per(; se revisaron los estudios de mercado realizados y publicados por
Ipsos Apoyo; se revisaron documentos y publicaciones de periddicos online como “Palta
Hass se consolidard como uno de los principales productos agrarios peruanos de
exportacion” de Peru 21 y “Tendencias de la produccion y el comerio de palta en el

mercado internacional y nacional” del Ministerio de Agricultura y Riego.
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2.2 Marco Referencial
Es importante conocer la terminologia asociada al proyecto de investigacion:

a) Aceite:

Segun Quimica la Guia (Quimica la guia, 2019), el aceite es una sustancia grasa de origen
mineral, vegetal o animal; caracterizada por ser liquida, insoluble en agua, combustible
y generalmente menos densa que el agua; constituida por ésteres de &cidos grasos o por
hidrocarburos derivados del petréleo.

b) Acidos grasos:
Segun Green Facts (Green Facts, 2019), son minusculas moléculas que se juntan para
convertirse en cadenas largas; es decir, son componentes organicos de los lipidos y tienen

como funcidn proporcionar energia al cuerpo y permitir que los tejidos se desarrollen.

c) Aceite virgen:
Segun Enciclopedia Salud (Enciclopedia Salud, 2019), se dice al aceite cuyo origen es de
una sola variedad vegetal. Este producto se obtiene mediante un proceso mecanico a partir

de frutos en buen estado, saludables y conservados.

d) Colesterol malo:

Segun Enciclopedia Salud (Enciclopedia Salud, 2019), este tipo de colesterol es también
Illamado “lipoproteinas de baja densidad” o “LDL”. Si un individuo tiene elevado este
colesterol, significa que ha acumulado grasa en las arterias y podria desencadenar

enfermedades cardiovasculares.

e) Colesterol bueno:
Segun Enciclopedia Salud (Enciclopedia Salud, 2019), llamado también lipoproteinas de
alta densidad, conocido como HDL. Si un individuo posee mas colesterol bueno, tiene

menos probabilidad de tener enfermedades que atacan al corazén.

f)  Aceite gourmet:

Segun Enciclopedia Salud (Enciclopedia Salud, 2019), el aceite gourmet es conocido
como aceite extra virgen, el de méas alta o excelente calidad. Es el zumo natural extraido,
Gnicamente por procedimiento mecanicos, del fruto en perfecto estado de maduracion.

No se realiza ninguna alteracién quimica durante la produccién del producto.
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g) Extraccion por prensado en frio:

Segun Flottweg (Flottweg, 2019), es un proceso utilizado para obtener aceites siendo la
materia prima frutos oleaginosos, es decir, que no hayan tenido tratamiento alguno o
previo al prensado. Por lo expuesto, el producto que se obtiene no presenta alteraciones,

y conserva sus caracteristicas y componentes biolégicos que tenia cuando era un fruto.

h) Palta Hass

Segun la Comision Nacional de Fruticultura (Comision Nacional de Fruticultura e INIA,
1997), esta variedad de palta es el principal cultivo comercial en el mundo. Las
caracteristicas de sus frutos son: excelente calidad, poseen forma oval, peso entre 180 —
360 gramos. Su pulpa es muy cremosa, posee un sabor suave, no tiene fibra, presenta
mayor contenido de aceite (aproximadamente 23,7%) en comparacion con las otras
variedades de palta. Las caracteristicas de la cascara son: dura, rugosa, color purpura
oscuro (cuando esta madura). Ademas, su semilla es mindscula y estd adherida a la

cavidad. La dureza de su cascara la hace resistente al transporte (p. 26).
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CAPITULO III: ANALISIS EXTERNO E INTERNO

3.1 Andlisis Externo

3.1.1 Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

La siguiente tabla muestra el analisis de las 5 fuerzas de Porter:

Tabla 3.1

Las 5 fuerzas de Porter

/ Amenaza de nuevos ingresos

Las barreras de entrada son relativamente altas.
Las principales barreras contra la entrada de
nuevos participantes a la industriade aceite de
palta son:

- Necesidad de capital: Para iniciar una actividad
industrial minima es necesario invertir una
cantidad importante de recursos financieros
destinados a la inversion.

- Experiencia en el mercado externo: Estan
presentes competidores como las empresas de
Nueva Zelanda, México, Chile que llevan méas de
10 afios en la actividad; algunas marcas estan
iniciando la exportacion de sus productos en el
mercado peruano.

Poder de negociacién con los compradores

El poder que ejercen los compradores es bajo
dado el momento de industriaen desarrollo. Para
su incursion en el mercado y ganar la fidelidad del
cliente se tendra que hacer campafas publicitarias
en los supemercados, buscar auspicios de chefs,
entregar boletines, lanzar recetarios de aceite de
palta, buscar medios para incentivar la compra de
este producto y ofrecer mejor precio que la
competencia actual.

Amenaza de nuevos sustitutos

El ingreso de productos sustitutos es alto:

- Sustituto casi perfecto es el aceite de oliva,
producto posicionado en el mercado peruano.

- Otros sustitutos son los aceites gourmet como:
jojoba, ajonjoli, pepas de uva, chia, los cuales,
cuyas ventas y preferencia estan en crecimiento,
linaza, etc.

Rivalidad entre competidores

En Per(, existen tres empresas que ofrecen aceite de palta comestible, ambas
importan el producto desde el afio 2019 desde Estados Unidos, México y
Francia. El precio al que ofrecen el producto es de 50 soles
aproximadamente mas gastos de envio. Tienen un punto de venta fisico y
venta online.

Poder de negociacién con proveedores

La planta se localizard en una zona cercanaa la
materia prima.

Se conoce que las ciudades donde hay mayor
produccion de palta, dado las condiciones
climéticas, son: La Libertad, Lima e Ica. Los
precios oscilan entre S/. 0,65y S/. 1,76 por kilo
de palta segun el Minagri (2019).

Elaboracion propia
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3.1.2 Matriz EFE

La siguiente tabla muestra la matriz EFE de la empresa:

Tabla 3.2
Matriz EFE
Peso Calificacion Valor
Ponderado

Oportunidades |
O1. Producto nuevo con grandes posibilidades de ser exitoso | 20% 4 0,80
(como lo es en el extranjero)
02. Incremento de las exportaciones de palta Hass, por ende | 15% 3 0,45
mayor disponibilidad de MP a bajo costo
03. Mayor preocupacion por el consumo de productos 10% 4 0,40
saludables
O4. Crecimiento econémico e incremento del PBI en el Perd | 5% 2 0,10
(mayor poder adquisitivo)
Amenazas |
Al. Otra preferencia de compra del consumidor de aceite 15% 2 0,30
A2. Ingreso de empresas extranjeras productoras de aceite 10% 3 0,30
de palta al mercado peruano
A3. Fenémenos inesperados que provoquen la escasez de 20% 1 0,20
materia prima (palta Hass)
Ad4. Ingreso al mercado de nuevos productos sustitutos 5% 1 0,05

Total 2,60

Elaboracién propia

El peso otorgado a cada factor se determind segun la importancia que representan
en la industria productora de aceite de palta.

La valoracion en la calificacion fue en el rango de 1 a 4; evaluandose la eficiencia
de la estrategia de la empresa en relacion al factor, siendo 4 el puntaje maximo.

Se observa que el mayor valor ponderado es la oportunidad uno (O1) ya que se
pronostica que el producto sera exitoso en el mercado peruano, como lo fue en otros
paises, y la empresa sera pionera en fabricarlo y venderlo dentro del pais.

Desde inicios del 2.019, segln Peru 21 (2019), la palta Hass se consolidé como
uno de los principales productos agrarios de exportacion. Esto permitira conseguir el
"desecho de exportacion™ o materia prima a precio bajo; sin embargo, existe la posibilidad
que pueda ocurrir algin acontecimiento inesperado o no deseado como fenémenos
naturales que podrian poner en riesgo la siembra, cosecha o produccion de palta Hass.
Por esto, es importante tener un plan de contingencia que haga frente a situaciones como
la expuesta.

Existe una tendencia creciente al consumo de productos saludables y el aceite de

palta resulta ser un promotor de esta tendencia.
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En los ultimos afios la economia y el PBI se han incrementado; si bien la pandemia
causada por el COVID ha desatado incertidumbre en la economia mundial, también ha
favorecido al consumo de productos sanos, naturales y que aporten nutrientes que vuelvan
al sistema inmunoldgico mas fuerte para contrarrestar enfermedades y mas aln para
personas del NSE A, B que buscan alimentarse sin que sea el precio una variable
significante. Por lo expuesto, dada la coyuntura actual y la que se pronostica en los
préximos afios, la compra del aceite de palta se ve favorecido. Si bien el consumidor
podria preferir otros aceites gourmet o0 marcas, la empresa a constituirse se esforzara por
comunicar todos los beneficios asociados al consumo del aceite de palta e incentivara la
compra de este. Cabe resaltar que, segin BBV A Research (2020), se prevé que el PBI
del Peru del afio del afio 2.020, y a causa de la pandemia, se contraera entre -18% y -12%;
si bien, los efectos no son muy alentadores, la misma fuente afirma un rebote del PBI
hacia el 2.021 entre 6,5% y 10%; 2.022 con 5%; 2.023 con 3,7%; 2.024 con 3,6% y 2.025
con 3,2%; ademas, se sabe que las personas del NSE A y B son del grupo que, pese a
congelamiento de la economia y coyuntura del afio 2.020, perciben remuneracion
mensual superior al promedio y sueldo minimo, cuidan su salud y estan preocupados en
consumir productos que sean ricos, saludables y prevengan enfermedades o si ya padecen
de enfermedades, controlen sus niveles nutritivos.

El resultado de la suma de los valores ponderados es de 2,60 puntos; indica que
esta empresa esta justo por encima de la media (2,50) en su esfuerzo por seguir estrategias
que capitalicen las oportunidades externas y eviten las amenazas. Este andlisis ayudara a

elaborar las estrategias a seguir.

3.2 Analisis Interno

3.2.1 Descripcion de la Empresa

En el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017) se definié que la empresa seria una
Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL) cuyas caracteristicas principalmente son
que los socios participan limitadamente por el total que aporten como inversion.
Entonces, el capital sera dividido en participaciones iguales, que seran acumulables e
indivisibles y no podran ser incorporadas en titulos valores, ni denominarse acciones (p.
129).
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Habiendo definido el tipo de sociedad que se constituird, segun la normativa
peruana, se debera hacer el tramite del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) en la
Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT) para
que la empresa pueda iniciar sus actividades, tales como: hacer transacciones de dinero,
entregar comprobantes de pago y deducir lo que corresponda.

El producto que se ofrecera es el aceite de palta extra virgen elaborado a partir de
la palta Hass por ser, segun Carranza (2018), la variedad de mayor calidad, produccion
no estacional, mas 6ptima y rendidora por la mayor cantidad aceite que se puede obtener
y mas comercializada. El objetivo de la venta de este aceite gourmet es satisfacer la
necesidad nutricional y alimenticia de quienes lo consuman.

Figura 3.1

Definicion comercial del aceite de palta
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Elaboracion propia

Con base en el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017), con el objetivo de
proteger y prevenir la oxidacién por la luz, la presentacion del aceite de palta serd en
botellas oscuras. Se debera cumplir con las normas de rotulado exigidas por la ley; entre
los requerimientos se debe exponer al consumidor la informacion referida al nombre del
producto, marca, fecha de fabricacién y vencimiento, lugar de fabricacion, ingredientes,
lote, contenido neto y bruto, certificados, codigo de barras y otra informacién de valor.
El aceite serd envasado en botellas verdes de vidrio de 250 ml cada una, estas ultimas
tendrén un dosificador y estaran debidamente tapadas. Doce unidades de botellas seran
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colocadas en una caja. Las cajas serdn compactas formadas por laminas de carton

corrugado por dentro y cubiertas con carton compacto debidamente rotuladas.

Figura 3.2
Disefio del producto
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Fuente y Elaboracién: Capcha (2017)

Se ofrecerd un producto con excelente calidad garantizado por el adecuado
proceso de produccion a realizarse. Como parte del servicio post venta, se dispondra una
pagina web, redes sociales, canal de YouTube y central telefonica a modo de servicio al
cliente; esto permitira conocerlos y mejorar nuestros procesos y servicios. Asi mismo, se
trabajara cuidadosamente porque el cliente tenga un excelente nivel de servicio (NS)
salvaguardando que todas las entregas sean en el momento y lugar precisos. Se ha

determinado que la empresa otorgara crédito a sus clientes de hasta 90 dias.

38



Figura 3.3
Clasificacion comercial del producto

=] Esencial

+Salud, cuidado del cuerpo, prevencion de enfermedades.
+Uso culinario: frituras, aderezar ensaladas, cocinar, preparacion de vinagretas y postres.

*Marca: Palté

*Empaque: Envases (botella) de vidrio de color verde oscuro, contenido neto 250 ml de
aceite.

«Caracteristicas: Aceite de palta extra virgen 100% natural producido partir de la variedad
Hass, alto valor nutricional y versatil en la cocina.

Calidad: Se garantiza la calidad desde la mteria prima, produccién y distribucion del
producto. La mateia prima debera cumplir el punto éptimo de madurez y un correcto
almacenamiento; durante la produccién se evaluaran los indices de saponificacién, yodo,
pedxidos, acidez, la densidad y; durante la distribucion se exigira la entrega oportuna del
producto.

«Estilo: Materia prima recogida en chacra, produccion en la planta de Huaral, distribucién sub
contratada hacia los principales supermercados de Lima y provincias; publicidad BTL,
activaciones en supermercados y uso de inbound marketing.

= Aumentado

*Garantia: Inocuidad del producto; proteccién sanitaria; uso de BPM y HACCP; gestion,
evaluacion y comunicacion de riesgos.

*Entrega y crédito: Distribucion desde la planta de Huaral a los supermercados, crédito hasta
90 dias (10% a los 0 dias, 20% a los 30 dias, 30% a los 60 dias y 40% a los 90 dias)

+Servicio Post Venta: Central telefénoca, redes sociales y pagina web para atender dudas ,
consultas, atender al cliente y reclamos.

*Instalacion: Gongolas de supermercados. El personal comercial (vendedores) tendra como
responsabilidad negociar la mejor ubicacion y hacer la mejor campafia comecial.

Fuente y Elaboracién propia

3.2.2 Macroproceso de la empresa

El core business de la empresa es la produccién de aceite de palta extra virgen envasado
en botellas de vidrio verde oscuro cuya capacidad sea 250 ml cada una y encajado. Los
procesos de soporte involucran: compras, finanzas, control de calidad, mantenimiento,

distribucidn, ventas y recursos humanos.
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Figura 3.4

Diagrama de Macroproceso
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A continuacion, se explica el proceso productivo del aceite de palta extra virgen:

Figura 3.5
Etapas del proceso productivo
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Figura 3.6
Diagrama de Operaciones del Proceso de Produccion DOP
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Fuente y Elaboracion: Capcha (2017)

3.2.3 Estructura Organizacional

La estructura organizacional inicial esta conformada por:

a) Colaboradores de direccion:

Representado por el Gerente General; sera la cabeza de la empresa.

e Gerente general (1): Segun el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017), persona
responsable de todos los aspectos para el funcionamiento de la empresa. Se asegurara
de que las operaciones se ejecuten sin problemas y de acuerdo a la politica de la
compafiia. Esta obligado a disefiar, implementar las politicas y los procedimientos de

la empresa, asimismo debera asegurarse del cumplimiento de las normas y que los
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jefes implementen y apoyen las politicas con sus equipos. Otra de las funciones es
tener mucha flexibilidad y adaptabilidad al cambio, motivar a su personal a cargo y
tener excelente inteligencia emocional, ya que al ser una empresa nueva se necesitara
de las ganas de sacarla adelante y saber manejar la organizacion con liderazgo
(p.112).

b) Colaboradores administrativos y de ventas:

Encargados de realizar tareas de administracion de recursos, entre ellos los financieros y

fisicos de la empresa; ademas, deberan encargarse de las compras de recursos tales como:

materia prima, insumos, herramientas y otros materiales; busca continua de mejores

proveedores 0 negociacién con los que se tenga; y mejoramiento de ventas para el

cumplimiento de las metas, creatividad e ideas innovadoras para la venta del producto. A

continuacion, el personal que compone esta unidad:

Secretaria de gerencia (1): Segun el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017),
encargada de brindar apoyo con las tareas encargadas por el Gerente General. Persona
de contacto directo a la empresa, tendré conocimiento de las agendas y eventos de la
empresa; de esta manera, si un cliente o prospecto llama, la secretaria debera
organizar las reuniones con el personal interesado. Sera la primera persona de
contacto para aquellos que tratan de llegar a su jefe, tanto dentro como fuera de la
empresa. Debera organizar y mantener al dia la documentacion de la empresa, se
encargara de enviar correos, redactar cartas, preparar el envio de documentos por
medio de Courier (p. 113).

Jefe de administracion y finanzas (1): Segun el estudio de prefactibilidad de Capcha
(2017), persona responsable de administrar el dinero de la mejor manera, es quién
realizard informes financieros y contables y, tendra que proponer medidas que
optimicen resultados. Supervisar las entregas tangibles e intangibles que los
proveedores entreguen a la organizacion, validar que los proveedores cumplan con
los requisitos de calidad y apoyar a que cumplan con los mismos. Elaborar y proponer
politicas, normas y procedimientos de administracién y control y mejora continua.
Ademas, debera supervisar las actividades encargadas a su analista. Autorizara las
compras de insumos, materia prima, herramientas, y otros materiales (p.113).
Analista de administracion y finanzas (1): Segun el estudio de prefactibilidad de
Capcha (2017), sera la persona de confianza del jefe de administracion y finanzas.

Ayudara en el proceso de elaboracion del presupuesto anual de la empresa y elaborara
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reportes encargados por su superior. Tendrd que actuar proactivamente como
comprador responsable de materiales, insumos y otros materiales y propondra
mejoras en el &rea conociendo y viviendo de cerca el proceso de compras (p. 113)
Jefe de marketing y ventas (1): Segun el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017),
sera el encargado de preparar los prondsticos de ventas cada periodo de tiempo;
buscard, analizara y elegira los canales de distribucion méas adecuados y que den
mejores resultados; analizara, corregird, propondra y mejorara los tiempos de entrega
y movimientos de las rutas y zonas de venta. Delegara actividades a su analista y
supervisara su cumplimiento (p. 113).

Analista de marketing y ventas (1): Segun el estudio de prefactibilidad de Capcha
(2017), propondré ideas y estudiaréa el comportamiento de los consumidores, ayudara
en el analisis y elaboracion de plan de marketing y ventas; asi como las promociones
dependiendo del cliente y caracteristicas de cada uno; elaborara reportes encargados
por su jefe y en conjunto deberan descubrir las rutas de venta convenientes (p.113).

c) Colaboradores de planta de produccion:

Unidad encargada de la produccion del aceite de palta, inspecciones, métodos y

procedimientos de produccién. A continuacion, se detalla a cada integrante:

Jefe de planta (1): Segun el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017), sera quien
planificara y costeara los mantenimientos, asi como la adquisicion de los repuestos
necesarios. Sera responsable de analizar y proponer mejoras en los procesos de
produccién para el cumplimiento de las metas. Finalmente, tendra que comunicarse
con el proveedor de la maquinaria para que este ultimo realice el mantenimiento
correctivo o reactivo (p.114).

Supervisor de planta (1): Segun el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017), sera
el encargado de controlar y velard por el cumplimiento de la produccién diaria,
supervisara que los operarios usen correctamente sus equipos de proteccion EPPs, a
diario verificara que los tableros de control de las maquinas trabajen dentro de los
limites de control y en caso de que la tendencia esté por alcanzar el limite, reportara
inmediatamente al jefe de planta. Ademas, reportara fallas imprevistas, incidentes o
accidentes presentados para el personal de planta o0 maquinas (p.114).

Supervisor de calidad (1): Segun el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017),
persona encargada de ir a recoger la materia prima a la chacra y verificar que ésta se

encuentre en buen estado, desde que se realice la carga en el camion en la chacra hasta
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la descarga en el almacén. Realizara pruebas a la muestra del lote de paltas que se
recibe, asi como a los insumos y producto terminado para garantizar una excelente
produccion (p. 114).

e Operarios y almacenero (5): Segun el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017),
responsables directos de la fabricacion del producto, se encargardn de la
carga/descarga de las materias primas y productos terminados. Recibiran sesiones de
capacitacion para que realicen la limpieza y descarga de sélidos automaticamente y
ejecuten tareas de inspeccidn, conservacion de las maquinarias. Deberan trasladar los
pallets con materia prima, insumos a la zona de produccién y mas tarde, el producto
terminado a la zona de almacenamiento. El almacenero seré el responsable del control
de los kardex y reportard el estado de los mismos al supervisor de planta (p. 114).

Figura 3.7

Organigrama inicial de la empresa

Gerente general (1)

Secretaria de
genencia (1)
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—1 Operarios (4)
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Fuente y Elaboracién: Capcha (2017)

3.2.4 Visién, Mision, Valores y Politica Integrada

A continuacion, se describe la mision, vision y valores de la empresa cuando esta se

constituya:
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Figura 3.8
Mision, Vision, Valores
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Elaboracion propia

Politica

cumpliendo las normas legales y otras aplicables, con la finalidad de satisfacer las
necesidades de nuestros clientes y consumidores contribuyendo a un comercio
responsable y seguro, sobre la base de una eficiente gestién de recursos, potenciando el
talento humano, promoviendo una cultura de seguridad y salud de nuestros trabajadores,
siendo responsables y justos con nuestros proveedores y clientes, manteniendo y
mejorando continuamente nuestro sistema de gestion en control y seguridad (SGCS) en

nuestras operaciones para impedir actividades ilicitas y para lograr la armonia,

(-Ser la empresa Iide?

Integrada:

palta, ofrecemos a la sociedad
productos de calidad que
contribuyan a mejorar su salud y
bienestar, enfocandonos en la
mejora continua e innovacion de
nuestros procesos,
contribuyendo a la sostenibilidad
del medio ambiente.

(SOmos una empresa dedicada) r-Calidad
la ~_produccion y *Responsabilidad
comercializacion de aceite de| |.confianza

* Transparencia
 Honestidad
*Innovacion
*Lealtad
*Profesionalismo
*Respeto

“Elaborar productos inocuos de excelente calidad
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3.2.5 Principales Indicadores de la Empresa

A continuacion, se exponen los principales indicadores propuestos para la empresa:




Tabla 3.3

Indicadores de la empresa

Indicadores de Indicadores de Indicadores de Indicadores de Indicadores Indicadores de Indicadores de
Eficiencia Eficacia Calidad Productividad Financieros sat'sgﬁgﬂ&” del Capacitacion
- Cantidad de «Tiempo real de «Botellas «Cantidad de «Capital neto de *Indicede «Curva de
paltas recibidas / entrega (volumen) de botellas trabajo: (activo recomendacion aprendizaje
cantidad de paltas (distribucion) / produccion producidas / corriente - Net Promoter «Satisfaccion
utilizadas tiempo conformes / cantidad de inventarios) / Score NPS
« Cantidad de programado de botellas botellas pasivo corriente «Indice de
envases entrega rechazadas programadas <EBITDA: satisfaccion del
utilizados / «Pedidos «Cantidad de +Horas de Utilidad cliente
cantidad de despachados / producto produccion / operativa +
envases recibidos pedidos devuelto capacidad de Depreciacion +
« Horas efectivas solicitados (botellas) / produccidn Amortizacion +
de trabajo en la « Cantidad de cantidad de «Monto total de Provisiones
linea de botellas de producto ventas / monto +KTNO: CxC +
produccion / produccion distribuido total de insumos Inventarios - CxP
horas entregadas a +# de reclamos Proveedores
planificadas tiempo / total de por mes /
botellas de promedio en el #
produccion de reclamos

meses anteriores

Elaboracion propia
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3.2.6 Evaluacion de factores internos

La siguiente tabla muestra la matriz IFI de la empresa:

Tabla 3.4
Matriz IFI
e Valor
Peso Calificacion Ponderado
Fortalezas |
F1. Excelente calidad del producto 15% 4 0,60
F2. Automatizacion en procesos productivos 14% 3 0,42
F3. Producto innovador 12% 4 0,48
F4. Bases solidas de constitucion de empresa 10% 3 0,30
Debilidades
D1. Comunicacion interna 14% 2 0,28
D2. Curva de aprendizaje 13% 2 0,26
D3. Falta de personal de ventas 15% 1 0,15
D4. Fuentes de financiamiento 10% 1 0,10
Total 2,59

Elaboracion propia

El peso otorgado a cada factor se determind segun la importancia que representan
en la empresa.

La valoracion en la calificacion fue en el rango de 1 a 4. Se calificé con puntaje 1
a una debilidad mayor, 2 a una debilidad menor, 3 una fortaleza menor y 4 una fortaleza
mayor.

La mayor fortaleza de la empresa seria producir un aceite gourmet de alta calidad
por la tecnologia empleada en el proceso productivo. El producto es innovador y como
la empresa es nueva, se definiran los procesos, normas, procedimientos; asi como la
estrategia, mision, vision, valores para que desde un inicio todo el personal esté alineado
y en pro de los objetivos.

La debilidad contra la que se tiene que hacer frente desde un inicio es la
comunicacion; por esto es importante comunicar la estrategia de la compafiia, validar el
entendimiento de ésta, repetirla, hacer participes a todos los involucrados y mejorar
continuamente.

Otro factor importante es la curva de aprendizaje entendida como el tiempo que
demoraréa el personal en tener las capacidades exigidas por sus puestos de trabajo. Por
esto es importante la capacitacion y acercamiento a los colaboradores para conocer sus
necesidades, iniciativas, propuestas de solucion y trabajar en equipo en pro de acortar el
tiempo de aprendizaje, dejar de ser una marca desconocida y posicionarnos en el mercado

competitivamente.
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Las fuentes de financiamiento podrian resultar un obstaculo para la sostenibilidad

del proyecto; por esto, es fundamental ser eficientes y entregar productos de calidad para

no incurrir en problemas de liquidez.

El resultado de la suma de los valores ponderados es de 2,59 puntos; indica que

esta empresa esta justo por encima de la media (2,50) en su esfuerzo por seguir estrategias

que acentuen las fortalezas y disminuyan las debilidades. Este analisis ayudara a elaborar

las estrategias a seguir.

3.2.7 Matriz FODA

Las estrategias que se priorizaran en funcion al analisis de la matriz FODA son:

a)

b)

Estrategias comerciales:

Venta del producto en lugares estratégicos de Lima Metropolitana y principales
ciudades del Peru, previo estudio de mercado.

Fuerte campafia publicitaria para informar los beneficios del aceite de palta. Se piensa
involucrar a personajes, artistas, chefs o influencers reconocidos, contar con
anfitriones en supermercados, hacer activaciones en supermercados, entregar
papeleria y folletos para culturizar a las personas sobre su uso y grandes beneficios
(marketing y publicidad BTL).

Estrategias internas:

Contratar personal directivo idoneo. El personal comercial, de preferencia, debera
tener cartera de clientes, capacidad de negociacién, buen nivel de comunicacion,
inspirar confianza y proactividad.

Se deberd comunicar la vision, misidn, objetivos, estrategia, procedimientos,
procesos, planes de accion a todo el personal de la empresa; ademas, involucrarlos y
escuchar sus propuestas para mejorar continuamente y ser una organizacion cada vez
mas solida.

Capacitaciones al personal para alinearlos a conseguir los objetivos de la
organizacion.

Pago de beneficios sociales y sueldos por encima del promedio.

Estrategias externas:

Generar buenas relaciones con proveedores; por ejemplo, capacitar y apoyar a los
proveedores de palta de chacra para que provean materia prima de buena calidad y

contribuir en su crecimiento empresarial.
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e Alinearse con las Buenas Précticas de Manufactura y la Responsabilidad Social

Empresarial, haciendo publicas las acciones que realiza la empresa: capacitaciones,

preocupacion por el proveedor, buen clima laboral, tratamiento de residuos,

cumplimiento de las normativas de produccion y trabajo.

Tabla 3.5
Matriz FODA

Oportunidades

O1: Producto nuevo con grandes
posibilidades de ser exitoso

02: Incremento de las exportaciones
de palta Hass, por ende mayor
disponibilidad de MP a bajo costo.
O3: Mayor preocupacion por el
consumo de productos saludables.
0O4: Crecimiento econémico e
incremento del PBI en el Pert

Factores Internos

Fortalezas

F1: Excelente calidad del producto
F2: Producto innovador

F3: Automatizacion en procesos
productivos

F4: Bases solidas de constitucion de
empresa

F-0

FOI1: Venta del producto en lugares
estratégicos de Lima y principales
ciudades del Peru.

FO2: Campaiias publicitarias BTL,
activaciones en supermercados. uso
de redes sociales y canal YouTube.

Y

>

Al: Otra preferencia de compra del
consumidor de aceite

A2: Ingreso de empresas extranjeras
productoras de aceite de palta al
mercado peruano.

A3: Escasez de materia prima

A4: Ingreso al mercado de nuevos

Qoductos sustitutos

Elaboracién propia

Amenazas

Factores Externos

F-A

FA1l: Programar plan de produccion
y requerimientos de MP.

FA2: Demostrar la versatilidad del
producto e informar sus beneficios
nutricionales.

A
N

AN

~

Debilidades

D1: Comunicacién Interna
D2: Curva de Aprendizaje
D3: Falta de personal de ventas
D4: Fuentes de financiamiento

D-0

DO1: Motivacion al personal, pago
de todos los beneficios y sueldos por
encima del promedio.

DO2: Contratar personal de ventas
en los lugares de venta del producto.

%
)

D-A4
DA1: BPM. RSE.

DAZ2: Ser altamente competitivos
frente a existentes y posibles marcas

de aceite de palta.
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CAPITULO IV: PLANTEAMIENTO Y DEFINICION DEL
PROBLEMA

4.1 Identificacion del Problema

La ineficiencia en la estrategia comercial hace que la capacidad de la planta productora
de aceite de palta no esté siendo utilizada eficientemente. Trabajando a un turno de 8
horas, 5 dias a la semana y 52 semanas al afio, la capacidad real de la planta es de 798.102
botellas anuales; sin embargo, si solo se atendiera la demanda de Lima Metropolitana,
consignada en el estudio de prefactibilidad, se estaria produciendo menos del 23% de
botellas de la capacidad real; generando baja productividad y sobrecostos. Por lo
expuesto, la oportunidad de mejora nace en producir y comercializar mas botellas de
aceite de palta a Lima y provincias para que el proyecto sea mas atractivo hacia los
inversionistas. Se espera que la produccion anual alcance por lo menos el 80% de la
capacidad real de la planta.

El estudio de mercado a nivel nacional es la base para determinar en qué lugares
vender el producto. Para este proyecto no se consideran centros de distribucion; el
producto sera guardado en el almacén de producto terminado de la planta productora
hasta completar la carga que se transportara al destino de comercializacién. Se espera que
en los proximos afios por la creciente demanda y entrada de posibles competidores, se
pueda tener la necesidad de armar una red logistica y la apertura de centros de distribucion
estratégicos lo que conllevara a mejorarla continuamente para volverla cada vez mas

eficiente.

4.2  Matriz de priorizacién de factores

Para elegir, entre los departamentos del Peru, los posibles destinos de comercializacion
del aceite de palta se han utilizado los siguientes factores: Consumo per céapita (CPC),
compra en supermercados, PBI, Nivel Socio Econémico (NSE), la distancia entre la
planta productora al destino, cantidad de canales por los cuales se puede vender el
producto, el nimero de hogares, la poblacion y la edad entre 28 y 59 afios.

La siguiente tabla muestra la matriz de priorizacion de factores realizada con el

fin de enfrentar los factores y determinar los pesos de los mismos. Para su desarrollo se
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tomaron en cuenta los valores 1 y 0. Por ejemplo, para el CPC, se ha considerado este

factor como mas importante frente a los otros, obteniendo 8 puntos o 22%, el mismo

ejercicio se aplicé para cada fila de valores. La puntuacion se determind.
Tabla 4.1
Matriz de priorizacion de factores

Com- . o
Factores cpc | pra | NsE | ppi DS N° | Pobla-fHoga-) 28591 Lo gy
cia [canales| cién res aros
Super

1 1 1 8,00 22%
Compra Super 0 1 1 7,00 19%
NSE 0 1 1 6,00 17%
PBI 0 1 1 5,00 14%
Distancia 0 1 1 4,00 11%
N° canales 0 1 3,00 8%
Poblacién 0 0 0 1,00 3%
Hogares 0 1 1,00 3%
28-59 afos 0 1,00 3%
36,00 100%

Elaboracion propia

4.3

Andlisis y evaluacion de factores

A continuacion, se presenta la descripcion y el porqué de la puntuacion de cada factor

tomado en cuenta para elegir el mercado hacia donde debe comercializarse el aceite de

palta extra virgen:

Consumo per capita CPC (22%): Es de suma importancia que en los lugares donde se
vaya a comercializar el producto, el valor del CPC de aceites gourmet sea
considerable; de esta manera la probabilidad de preferencia del aceite de palta frente
a los que consumen seria mayor; ademas, estas personas reconocen el valor de los
productos gourmet y el precio les es indiferente. Se prioriza este factor sobre los
demas ya que, aunque existan muchos supermercados en una ciudad o las personas
tengan mucho poder adquisitivo, pero estas ultimas no consuman aceites gourmet, no
compraran el aceite de palta.

Compra en el supermercado (19%): Los establecimientos comerciales donde se
vendera el producto seran, principalmente, las cadenas de supermercados por ser
lugares donde las amas de casa y familias del NSE A, B y C realizan las compras del
hogar. Este es otro factor relevante ya que busca conocer la mejor estrategia de venta
del producto sin recurrir a herramientas de marketing ATL por ser mas costoso y mas
bien usar marketing directo como activaciones o eventos en los supermercados V;

ademas, el uso del marketing digital.
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Nivel Socio Econdmico NSE (17%): El producto esté dirigido a personas del NSE
AB (principalmente) y C, a mayor porcentaje de poblacién del NSE AB, mayor la
probabilidad de venta del aceite de palta. Este factor importante detectara las ciudades
en las que habiten personas con mejor poder adquisitivo que son finalmente nuestro
publico objetivo.

PBI (14%): Expresa el valor monetario de la produccion de bienes y servicios de una
determinada regién, a mayor PBI mayor seré la probabilidad de venta de aceite de
palta pues las personas tendran mayores posibilidades econémicas y sera el valor del
producto mas importante que el precio del mismo.

Distancia planta productora vs destino (11%): La planta productora estara situada en
Huaral y desde este punto partira la comercializacion del producto a los puntos de
venta de Lima y ciudades del Peru. Para fines de célculo, se considero la ruta Huaral
a las capitales de los departamentos en estudio. Cabe mencionar que, si bien este es
un factor importante, en términos de costos, es menos que los anteriores ya que con
la mejora continua se pueden optimizar los costos de transporte periodo a periodo;
caso contrario, si se tienen amas de casa o familias que no consumen aceite gourmet,
no estan dispuestos a pagar el precio 0 no realizan compras en supermercados, no se
podrén hacer mejoras de estas uUltimas situaciones pues son factores externos al
proyecto.

Numero de canales de venta (8%): El canal de venta principal seran las cadenas de
supermercados; sin embargo, con este factor se busca identificar otros de puntos de
venta importantes que tienen cada lugar, de tal manera de que en el largo plazo pueda
pensarse en ampliar los puntos de venta, pero siempre serdn los supermercados los
principales canales de venta.

Poblacién (3%): Es importante conocer la poblacion actual y proyeccion ya que
podria determinar las cantidades que se transportarian (para atender la demanda) v, si
el crecimiento de la produccion es muy significante, este factor podria ayudar a
determinar donde hacer una ampliacion o la apertura de centros de distribucion.
Hogares (3%): El aceite es un producto que se compra para el hogar o la familia (no
de consumo personal); por esto, es importante conocer la cantidad de hogares urbanos
de los lugares a evaluarse.

Poblacién entre 28 y 59 afios (3%): Si bien el producto esta dirigido a personas en

este rango de edad, no quita que mayores 0 menores al rango puedan consumirlo.
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CAPITULO V: DIAGNOSTICO, ANALISIS DE CAUSAS,
RESTRICCIONES Y PROMOTORES

5.1 Diagrama de comparacion de departamentos

Para obtener los valores de los factores en cada departamento del Per, se consultaron las
fuentes: INEI (obtener valores de CPC y PBI), Compafiia Peruana de Estudios de
Mercado y Opinién Publica CPI (obtener tasas de NSE, hogares y poblacién), Gestién
(obtener informacién de la cantidad de canales minoristas de distribucion), Consultora
Arellano (obtener porcentaje de compra en supermercados) y Google Maps (obtener los
kildmetros de distancia desde Huaral al destino).

Se puntuo cada factor, para cada departamento, en la escala 1 a 5. Solo en el caso
del factor distancia se otorgd el mayor puntaje (5) al menor valor de kilometros (menos
distancia); para los demas casos, se otorgd el mayor puntaje (5) al mayor valor del factor
del departamento y proporcionalmente se asignaron los valores a los demas
departamentos.

Luego de haber analizado los factores descritos en el punto 5 para todos los
departamentos del Perl, se determind que se debe priorizar la comercializacion del
producto a los siguientes destinos: Arequipa, La Libertad, Piura, Ica, Lambayeque, Junin,
Cusco y Ancash. Entonces, se determinaran (3) rutas: norte, centro y sur para transportar
el producto, principalmente, a las ciudades de: Arequipa, Trujillo, Piura, Ica, Chiclayo,

Huancayo, Cusco y Huaraz.
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Tabla5.1
Matriz de priorizacion de departamentos

Peso | Arequipa [La Libertad| Piura Ica Lambayeque | Junin Cusco Ancash
CPC de aceite (litro/persona) 59 6,6 6,4 6,4 7 59 6,5 9,1
. . 22% 3,24 3,63 3,52 3,52 3,85 3,24 3,57 5,00
Puntaje CPC aceite gourmet
0,7 0,8 0,8 0,8 0,9 0,7 0,8 1,1
% Compra en Supermercados 40% 47% 62% 43% 56% 39% 38% 10%
Puntaje Compra en 19% 3,23 3,79 5,00 3,47 4,52 3,15 3,06 0,81
Supermercados 0,63 0,74 0,97 0,67 0,88 0,61 0,60 0,16
NSE AB 19,80% 9,00% 6,80% 13,80% 10,50% 7,60% 8,70% 7,70%
17%
Puntaje NSE AB 5,00 2,27 1,72 3,48 2,65 1,92 2,20 1,94
0,8 0,4 0,3 0,6 0,4 0,3 0,4 0,3
PBI Millones de soles 5,40 4,90 4,50 3,60 2,50 2,80 4,70 3,50
14%
Puntaje PBI ° 5,00 4,54 417 333 2,31 2,59 4,35 324
0,7 0,6 0,6 0,5 0,3 0,4 0,6 0,5
Km desde Lima (Huaral) 683 559 987 310 784 304 1108 402
Puntaje distancia km de Lima a 11% 2,23 2,72 1,54 4,90 1,94 5,00 1,37 3,78
ciudades 02 03 02 05 02 06 02 04
Poblacién - % de todo el PerG 4,10% 6,10% 5,90% 2,50% 6,00% 4,30% 4,20% 3,60%
. 8% 3,36 5,00 4,84 2,05 4,92 3,52 3,44 2,95
Puntaje Pob
0,3 0,4 0,4 0,2 0,4 0,3 0,3 0,2
% de hogares urbanos 4,80% 6,10% 5,90% 3,00% 4,30% 3,70% 3,00% 2,90%
. 3% 3,93 5,00 4,84 2,46 3,52 3,03 2,46 2,38
Puntaje # Hogares urbanos
0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1
# canales de distrib minoristas 10 13 9 12 12 6 2 2
3%
Puntaje # Canales Minoristas g 5,00 3,46 4.3 4,62 231 0.2 0.77
0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,0 0,0
% Pob local 28-59 afios / pob Peru 2,42% 3,24% 3,07% 1,41% 2,15% 8% 2,29% 1,98%
3%
Puntaje Edad 28 a 59 afios 1,44 1,93 1,82 0,84 1,28 5,00 1,36 1,17
0,0 0,1 0,1 0,0 0,0 0,1 0,0 0,0
TOTAL 3,66 3,60 3,47 3,43 3,38 3,15 2,93 2,83

Elaboracién propia

Finalmente, la distribucién y venta del producto final esta basado en los
consumidores finales (se estudié su consumo de aceites, preferencias de lugares de

compra y poder adquisitivo) y minoristas o supermercados donde se vendera el producto.

5.2 Analisis causa-raiz

Se ha realizado un analisis causa efecto para determinar el problema principal. Para esto,
se han evaluado los siguientes factores:

Maquinaria: La propuesta técnica involucra la adquisicién de una linea continua
para la produccion de aceite de palta extra virgen. La linea de produccidn esta valorizada
es mas de 700.000 soles y su capacidad real es de 798.102 botellas/afio (considerada para
1 turno de trabajo); sin embargo, la produccion maxima calculada para el estudio de
prefactibilidad es de 187.200 botellas/afio (4° y 5° afio) equivalente al 23% de la

capacidad real de la linea de produccién haciéndose evidente la excesiva cantidad de
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horas ociosas. Se mejoraria la utilizacién de la planta al incrementarse la produccion
efecto de un incremento de demanda a causa de una estrategia de desarrollo de mercado.

Personas: Se ha detectado que en la estructura organizacional inicial no se
considerd contratar personal de ventas siendo este parte fundamental para el desarrollo
de mercado del producto en nuevos mercados. Para motivar a los vendedores a poner
todos sus esfuerzos en la negociacion y venta del aceite, se sugiere elaborar un programa
de incentivos. El personal del &rea comercial, debera tener cartera de clientes o contactos
cercanos (gerentes o duefios de empresas de consumo masivo, duefios de restaurantes u
otros establecimientos comerciales) con el objetivo de facilitar la negociacion y cerrar las
ventas en el menor periodo posible. Ademas, se debera informar al personal sobre la
misidn, visidn, objetivos, valores, cultura, planes, procedimientos y capacitarlos técnica
y operativamente para el cumplimiento de sus tareas diarias.

Método: En el estudio de prefactibilidad, las botellas de aceite de palta tienen
como Unico destino de comercializacién Lima Metropolitana; no se realizo el estudio de
desarrollo del producto a corto o largo plazo.

Materia Prima: Segun el estudio de prefactibilidad, trabajando 8 horas/dia 5
dias/semana y 52 semanas/afio, existen dos afios (4° y 5°) de mayor produccion, en estos
se procesarian 318 kg/hora para obtener 7,5 cajas/hora (es decir, en un dia de 8 horas se
obtendrian 60 cajas) o 187.200 botellas/afio (véase anexo 5: Balance de materia); sin
embargo, la capacidad de procesamiento de la maquinaria es de 1.500 kg de palta Hass
por hora haciéndose evidente el escaso aprovechamiento y utilizacion de la capacidad de
procesamiento. Ademas, producir menos del 50% de la capacidad de procesamiento trae
consigo sobreesfuerzo de la linea de produccion lo que generaria que esta se malogre en
el corto plazo. Por otro lado, en el estudio de prefactibilidad se determind la recepcion de
la materia prima los dias sabados; sin embargo, se deberd analizar si la capacidad
disefiada en el almacén de materia prima es la éptima dado el incremento de demanda.
Por altimo, en el estudio de prefactibilidad, no se tomé en cuenta el ingreso por la venta

del residuo solido resultado del procesamiento de la materia prima.
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Figura 5.1
Diagrama causa - efecto
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53 Restricciones

El principal riesgo que se enfrentaria al poner en marcha el proyecto seria que, a pesar de
todos los esfuerzos a emplearse en campafias comerciales, el producto no tenga la
aceptacion esperada por los consumidores. Por esto, es imprescindible hacer un buen
estudio de mercado, evaludndose en la poblacion: el consumo de aceites gourmet (para
sustituir el consumo del aceite gourmet preferido por el consumidor por el de palta), los
factores econdmicos (niveles socio econdmicos, existencia de consumidores dispuestos
a pagar), la compra en supermercados (establecimiento comercial donde se ofreceréa el
aceite de palta inicialmente), el nimero de hogares, la poblacién y la distancia para cada
destino candidato.

El segundo gran riesgo es la escasez de la materia prima. Segun Gestion (2019),
actualmente el Per( es el segundo proveedor mundial de palta Hass® Se logré una
exportacion de mas de 470 mil toneladas en los ultimos afios, siendo los departamentos
de La Libertad, Lima, Ica y Junin los que explican el 80% de la produccién nacional. Esto
garantiza la disponibilidad de materia prima pues, del total producido, el 75% es
exportado y el 25% es desecho de exportacion o palta de tercera y cuarta categoria®*
Ademas, la planta esta estratégicamente ubicada (Huaral es la provincia limefia con
mayor produccién de palta Hass). Sin embargo, el Pert no es ajeno a fendmenos naturales
que pueden arruinar las cosechas generando escasez de materia prima y a su vez aumento
de precio lo que desencadenaria problemas econdmicos en la empresa.

El tercer riesgo que se podria enfrentar es que la maquinaria sufra algin
desperfecto o alguna falla inesperada y que esta sea muy complicada de resolver de
inmediato pues se tendria que paralizar la produccion hasta su solucion. El proveedor de
la maquinaria cuenta con amplia experiencia y excelente nivel de servicio por lo que, el
riesgo que suceda una falla critica y que se demore dias 0 semanas en resolverla es
minimo.

El cuarto riesgo que afectaria a la empresa es la comercializacion y distribucion
de las cajas de aceite de palta. La distribucion sera subcontratada, se corren riesgos de
pérdida de mercaderia, robos, asaltos, accidentes u otros incidentes en carreteras. Si
sucediera cualquiera de los acontecimientos sefialados, se registraria una gran pérdida

econdmica y la empresa aun no esta en la capacidad de asumir estos dafios colaterales.

23 Seglin Gestion (2019), la palta es el tercer producto mas importante de la canasta de agro exportaciones.
24 Materia prima de tercera y cuarta categoria.
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5.4 Fuerzas promotoras

Las fuerzas promotoras para minorar y/o mitigar los riesgos son:

Luego de determinar los destinos nacionales de comercializacion del producto, se
deberd contratar personal de ventas que recorra los destinos para ofrecer, negociar y
encargarse de las camparias publicitarias en establecimientos comerciales.

Generar buenas relaciones con los agricultores de chacra. Ayudarlos a mejorar su
produccion, concientizandolos del uso de buenas précticas de produccién para evitar o
minimizar el riesgo de pérdida de sembrios ocasionados por fenbmenos, plagas u otros
sucesos; de esta manera, se garantizard que la empresa disponga de materia prima de
excelente calidad, buen precio y alta disponibilidad. Para esto se puede contratar
agronomos que eduquen a los agricultores.

Generar buenas relaciones con el proveedor de la linea de produccion para que
nos pueda atender de inmediato cuando sea necesario. El proveedor debera capacitar al
personal de planta y entregar material de consulta con informacion de tecnicismos, uso,
limpieza, posibles averias y demas contenido relacionado a la maquinaria.

Subcontratar operadores logisticos formales que cuenten con permisos, cumplan
con normas Yy reglas de transporte, no tengan incidentes en su historial; cuyos camiones

estén en buen estado, con los mantenimientos en regla y estos se puedan evidenciar.
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CAPITULO VI: ALTERNATIVAS DE SOLUCION Y
ELECCION DE PROPUESTA DE MEJORA

El desarrollo de mercado para el aceite de palta es la solucion que atacaré la ineficiente
estrategia comercial planteada en el estudio de prefactibilidad. Con la introduccion del
producto a nuevos mercados se lograra aprovechar la capacidad de la planta, mejorar la
eficiencia productiva e incrementar la rentabilidad de los inversionistas.

La matriz de comparacion de departamentos elaborada en el punto 6.1 muestra
los potenciales destinos de venta y comercializacion del aceite de palta. Bajo esta
premisa, las rutas propuestas son:

e Ruta Local: Lima Metropolitana

e Ruta Norte: Huaraz, Trujillo, Chiclayo y Piura
e Ruta Sur: Ica, Arequipa

e Ruta Centro: Huancayo y Cusco

En el estudio de prefactibilidad se contemplo la comercializacion del producto
Unicamente en Lima Metropolitana; con el objetivo de incrementar la demanda especifica
del proyecto incluyendo a otras ciudades del Peru, se partio calculando y proyectando la
Demanda Interna Aparente (DIA) de aceite de oliva® para el periodo 2.023 — 2.028,
obteniéndose la demanda del proyecto (vease tabla 6.1). A la DIA del afio 2.023, se le
multiplicé por cada tasa de los lugares donde se comercializara el producto. Para hallar
el porcentaje de cada lugar se multiplicaron los siguientes porcentajes: NSE, poblacion,
intensidad e intencion con el fin de segmentar el mercado (véase tabla 6.2). El porcentaje
de NSE y poblacién fueron obtenidos de la INEI; y la intensidn e intensidad (1*1), a través
de una encuesta aplicada a personas de las ciudades objetivos.

Se encuestd a un total de 1.100 personas de las cuales: 300 vivian en Lima, 400
en zona Norte, 200 en el Centro y 200 en el Sur del Peru. Se tabul6 el resultado en general
para determinar la cantidad de aceite de palta a producir. ElI 85% de las personas

encuestadas afirmd que si compraria aceite de palta (intencion de compra: |) con una

%5 Asumiendo que, como en Chile, México, Nueva Zelanda; el aceite de palta reemplazara el consumo del
aceite de oliva.
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frecuencia de 60% (intensidad de compra: It)*. Véase el detalle de los resultados de la
encuesta en el anexo 6.
Tabla 6.1

DIA proyectada periodo 2.023-2.028 expresada en TM/afio

ANO 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
DIA? | 12.896 13.871 14.846 15.821 16.797 17.772
Elaboracion propia

Tabla 6.2
Célculo de tasa (%) para obtener demanda objetivo
NSE
Pob 28 -59 afios I*It Tasa
Lima 35% 43% 50% 7,63%
Arequipa 4% 20% 50% 0,44%
La Libertad 6% 9% 50% 0,29%
Lambayeque 6% 11% 50% 0,34%
Ica 3% 14% 50% 0,24%
Junin 5% 17% 50% 0,46%
Piura 6% 19% 50% 0,58%
Ancash 4% 8% 50% 0,17%
Cusco 4% 9% 50% 0,20%
TOTAL 10,35%

Elaboracién propia

Para determinar la demanda especifica del proyecto se multiplico la tasa obtenida
en la tabla 6.2 para el afio 2.023 y al total se multiplico por 10% que es el porcentaje de
la demanda que se quiere satisfacer en este proyecto (el ejercicio esta detallado en el pie
de pagina n°27).

Para determinar la tasa 10,35%, se ajustaron los valores para cada zona donde se
vendera el aceite teniendo en cuenta la proporcion de Lima — ciudades de venta y
sumando mas unidades a aquellos lugares donde las encuestas tuvieron mejores

resultados para la intensién e intensidad de compra. Cabe resaltar que la tasa obtenida

%6 |_os valores de intensidad e intencion de compra son los minimos de los obtenidos en un departamento;
se utilizaron estos para sincerar el célculo de la demanda y evitar un escenario optimista.

27 DIA = Produccidn + Importacion — Exportacion / Data obtenida de Veritrade (2019). Las unidades son
TM/afio, tener en cuenta que la densidad del aceite de palta es 0.9132 kg/ml y cada botella contendra 250
ml. Con estos datos se hall6 la demanda especifica en unidades o botellas para el proyecto. Calculo para el
primer afio (2.023):

Demanda objetivo = DIA * tasa = 12.896 TM / afio * 10,35% = 1.335 TM/afio

Demanda especifica = 1.335 TM/afio *10% = 133 TM/afio

Demanda especifica en botellas / afio = 133 (TM/afio) * 1.000 (kg/TM) / 0.9132 (kg/ ml) / 0.250 ml =
585.567 hotellas / afio luego de aplicado el ajuste, la demanda serd 542.880 bot / afio (Tabla 7.2: Total a
fabricar serd 578.880 botellas/ afio siendo el SS = 36.000 bot/afio)
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(10,35%) fue el resultado promedio de PBI, CPC, NSE, rango de edad y poblacion bajo
escenarios pesimistas proyectados en el periodo 2.023 — 2.028.

El primer afio de produccion se entiende que sera de aprendizaje y adaptacion a
los puestos de trabajo del personal; a parir del afio 2.024 se espera que el personal
produzca més por esto, se aplicd una tasa de 11%? y ajuste de unidades como crecimiento
para ese afio y el 2.025%. Esta tasa se definio por ser resultado (teniendo en cuenta las
variables que intervienen en la demanda bajo un escenario conservador) de la proyeccién
de la tasa de 10,35% para el periodo fijado. A partir del afio 2.026% y en adelante, la
produccion serd incrementada en 5%?3 pues es la tasa de crecimiento promedio de las
zonas donde se vendera el producto. Hay una reduccion de la produccion al pasar de 11%
a 5% porque se desea mantener el escenario conservador y para los Gltimos afios no
confiar la proyeccion de la tasa utilizada al inicio 10,35% porque seria poco creible que
la demanda creciera siempre en esa proporcion.

La siguiente tabla muestra las unidades por afio que se esperan vender en cada
departamento; el total que se comercializard en provincias es proporcional a Lima
(célculo ajustado para obtener unidades enteras de cajas). Noétese que la demanda de
Lima, comparado con el afio 2.022 y 2.023 del estudio de prefactibilidad (Tabla 1.1),
difiere a la mostrada en la tabla 6.3 ya que se actualizaron los historiales de DIA hasta el
2.019, por ende, la proyeccion cambio. Ademas, el procedimiento del calculo de la
demanda en el estudio de prefactibilidad fue tomar el valor proyectado del afio 2.018 y a
ese valor multiplicarlo por 11,5% para obtener la demanda objetivo de ese afio, hacia el
2.019 en adelante se incrementd en 1,5% resultando, como se puede ver, un incremento
insignificante. En cambio, para determinar la demanda de este proyecto, se actualizo la
DIA hasta el 2.019 y se proyecto para el periodo 2.023; a este primer valor se multiplico
por la tasa ponderada de 10,35% (valores de la tasa también actualizados; ademas, se
encuestd a una muestra mas grande) y, finalmente se multiplico por el 10% para obtener
la demanda especifica. Este incremento es importante pues se ve reflejado en la

rentabilidad y se prevera capacidad de atencién.

28 Demanda (2.024) = 1.11 * 542.880 (demanda 2.023 bot/afio) = 602.597 bot/afio. Aplicando el ajuste se
obtienen 600.480 botellas hacia el 2.024.

29 Demanda (2.025) = 1*11 * 600.480 = 666.533 bot / afio, luego del ajuste sera una demanda de 653.040
botellas / afio.

%0 Demanda (2.026) = 1.05 * 653.040 botellas / afio = 685.692, luego del ajuste, 680.400 botellas / afio.

31 Se aplico esa tasa pues es el resultado del promedio de la proyeccion de los factores involucrados en el
célculo de la demanda: PBI, CPC, NSE, rango de edad y poblacion.
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Tabla 6.3
Demanda especifica del proyecto 2.023-2.028 expresado en botellas/afio

2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
Lima 236.160 236.160 288.000 288.000 288.000 288.000
Arequipa 50.400 57.600 57.600 72.000 72.000 72.000
La Libertad 41.760 48.960 49.680 49.680 57.600 57.600
Lambayeque | 41.760 48.960 48.960 48.960 57.600 57.600

Ica 38.880 46.080 46.080 59.040 59.040 59.040
Junin 36.000 43.200 43.200 43.200 43.200 57.600
Piura 41.760 48.960 48.960 48.960 50.400 50.400
Ancash 28.800 36.000 36.000 36.000 43.200 43.200
Cusco 27.360 34.560 34.560 34.560 34.560 46.800
Total 542.880 600.480 653.040 680.400 705.600 732.240

Elaboracion propia

6.1 Matriz de Priorizacion de Soluciones

La siguiente tabla muestra la matriz de priorizacion de soluciones a ser

implementadas para el presente proyecto:
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Tabla 6.4

Matriz de priorizacion de soluciones

Gltimos se encarguen del transporte nacional

de ventas, mercado y controla el nivel
de servicio de sus tiendas a nivel
nacional

distribucién (almacenes) Punta Negra (Supermercados
Peruanos), Santa Anita (Cencosud) y Huachipa (Tottus)

por ser un producto nuevo
por lo que demandara méas
esfuerzo

gerente general.

equivalente a S/. 550 / viaje

Problema/ Causa (que lo Efecto (que Impacto Orden de
Oportunidad . .q . q Solucion Impacto en resultado Costo Esfuerzo pa . Responsable IR
. origina) impacto tiene) Organizacional Priorizacion
de mejora
S . s - Solucion necesaria
. Ineficiencia en la - Contratar personal comercial en Limay . "
P1:Desarrollo Ineficiente . . N A - Se requieren cursos de | para realizar ventas - Jefe de
) planta productiva | ciudades elegidas quienes se encarguen de - Incremento en la demanda y - Contratar 12 vendedores, sueldo S$/5.000 total anual S/. o . .
de mercado del estrategia 3 y " L capacitacion a los nuevos fuera de Lima, Marketingy 1
. y (no se aprovecha la | promocionar, negociar, recoger y entregar el | produccion (eficiencia en la planta) 975.600 . L
aceite de palta comercial X vendedores. inversionistas de Ventas
capacidad de planta) producto a los puntos de venta.
acuerdo.
- Hacer un nuevo plan de produccion.
» - Negociar con proveedores para que la . - Incremento del capital de trabajo a S/. 1.357.129 antes .
P2: Produccién . ot ‘p " p_ »q - Incremento de horas productivas en p‘ ’ AP - Siendo un proyecto
El no incrementar la| entrega de materia prima sea a diario (antes . S/. 377,844 para cubrir costos de materia prima, insumos . 2 N . -
de botellas de " ) planta: antes 23% horas efectivas, a o . . - Mayor inversién parala | nuevo, resultaria |- Financiamiento:
. P1: Desarrollo de produccion, una vez a la semana) por capacidad del . . . y gastos adicionales tras el incremento de produccion. . . . . L
aceite de palta . B partir de la mejora se esperan mas de . R imp lementacion del atractivo hacia los | Inversionistas
mercado del aceite provocaria almacen de planta - . - Compra de jabas: costo total antes S/. 102.400; nueva . - " 2
para atender la P " n 90% de horas efectivas de la jornada 3 » proyecto o nuevas fuentes | inversionistas por la [ - Produccion:
de palta ineficiencias en la | - Recepci6n de insumos tres veces al mes inversion S/. 172.500 - s .
demanda . - laboral. " s . de financiamiento expectativa que Jefe de Planta
. planta productiva. como minimo (antes una vez) - Compra de una parihuela adicional (se cotizaron 35
nacional > 5 generan los retornos
- Mayor rotacion de producto terminado en antes) a S/. 300
almacén
- Inversién aproximada de $ 60.000 por la compra de 2
unidades como minimo de 5 TN cada una (ruta Lima y - Alta inversion por la - Solucién poco
s - otra ruta destinos nacionales) adquisicion de las unidades | atarctiva hacia los
- Asumir toda la responsabilidad del - . | R - . T
L 5 - Costos fijos S/ 15.000, incluye: sueldo de chofer, de transporte y costos inversionistas pues |- Financiamiento:
- Propuesta 1: Adquirir unidades propias transporte . . " ) . . .
: L | copiloto y supervisor de transporte, pago de fijos y variables asociados. [  no es el core del inversionistas.
para el transporte de la mercaderia a los - Conocimiento total de rutas, e, y f i ” . i X
5 X " seguros/licencias, permisos, EPPS, equipos de - Creacion de area de negocio, hay mayor |- Operacion: Jefe
diferentes destinos. mercados, trato con el cliente M. o o ] . - . L
) . comunicacion, kit de emergencia, capacitacion, cochera. | transporte y busqueda de |inversiény se puede | de Transportes
- Control sobre el nivel de servicio . ] | N X .
- Costos variables S/, 500, incluye: combustible, perfiles afines a los cargos recurrir a otras
mantenimiento, llantas, peaje, viticos, lavado, de transporte. alternativas (2 6 3)
imprevistos
P3: Transporte P
de cajas " " . .
_J P2: Produccion de Atencion - Responsabilidad del transportista,
contenidas de y . . . . . - Impacto
botellas de aceite unicamente al Sera requisito que cuente con seguro .8 - o - Involucra investigar y L
botellas de de palta para mercado local de proteccion ante robo Evaluando costos de viajes para el Gtlimo afio: negociar con empresas de organizacional
aceite de palta paltap . L - Propuesta 2: Contratar terceros (con sede ] _p | - Ruta Lima S/. 400/ viaje, anual S/. 9.600 % P positivo ya que el - Jefe de
atender la (Lima) sin miras de o - Minimizar costos al contratar . -3 transporte formales, con .
hasta los . L . en provincias) para que transporte el - Ruta Norte: S/. 900/viaje; anual S/. 10.800 3 personal de la Marketingy 3
. demanda nacional |crecimiento nacional X " transporte . . buenas referencias, que .
destinos producto hasta los destinos finales o - Ruta Centro: S/. 700/viaje; anual S/. 8.400 empresa estard Ventas
X - Control y conocimiento del mercado, | cumplan con las normas y . 3
nacionales . 3 - Ruta Sur: S/. 750 /viaje; anual S/. 9.000 . dedicado a funciones
ventas por establecimiento y parcial sean confiables 3 .
R " propias del negocio.
control del nivel de servicio
. - Los supermercados se harian cargo de la distribucion del o
- Responsabilidad solo hasta entregar P ) © . - Negociacién con los
producto pagandoles el 10% sobre el precio de venta .
P el producto en el centro de h X supermercados paraque | - Impacto positivo
- Propuesta 3: Contratar empresa logistica S equivalente a S/ 840.000 anual promedio. 5
distribucion del supermercado M. nos ofrezca a laempresa hacia el personal - Jefe de
para que transporte el producto a los centros y - - Contratar a una empresa logistica que transporte el ) . o 8 .
. - Supermercado tiene el conocimiento mejores precios, es dificil | pero no hacia los Marketingy X
de distribucion de los supermercados y estos producto desde la planta de Huaral hasta los centros de inversionistas o Ventas

Elaboracion propia
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6.2  Ranking de Factores a Evaluar

Las soluciones propuestas una (1) y dos (2) son las mejores alternativas y seran
implementadas durante la construccion de la planta productora. El transporte del producto
terminado a destinos nacionales (propuesta de solucion 3) tiene tres opciones para ser
ejecutado; a continuacion, se detallan los factores tomados en cuenta para evaluar y
obtener la mejor solucion.

Como la venta del producto sera en supermercados; el destino final del transporte
serén los centros de distribucion de Supermercados Peruanos, Cencosud y Tottus a nivel
nacional.

La siguiente tabla muestra el nimero de cajas (12 botellas cada una) mensual a
ser enviadas a cada destino:

Tabla 6.5

NUmero de cajas por mes a ser enviadas a ciudades
2023 2024 2025 2026 2027 2028

Zona Local Lima 1.640 1.640 2.000 2.000 2.000 2.000
Zona Sur Arequipa 350 400 400 500 500 500
Ica 270 320 320 410 410 410
Zona Norte Huaraz 200 250 250 250 300 300
Trujillo 290 340 345 345 400 400
Chiclayo 290 340 340 340 400 400
Piura 200 340 340 340 350 350
Zona Centro | Huancayo 250 300 300 300 300 400
Cusco 190 240 240 240 240 325

Elaboracién propia

El producto final se ira guardando en el almacén de producto final hasta completar
las toneladas que completen la capacidad de carga del camidn que recorrera destinos
nacionales. La distribucion local (Lima) se podria realizar 1 o 2 veces al mes.

Afio a afio se iran incrementando las toneladas a transportar; para el afio 2.023, la
mayor cantidad de producto sera enviado a Lima (4,5 TN /mes®?), zona sur (1,70 TN/mes),
zona norte (3 TN/mes) y zona centro (1,20 TN/mes). Hacia el afio 2.024 se espera
mantener la cantidad enviada a Lima y zona sur, aumentar el envio a zona norte (3,5
TN/mes) e incorporar la ruta centro (1,5 TN/mes). El afio 2.025 se espera incrementar el
transporte de producto en Lima (5,5 TN/mes) y mantener las cantidades de provincias

iguales. El afio 2.026 se espera incrementar el envio a la zona sur (2,5 TN/mes), en el

32 Se convirtio el peso a toneladas utilizando la densidad del aceite de palta equivalente a 0.9132 ml/kg.
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2.027 incrementar el envio en la zona norte (4 TN/mes) y finalmente en el afio 2.028,

incrementar el envio en la zona sur (2 TN/mes).

Determinadas las cantidades de producto a enviarse a cada destino, a

continuacion, se evaluara coémo se transportara el aceite:

a)

b)

Transporte propio (compra de unidades de transporte): Para cumplir con el
envio del producto a nivel nacional, se tendrian que adquirir por lo menos de
dos camiones. Uno que realice la ruta por Lima Metropolitana, teniendo en
cuenta que puede hacer mas de una entrega por mes; y otro camion que recorra
los destinos nacionales. La capacidad minima de camidn deberia ser 6 TN y
otro de 4 TN, por lo que para algunas rutas e inicialmente se desperdiciaria su
capacidad. Ademas, se deberia crear el area de transporte, que incluya
personal de mando como transportistas. La responsabilidad seria
completamente interna.

Contratar un tercero: Contratar transportistas que lleven la carga desde la
planta ubicada en Huaral hasta los almacenes de los supermercados a nivel
nacional. Se tomo en cuenta contratar transportistas que consoliden carga y
que inicien el viaje en provincia para que, cuando tengan que regresar,
carguen las cajas de aceite de palta y el costo sea menor a contratar
transportistas con sedes en Lima.

Transporte a cargo de supermercados: El trasporte del producto seria hasta los
centros de distribucion de Lima de los supermercados. Se contrataria un
servicio logistico que traslade el producto desde Huaral hasta Punta Negra
(Supermercados Peruanos), Huachipa (Tottus) y Santa Anita (Cencosud). Los

supermercados se encargarian de la distribucién nacional del producto.

Los factores a evaluar son costo, responsabilidad, control del nivel de servicio

(NS), control del lead time (LT), riesgos y rentabilidad. A continuacidn, se detalla cada

uno de los factores que fueron evaluados:

a)

b)

Inversion o Costo: Inversidn necesario y costo promedio anual involucrados
en la puesta en marcha de la solucion.

Responsabilidad (Riesgo): Se evaluo si la responsabilidad de la carga durante
el viaje sera asumida interna o externamente frente a eventos no deseados

(robos, asaltos, desastres, demoras, otros).
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c) Control de nivel de servicio (NS): La entrega oportuna de la carga a los
destinos finales. Cumplimiento de las entregas en el horario establecido por
cada cliente.

d) Control del Lead Time (LT): Se evaluara los dias de entrega del pedido desde
que se recibe la orden hasta que es entregada al destino final.

e) Conocimiento del mercado (KH del mercado): Conocer el comportamiento
del mercado.

f) Rentabilidad: Retorno de la inversién para el periodo de 6 afios.

Tabla 6.6
Ponderacidn de factores

Rentabilidad | . Costt_a{ LT NS Riesgos i ! Ponderado

inversion mercado N° %
Rentabilidad 1 1 1 5 33%
Costo/inversion 0 1 1 4 27%
LT 0 1 1 3 20%
NS 0 1 0 1 %
Riesgos 0 1 1 7%
KH del mercado 0 1 7%

Total 15 100%

Elaboracién propia

Tabla 6.7
Ranking de factores
Soluciones
1. Transporte 2. Contratar 3. Transporte a
Factores Peso : s cargo de
propio servicios de tercero
supermercados
Puntaje Total Puntaje Total Puntaje Total

Rentabilidad 33% 1 0,33 5,00 1,67 3,00 1,00
Costo/ inversion 27% 1 0,27 5,00 1,33 3,00 0,80
Control del LT 20% 5 1,00 3,00 0,60 3,00 0,60
Control del NS 7% 5 0,33 3,00 0,20 3,00 0,20
Riesgos 7% 1 0,07 3,00 0,20 5,00 0,33
KH del mercado 7% 5 0,33 5,00 0,33 1,00 0,07
Total 2,33 4,33 3,00

Elaboracion propia

6.3  Dimensiones de la Gestion de Riesgo

La siguiente tabla muestra los riesgos (R1/R2/R3) asociados a los problemas

identificados en la en la matriz de priorizaciones (P1/P2/P3).
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Tabla 6.8

Matriz de Gestion de Riesgo

durante viaje

Sera requisito que la empresa que transporte el producto posea seguro contra
robo. Especificaciones detalladas en el Anexo 11.

distribucién de Lima de los supermercados para que estos se encarguen
de su distribucién en provincias.

Ventas

Riesgo / Problema Impacto Mitigacion Contingencia Responsable Estado
o L . . Identificar la no compra del aceite de palta, mejorar el producto o producir
. . Campafia publicitaria involucrando a conocidos chefs, degustaciones en . P . P ! P P .
P1R1: Escasa preferencia de clientes de " . aceite de palta con especias. Jefe de Marketing y .
. Alto [supermercados, regalar productos a "influencers" para que lo promocionen, L . . . , Abierto
comprar aceite de palta o . - Identificar, para ese afio, cuél es el aceite gourmet mas demandado, Ventas
publicacion del producto en diarios y revistas. . " p _ . .
modificar la linea de produccién para fabricar otro tipo de aceite.
P1R2: Ingreso de empresas extranjeras, _ W . . .
. . . Incrementar la eficiencia de la planta para reducir costos, ajustar el precio . .
actuales productoras de aceite de palta, al{ Alto |Riesgo externo, no se puede mitigar. Gerente General y jefes | Abierto
y mantener o aumentar el margen.
mercado peruano
P1R3: Ingreso al mercado de nuevos . . N Inv.ertlren campafia publicitaria pa.ra que los clientes prefieran consumir . .
productos sustitutos Medio [Riesgo externo, no se puede mitigar. aceite de palta en vez de otros aceites gourmet. Lanzar al mercado una Gerente General y jefes | Abierto
linea de aceite de palta con especias (aji, comino, etc)
. ] — J . - . .- . - Cerente General y Jefe
P2R1: Fuentes de financiamiento Presentar el proyecto de mejora a inversionistas para que revisen el proyecto |Empezar el proyecto con el mercado limefio hasta que los inversionistas . o .
L Alto i . - . F. de Administraciony [Abierto
inexistentes y financien la inversion de este pues la rentabilidad es prometedora. se convenzan que el proyecto es rentable. Finanzas
Excelente comunicacion con proveedores de chacra (mejor precio y mayor . . -
§ p " . (. " lorp . y may Evaluar la disponibilidad de materia prima con, por lo menos, dos
. L toneladas de palta de "desecho™). Aplicar responsabilidad social con los e - . .
P2R2: Escasez de materia prima Alto 3 i semanas de anticipacion; para que si hubiera escasez (desastres, mala Jefe de Planta Abierto
productores de palta, ayudandolos desde la siembra del fruto para asegurar la . .
: cosecha, plagas), contactar proveedores Trujiilo, Chiclayo, Junin.
no escasez del mismo.
Establecer las reglas claras del trabajo: normas, procedimientos, funciones de
cada puesto; ademas, el personal de mando debera comunicar la estrategia, - .
. R Identificar los problemas de mala comunicacion y factores que retrasan el
misién, vision de la empresa y trabjar sobre los valores que se han p !
N . aprendizaje del personal.
P2R3: Mala comunicacion y lenta curva . |estipulado. . . . . . .
. Medio L | I . Evaluaciones de clima laboral, desempefio; capacitaciones a todo el Gerente General y jefes | Abierto
de aprendizaje del personal El personal directivo deberd motivar a su personal a cargo, involucrarse | | . iy .
. | | . . 1 personal, actividades de integracion, mejora de procesos de
empéticamente con el personal administrativo y operarios; los jefes deberan o . . :
o . . comunicacion, capacitaciones de trabajo operativo.
controlar la productividad de la planta a diario e informar cualquier incidente
que se presente.
Controlar por GPS el vehiculo de transporte, preveer situaciones fortuitas en |Si el retraso es recurrente, optar por la segunda opcion de transporte de
P3R_l: Re.:trasos del producto hacia el Alto la carreter.a. . ) p.roducto final: entregar el producto en los centros de distribucion de Jefe de Planta Abierto
destino final Compromiso en contrato firmado por el transportista y la empresa que los Lima de los supermercados para que estos se encarguen de su
gastos asociados por entregas retrasadas, las asume el transportista. distribucién en provincias.
mpromiso en contrato firl reltran i la empri | . . . i
Compromiso en co t_ato mado/po_ cTagpsportisfpyag p_e_sa Y Si la pérdida o robo son recurrentes, optar por la segunda opcion de
. - costos y gastos asociados por pérdida o robo son responsabilidad del . .
P3R2: Robo o pérdida de producto : transporte de producto final: entregar el producto en los centros de Jefe de Marketing y .
Alto [transportista. Abierto

Elaboracién propia
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6.4  Eleccién de propuesta de mejora

Luego de haber identificado y priorizado las oportunidades de mejora del estudio de

prefactibilidad, la propuesta de mejora que se desarrollara en este proyecto abarcara:

a) La elaboracidon del perfil del puesto de vendedores que se contratardn en cada ciudad
para el apoyo en el area comercial.

b) La elaboracién del nuevo plan de produccion para atender el mercado nacional.

c) Laplanificacion de rutas para envio de producto terminado a nivel nacional mediante
empresas de transportes.

d) Laelaboracién de un plan de marketing y ventas.
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CAPITULO VII: DESARROLLO DE LA PROPUESTA DE
MEJORA

7.1 Gestiodn del Producto

7.1.1 Disefno

El estudio de prefactibilidad consideré la construccion de la planta productora de aceite
en el afio 2.017; sin embargo, ésta aiin no ha sido construida. Por lo expuesto, la propuesta
de mejora que se desarrollara involucra; ademas de, replantear el programa de produccion
y comercializacion del aceite de palta; el plan para la construccion e instalacion de bienes
en la planta y el plan para la contratacion de servicios a licitar. Cabe resaltar que se
pondrén en practica las buenas practicas de manufactura y almacenamiento detalladas en
los anexos 8 y 9.

Figura 7.1

Alcance del proyecto final

o, )
Comercilalizacion

~ ( \

™ || Produccion
Norte Lavado ( )
) Triturado R 1A
) Batido ecepCIOn
Centro Separado
< Purificado Materia Prima Insumos
Envasado
Sur Encajado \_

- J\C

Fuente y Elaboracién: Capcha (2017)




7.1.1.1 Disefio de procesos macro

7.1.1.1.1 Procesos de planta y distribucion

La figura 3.4 muestra los procesos de soporte (compras, finanzas, control de
calidad, mantenimiento, distribucién, marketing, ventas, y recursos humanos), procesos
de produccién (recepcién de materia prima e insumos, almacenamiento, seleccién de
materia prima, lavado, triturado, batido, separado, purificado, envasado y encajado) y el
proceso estratégico que involucra la planificacion estratégica de la empresa. En la
planificacion estratégica se definié el desarrollo de mercado del producto en el Perd. Para
determinar la demanda, se parti6 de la DIA (Demanda Interna Aparente), esta fue
proyectada y multiplicada por el porcentaje correspondiente al NSE, poblacion,
intensidad e intension de compra (véase tabla 7.3). Para atender esta demanda se
evaluaron aspectos como: la capacidad de planta, programa de produccién, tamafio de

almacenes, personal comercial, transporte de producto final a nivel nacional.

a) Capacidad de planta: La capacidad real de planta trabajando a 1 turno (40 horas) es
de 199.526 litros 0 798.102 botellas. Dada la demanda proyectada durante el periodo
2.023 —2.028, se puede afirmar que hay suficiente capacidad para atender el mercado
nacional:

Tabla 7.1

Eficiencia de planta aplicando mejora

2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028

Produccién esperada 578.880 629.280 674.640 694.800 712.800 732.240

% Capacidad Utilizada 73% 79% 85% 87% 89% 91%

Elaboracién propia

Hay una mejora notoria, pasar de eficiencia de planta de 23% (atendiendo a mercado de

Lima Metropolitana) a 91% por desarrollar el mercado del producto al norte, centro y sur

del Pera.

b) La produccion anual comprende el producto terminado para atender la demanda
calculada; ademas, unidades de stock de seguridad (SS) para cubrir eventuales
faltantes. EI SS ira disminuyendo en funcion a la estabilidad de la demanda y periodo

de término del proyecto (sexto afio).

71



Tabla 7.2
Produccion anual periodo 2.023 — 2.028 expresado en botellas/afio

2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
Lima 236.160 236.160 288.000 288.000 288.000 288.000
Norte 154.080 182.880 183.600 183.600 208.800 208.800
Centro 63.360 77.760 77.760 77.760 77.760 104.400
Sur 89.280 103.680 103.680 131.040 131.040 131.040
SS 36.000 28.800 21.600 14.400 7.200 -
Total 578.880 629.280 674.640 694.800 712.800 732.240

Elaboracion propia

Teniendo en cuenta que una caja contiene 12 botellas, la siguiente tabla muestra
el detalle de cajas / mes calculadas a partir de la tabla 7.2. Entonces, para Lima en el afio
2.023 se produciran 236.160 botellas; equivalentes a 19.680 cajas/afio (236.160 botellas
/ afo divido entre 12 botellas / caja = 19.680 cajas / afio) y mensualmente 1.640 cajas
(19.680 cajas / afo dividido entre 12 meses / afio), de esta manera se calculo para cada

destino y SS.

Tabla 7.3

Produccion mensual periodo 2.023 — 2.028 expresado en cajas/mes

2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028

Lima 1.640 1.640 2.000 2.000 2.000 2.000
Norte 1.070 1.270 1.275 1.275 1.450 1.450
Centro 440 540 540 540 540 725
Sur 620 720 720 910 910 910
Ss 250 200 150 100 50
Total 4.020 4.370 4.685 4.825 4.950 5.085

Elaboracién propia

Las siguientes tablas muestran el programa de produccion expresada en cajas/dia
para el periodo 2.023 — 2.028. EI camion saldra de la planta con toda la carga a ser
repartida al norte, centro o sur (una entrega por mes); solo en Lima se podrian hacer mas
entregas (dos por mes 0 mas si fuese necesario).

Para el afio 2.023; por ejemplo, la primera semana se produciran las unidades a
distribuirse por Lima; se realizara una entrega parcial a los supermercados, la cual sera
completada al final de la semana tres. La segunda semana se iniciara la produccion de
aceite a comercializarse en el norte; el dia 15 el camion iniciara el viaje rumbo a Ancash,
La Libertad, Lambayeque y Piura para entregar el producto en los supermercados
ubicados en Huaraz, Trujillo, Chiclayo y Piura respectivamente; luego, se espera que los
vendedores logren que éste se comercialice en otros puntos de venta: restaurantes,

hoteles, bodegas y autoservicios. Los vendedores deberan recibir el producto y encargarse
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de la campafa de marketing en los establecimientos comerciales. Simultdneamente el
camion entrega el producto por el norte, en la planta se va produciendo producto con
destino a las principales ciudades del centro y sur del Per( en los plazos establecidos en

el plan.
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Tabla7.4

Programa de produccion diaria / mes afio 2.023 expresado en cajas/dia

Elaboracion propia

Tabla 7.5

Ruta Total 1 2 3 4 5
Lima 1.640| 180| 180| 180| 180 180
Sur 620 -

Norte 1.070 -

Centro 440 -

SS 250 -
4.020

Programa de produccion diaria / mes afio 2.024 expresado en cajas/dia

Elaboracién propia

Tabla 7.6

Ruta Total 1 2 3 4 5
Lima 1.640| 220 220| 220| 220| 220
Sur 540
Norte 1.270
Centro 720
SS 200

4.370

Programa de produccion diaria / mes afio 2025 expresado en cajas/dia

Elaboracion propia

~
EaN

Ruta | Total 1 2 3 4 5
Lima 2.000| 240 240| 240( 240 40
Sur 540 -
Norte 1.275 200
Centro 720
SS 150

4.685

8 9 10 | 11 12 15 16 17 18 19
10| 180( 180| 180 190
180| 180| 180( 180( 180 170
8 9 10 11 12 15 16 17 18 19
- 2 - | 170 220
- - 50| 220 220 50
220| 220| 220| 220| 220 170
8 9 10 11 12 15 16 17 18 19
- - 65| 240| 240| 240
R I 3 125 240| 175
240| 240 240| 240| 115

22 | 23 | 24 | 25 | 26 29 | 30
180 180( 180| 80 - -
- 100 180 160 -
- 80( 170
22 | 23| 24| 25 | 2 29 | 30
150
70| 220| 220| 210
200
22 23 24 25 29 30
215
100 240 240 B
150




Tabla7.7

Programa de produccion diaria / mes afio 2.026 expresado en cajas/dia

Ruta Total 1 2 3 4 5 8 9 10 11 12 15 16 17 18 19 22 23 24 25 26 29 30
Lima 2.000|] 250| 250| 250 250 225 250 250| 250 25
sur 540 - - - - 225 250 65
Norte 1.275 250 250| 250 250| 250 25 - -
Centro 910 185| 225| 250 250
SS 100 100
4.825
Elaboracion propia
Tabla 7.8
Programa de produccién diaria / mes afio 2.027 expresado en cajas/dia
Ruta Total 1 2 3 4 ) 8 9 10 11 12 15 16 17 18 19 22 23 24 25 26 29 30
Lima 2.000] 250| 250| 250| 250| 250 210| 250 250 40
Sur 540 - - - 250 | 250 40
Norte 1.450 250| 250 250| 250 | 250 250 - - -
Centro 910 200 250| 250( 200
SS 50 50
4.950
Elaboracién propia
Tabla 7.9
Programa de produccion diaria /mes afio 2.028 expresado en cajas/dia
Ruta Total 1 2 3 4 5 8 9 10 11 12 15 16 17 18 19 22 23 24 25 26 29 30
Lima 2.000| 260 260| 260| 260 260 260 260| 180 - - -
Sur 725 - - - - - - 210 260| 255
Norte 1.450 260 260| 260| 260| 260| 150 - - - -
Centro 910 80| 260 260| 260 50
SS -
5.085

Elaboracion propia

~
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c) La capacidad del almacén de materia prima es de 13.312 kilos equivalente a 92.160
paltas de aproximadamente 150 gramos cada una®. La recepcion de la materia prima
se realizara a diario. A continuacion, se muestra la cantidad de kilogramos que se
espera recibir a diario (lunes a viernes) para cada afio. Como se puede observar,
durante este periodo no se supera la capacidad del almacén.

Tabla 7.10

Kilogramos de materia prima a recibir, 2.023 — 2.028

Ao 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
Kg MP
maximos 7.642 9.341 10.190 10.615 10.615 11.039
diarios *
Kg MP
anuales® 170.682  185.542 198.915 204.858 211.866 215.897

Elaboracion propia

Los operarios transportaran las paltas al almacén de materia prima utilizando el
montacargas Y las parihuelas. Las primeras parihuelas, luego del control de calidad, no
seran trasladadas al almacen sino al &rea de produccion para iniciar su procesamiento.

Las siguientes tablas muestran, para un mes, la cantidad diaria de materia prima
(kilos de palta Hass) que seré recibida y guardada en el almacén de materia prima hasta

Su uso en produccion:

33 En el estudio de prefactibilidad se calcul6 el &rea en funcidn a 16 parihuelas con 8 niveles de apilamiento
de jabas. Cada jaba puede almacenar hasta 90 paltas de 100 - 150 gramos cada una. Entonces, el cdlculo de
capacidad del almacén de materia prima es: 16 parihuelas * 64 jabas/parihuela * 90 paltas / jaba.

34 Para el calculo se partié como base de las tablas 7.4 a la 7.9; tomando como ejemplo la 7.4, para Lima
dia 1 se producirdn 180 cajas, cada una de 12 botellas de aceite de palta 6 2160 botellas, se sabe que el
rendimiento de la palta es de 14,15 kg / litro y cada botella contendrd 250 ml, entonces la conversion de
cajas para Lima semana 1 a kilogramos de palta seré:

180*12*250*/1000*14,15=7.642 kilogramos (resultado que figura en la tabla 7.11)

Para cada dia y destino se realizé el procedimiento explicado lineas arriba y representa la cantidad de palta
que el proveedor entregara para cumplir con la produccién planificada.

% Representa la cantidad anual total de kilogramos de palta necesarios para producir la planificacion del
periodo 2.023-2.028.
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Tabla7.11
Kilogramos de palta para la produccion diaria / mes afio 2.023 (kg de palta/dia)

Elaboracion propia

Tabla 7.12
Kilogramos de palta para la produccion diaria / mes afio 2.024 (kg de palta/dia)

Ruta Total 1 2 3 4 5
Lima 69.631 | 7.642( 7.642| 7.642( 7.642| 7.642
Sur 26.324 -

Norte 45.430 -

Centro 18.682 -

SS 10.615 -
170.682

Elaboracién propia

Tabla 7.13

Ruta Total 1 2 3 4 5
Lima 69.631 | 9.341| 9341 9.341| 9.341| 9.341
Sur 22.927
Norte 53.922
Centro 30.570
SS 8.492

185.542

8

9

10

11

12

7.642

7.642

7.642

7.642

8

9

10

11

12

9.341

9.341

9.341

9.341

9.341

29

30

6.793

3.397

7.218

29

30

Kilogramos de palta para la produccion diaria / mes afio 2.025 (kg de palta/dia)

Elaboracion propia

\'
\'

Ruta Total 1 2 3 4 5
Lima 84.916 | 10.190 | 10.190 | 10.190 [ 10.190 | 1.698
Sur 22.927
Norte 54.132 8.490
Centro| 30.570
SSs 6.369

198.915

8 9 10 11 12
5.307
10.190 | 10.190 | 10.190 | 10.190 | 4.883

15 | 16 | 17 | 18 | 19
425( 7.642| 7.642| 7.642( 8.067
7.218 -
15 | 16 | 17 | 18 | 19
7.218| 9341
2123| 9.341| 9.341| 2123
7.218
15 16 17 18 19
2760 | 10.190 | 10.190 | 10.190
10.190 | 7.430

22 | 23 | 24 | 25 | 26
7.642( 7.642| 7.642| 3.397
- | 4246 7.642
22 23 24 25 26
6.369
2972 9.341| 9.341( 8916
8.492
22 23 24 25 26
9.128
4.246 | 10.190 | 10.190 | 5.944

29

30

6.369




Tabla7.14
Kilogramos de palta para la produccion diaria / mes afio 2.026 (kg de palta/dia)

8 9 10 11 12
-| 9553
10.615 | 10.615 | 10.615| 10.615| 1.061

Elaboracion propia

Tabla 7.15
Kilogramos de palta para la produccion diaria / mes afio 2.027 (kg de palta/dia)

Ruta Total 1 2 3 4 5
Lima 84.916 | 10.615 | 10.615 | 10.615 | 10.615
Sur 22.927 - -
Norte 54.132 - - | 10613
Centro 38.637 - -
SS 4.246 - -
204.858

9

10

11

12

10.615

10.615

10.615

10.615

Elaboracién propia

Tabla 7.16
Kilogramos de palta para la produccion diaria / mes afio 2.028 (kg de palta/dia)

Ruta Total 1 2 3 4 5
Lima 84.916 | 10.615| 10.615( 10.615| 10.615| 10.615
Sur 22.927 -
Norte 63.687 -
Centro| 38.212 -
SS 2.123 -

211.866

8

9

10

11

12

11.039

11.039

11.039

11.039

6.369

15 | 16 | 17 | 18 | 19 2| 23| 24| 25| 26 29 | 30
10615 | 10615 | 10.615| 1.061 - - -
9553 | 10.615 2.760 - -
- 7.855| 9.553| 10.615 | 10.615 -
- - -| 4246 -

16 | 17 | 18 | 19 22 | 23 | 24 | 25 | 26 30

- -| 8916 10615 10615| 1.698 - -

10.615( 10.615| 1.698 - - - -

- . -| 8492 10615| 10.615| 8.492 -

15 | 16 | 17 | 18 | 19 22 | 23 | 24 | 25 | 26 29 | 30
11.039 | 11.039| 11.039 | 7.642 - - -
- - 8.916 | 11.039 | 10.827 -
- 3397 11.039 11.039| 11.039| 2.123 - -

Elaboracion propia

~
(00]

Ruta Total 1 2 3 4 5
Lima 84.916 | 11.039 | 11.039 | 11.039 | 11.039
Sur 30.782 -
Norte 61.562 - 11.037
Centro| 38.637 -
SS - -

215.897




El area del almacén de insumos, calculada en el estudio de prefactibilidad, tiene
una capacidad de almacenamiento de 15.600 botellas, 1.300 cajas y 15.600 tapas. Dada
la capacidad actual, se recibiran insumos una vez a la semana.

Por otro lado, segun el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017) el almacén de
producto terminado puede guardar hasta 2.160 cajas (rack de doble entrada — véase
calculo en tabla 7.17); por lo tanto, se iran almacenando los lotes de producto a ser
enviados a los destinos finales hasta que se completen las cajas de envio. Segun el plan
de produccion y la manera de distribucion planteada, la capacidad actual del almacén es
suficiente para el periodo 2.023 - 2.028 (p. 98).

Tabla 7.17
Célculo de capacidad de almacén de producto terminado

Méxima cap almacen 2160 cajas
Dimensiones de cada caja (L x Ax H) 20cmx15cmx20cm
Area de cada caja 300 cm?2
Dimensiones de parihuelas (L x A) 120 cm x 100 cm

N° de cajas por nivel en parihuela 1200/ 300 = 40 cajas
Dimensiones de casilleros de rack (L x Ax H) 140 cm x 120 cm x 80 cm
Niwveles de apilamiento de cajas en parihuelas 3 (20 x3 <80 cm "H"de casillero)
Cantidad de cajas en cada parihuela 40 x 3 =120 cajas
Dimensidn de rack (L x Ax H) 420 cm x 240 cm x 240 cm
Espacio para movilizar montacarga 320 cm

Ancho total requerido 7,60 metros

Largo total requerido 5,00 metros
Areaminima requerida 38 metros2

Fuente y Elaboracion: Capcha (2017)

En el almacén de insumos se pueden guardar hasta 15.600 botellas, 1.300 cajas y
15.600 tapas. Para el periodo 2.023 — 2.028 y cumpliendo el plan de produccién, se
observa que hay capacidad suficiente para almacenar los insumos.

Los insumos serdn entregados una vez a la semana y seran colocados en un rack;
el pedido se hard con dos meses de anticipacion; las siguientes tablas muestran las
cantidades de botellas y tapas requeridas para cumplir con el programa de produccion.
Las cantidades de cajas son equivalentes a las cantidades sefialadas en el programa de
produccién; por ejemplo, segln la tabla 7.4, para Lima dia 1, se produciran 180 cajas
cada una con 12 botellas de aceite equivalentes a 2.160 botellas, y por esta cantidad de
botellas se necesitaran 2.160 tapas, etiquetas y botellas. Para cada lugar y SS se utilizo el

procedimiento explicado obteniéndose:
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Tabla 7.18

Insumos: Cantidad de botellas, tapas y etiquetas por semana del afio 2.023 (total: unidades / semana)

29

30

Total

19.680

7.440

12.840

1.920

5.280

960

2.040

3.000

53.160

48.240

30

Total

19.680

6.480

15.240

8.640

2.400

Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4
Ruta 112 (3]|4]c5 8 |9 |10 |11]12 15 | 16 | 17 | 18 | 19 22 | 23| 24 | 25| 26
Lima 2.160| 2.160| 2.160| 2.160| 2.160 120] 2.160( 2.160| 2.160| 2.280
Sur 2.160( 2.160| 2.160| 960
Norte 2160 2.160 | 2.160 | 2.160 | 2.160 2.040
Centro 1.200( 2.160
SS
TOTAL 10.800 10.800 10.920 10.800
Elaboracion propia
Tabla 7.19
Insumos: Cantidad de botellas, tapas y etiquetas por semana del afio 2.024 (total: unidades / semana)
Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4
Ruta | 1| 2| 3| 4] 5 8 ]9 |10 11]12 15 | 16 | 17 | 18 | 19 23| 24| 25| 26
Lima 2640 2.640| 2.640( 2.640| 2.640 2.040| 2.640
Sur 600| 2640 2640| 600
Norte 2.640| 2.640( 2.640( 2.640| 2.640 2.040
Centro 2640( 2.640| 2520
SS 2.400
TOTAL 13.200 13.200 13.200 12.840

Elaboracién propia

08

52.440

52.440




Tabla 7.20

Insumos: Cantidad de botellas, tapas y etiquetas por semana del afio 2.025 (total: unidades / semana)

Semana 2
8 9 10 11 12
1.500
2.880| 2.880| 2.880( 2880| 1.380

29

30

Total

24.000

Semana 1

Ruta 1 2 3 4 5
Lima 2.880| 2.880| 2.8380( 2880 480
Sur

Norte 2.400
Centro

SS

TOTAL 14.400

6.480

Elaboracion propia

Tabla 7.21

14.400

15.300

Semana 3
15 16 17 18 19
780| 2.880| 2.880| 2.880
2.880( 2100
14.400

8.640

1.800

1.800

Insumos: Cantidad de botellas, tapas y etiquetas por semana del afio 2.026 (total: unidades / semana)

58.020

56.220

Semana 2
8 9 10 11 12
2.700
3.000( 3.000| 3.000| 3.000 300

29

30

Total

24.000

Semana 1

Ruta 1 2 3 4 5
Lima 3.000( 3.000| 3.000( 3.000
Sur
Norte 3.000
Centro
SS

TOTAL 15.000

6.480

Elaboracién propia

18

15.000

15.300

Semana 3
15 16 17 18 19
3.000( 3.000| 3.000 300
2700 [ 3.000
15.000

10.920

Semana 4
22 23 24 25 26
2.580
1200 2.880| 2880 1.680
11.220
Semana 4
22 23 24 25 26
780
2220| 2700 3.000| 3.000
1.200
12.900

1.200

57.900

57.900




Tabla 7.22

Insumos: Cantidad de botellas, tapas y etiquetas por semana del afio 2.027 (total: unidades / semana)

Semana 2
8 9 10 11 12
3.000| 3.000| 3.000( 3.000( 3.000

29

30

Total

24.000

Semana 1

Ruta 1 2 3 4 5
Lima 3.000( 3.000] 3.000/ 3.000( 3.000
Sur

Norte

Centro

SS

TOTAL 15.000

6.480

Elaboracion propia

Tabla 7.23

15.000

18.000

Semana 3
16 17 18 19
2520| 3.000
3.000| 3.000 480
15.000

10.800

600

600

Insumos: Cantidad de botellas, tapas y etiquetas por semana del afio 2.028 (total: unidades / semana)

60.480

59.880

Semana 2
8 9 10 11 12
3120| 3.120| 3.120( 3.120| 1.800

29

30

Total

24.000

Semana 1

Ruta 1 2 3 4 5
Lima 3120| 3120 3.120| 3.120
Sur
Norte 3.120
Centro
SS

TOTAL 15.600

8.700

Elaboracién propia

8

14.280

17.400

Semana 3
15 16 17 18 19
3120| 3120| 3.120| 2.160
960| 3.120
15.600

10.920

Semana 4

23 24 25 26
480

2400 3.000| 3.000( 2.400
14.280

Semana 4
22 23 24 25 26
2520 3.120( 3.060

3120( 3.120 600
15.540

61.020

61.020




d) Eldesarrollo del mercado nacional incrementara la eficiencia y eficacia de la planta;
asi como las ventas y utilidades. Por esto, se plantea contratar 12 vendedores
distribuidos en cada una de las ciudades a comercializar el aceite de palta. El
organigrama que se plantea se muestra a continuacion:

Tabla 7.24

Organigrama aplicado a la propuesta de mejora

Gerente general (1)

Secretaria de
genencia (1)

Jefe de administraciony Jefe de marketing y Jefe de planta (1)
finanzas (1) ventas (1)
| | . 1
Supervisor de planta Supervisor de calidad
Analistade Analista de 1) (2)
administraciony L1 marketing ventas
finanzas (1) (1)

—1 Operarios (4)

—1 Vendedores (12)

-1 Almacenero (1)

Elaboracién propia

Los vendedores quedarian repartidos de la siguiente manera: Lima (4), Norte (4),
Centro (2) y Sur (2). Las funciones de estos serian verificar la recepcion del producto en
el destino definido, encargarse de las campafas de marketing en los supermercados
(degustaciones, exhibicion y publicidad), buscar nuevos puntos de venta del aceite,
investigar la aceptacion del producto, coordinar con cocineros (conocidos de preferencia)
e “influencers” la campafia de marketing del producto y proponer ideas innovadoras para
la venta del producto.

Ademas, se contratara un (1) supervisor de calidad adicional, quien tendrd como
responsabilidades verificar la calidad de la materia prima en chacra y en planta; asi como,

verificar que las condiciones de transporte (limpieza y temperatura entre 5°C y 13°C de
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furgoneta) sean las Optimas; caso contrario deberd comunicar en planta para tomar
medidas contra el transportista por incumplimiento de contrato.
El perfil de puestos se detalla en el anexo 7.
e) Las rutas de distribucion seran Lima, norte, centro y sur del Perd, y seran realizadas
por terceros. Las unidades de transporte entregaran las cajas de aceite de palta a los
almacenes de los supermercados a nivel nacional; luego, se espera que en largo plazo

se sumen otros puntos de comercializacion y ventas.
7.1.1.1.2 Plan de marketing y ventas

El cambio en los hébitos alimenticios de las personas a llevado consigo el
reemplazo de las grasas de origen animal, marcandose énfasis en el aprovechamiento de
las propiedades contenidas en los lipidos de origen vegetal; con mayor frecuencia los
aceites ricos en acido oleico y &cido graso monoinsaturado son utilizados en la
preparacion diaria de alimentos ya que consumirlos de manera regular garantiza mayores
beneficios para la salud del consumidor.

Una alternativa al uso de lipidos de origen animal es el aceite de palta; por su
proceso de produccion libre de quimicos, el aceite de palta es un producto con
propiedades nutritivas favorables para la salud; la propiedad de ser un aceite con elevado
nivel de proteinas, hidratos de carbono, vitaminas y minerales, le otorgan un excelente
valor nutricional.

El aceite de palta es una fuente importante de energia, y mantiene el equilibrio de
lipidos, colesterol, entre otros elementos; ademas, los beneficios que posee el aceite de
palta como los altos niveles de proteinas, hidratos de carbono, vitaminas y los minerales
ayudan en el tratamiento contra importantes enfermedades crénicas.

La demanda potencial destinada es la poblacion del NSE A y B, cuya edad esté
entre los 28 y 59 afios; ya que las personas incluidas en esta edad cuidan més su salud,
quieren prevenir enfermedades cardiovasculares, hipertension, diabetes, cancer y
problemas de piel y, qué mejor manera de cuidarse consumiendo un producto natural, el
mismo que se puede utilizar en la preparacion de sus alimentos sin tener que elegir cudl
aceite utilizar para cocinar, freir, preparar ensaladas u otros.

A continuacidn, se listan las caracteristicas de los potenciales consumidores de
aceite de palta (resultados analizados por la encuesta realizada), cabe resaltar que esta
informacion fue comparada y validada con data de estudios de consumidores de aceite de

palta de México y Chile, obteniéndose el mismo resultado.
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Prefiere caracteristicas como lo son sabor, color y textura.
Consume con més frecuencia el aceite de oliva.
Realiza sus compras en supermercados.

Prefiere la calidad por encima de la tradicion familiar y el precio.

o~ Wb E

Determina la compra de los productos alimenticios, evaluando su sabor y efectos
positivos para la salud.
6. Esta enterado de las propiedades benéficas de lo que consume.
7. Para mejorar la salud de su familia, cambiara el aceite que cominmente usa para
cocinar.

En suma, es posible decir que el potencial consumidor de aceite de palta exige
aspectos nutricionales y funcionales en sus alimentos; prefiriendo por encima de
escatimar en el precio, el bienestar de la salud familiar.

Ademas, segun estudios realizados del comportamiento de compra del aceite de
oliva en Peru y aceite de palta en paises donde se expende el producto, se sabe que el
comportamiento del consumidor de aceite de palta, da cuenta de que este aceite debe ser
comercializado a través de grandes almacenes, cadenas de supermercados, restaurantes
de alta cocina, y semejantes, los cuales son sitios visitados de manera regular por los

potenciales consumidores.
Caracteristicas de potenciales clientes:

Los potenciales clientes y consumidores del aceite de palta son personas de Lima
(principalmente), Piura, La Libertad, Arequipa, Junin, Cusco, Lambayeque, Ancash e Ica
ya que en estas zonas esta ubicada la mayor cantidad de poblacion, poblacion entre 28 y
59 afios, NSE AB. Ademas, segun la encuesta realizada, tienen la aprobacién del publico,

de acuerdo a resultados demostrados a través de la intensidad e intencion de compra.
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Tabla 7.25
Pert 2019: Poblacion por sexo segln departamentos (en miles de personas)

Lima 11,5914 366 57634 354 58280 358
Piura 2,053.9 6.2 1,033.3 6.4 1,020.6 6.2
La libertad 1,965.6 6.0 976.4 6.0 989.2 6.1
Arequipa 1,525.9 47 761.5 47 764.4 47
Junin 1,378.9 42 685.7 4.2 693.2 43
Cusco 1,336.0 4.1 673.0 4.1 663.0 4.1
Lambayeque 1,321.7 41 6520 4.0 669.7 41
Ancash 1,193.4 3.7 508.2 37 595.2 3.7
Ica 940.4 29 4723 29 468.1 29
TOTAL 32,4955 100.0 16,269.4 100.0 16,226.1 100.0

Fuente: Instituto de Estadistica e Informatica (2019)
Elaboracion: Compafiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion Pdblica (2019)

El siguiente grafico muestra la distribucion por edades en todo el Per, como se
puede observar, aproximadamente el 56% de la poblacidn estaria en el rango de edad del
publico objetivo del aceite de palta (28 — 59 afios).

Figura 7.2
Per( 2019: Poblacion segun segmentos de edad

00 - 05 afios _ Mis., 3368.5

06 - 12 afios Mis., 4031.6 Y,

13-17ai0s R0 5. 22027

18 - 24 afios Mis., 3089.1 '
40 - 55 afios Mis. 5086.4

56 - + aiios 14.0% 4

Fuente: Instituto de Estadistica e Informética (2019)
Elaboracion: Compafiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion Pablica (2019)

Cabe resaltar que Lima es la zona de mayor volumen de venta porque concentra
mas hogares urbanos y poblacion en el Per(; por esto, es importante estudiar la
demografia de esta ciudad. EIl siguiente grafico muestra el rango de edades de Lima,
notese que la mayor cantidad de personas (65% de la poblacion) esta en el rango de 25 a

mas afos, los que seran nuestros clientes potenciales.
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Figura 7.3

Lima metropolitana 2019: Poblacién segiin segmentos de edad

Grupo de Edad

00 - 05 afios 941.7 Mis.,

06 - 12 afios 10.4%

13 - 17 afios

I B

18 - 24 ahos 1357.4 Mis.,

25 - 39 afos 25.5%
2683.4 Mis.,

40 - 55 afios

2086.5 Mis.,

56 - + afios 14.9% RE;ELS

Fuente: Instituto de Estadistica e Informatica (2019)
Elaboracion: Compafiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion Publica (2019)

En cuanto al NSE; la siguiente tabla muestra la distribucion del NSE de las
zonas escogidas para vender el producto:
Tabla 7.26

Estructura socioecondmica de la poblacién segin departamento

Mis. % % % %
Ancash 11934 49 259 271 421
Arequipa 15259 162 384 322 132
Ayacucho 6808 22 75 206 697
Cusco 13360 48 105 194 653
Ica 9404 100 414 410 76
Junin 13789 38 160 287 515
La Libertad 19656 85 266 285 364
Lambayeque 13217 81 255 339 325
Lima 115014 257 414 255 74
Piura 20539 41 218 377 364
TOTAL PERU 324955 124 271 268 337

Fuente: Instituto de Estadistica e Informatica (2019)
Elaboracion: Compafiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion Pablica (2019)



El NSE en Lima Metropolitana esté dividido de la siguiente manera:
Figura 7.4

Lima metropolitana 2019: Poblacion segun nivel socioeconémico

Fuente: Instituto de Estadistica e Informatica (2019)
Elaboracion: Compafiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion Pablica (2019)

La siguiente tabla muestra el nivel socioeconémico versus las edades de la
poblacién de Lima Metropolitana, se puede concluir que las personas con mayor poder
adquisitivo estan entre las edades de 25 a mas afios, justamente, la edad de los clientes
potenciales planteados para el proyecto.

Tabla 7.27
Lima Metropolitana 2019: Hogares y poblacion por sexo y segmentos de edad segin

nivel socioeconémico

A/B 7594 279 29228 217 228.9 272.2 212.8 355.9 722.0 604.6 526.4

C 11237 43 45071 426 408.9 478.8 358.1 5855 11485 880.6 645.7

D 663.9 244 25532 244 2443 282.5 207.8 3371 658.0 488.2 3353

E 1741 6.4 597.8 5.6 59.6 68.6 49.8 789 153.9 1134 739
TOTAL LIMA

METROPOLITANA 2,720.8 100.0 10,580.9 100.0 a7 11021 8285 1,3574 26834 2,0865 15813

Fuente: Instituto de Estadistica e Informatica (2019)
Elaboracion: Compafiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion Pablica (2019)

Siendo Lima el mercado mas importante y a la vez, grande; durante la negociacion
con los supermercados, se tendrd que priorizar la venta del producto en los
establecimientos comerciales de Lima moderna ya que tiene mayor concentracion de

poblacion del NSE AB. Por otro lado, en provincias, los supermercados tienen a lo mas
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dos locales; asi que se vendera el producto en todos los supermercados de las zonas

escogidas como puntos de ventas.
Tabla 7.28

Lima Metropolitana 2019: Estructura socioecondmica de la poblaciéon por zonas

geogréficas

Carabayllo, Comas, Independencia, Los Olivos, Puente

LIMA NORTE Pigdra, San Martin de Porres

26276 248 22.9 441 21.6

LIMA CENTRO Brefia, La Victoria, Lima, Rimac, San Luis 828.4 7.8 331 43.3 20.2

Barranco, Jests Marfa, La Molina, Lince, Magdalena
LIMA MODERNA del Mar, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San 1,416.0 134 76.8 174 45
Isidro, San Miguel, Santiago de Surco, Surquillo

Ate, Chaclacayo, Cienequilla, El Agustino, Lurigancho,

LIMA ESTE o b e i o 26164 247 177 457 296
LIMA SUR Ul Soror Vi e MO, 4 8308 174 133 534 274
CALLAO ﬂi“ffﬁ,ﬂﬁﬁéﬁﬂfj&h‘f“a Reynoso,la 41004 104 217 459 236
BALNEARIOS Qﬁi?.;,”i#éﬂ%&?ﬂ? :";’;"S”:naﬁ";;':g Negra, San 152.4 14 97 99 377
TOTAL LIMA METROPOLITANA 105809 1000  27.7 426 241

Fuente: Instituto de Estadistica e Informatica (2019)
Elaboracion: Compafiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinién Pdblica (2019)
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Se tiene en cuenta el cambio generacional que enfrenta nuestro pais; si bien, cada

vez las compras online se estan haciendo mas comunes, a nivel de provincias esto ain no

funciona; por esto, las personas del NSE AB hacen las compras en los supermercados

entre 2 0 4 veces por semana. Por otro lado, en Lima se hacen entregas por delivery, pero

la mayoria de amas de casa hacen las compras apersonandose a un supermercado. Las

personas que hacen pedidos, compran variedad de productos para la cocina por lo que es

infaltable la compra de aceite y, qué mejor que el supermercado lo ofrezca y se lo

entregue junto con los otros productos comprados.
Tabla 7.29

Per( 2019: Poblacion segun generaciones

(MENORES 18 afios) (18 a 35 afios) (36 2 55 afios) (56 271 afos) (72 a + afios)

Hombres 5,251.7 Hombres 4,954.8 Hombres 3,914.4 Hombres 1,607.8 Hombres 540.7
Mujeres 5,051.2 Mujeres 4,847.4 Muijeres 3,921.7 Mujeres 1,719.5 Mujeres 686.3
TOTAL 10,302.8| wl TOTAL 9,802.2 TOTAL 7,836.1 TOTAL 3,327.4 TOTAL 1,227.0

e LN B 24.1% 10.2% 3.8%

Fuente: Instituto de Estadistica e Informética (2019)
Elaboracion: Compafiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion Pablica (2019)

E Y

89



Tabla 7.30

Lima Metropolitana 2019: Poblacion segun generaciones

GENERACION Z - GENERACION Y -

CENTENNIALS MILLENNIALS GENERACION X BABY BOOMERS SILENCIOSA
(MENORES 18 afios) (18 a 35 afios) (36 a 55 anos) (56 a 71 afios) (72 a + anos)
Hombres 1,463.6 Hombres 1,718.5 Hombres 1,342.6 Hombres 545.4 Hombres 177.3
Mujeres 1,408.7 Mujeres 1,673.4 Mujeres 1,392.8 Mujeres 623.1 Mujeres 235.5

TOTAL 2,872.3 TOTAL 3,391.9 TOTAL 2,735.4 TOTAL 1,168.5 TOTAL 412.8

27.1% 32.1% 25.9% 11.0% 3.9%

Fuente: Instituto de Estadistica e Informatica (2019)
Elaboracion: Compafiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion Pablica (2019)

7.1.2 Puntos de ventay precio

El producto sera vendido en supermercados ubicados en Lima Moderna y locales
de ciudades destino. EI motivo de escoger supermercados como puntos de venta es
porque segun Ipsos, se sabe que amas de casa pertenecientes al NSE AB, compran
abarrotes en estos lugares. El siguiente grafico muestra lo expuesto:

Tabla 7.31

Per( - Lugar habitual de compra de comestibles de amas de casa

Por nivel sodoecondmico (%)

Lugar de compra NSE A NSEB NSEC NSE D NSEE

Mercado 21 57 (_?m (‘5) »F
Supermercado l_}‘:D 37) ( 21 )

Mayorsta 6 2 7 7

Bod 1

Ambulkante 0 0 0 1 2

Fuente y Elaboracion: Ipsbs Apoyo (2019)

El precio fijado sera de 27,70 soles para el cliente final, teniendo en cuenta que al
nivel socioecondémico al que va dirigido, prioriza la calidad en lugar del precio de los
productos; ademas, actualmente, las marcas importadas de aceite de palta en presentacion
botella de 250 ml, superan los 45 soles la unidad. Por otro lado, la misma presentacion
de un aceite de oliva reconocido esta valorizado en 20 soles aproximadamente y los otros
aceites gourmet cuestan en promedio 30 soles.

El siguiente grafico muestra una comparacion del comportamiento de compra de
amas de casa con base en el NSE. El 92 y 73% de amas de casa del NSE A y B

respectivamente, tienen el poder adquisitivo de comprar otros productos, entonces,
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podrian comprar el aceite de palta sin problema y luego, se tendria que fidelizar la
compra, haciéndoles tomar conciencia del gran aporte nutricional que este producto
contiene y el bien que le hace a su salud.

Figura 7.5

Compras de ama de casa segin NSE

Compras por impulso vs. compras planificadas

Por NSE (%)
NSEA BINSEB BINSEC  NSED  NSEE

92

73
63
49 ey 51 47
37
27
8 .

Compra lo que tends pensado Compra también otros productos

Fuente y Elaboracion: Ipsos Apoyo (2019)

Las amas de casa del NSE AB priorizan la calidad y recomendaciones de un
producto segun una encuesta realizada (Ipsos, 2019), existen dos motivos para cambiar
la marca del aceite que utilizan actualmente. La siguiente tabla da fe de lo expuesto.
Tabla 7.32
Motivos de fidelizacion NSE AB

Motivos para cambiar
lamarca actual

Calidad 49%
Recomendaciones 41
Promociones 15%
Precio 6
Fallas del producto 6%

Fuente y Elaboracién: Ipsos Apoyo (2019)

El modelo de negocio que se utilizara para la captacion de clientes sera el Inbound
Marketing; técnica de marketing no intrusiva que permite captar clientes aportando valor,
a través de la combinacion de varias acciones de marketing digital como: el SEO, el
marketing de contenidos, la presencia en redes sociales, la generacion de leadsy la

analitica web. Para esto, se creara una pagina web para que cualquier usuario interesado
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9 ¢C

que busque palabras claves “salud”, “aceite”, “bienestar”, “palta” u otras, el buscador de
google le muestre al usuario la pagina web de la marca “Palté”.

La pagina web contara con un chatbot para que se contesten preguntas puntuales
que genere el usuario; ademas, sutilmente se le hara completar un formulario para que
los vendedores puedan contactar a los posibles leads para absolver las dudas de los
beneficios del aceite, puntos de venta, lugares donde pueda probar el producto y eventos
asociados al producto.

Ademas de la pagina web, se tendra alta presencia en las redes sociales y canal
YouTube. Se haran publicaciones de videos cuyo contenido serdn chefs cocinando
diversos platos y postres con el aceite de palta; también, por redes sociales y YouTube se
publicara un cronograma de eventos para preparaciones en vivo en supermercados.

El objetivo de utilizar esta tecnica de marketing es lograr el acercamiento con los
clientes interesados y fidelizarlos. Lo que no se desea es que el cliente sienta que
queremos vender el producto sino, que por su bien y cuidado queremos brindarle un
producto de calidad para personas de calidad.

Otras actividades que se realizaran como parte del plan de marketing y ventas para
el aceite de palta son:

¢ Negociacion con supermercados para que autoricen la presencia de anfitrionas y
publicidad en el establecimiento comercial.

e Presentar y regalar el producto a cocineros reconocidos para que lo usen en sus
preparaciones y, recomienden el producto.

e Presentar y regalar el producto a “influencers” para su consumo y recomendacion

a sus seguidores.

e Impulsar la campafia “No mas variedad de aceites en tu cocina”, entregar

papeleria comunicativa durante el lanzamiento de la marca.
Publicidad

La publicidad prevista para este proyecto estard enfocada en presentar la marca
“Palté”, el slogan® “ComPALTE tu comida, con “PALTE tu salud”; dar a conocer los
beneficios del aceite de palta y sobre todo que, pueden y deben reemplazar los aceites

gue usan para cocinar y freir (aceite vegetal), hacer vinagretas (aceite de oliva u otros

% Mensaje del slogan: “Comparte tu comida, con Palté tu salud”
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gourmet) por el excelente producto que es el aceite de palta, que aporta mas nutrientes y
es mas delicioso.

Las siguientes imagenes seran impresas en folletos y papeleria para que sean
entregados a los compradores en los supermercados; ademas, este contenido sera
publicado en las redes sociales y pagina web:

Figura 7.6
Logo “Palte” y slogan publicitario

PALTE

"ComPALTE tu comida, con PALTE tu salud"”

Elaboracién propia
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Figura 7.7

Campania publicitaria “Beneficios del aceite de palta”

Rico en grasas buenas, ‘ yuiia a la absorcion
. de nutrienteq—:-'

potasio y fibra ‘

Ayuda a reducir el col@sterol, la
hipertensién y mejora I§ salud del »

corazén

9

{

»
&

Previene la diabetes
y enfermedades del

Elaboracion propia

Figura 7.8

Camparnia publicitaria “No mas variedad de aceites en tu cocina”

No mds variedad de aceites en tu cocing para preparar tus recetas
preferidas...

% o
Aceite de palta Palté
es tu mejor aleado...
excelente para freir,
cocinar, aderezar tus
ensaladas y
vinagretas; ademas,
aporta grasas buenas y
reduce el colesterol
dafiino, antioxidante,
rejuvenece tu piel y

reduce riesgos
cardiacos...

¢Qué esperas para
probarlo?

Elaboracion propia

Presentar la marca como fuente de juventud:
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Figura 7.9

Campana publicitaria “Palté fuente de juventud”

Fuente de juventud

Elaboracion propia

Figura 7.10

Imagen para banner

Elaboracion propia
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Figura 7.11

Imagen para banner

Elaboracion propia

Figura 7.12
Campana publicitaria: Tu aliado para la cocina

No mas variedad de aceites en tu cocing...

PaH€ es +odo y mucho mds...

LQué esperas?...

Pruébalo.... Te encavtara....

~

Elaboracion propia
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7.1.2.1 Disefio de procesos detalle

Se utilizar4& maquinaria del proveedor Flottweg (la misma contemplada en el
estudio de prefactibilidad) que ofrece una linea completa para la produccion de aceite de
palta con capacidad tedrica de produccion de 881.979 botellas/afio y capacidad real
equivalente a 798.102 botellas/afio®’. Se trabajard 1 turno al dia, 5 dias a la semana, 8
horas por dia. La siguiente figura muestra el balance de materia correspondiente a la
produccion del afio 2.028 (tabla 7.9 equivalente a 260 cajas/dia).

Figura 7.13

Balance de materia correspondiente al afio 2.028

Palta Hass
1380 kg/hora
| Recepciony seleccion | Palta dafiada
5%
1311 kg/hora
I agua sucia
agua limpia 67 I/h Lavado barro (1%) 12,98 kyhora
1298 kg/hora
| Triturado |
1298 kg/hora
| Batido | AT<45°C
AT<45°C pulpa desaceitada y agua de fruta (93%)
| Separado | 1207 kg/hora
91 kg/hora
| Purificado | residuo sélido

2% 1,82 kg/hora

Aceite de palta extra virgen 98 ltr./hora

390 bot etig y tapas

hora | Envasado | 390  bot/hora
33 cajas
hora | Encajado | 390  bot/hora

Cajas de 12 botellas de
aceite de paltaextravirgen 32,5 caj./hora
(250ml)

Setienen 260  cajas/dia

Elaboracion propia

37 Capacidad calculada para un turno de trabajo de 40 horas semanales.
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Segun el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017), la produccion del aceite
inicia con el lavado de los frutos, luego, éstos pasan al molino donde son triturados, la
mezcla pasa al batidor y posteriormente a la centrifuga o tricanter. Este Gltimo separa la
mezcla en fases liquida (aceite) y solida. Por ultimo, el aceite ingresa a un purificador y
el resultado de este proceso es un aceite extra virgen de excelente calidad (p.60).

Figura 7.14
Linea de produccion continua Flottweg

‘deshuesadora
tolva de _‘ masa de
paltas I paltas \ /ﬁ‘ /l\ /ﬁ‘
ﬁ;.z‘onno batidora
I triturador
<C
1S} aguas
g Tricanter® Flottweg I residuales
S
= 13
=
Q
Q
<<
=
o
o
L
=
>
sélidos aguas residuales >pu'iﬁcadora aceite claro

Fuente: Flottweg (2019)

a) Limpiezay lavado de paltas

Segun el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017), la seccién de limpieza y
lavado tiene como funcion limpiar y lavar efectivamente las paltas cuidando la integridad
de estas (p. 61).

El proveedor Flottweg (2019) explica que, las paltas ingresan a una tolva de
recepcion; luego, son elevadas a través de una cinta transportadora (la cual tiene un
removedor de hojas y material ligero como polvo). Luego, las paltas caen sobe una tolva
que posee un chorro hidraulico. El accionar del chorro de agua empuja los frutos desde
la tolva hasta una criba vibratoria. La criba tiene como funcion separar el agua y las hojas
restantes y es aqui dénde, gracias al rociador de agua limpia, se le da un Gltimo aclarado

a las paltas. Finalmente, los frutos caen en la tolva intermedia.
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b) Elaboracion de la pasta

Luego de haber recorrido la seccion de limpieza y lavado, un elevador helicoidal
transporta a las paltas desde la tolva intermedia hacia el molino. Los frutos ingresan a una
zona de martillos giratorios que las trituran contra una criba fija, esto Gltimo determina
el grosor de la pasta. Finalmente, la pulpa cae en la tolva inferior, para que sea bombeada
a la batidora.

c) Batido y separacion en fases: liquida y s6lida

El proveedor Flottweg (2019) explica que, esta seccion tiene los siguientes
procesos: termo-batido, cuyo objetivo es extraer el aceite de la pasta, separacion de la
pasta en un tricanter horizontal y la clarificacion - purificacién del aceite a través de

separacién en una centrifugadora.

Figura 7.15
Flujo de los liquidos y sélidos en un tricanter Flottweg

Descarga de la fase
liquida pesada
por presion

Alimentacién|

Descarga de la fase sélida Descarga de la fase liquida ligera por gravedad

Fuente: Flottweg (2019)

El proveedor Flottweg (2019) explica que, la centrifuga de discos separa el aceite
de los solidos residuales y del agua utilizando una fuerza centrifuga muy elevada para

conseguir aceite de palta de excelente calidad.

Figura 7.16

Centrifuga de discos Flottweg para la separacion

¥ alimentacion

descarga de lafase <
liquida ligera == descarga de la fase
_, = liquida pesada

g
de sélidos

Fuente: Flottweg (2019)
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d) Seccién de envasado, tapado y etiquetado de botellas

El proveedor Flottweg (2019) explica que, una vez obtenido el aceite de palta
extra virgen, se realizara el llenado en botellas color verde oscuro de 250 ml cada una;
este proceso se llevara a cabo en una maquina envasadora de alta precisién con ajuste
automatico, regulada con base en la linea continua de produccion. Por ultimo, se colocara
un dosificador de plastico, una tapa rosca y una etiqueta (debidamente rotulada) a cada
botella.

Figura 7.17

Envasadora Flottweg para la separacion

Fuente: Flottweg (2019)

7.1.2.2 Especificaciones para adquisiciones

El proyecto de prefactibilidad consideraba la compra de una linea de produccién
continua del proveedor Flottweg; a continuacion, se muestran las especificaciones

técnicas de las maquinas:

100



Tabla 7.33

Especificaciones técnicas de las maquinas

Nombre . . Potenci .
- Dimensiones Consumo |Capacidad
del Nombre de la maquina Imagen a s Otros
generales (L*A*H) [ . de agua | maxima
proceso minima
Seccion de lavado (con
1 3 %
Lavado tolva alimentadora de palta, 5,933*1,600*2.775 326 kw | 67 Lihora 1.500 kg / Peso 800 kg
tolva de paltas lavadas y mm hora
transportadora helicoidal)
i H i % %
Triturado Molino de martillo y disco 1.073*1.502*1.919 75kw } 1.500 kg / Peso 250 kg
con soporte y bomba mm hora
;
Tt
. . . = 1.500 kg /

Batido [Molino de disco con bomba 600*1.858*500 mm | 7,5 kw - hora Peso 500 kg
Velocidad
maxima de

Separado Tricanter 2.980*940*900 mm | 5,5 kw - 1.5:§r:g/ tambor: 4.000
pm
Peso: 1.735 kg
Velocidad
. . méxima de
Purificado Centrifuga de discos 1.500°L000°2.559 11 kw - 1500 kg/ tambor: 5.700
mm hora
pm
Peso: 1.650 kg
Envasado,
%, %
ta}pado y Envasad.ora, tapadora y 2.640*440*1.400 12 kw ) 10 bptellas Peso 1.800 kg
etiquetado etiquetadora mm / minuto
de botellas

Elaboracién: Capcha (2017)

Se han considerado comprar los siguientes bienes:

Tabla 7.34
Cantidad de bienes a adquirir
Nombre Unidades

Mesas de comedor 3
Grupo electrégeno 1
Sillas 35
Archivadores 2
Equipos de calidad Varios
Computadoras 17
Impresoras 1
Celulares 17
Carretillas 1
Racks (PT e insumos) 2
Cisterna 1
Parihuelas 36
Jabas 3.450
Escritorios 5
Montacarga 1

Fuente y Elaboracién: Capcha (2017)
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7.1.3 Desarrollo y Ejecucion
7.1.3.1 Gestion proceso de licitacion

Los responsables de realizar el proceso de licitacion seran los socios inversionistas
(quienes aporten el capital propio). La siguiente tabla muestra los procesos de licitacion
contemplados en este proyecto:

Tabla 7.35

Requerimientos de servicios solicitados para licitaciones

Servicio

Requerimientos

Construccion
de planta

Construccion de planta de 2 pisos con 18 areas y pasadizos definidos en los planos (véase
planos anexo 3)

Detalles de construccion:

- Area total de planta; 215,90 m2

- Zapatas: 15,48 m3

- Cimientos: 19,25 m3

Requerimiento de materiales de construccion:

- Zapatas: Concreto (15,48 m3), acero (1.080 kg)

- Cimientos: Concreto (19,25 m3), acero (1.080 kg)

- Columna: Concreto (6,13 m3), encofrado (92,4 m2) y acero (2.770 kg)
- Viga: Concreto (7,03 m3), encofrado (102 m2) y acero (1.750 kg)

- Losa: Concreto (43,65 m3), encofrado (83 m2) y acero (7.630 kg)
Maxima fecha de entrega de planta productiva: 19 de julio de 2021

Reclutamiento

Basados en los perfiles de puestos del anexo 6, se contratara los servicios de una empresa para
que realice la evaluacion de perfiles y reclutamiento del personal:

de personal Cantidad de personas a contratar: 26 (12 puestos de trabajo)
Fecha maxima de reclutamiento de personal: 10 de octubre de 2021
Ex Realizar exdmenes médicos al personal administrativo y de planta (26 empleados) antes de la
Xamenes ) . - i - p .
médicos flrm_a del contr,ato de estas personas; a cor]tlnuac_lon, se’llstan los examenes que se deberap
iniciales ree_tllzarse, segun la ley 29783_: espirometria, audiometria, electrocardiograma, oftalmologia,
psicologia, rayos X, laboratorio.
Personal de Frecuencia de trabajo: 2 veces a la semana limpieza de oficinas administrativas y una vez al
limpieza mes limpieza general de planta.
Cantidades semanales a adquirir y transportar (proveedor dejara en planta las botellas
etiquetadas y tapas) especificadas en tablas 7.19 a la 7.24
Botellas de 250 ml, vidrio y color oscuro.
Medidas de las cajas 20 * 15 * 20 centimetros
Las siguientes figuras muestran las medidas requeridas de las botellas y el disefio de la
etiqueta, esta Ultima cumpliendo la normativa de rotulado (véase anexo 8).
Compra de HI
insumos y
etiquetado de oy
botellas o

= El

R25em

Transporte de
materia prima

Recorrido: Chacras Huaral a planta productora ubicada en Huaral.
Cantidad a transportar: Detalle de requerimiento semanal en tablas 7.12 ala 7.17
Rango de temperatura de la furgoneta: 5 - 13°C, véase anexo 11.

Distribucién de
producto
terminado

Recorrido: Planta productora ubicada en Huaral a destinos nacionales
Cantidad a transportar: Detalle de requerimiento mensual en tabla 6.5
Temperatura maxima de la furgoneta 25°C, véase anexo 11.

Fuente y Elaboracién: Capcha (2017)
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7.1.3.2 Implementacion de la propuesta

La primera actividad a desarrollarse para la implementacion de la propuesta es la
bldsqueda y aprobacion de inversionistas o aportantes de capital propio; el tiempo
estimado es de 120 dias, iniciandose el 04 de mayo de 2.020. Los inversionistas, para
conseguir el monto de la inversion total, realizaran la gestion de crédito bancario desde
el 16 de octubre de 2.020 y hasta por 150 dias aproximadamente.

Con el aporte de capital propio de los inversionistas, se realizara contratacion de
un ingeniero civil y arquitecto desde el 16 de octubre de 2.020 y por 45 dias; estos
profesionales contratados son necesarios para que, con su conocimiento y experiencia,
apoyen en la licitacion de la empresa constructora y la gestion de la licencia de
construccion; actividades a realizarse desde el 18 de diciembre o de 2.020 y 19 de febrero
de 2.021 respectivamente, concluyendose el 24 de junio de 2.021. Ademas, con el aporte
de los inversionistas se realizara la compra del terreno y la gestion de constitucion de la
empresa y marca, ambas actividades se llevaran a cabo el 19 de octubre de 2.020 y se
espera una duracion de 45 y 90 dias respectivamente. Cuando se cuente con la aprobacion
y desembolso del crédito bancario, se iniciard la construccion de la planta productora
(actividad subcontratada) desde el 25 de junio del 2.021 hasta el 26 de mayo de 2.022.
Desde el 3 de mayo de 2.021 y por 35 dias se realizara la licitacion de empresas para la
adquisicion de activos de planta y administrativos; la negociacion con empresas elegidas
sera desde el 2 de agosto de 2.021 y por 60 dias; siendo la instalacion de activos el 25 de
octubre de 2.021 y por 102 dias. La compra e instalacion de maquinaria Flottweg sera
desde el 2 de agosto de 2.021 hasta el 24 de diciembre de 2.021. Se gestionara la licencia
de funcionamiento desde el 27 de mayo de 2.022 y hasta 92 dias como maximo. Se
solicitara servicios de terceros para que se encargue del reclutamiento y los examenes pre
ocupacionales del personal; los mismos que deberan iniciar su capacitacion el 17 de
noviembre de 2.022 por 30 dias e iniciar sus labores el 2 de enero de 2.023. Se debera
cumplir con las normas municipales y de produccion para el inicio de actividades, asi
como el procedimiento para obtener el certificado de registro sanitario (DIGESA)
detallado en el anexo 12.

Se preve el inicio de la negociacion con los centros comerciales desde fines del
mes de diciembre del 2.020, inicio de la produccion el 2 de enero de 2.023 e inicio de la
distribucién a Lima y ciudades el Per( el 9 de enero de 2.023. Las licitaciones con

proveedores de servicios de transporte de materia prima y producto terminado e insumos
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se prevé que serdn desde el 4 de julio de 2.022 y 8 de junio de 2.022 por 90 y 125 dias
respectivamente. EI precomisionamiento tendra una duracion de 20 dias (10 dias Gtiles
sugeridos por proveedor) iniciandose el 18 de noviembre de 2.022; luego, el
comisionamiento durard 11 dias inicidndose el 16 de diciembre de 2.022. La recepcion
de materia prima e insumos serd el 5 de diciembre de 2.022 y el inicio de la primera
produccion sera el 2 de enero de 2.023. La distribucion de aceite de palta iniciard el 9 de
enero de 2.023.

La siguiente figura muestra el cronograma de lo expuesto parrafos anteriores:

104



Figura 7.18
Cronograma de implementacion de la propuesta

Mombre de tarea ~ |Duraciéiy Comienziv Fin = ﬂ’w_m'ﬁﬂljﬁfo_“wﬁ nov %?_M'@’ ‘21 |15_¥ ‘21 |1T3‘30|215|1|4 I'E)O\fl ‘21 |'||3;19b| Zi |15 7—2|14 _TO 22|13 ﬂO\f Zzl
Busqueda v aprobacion de inversionistas 120 dias  lun 4005720 | wvie 16/1020
Gestion de crédito bancario 150 dias  vie 16/1020 jue 13/05721 E:,_
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7.1.3.3 Aseguramiento y control de calidad

a) Construccion de planta:

Se contratara un arquitecto e ingeniero civil para que brinden servicio de
consultoria; es decir, validen y aprueben los planos, verifiquen la calidad del suelo del
terreno, apoyen en la gestion de obtener la licencia de construccion, se encarguen del
proceso de licitacidn ya que, los inversionistas (quienes aporten el capital propio) pueden
desconocer temas asociados a esta materia. El ingeniero civil deberd encargarse, en
conjunto con los inversionistas, de la compra de los materiales y supervisar la cantidad y
calidad de éstos, sugiriendo marcas a comprar. Cuando se escoja al proveedor de
construccion de planta, los inversionistas deberan validar la informacion proporcionada
por el ingeniero civil y la empresa encargada de la construccion y enfrentar cualquier
punto de vista distorsionado.

b) Reclutamiento de personal

Se solicitara a la empresa encargada de realizar el proceso de reclutamiento:

e Medios de publicacion de la oferta laboral

e Documentos presentados de los candidatos escogidos

e Reporte con criterios de calificacion realizada para cada perfil de puesto

c) Calidad de la maquinaria

Como lo consignado en el estudio de Capcha (2017), el proveedor de la
maquinaria, Flottweg, garantizard el acompafiamiento y apoyo durante la instalacion,
pruebas generales de planta, pruebas sin y con carga de la linea de produccion, solucién
de inconvenientes en la instalacion y durante el periodo de fabricacién de aceite de palta,
realizacion de mantenimiento preventivo y correccion de fallas de las maquinas (p. 80).
El servicio a contratar incluido con la venta de la maquinaria es:

e La capacitacion a todos los operarios para que aprendan y realicen la limpieza y
descarga automatica de solidos, proceso que deberd ejecutarse todos los dias
terminada la jornada laboral.

e Capacitacién para que realicen actividades de control, inspeccién, supervision y
conservacion de las maquinarias.

e Mantenimiento preventivo: El técnico que se contratara pertenece al equipo del
proveedor de la maquinaria. A sugerencia del fabricante, Flottweg (2019), cada 1.500
horas de funcionamiento de la linea de produccidn, se debe realizar el mantenimiento

preventivo.
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Mantenimiento predictivo: Corresponde medir, controlar y monitorear las variables
criticas de cada maquina que compone la linea de produccion. Esto se realizard
apuntando los valores que aparezcan en los tableros de control y verificando que estos
estén en los limites permisibles. Si se diera algun caso adverso, se comunicara
inmediatamente al jefe de planta para que éste coordine con el proveedor una visita
técnica y puedan solucionar el posible defecto. Cabe resaltar que el proveedor sera el
responsable de ejecutar el mantenimiento por la especializacién que tiene utilizando
herramientas como: vibrémetros, amplificador de ultrasonido, termometros entre
otros.

Mantenimiento reactivo: Segun el proveedor Flottweg (2019) y el estudio de Capcha
(2017), si ocurriese alguna averia, se procedera con informar al fabricante para que
éste dé solucién inmediata a la falla, esto es clausula estipulada en el contrato con el
proveedor. Por otro lado, el proveedor informo que, pueden presentarse a lo mas una
0 dos fallas durante el afio y, por la experiencia que tienen, la duracion de la
reparacion es maximo tres horas por averia (p. 80).

Venta de repuestos: Segun el proveedor Flottweg (2019) y el estudio de Capcha
(2017), el fabricante entregard una lista detallada de todos los repuestos que sean
indispensables e infaltables y que se deberian tener en el area/almacén de
mantenimiento. Se planificara la compra de estos (precios incluidos en la compra de
la linea Flottweg) por ser muy necesarios e importantes ya que, la falla de alguna
pieza y el no contar con su repuesto pararia la produccion diaria y hasta semanal. Otro
acuerdo contractual es que el proveedor debera comunicar con anticipacion el cambio

de la pieza de repuesto; brindard facilidades econdmicas y de tiempo de entrega
(p.80).
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Tabla 7.36

Mantenimiento a maquinas

Tipo de Mantenimiento Preventivo Predictivo Reactivo

Linea continua Flottweg Realizado por Medicion de variables y Reparo inmediato de
el proveedor reportes para tomar medidas cualquier falla que se
cada 1500 en caso de anomalias. Se presente. Servicio que
horas. realizaran los dias sabados brinda el proveedor quien

(una vez al mes) por terceros  asegura un maximo de

pues se necesita de equipos dos fallas al afio y

sofisticados. reparacion de las mismas
en 3 horas.

Fuente y Elaboracion: Capcha (2017)
d) Calidad en la materia prima e insumos

Con el fin de garantizar un producto de alta calidad, la materia prima se debe
recibir, en chacra y planta, siempre y cuando cumpla con las siguientes caracteristicas:

e Segun el estudio de Capcha (2017), la fruta debe estar entera, limpia y sana;
excluyendo a las paltas afectadas que presenten rasgos de deterioro (p. 67)

e Punto Optimo de madurez: Segun la investigacion de Carranza (2018), sera el
indicado cuando se encuentre en el rango de 3,5 +/- 0,5 kgf/m2 (p. 53).

e Segun Carranza (2018), cuando la materia prima arribe a la planta de produccion, sera
trasladada y almacenada en el almacén de materia prima el cual, gracias a la
infraestructura prevista, poseera una temperatura entre los 5 y 13°C aproximadamente
y una humedad relativa entre 90 y 95%. De esta manera se garantizan éptimas
condiciones de produccion.

ProChile (2016) reportd que, segin empresas productoras de aceite de palta se
sabe que la cantidad maxima que se rechaza por ser fruta dafiada es de 5% del total

programado por dia.
e) Calidad en la produccion:

Para producir un aceite extra virgen es necesario controlar sus propiedades fisicas

y quimicas, detalladas a continuacion:

e Propiedades fisicas

La propiedad fisica principal es la humedad. El objetivo de medir la humedad es
identificar, a primera vista, si el estado de los aceites es adecuado y puede ser sometidos
a pruebas posteriores de calidad; si no pasan esta prueba, deberan rechazarse ya que su

calidad no es apropiada.
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o Humedad: Consiste en medir cuanta cantidad de agua contiene el aceite. La
importancia de esta prueba radica en que, si no se controla y el aceite contiene
elevada humedad, se pueden generar enlaces quimicos y fisicos inadecuados
causando reacciones de degradacion.

e Propiedades quimicas
Entre los indices a controlar se tienen:

o Indice de acidez: indice expresado en porcentaje de &cidos grasos libres o el acido
graso mas abundante; es decir, en funcion al oleico. Muestra la cantidad de &cidos
grasos libres contenidos en el aceite. Su importancia radica en que permite inferir
el estado de la materia prima y reacciones degradantes que se pudieron producir
durante la produccion del aceite.

o Indice de perdxidos: Informa sobre el grado de oxidacion del aceite. Su
importancia radica en que permite conocer hasta qué punto la grasa ha sido
modificada. En caso de que la oxidacion esté avanzada, se incrementara
progresivamente la degradacion de los peroxidos por lo que el indice disminuira.

o Indice de yodo: Para Carranza (2018), esta prueba permite evaluar la procedencia
y la autenticidad de las grasas.

o Indice de saponificacion: Para Carranza (2018), representa una medida de los
acidos grasos libres y combinados que existen en las grasas. Es un indice que
indica la pureza, es decir, un valor mayor de indice de saponificacion quiere decir
que el nivel de oxidacion del aceite sera mayor. El instrumento con el que se mide
este indice es un fotometro.

A continuacion, se muestran los valores que deberan presentar las muestras para

aceptar y garantizar que el lote de produccion sea de calidad:

Tabla 7.37

Propiedades fisicas y quimicas del aceite de palta

Propiedad Valor
Densidad (kg/l) 0,9132
indice de saponificacion (mg KOH/g) 189
indice de yodo (cg 1/g) 84
indice de perdxidos (meq/g) 14,9
indice de acidez (mg KOH/g) 1,07
% &cidos grasos libres como el oleico 0,54

Fuente y Elaboracién: Carranza (2018)

Ademas, se controlaran indicadores de performance de la produccién como:

109



o Cantidad de botellas producidas / cantidad de botellas programadas

o Horas de produccién / capacidad de produccion

o Tiempo real de fabricacion / tiempo programado de fabricacion

o Cantidad de paltas recibidas / cantidad de paltas utilizadas

o Cantidad de envases utilizados / cantidad de envases recibidos

o Horas efectivas de trabajo en la linea de produccion / horas planificada

Las especificaciones técnicas del aceite de palta se detallan en el anexo 13 y los

instrumentos con los cuales se mediran las propiedades fisicas, quimicas y composicion

del aceite se listan en el anexo 14.

f) Control de calidad en servicio de transporte y distribucién

El supervisor de calidad debera cerciorarse que las condiciones de transporte de
materia prima y producto terminado sean las idoneas. El proveedor responsable del
transporte de la materia prima como del producto final serd medido por los siguientes
indicadores:
e Tiempo real de entrega (distribucién) / tiempo programado de entrega
e Pedidos despachados / pedidos solicitados
e Cantidad de botellas de produccion entregadas a tiempo / total de botellas de

produccion

Ademas, cuando el producto sea rechazado por el cliente (establecimientos
comerciales) se debera identificar la responsabilidad; es decir, si fue alguna falla durante
la produccion o por las condiciones del transporte. El indicador para medir la aceptacion
seréa:
e Botellas (volumen) de produccién conformes / botellas rechazadas
e Cantidad de producto devuelto (botellas) / cantidad de producto distribuido

e # de reclamos por mes / promedio en el # de reclamos meses anteriores

7.1.4 Pre comisionamiento — Comisionamiento - Puesta en marcha
7.1.4.1 Precomisionamiento

Se estima que el precomisionamiento iniciard a mediados del mes de noviembre
e inicios de diciembre de 2.022, el proveedor garantiza una duracion de maximo 10 dias
habiles para terminar con esta actividad; sin embargo, la atencion del personal del

proveedor sera durante toda la duracion de la actividad (no solo 7 dias). Se han
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considerado 20 dias de duracion teniendo en cuenta que se debera, ademas de hacer
funcionar a las maquinas sin carga, capacitar al personal contratado sobre el

funcionamiento de la linea de produccion.
7.1.4.2 Comisionamiento

El comisionamiento, segun el cronograma estimado, iniciara a mediados del mes
de diciembre de 2.022 con un periodo de duracion de 11 dias, tiempo en el cual se debera
contar con la participacion del personal contratado para que observen y consulten al

proveedor todo lo referente a la funcionalidad de la maquinaria.
7.1.4.3 Puesta en marcha

La produccion de aceite de palta deberéa iniciarse el 2 de enero de 2.023, previa
recepcion de materia prima e insumos, para poder cumplir con el plan propuesto en este
proyecto. La segunda semana de enero 2.023 se realizara la distribucién de producto
terminado a los almacenes de los principales supermercados de Lima y, semana a semana

se producira y entregara producto a nivel nacional.

7.2 Gestion del Proyecto

7.2.1 Inicio del Proyecto

Acta de constitucion del proyecto

Resumen Ejecutivo

Son propésitos de este proyecto:

e Determinar la demanda especifica nacional del aceite de palta para el periodo 2.023
—2.028

e Disefiar el perfil de puesto; funciones y competencias requeridos para la contratacion
de personal de planta y administrativo.

e Determinar el nuevo plan de produccion para el periodo 2.023 — 2.028.

e Validar capacidades de planta y espacios fisicos.

e Determinar los requisitos requeridos para solicitarselos al proveedor que transportara
las cajas de aceite de palta hacia los establecimientos comerciales de Lima, Huaraz,

Trujillo, Chiclayo, Piura, Huancayo, Cusco, Ica y Arequipa.
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e Construccion de planta productora de aceite de palta extra virgen.

El alcance del proyecto incluye el estudio de mercado, determinar la cantidad
anual de produccion y distribucién de aceite de palta extra virgen. El proyecto se ejecutara
en 6 afios y el presupuesto asciende a S/. 3.284.742.

Antecedentes
El afio 2.017, Fiorella Capcha sustent6 un proyecto llamado: “Estudio de prefactibilidad

para la instalacion de una planta productora de aceite de palta extra virgen”. En dicho
estudio, se realizo el estudio de mercado determinandose la demanda objetivo del pablico
limefio. Para atender esta demanda, se determiné el plan de produccion para el periodo
2.018 — 2.023 y los recursos requeridos, se propuso la linea de produccidn, se determind
la ubicacion y se calcularon las areas de todos los espacios fisicos de la planta de
produccidn, y se calculd la rentabilidad del proyecto, asi como el periodo de recupero de
la inversion econdmica y financiera.
Las oportunidades identificadas, y que constituyen el alcance de este proyecto
incluye:
e Desarrollo de mercado del aceite de palta hacia el norte, centro y sur del Peru.
e Construccion y aprovechamiento de la capacidad de planta para volverla eficiente y
productiva.
e Fortalecimiento del area comercial para lograr la comercializacion y venta del aceite
de palta a nivel nacional.
e Contratar un tercero que se encargue de la distribucion del aceite de palta a nivel
nacional y otros servicios asociados al funcionamiento de la planta.
e Reducir el costo de produccién y precio de venta aumentando el margen de utilidad

y rentabilidad del proyecto (economias de escala).

Objetivos

Alineamiento con objetivos estratégicos

El proyecto contribuira con los siguientes objetivos estratégicos, con respecto al estudio

de prefactibilidad:

e Aprovechar la capacidad de planta (planteada en el estudio de prefactibilidad)
mejorando la utilizacion de 23% a 91%.

e Mantener el precio de venta de S/.17,70 incluido IGV a minoristas.

e Aumentar la rentabilidad financiera en, por lo menos, un 10%.
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Reducir el periodo de recupero de inversion a menos de 2,50 afios.

e Periodo de implementacidn del proyecto debera estar previsto dentro de los 720 dias.

Objetivos especificos

El proyecto contribuira con los siguientes objetivos especificos:

Constituir la empresa.

Gestionar y supervisar la construccion de la planta productora

Poner en marcha la produccién de aceite de palta.

Gestionar y supervisar la contratacion del personal administrativo y de planta.

Vender el producto final en los principales supermercados de Lima, y las ciudades

escogidas del norte, centro y sur del Peru.

Descripcion de la solucion

Organizativo

Las areas impactadas son: comercial y produccion.

Operacional

Los procesos impactados por el proyecto son:

Recepcion de materia prima e insumos.
Almacenamiento de producto terminado.
Ventas del producto a nivel nacional.

Distribucién del producto.

Informacion

Las principales estructuras de informacion de acuerdo al alcance del proyecto son:

Stock de producto en establecimientos comerciales:
- Vendedores (12) de cada zona asignada.
Informacidn relativa a la clientela intermedia y final:
- Vendedores (12) de cada zona asignada.
Produccion de acuerdo al plan de produccion:

- Area de produccion

Gestién almacenamiento y distribucion:

- Area de produccion

- Area comercial
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Infraestructura

La infraestructura que forma parte de esta solucion es la planteada en el estudio de

prefactibilidad.

Factores criticos de éxito / Riesgos
FCE:

Equipo de direccion comprometido.

Todas las areas que forman parte del alcance deben estar debidamente capacitados e
informados.

Consenso en todo el equipo con el alcance definido.

Cumplimiento del plan de produccion, distribucion y ventas como lo planificado.
Cumplimiento de los tiempos establecidos en el plan del proyecto para la entrega,

validacion y/o generacion de informacion.

Riesgos:

No conseguir fuentes de financiamiento.

Escasez de la materia prima.

Nuevos productos sustitutos o ingreso de aceite de palta al mercado.
No aceptacion del mercado.

Vendedores no cumplan las funciones delegadas.

Entregables

Lista de entregables a generar por el proyecto

Planeamiento:

- Acta de constitucion del proyecto

- Cronograma del proyecto

- Estructura de descomposicion del trabajo
- Organigrama de gestion del proyecto

- Identificacién y evaluacién cualitativa de riesgos
- Plan de respuesta a riesgos

- Clasificacion de stakeholders

- Matriz de comunicaciones

- Presupuesto del proyecto

Ejecucion

- Matriz de adquisiciones de productos y servicios
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- Cuadro comparativo de adquisiciones

- Acta de aceptacion del proyecto

Seguimiento:

- Reportes de ejecucion de actividades y generacion de entregables
- Reporte de seguimiento y ejecucion del proyecto

- Reporte de gestion de cambios

- Informe de monitoreo de riesgos

Cierre

- Reporte de cierre de adquisiciones y administrativo del proyecto

Fuera del Alcance

No forma parte del alcance del proyecto:

Modificacion de areas fisicas planteadas en el estudio de prefactibilidad.
Cambios en el proceso de fabricacion.

Fabricacion de otro tipo de productos en la linea de produccion.

Fabricacion del aceite de palta con otro tipo de palta

Adquisicion de una linea de produccion distinta a la contemplada en el estudio de
prefactibilidad.

Detalles de campanias de marketing.

Equipo de trabajo

Sponsor: Inversionistas (socios aportantes del capital propio), Banco

Comité de Direccién

Plan de trabajo
A continuacidn, se muestra el plan de trabajo a alto nivel:

Tabla 7.38
Plan de trabajo a alto nivel
Desde Hasta

Busqueda y aprobacién de inversionistas 4/5/2020 16/10/2020
Gestidn del crédito bancario 16/10/2020  13/5/2021
Constitucion de la empresa y marca 19/10/2020  19/2/2021
Construccion de la planta 25/6/2021 26/5/22
Gestion de contrato del personal 4/10/2022  14/11/2022
Puesta en marcha de planta 2/1/2023 1/2/2023
Gestidn comercial 29/12/2020  31/5/2022

Elaboracion propia
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Presupuesto
Presupuesto total del proyecto es: S/. 3.284.742.

Retorno / Beneficios Futuros

e Desarrollo de mercado del producto en el mercado nacional peruano.
e Periodo de recupero menor a 2,50 afos.

e Utilizacién de la planta no menor a 85%.

e VANF ascendente a 62%

Firmas
Nombre Nombre Nombre Nombre Nombre
Fecha: Fecha: Fecha: Fecha: Fecha:

Las personas indicadas firman en sefial de aprobacion del alcance, costos y tiempos

de este proyecto.

7.2.2 Planificacion - Plan para la direccion del proyecto
7.2.2.1 Estructura de desglose de trabajo

El objetivo principal del proyecto es el desarrollo de mercado del aceite de palta;
para lograrlo, se tiene que empezar por conseguir la inversion, constituir la empresa,
construccion de planta, adquisicién de activos, reclutamiento de personal y negociaciones
comerciales con proveedores y clientes. El siguiente diagrama muestra la estructura de
descomposicion del trabajo (WBS por sus siglas en inglés Work Breakdown Structure),
el cual contiene los paquetes de trabajo o entregables contemplados en este proyecto por

lo expuesto al inicio del parrafo.
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Figura 7.19
Estructura de descomposicion del trabajo
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25110/ | 1503722 Primera
(o produccion
N[z3das | 0%
2/01/23 | 1/02/23




e Objetivo 1: Constituir la empresa.

Para la constitucion de la empresa se debera:

Buscar como minimo 5 inversionistas que aporten en cantidades iguales. Cada
uno de ellos (o en su defecto, sus representantes) seran los responsables del cumplimiento
de los objetivos que buscan alcanzarse en el proyecto. Se supone que cada inversionista
prevé que esta actividad tendrd una duracién de 120 dias, las sub actividades a
desarrollarse son: preparar el material de presentacién a potenciales inversionistas,
agendar citas, presentar el proyecto y la espera de la respuesta.

Los inversionistas deberan gestionar el préstamo bancario en un tiempo no mayor
a 46 dias. Las sub actividades a desarrollarse son: como primera opcion, dado que la tasa
de interés seria menor a 25%, presentar el proyecto a COFIDE; o someterse a evaluacion
de bancos y presentacion de documentos que estos soliciten para que aprueben el
desembolso del 70% de la inversion total requerida equivalente a S/. 2.299.3109.

Cuando finalicen las actividades descritas previamente, se realizara la gestion de
la constitucion de la empresa y marca, para esto se prevé 90 dias. Las sub actividades
contempladas son: armar el expediente para solicitar la constitucion de la empresa y
marca, realizar los pagos correspondientes (derechos de inscripcion, pago a notario
publico), presentar la documentacion a las entidades correspondientes para constituirse
como Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada (SRL) y marca Palté en Sunarp
e Indecopi, respectivamente y; regularizar los documentos que hayan sido observados
para finalmente, obtener las licencias.

e Objetivo 2: Gestionar y supervisar la construccion de la produccion de aceite de palta.

Para cumplir el objetivo, se prevé las siguientes actividades:

Compra de un terreno de 324 metros cuadrados en la provincia de Huaral.

Contratar un arquitecto e ingeniero civil para que brinden servicios de consultoria
y apoyen en la revision y aprobacion de planos, apoyen en la eleccidon de la empresa
constructora, validen que los materiales puestos en la obra sean de calidad y hacer cumplir
lo estipulado en el contrato con la empresa constructora. Para la ejecucion de estas
actividades de cuentan con 30 dias cada una.

Inicio de la construccion de la planta productora. Las sub actividades que se
contemplan son: gestion de la licencia de construccion que se debera conseguir en

méaximo 90 dias, construccion de planta en 120 dias y acabados en 120 dias.
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Adquisicion de bienes y servicios: Esta actividad involucra la ejecucion de
procesos de licitacion para que terceros se encarguen de suministrar activos de planta y
administrativos. El proveedor de la linea de produccion es Flottweg con quién se
acordaran los plazos, con base en el cronograma, para la instalacién de la maquinaria.
Cuando esté construida y equipada la planta productora, se dara inicio a las actividades
de pre comisionamiento y comisionamiento estimadas en 20 y 11 dias respectivamente.
Se contaré con la participacion del proveedor quien sera el responsable de solucionar
cualquier tipo de inconveniente que se presente en el desarrollo de dichas actividades.

e Objetivo 3: Producir aceite de palta en la planta productora

Para el cumplimiento de este objetivo se han contemplado las siguientes
actividades:

Elaborar un proceso de licitacion para que algun tercero se encargue de la
distribucién de materia prima y de producto terminado.

Tratandose de un producto nuevo, se debera cerciorar que la materia prima esté
disponible por todo el afio; asi como que se cumpla con la calidad requerida para la
produccion del aceite; por esto, es importante iniciar la negociacion con los proveedores
de chacras desde mediados del afio 2.021 para llegar a acuerdos que beneficien a ambas
partes. De esta manera se pretende asegurar el fruto, conocer y generar lazos con los
productores Yy si la situacion lo amerita, apoyarlos en la cosecha de fruto para obtener
paltas de excelente calidad.

A fines del mes de junio de 2.022 se realizara un proceso de licitacion para elegir
proveedores de insumos; el mismo que durard 125 dias finalizando con un contrato. La
licitacidn se dara en ese mes para anticipar al proveedor las cantidades que se necesitaran
y prepare con tiempo el pedido. La recepcion de materia prima e insumos se iniciara
desde la quincena de diciembre de 2.022.

La primera produccion se iniciara el 2 de enero de 2.023.

e Objetivo 4: Gestionar y supervisar la contratacion del personal administrativo y de
planta.

El inversionista responsable de esta actividad se encargara de supervisar que la
empresa que se contrate, reclute y seleccione al personal con base en el perfil que
requieren los puestos, se pronostica que esta actividad durara 30 dias (incluye el tiempo
que deberan pasar por examenes pre ocupacionales); las personas seleccionadas podran

firmar sus contratos entre el 15 de noviembre de 2.022 e iniciaran su capacitacion el 17
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de noviembre y por 30 dias. Todo el personal contratado iniciara sus labores el 2 de enero

de 2.023.

e Objetivo 5: Vender el producto final en los principales supermercados de Lima, y las
ciudades escogidas del norte, centro y sur del Per0.

Para el cumplimiento de este objetivo se ha contemplado que el responsable
contacte a la administracion de los supermercados para presentarles el producto a
fabricarse y, negociar su venta en estos establecimientos comerciales. Esta actividad
iniciara a fines del mes de diciembre de 2.021, se plantea iniciar en esta fecha para
asegurar una exitosa negociacion (puesto que al ser un producto nuevo puede tardar llegar
a un acuerdo). En la etapa de negociacién se debera confirmar: el precio de venta al
supermercado y al consumidor o cliente final, las fechas y horarios de entrega del
producto a cada almacén de Lima y ciudades escogidas, lanzamiento del producto,
posicion de venta en gondolas y marketing dentro del supermercado. Todos los puntos
antes mencionados deberdn concretarse y aprobarse, por ambas partes, en el contrato. La
actividad de negociacion mas el resultado (contrato) deberéa finalizar maximo a inicios de
mayo de 2.022.

Se configurard una pagina web para que los usuarios tengan mayor informacion
del producto, beneficios, videos, recetas, puntos de venta y asesoria. La publicidad de
lanzamiento debera iniciarse a mas tardar el 1 de junio de 2.022 previa coordinacion con
los supermercados pues en estos se lanzara la camparia de marketing. El anexo 15 muestra
un plan de marketing y ventas a alto nivel.

La distribucion del aceite de palta se realizara desde la segunda semana de enero
del 2.023. Se enviara el producto producido durante la semana al destino correspondiente
segun lo planificado.

e Objetivo 6: Gestion del Proyecto

El responsable debera asegurarse del cumplimiento de las actividades en las

fechas establecidas, principalmente de aquellas que marcan la ruta critica (actividades en

rojo de la figura 7.7 Cronograma de actividades).
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7.2.2.2 Presupuesto planificado

La inversion asciende a S/. 3.284.742 y resulta de la suma de activos tangibles,

activos intangibles, capital de trabajo y, gestion de contingencias y riesgos. A

continuacién, el detalle de cada uno de estos:

Activos tangibles (S/. 1.438.021):
o Compray construccion de planta (S/. 384.304 incluido IGV)
o Compra de linea de produccién Flottweg (S/. 708.000 incluido 1GV)
o Compra de equipos y mobiliario de planta (S/. 345.716 incluido IGV).
Activos intangibles (S/. 53.159):
o Costos asociados a la constitucion de marca y empresa (S/. 1.853): busqueda de

la denominacién de marca (S/. 24 incluido 1GV), pagos a notario por validacion
de la minuta (S/.236 incluido IGV), pago por derecho de inscripcion a SUNARP
(S/. 83 incluido IGV), pago por copia de inscripcion a la SUNAT (S/. 35 incluido
IGV), pago por informe de bienes dirigido a Registros Publicos (S/. 60 incluido
IGV), registro de marca en Indecopi (S/. 1.415 incluido 1GV).

Gestion de licencias de produccion, construccion y funcionamiento (S/. 5.015
incluido IGV)

Pago a arquitecto e ingeniero civil (S/.12.000)

Costo de licitacion y pago a empresa de reclutamiento de personal (S/. 11.800)
Posicionamiento de marca (S/. 27.411): Negociacion con centros comerciales
(S/.5.900), configuracion de pagina web (S/. 5.900) y publicidad de lanzamiento
(S/. 23.600)

Capital de trabajo (S/.1.357.129): Determinado por el método del déficit acumulado
que es una simulacién de la operacion durante un afio considerando pago de clientes
hasta en 90 dias y egresos como compra de materia prima, insumos, pago de servicios,
pago a personal, caja chica, gastos en general (véase detalle en tabla 8.8).

Reserva de contingencia y de gestion (S/. 428.445) equivalente al quince por ciento

(15%) de la suma de los activos tangibles, intangibles y capital de trabajo.

La siguiente tabla muestra el presupuesto planificado por paquete de trabajo

correspondientes a los objetivos contemplados en el EDT. Los objetivos 1,2,4 y 5 estan

asociados a la inversion en activo tangible e intangible; el objetivo 3 corresponde a la

puesta en marcha asociado al monto de capital de trabajo previsto equivalente a S/.
1.357.129.
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Tabla 7.39

Inversion planificada

Concepto S/.
Objetivo 1: Inversion 1.853
Blsqueda y aprobacion de inversionistas -
Gestidn de crédito bancario -
Gestion de constitucion de empresa y marca 1.853
Objetivo 2: Planta de produccion 1.450.115
Compra del terreno 120.431
Contratar a arquitecto e ingeniero civil 7.080
Licitacion para construccion de planta -
Gestion de licencia de construccion 2.508
Construccion de infraestructura de planta 105.549
Construccion de planta acabados 158.324
Licitacion proveedor de activos (equipos de planta) -
Negociacién con proveedores de activos elegidos -
Compra e instalacion de linea productiva Flottweg 708.000
Compra e instalacion de activos (equipos de planta) 345.716
Gestion de licencia de funcionamiento y permisos de DIGESA 2.507
Precomisionamiento -
Comisionamiento -
Obijetivo 3: Puesta en marcha 1.357.129
** Capital de Trabajo
Obijetivo 4: Personal 11.800
Licitacion para servicios de reclutamiento y salud ocupacional de -
personal
Reclutamiento y seleccion de personal 11.800
Firma de contratos de personal -
Capacitacion de personal -
Obijetivo 5: Comercial 35.400
Negociacién con Centros Comerciales 5.900
Publicidad de lanzamiento 23.600
Configuracion de pagina web 5.900
Distribucion y venta del aceite
Obijetivo 6: Gestion del Proyecto 428.445
** Gestion de contingencias y riesgos
Total Inversién 3.284.742

Elaboracién propia

7.2.2.3 Organigrama de la gestion del proyecto

A continuacidn, se muestra los roles que deberan asumir los inversionistas (0 sus

representantes):
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Figura 7.20

Organigrama de gestion del proyecto

Gestor del
Proyecto

Gestion Ingenieria de Gestién de Gestion
Administrativa planta personal Comercial

Elaboracion propia

El inversionista (o su representante) encargado de la gestion administrativa es el
responsable de elaborar los expedientes a ser presentados a las entidades para conseguir
el financiamiento de la inversidn; constituir la empresa y marca y; obtener las licencias y
de construccion, funcionamiento y permisos municipales.

El inversionista (o su representante) encargado de la ingenieria de planta debera
encargarse de la adquisicién de terreno, construccion, equipamiento y puesta en marcha
de la planta productiva.

El inversionista (0 su representante) encargado de la gestion del personal es el
responsable de buscar y negociar con alguna empresa especializada en el reclutamiento
y seleccidn del personal y; cuando se lleve a cabo el proceso de seleccion, debera validar
que el personal a contratar cumpla el perfil del puesto (véase anexo 7); debera gestionar
la capacitacion; asegurarse que el personal firme los contratos e inicie sus labores el 2 de
enero de 2.023.

El inversionista (0 su representante) encargado de la gestion comercial debera
contactar y agendar reuniones con los ejecutivos de los supermercados para definir temas
de venta del aceite en sus establecimientos comerciales. Asi mismo, debera planificar y
gestionar la ejecucion de la publicidad de lanzamiento y, cuando se tenga el personal del
area comercial, deberad supervisar que la distribucién y ventas se realicen la segunda

semana del mes de enero de 2.023.
7.2.2.4 Mapa de riesgos

A continuacion, se muestran los riesgos identificados, estos han sido evaluados y
calificados segun la probabilidad e impacto de ocurrencia. La siguiente tabla muestra el
detalle de lo expuesto:
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Tabla 7.40
Formato: Identificacion y evaluacion cualitativa de riesgos

PROBABILIDAD VALOR NUMERICO IMPACTO VALOR NUMERICO
Muy Improbable 0.1 Muy Bajo 0.05
Relativamente Probable 0.3 Bajo 0.10
Probable 0.5 Moderado 0.20
Muy Probable 0.7 Alto 0.40
Casi Certeza 0.9 Muy Alto 0.80

TIPO DE RIESGO

PROBABILIDAD X IMPACTO

Muy Alto mayor a 0.50
Alto menor a 0.50
Moderado menor a 0.30
Bajo menor a 0.10
Muy Bajo menor a 0.05

Sl . . . Entregables Estimacion de Prob x - .
R;jeilgo Descripcion del Riesgo Causa Raiz Afec?ados Probabilidad Impacto Tipo de Riesgo
Alcance 0,8 0,08
. L Tiempo 0,8 0,08
ROL No enco_nttrar |n\éer5|0n|stas Problemas coyynturales del Cré)_nogre}rpa/ 01 Costo 0.4 0.04 MODERADO
interesados pais jecucion Calidad 0.05 0.005
Total Probabilidad x Impacto 0,205
Alcance 0,8 0,24
. Tiempo 0,8 0,24
RO2 Demora en la aproba_mon del Procesos burocraticos Cro_nogre}r:na/ 0,3 Costo 0,4 0,12 MUY ALTO
crédito bancario Ejecucion -
Calidad 0,05 0,015
Total Probabilidad x Impacto 0,615
Alcance 0,8 0,08
L, " Tiempo 0,8 0,08
RO3 Demoras ;en la compra del Negoaacu;n con duefios del Cré)_nogrgr:na/ 01 Costo 0.4 0.04 MODERADO
erreno erreno jecucion Calidad 0.05 0.005
Total Probabilidad x Impacto 0,205
Alcance 0,8 0,4
Demoras en la gestion de Procesos bllrBraliags / No Cronograma / Tiempo 08 04
R04 licencias presentar correcta'mente la Ei L 0,5 Costo 0,4 0,2 MUY ALTO
. jecucion -
documentacion Calidad 0,05 0,025
Total Probabilidad x Impacto 1,025
Alcance 0,8 0,08
Demoras en la gestion de los Incumplimiento de fechas Cronograma / Jpmpc 08 0.08
RO5 procesos de licitacion programadas en el Ejecucion 0,1 Costo 0,4 0,04 MODERADO
cronograma Calidad 0,05 0,005
Total Probabilidad x Impacto 0,205
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Tabla 7.41
Formato: Continuacién de tabla 7.32 Identificacion y evaluacion cualitativa de riegos

Cadigo
J . ) ) Entregables Estimacion de - Estimacion de _ _
del Descripcion del Riesgo Causa Raiz " Objetivo Afectado _ Tipo de Riesgo
_ Afectados Probabilidad impacto Impacto
Riesgo
Alcance 0,8 0,08
L, Tiempo 0,8 0,08
o | Dereseanisconstcein e | Darrss e provsdorente | Cromoganel | g1 oo
Calidad 0,05 0,005
Total Probabilidad x Impacto 0,205
Alcance 0,8 0,08
D | i6n d D del d c / Tiempo 0,8 0,08
P quInas ygeuip ! Calidad 0,05 0,005
Total Probabilidad x Impacto 0,205
Alcance 0,8 0,24
D la i del c / Tiempo 0,8 0,24
RO8 emoras en 'a firma ge 10s Personal a contratar desiste ronograma 0,3 Costo 0,4 0,12 MUY ALTO
contratos Ejecucion -
Calidad 0,05 0,015
Total Probabilidad x Impacto 0,615
Alcance 0,8 0,08
Demoras en la entrega de Cronoarama / Tiempo 0,8 0,08
R09 materia prima e insumos para el Retrasos por proveedores nogran 0,1 Costo 0,8 0,08 MODERADO
L L Ejecucion n
inicio de produccién Calidad 0,4 0,04
Total Probabilidad x Impacto 0,28
idad d | Alcance 0,8 0,24
Negitsilvi(’:jadsspdrg orr;gar Problemas con el Cronoarama/ Tiempo 0,8 0,24
R10 - gdep funcionamiento de la linea de nogran 0,1 Costo 0,8 0,24 MUY ALTO
comisionamiento y roduccion Ejecucion Calidad 08 0.2
comisionamiento P 2102 — J 24
Total Probabilidad x Impacto 0,96
Alcance 0,8 0,24
Ret del inicio de | c / Tiempo 0,8 0,24
R11 er(l;z(ijiocci%r:rgecfceiiea Problemas con los recursos ré)_r:zﬂrcz?(r;]a 0,1 Costo 0,8 0,24 MUY ALTO
P . Calidad 0,8 0.24
Total Probabilidad x Impacto 0,96
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Tabla 7.42
Formato: Plan de respuesta a riesgos
Cadigo del

Descripcion del Riesgo

Prob x

Tipo de

Responsable del riesgo

Plan de contingencia

Riesgo Impacto Riesgo
Empatia para conseguir citas a potenciales
RO1 No encontrar inversionistas 0,21 MODERADO | Gestor Administrativo inversionistas, presentacion breve y concisa, respuesta
interesados rapida a dudas y estar dispuestos a escuchar
sugerencias.
RO2 Demora en la aprobacion del 062 MUY ALTO | Gestor Administrativo Exhaustivo seguimiento, atencion y respuestas rapidas
crédito bancario ! al banco.
- Exhaustivo seguimiento, atencion (y ayuda si fuese
RO3 Demoras en la compra del terreno 0,21 MODERADO | Ingeniero de planta necesario) y respuestas répidas al duefio del terreno.
L, : . . El responsable debera hacer un exhaustivo seguimiento
RO4 Demoras en la gestién de licencias 1,03 MUY ALTO | Gestor Administrativo hasta conseguir las licencias.
Demoras en la gestion de los S Claridad en los procesos de licitacién, negociacion y
RO5 procesos de licitacion %1 MQBERADD | Gestor Administrativo comunicacion rapidas.
RO6 Demoras en la construccion de la 0,21 MODERADO | Ingeniero de planta Exhaustl\_/o seguimiento, comunicacion con proveedor
planta productora para que indique el avance.
RO7 Demoras en la recepcion de activos 0,21 MODERADO | Ingeniero de planta Exhaustivo seguimiento, atencion y respuestas rapidas
de planta a los proveedores.
RO8 Demoras en la firma de los 0,62 MUY ALTO | Gestor de personal Exhaustivo seguimiento, atencion y respuestas rapidas
contratos a personal a contratar.
Demoras en la entrega de materia Exhaustivo seguimiento, atencion y respuestas rapidas
RO9 prima e insumos para el inicio de 0,28 MODERADO | Ingeniero de planta g ' yresp P
y, a los proveedores.
produccion
Necesidad de prolongar actividades Exhaustivo seguimiento, comunicacion con proveedor
R10 de pre comisionamiento y 0,96 MUY ALTO | Ingeniero de planta ara que soluc?one to doé los inconvenientesp
comisionamiento paraq '
R11 Retraso del inicio de la produccién 0,96 MUY ALTO | Ingeniero de planta Comunlcampn par_a_dt_etectar atlempo_lps problemas
de aceite que retrasarian el inicio de la produccidn.
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7.2.2.5 Matriz de comunicacién

La siguiente tabla muestra los documentos que se generaran durante la planificacion, ejecucion, seguimiento y cierre del proyecto.
Tabla 7.43

Formato: Plan de respuesta a riesgos

- CODIGO DE
INFORMACION CONTENIDO FORMATO NIVEL DE RESPONSABLE GRUPO METODOLOGIAO FRECUENCIA DE ELEMENTO
DeETALLE | DE COMUNICAR RECEPTOR TECNOLOGIA COMUNICACION EDT
Acta de Cliente,
Alcances del Datos y comunicaciones sobre o . Gerente de Sponsor, Documento impreso y 6. Gestion de
NS constitucion Medio ; L Una sola vez
Proyecto la iniciacion del proyecto proyecto Equipo del digital (PDF) proyecto
del proyecto
proyecto
Programacion detallada del
e proyecto con respecto al Inversionistas, Presentacion PPT, i
Zﬁmiga&g tiempo: Proyeccion de Crc:r;iog;ellma Alto Gerr:nggtge Equipo del Documento impreso y Una sola vez 6. Gr(ce)stég?ode
proy actividades y determinacion proy proyecto digital (PDF) proy
de ruta critica.
Planificacion Est_ru.ctura de desglose de Gerente de Invers_lonlstas, Presentacm_m PPT, 6. Gestion de
del proyecto trabajo: Myestra los paquetes EDT Alto proyecto Equipo del Docume_nto impreso y Una sola vez proyecto
de trabajo y entregables. proyecto digital (PDF)
e . . Inversionistas, Presentacion PPT, .
Zgnlig:agé?g Orgamgrarpg c;itgestlon del Organigrama Medio Gerrc:enetgtge Equipo del Documento impreso y Una sola vez 6. Gr(ca)stég?ode
proy proyt proy proyecto digital (PDF) proyt
Planificacion Identificacion Gerente de Inversionistas, Presentacion PPT, 6. Gestion de
del provecto Plan de respuesta a riesgos y plan de Alto Wi Equipo del Documento impreso 'y Una sola vez ' rovecto
proy riesgos proy proyecto digital (PDF) proy
Planificacion | Identificacion y clasificacion Cla5|ggacmn Alto Gerente de Inggﬁ;g';;?s’ D:JS?:;?;'?&EE& y Una sola vez 6. Gestion de
del proyecto de stakeholders stakehiiders proyecto proyecto digital (PDF) proyecto
e ., Presentacion de la inversion, Inversionistas, . L,
Zﬁnn;g:agéﬁg costos y gastos planificados ggfsﬁguggg Alto Gifnggtge Equipo del e dr]imirt];? (Ilargpla:r)eso y Una sola vez 6. Gr(ce)stégtnode
proy contemplados en el proyecto. proy proy proyecto 9 proyt
Ejecucion del Contacto, evaluacion, cuadro cor(riug?;tc:vo Equipo del Inversionistas, Documento impreso 2.1,23,
) rovecto comparativos, aprobacion y pde Alto qro pecto Equipo del diaital (PDFI):) y Durante licitaciones 2.5.1, 3.1,
proy emision de ordenes S proy proyecto g 4.1
adquisiciones
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Tabla 7.44

Formato: Plan de respuesta a riesgos

INFORMACION

CONTENIDO

NIVEL DE
ForRMATO
DETALLE

RESPONSABLE
DE COMUNICAR

RECEPTOR

METODOLOGIA O
TECNOLOGIA

FRECUENCIA DE
COMUNICACION

CoODIGO DE
ELEMENTO EDT

Lista de los productos y servicios a

. - contratar, procedimientos de . . Inversionistas, Documento
Eje(igcgtmodel contratacion, requerimientos, a dML?itsrilgigre]es Alto Equg peocsoel Equipo del impreso y digital | Durante licitaciones 21 ‘321'3’421'5'1’
proy responsables, calificacion de g i proyecto (PDF) o
proveedores y fechas.
Documento sustento de acuerdos y -
. L, L Acta de . Inversionistas, Documento
Eje(igcgtmodel r(t)?/rene]ggis dzon:gzcl}gg ;es esr:etrr\?igilos aceptacion del Alto Eqr%' p:CSOEI Equipo del impreso y digital Fin de licitaciones 21 ‘321'3’421'5'1’
proy P P y proyecto proy proyecto (PDF) e
y la empresa.
Reportes de .
- . - ejecucion de Inversionistas, i Clerre de L
Seguimiento del | Seguimiento al proyecto mediante g Gerente del . Documento entregables 6. Gestion del
L actividades y Alto Equipo del . = .
proyecto el estatus de las actividades - proyecto impreso y digital considerados en el proyecto
generacion de proyecto (PDF) EDT
entregables
Reportes de . I
Seguimiento del Avances del proyecto peofimigntoly Alto Geleni del InI\E/erusilocr)1 Ic?tta?s’ imDrz(s:Lcl)mednitoital Diario 6. Gestion del
proyecto proy ejecucion del proyecto qro pecto P (PDyF) g proyecto
_ proyecto proy
Seguimiento del . _Ordenes de cambio por . ReF".’f‘e de Gerente del Invers_lomstas, . Documen_to_ Presentarse algin 6 Gestion del
rovecto actividades, proveedores, cambios gestion de Alto rovecto Equipo del impreso y digital cambio rovecto
proy de fechas, eventos inesperados. cambio proy proyecto (PDF) proy
L . . Informe de Inversionistas, Documento L,
Segu:r(r)uggg del Detalle delr:;::gtc; previsto o monitoreo de Alto Ge:gn(teit%el Equipo del impreso y digital Riesgo detectado 6. Gr%stlec::rtlodel
proy P ' riesgos proy proyecto (PDF) proy
. Inversionistas, Documento .
Seguimiento del Presupuesto del proyecto por mes ffresypuesto Alto Gerente del Equipo del impreso y digital Mensual 6. Gestion del
proyecto mensual proyecto proyecto
proyecto (PDF)
Reporte de
cierre de .
Cierre de Obra Liquidacion de obra adquisiciones y Alto Qerentelel Dpto. Co_meraal Dpcumento Al final de la obra 4.5
proyecto del Cliente impreso

administrativo
del proyecto
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7.2.2.6 ldentificacion de stakeholders

Se identificaron los stakeholders del proyecto y se agruparon a éstos en una matriz

“poder” versus “interés”. La siguiente tabla muestra lo expuesto:

Tabla 7.45
Formato: Identificacién de Stakeholders

INTERES SOBRE EL PROYECTO

BAJO ALTO
MANTENER SATISFECHOS GESTIONAR DE CERCA
@) Entes reguladores Inversionistas
m B Medios de comunicacion Personal contratado
e < Influencers — Chefs Proveedores
% Clientes — consumidores
O
wn
o
UQJ 0O MONITOREAR MANTENER INFORMADO
S 2 | Competencia Comunidad de Huaral
oM Plblico en general

Elaboracion propia
A continuacion, se detallan las estrategias para cada grupo de interes:

Mantener satisfechos

e Entes reguladores: Instituciones que entregan permisos Yy licencias para la
constitucion de la empresa y marca, permisos de construccion, licencia de
funcionamiento; ademas, la reguladora de impuestos. Se debera cumplir con los
requisitos y documentacion solicitada por estos reguladores para mantenerlos
satisfechos.

e Medios de comunicacion: Al ser un producto nuevo, se ha considerado hacer una
fuerte campafia de marketing y lanzamiento de la marca, por esto, los medios de
comunicacion seran un medio muy importante para llegar a los clientes o
consumidores.

e Influencers: Personas que mantienen miles de seguidores en redes sociales, quienes
realizaran la publicidad del producto. Se les entregaran productos para que puedan
recomendarlo en sus redes sociales.

Gestionar de cerca

e Inversionistas: Personas que aportaron parte del capital propio para la inversion del

proyecto.
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Personal contratado: Ejecutivos y operarios de planta capacitados y contratados. Se
deberén gestionar de cerca porque desde que son contratados mantendran todo el
conocimiento y experiencia.

Proveedores: Tanto de materia prima como de insumo y servicios. La gestion de cerca
involucra la negociacion con proveedores de insumos y servicios; y apoyo a los
proveedores de materia prima para garantizar la calidad del fruto mediante buenas
practicas; todo esto con el objetivo que sientan nuestra preocupacion y nos entreguen
el fruto a buen precio, 6ptimas condiciones y con la mejor intencion.

Clientes — consumidores: Efectian la compra o consumen el producto; se deberan
gestionar de cerca para desarrollar el interés de compra. El poder lo tienen los clientes
y consumidores puesto que deben escoger si compra o consumen el producto o
sustitutos. El acercamiento hacia ellos se dara en los establecimientos comerciales
comunicandoles los beneficios del producto y convenciéndolos de la compra.
Ademas, se prestara atencion a los comentarios, sugerencias y con mayor cuidado a

los reclamos.

Mantener satisfechos

Competencia: Monitorear qué hacen frente al nuevo producto aceite de palta, estar
atentos a los productos, ofertas, acuerdos comerciales, puntos de venta y publicidad
que utilizaran antes y durante el lanzamiento y venta del aceite de palta.

Publico en general: Estar atentos a las personas que no son consumidores ni clientes
potenciales del aceite de palta; sin embargo, sus sugerencias pueden ayudar a

desarrollar productos que satisfagan sus necesidades mas adelante.

Mantener informados

Comunidad en Huaral: Comunicar a la poblacion aledafia el proyecto. No se considera
que la comunidad pueda tener poder, porque la construccion de la planta sera en la

zona industrial de Huaral; es decir, alejada de la zona urbana.

7.2.3 Ejecucion, Seguimiento y Cierre del proyecto

7.2.3.1 Ejecucion

Durante la ejecucion se generaran los siguientes reportes:
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7.2.3.1.1 Cuadro comparativo de adquisiciones

Por cada producto y servicio requerido, se completard el siguiente formato en

el que se listaran los proveedores para realizar una
comparacion de precios.
—_— FORMATO:
EJEMPLO -
CUADRO COMPARATIVO DE COTIZACIONES
OBRA:
c:.E‘:':I-’\
== PRESUPUESTO PROVEE DORE § RESUNEN
3
ry

TET .



7.2.3.1.2 Matriz de adquisiciones de productos y servicios

El siguiente formato debera ser completado por todos los puntos: 2.1 Terreno, 2.2 Servicios de arquitecto e ingeniero civil, 2.3 Licitacion
de empresa, 2.5.1 Licitacion proveedor de activos, 3.1 Licitacion transporte MP y PT, 3.2 Negociacion proveedores de MP, 3.3 Negociacion con

proveedores de insumos, 4.1 Licitacion para reclutamiento y salud ocupacional del EDT.

Cronograma de Adquisiciones Requeridas

Area/Rol/Pers

Producto o Forma de Requerimiento de Manejo de

o Codigo de Tipo de L ., . ona o Proveedores ’ Sekcc. Admin, Cerrar
Servicio a s o™ [ Procedimiento de Contratacion contactar Estimaciones Responsable Przr:;zls:es pre-calificados Panit, Contrat ~ Solc. Resp. i Contiato Contrato

Adquirir Proveedores  Independientes
(e 7 Del al Del al Del al Del al Del al

cel



7.2.3.1.3 Acta de aceptacion del contrato

Luego de elegir el mejor proveedor de productos y servicios, se generara un acta
de aceptacion que debera ser firmada y sellada por el proveedor y la empresa productora
de aceite de palta. Este documento es un resumen del contrato y lista de documentos
generados sean: Facturas, recibos de honorarios, notas de crédito u otros.

CONTROL DE VERSIONES

Version Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo

ACTA DE ACEPTACION DEL CONTRATO

DECLARACION DE LA ACEPTACION FORMAL
Por medio de la presente la empresa da por aceptada formalmente el contrato con

El contrato comprende:

DETALLE DEL CONTRATO

DOCUMENTOS DEL SUSTENTO DEL CONTRATO FIRMADO CON EL CLIENTE

Factura N°:

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES FUTURAS

COMENTARIOS

LIQUIDACION CONTRACTUAL Y CONTABLE
Medios de pago:

Formas de pago:

OBSERVACIONES ADICIONALES

ACEPTADO POR
NoMmBRE DEL CLIENTE, SPONSOR U OTRO FUNCIONARIO FeEcHA

DISTRIBUIDO Y ACEPTADO

NOMBRE DEL STAKEHOLDER FECHA
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7.2.3.2 Seguimiento

7.2.3.2.1 Reportes de ejecucion de actividades y generacion de entregables

CONTROL DE VERSIONES

Version Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo

1.0

INFORME DE PERFORMANCE DEL TRABAJO N°__

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO PERIODO

Estado de Avance del cronograma: Ver Gantt de Avance y Comentario Resumen

Estado de Avance de los Entregables: Completados, En Proceso, Pendientes, Detenidos, En Problemas Etc.

ESTADO DE

FAse ENTREGABLE 2° NIVEL ENTREGABLE 3° NIVEL OBSERVACIONES
AVANCE
1.0 1.1 Inversionistas
:jne\llersmn 1.2 Crédito bancario
proyecto 1.3 Constitucion de empresa y marca
2.1 Terreno
2.2 Contratacién del arquitecto e
ingeniero civil
2.3 Licitacion de empresa constructora
2.4.1 Adquisicion de la licencia de
construccion
2.4 Construccion de la planta 2.42  Construccion de la
Infraestructura
2.0 2.4.3 Acabados de planta
Construccion B _
de la planta 2.5.1 Licitacion proveedor de activos
de
produccion 2.5.2 Negociacion con proveedores
elegidos

2.5 Adquisicion de bienes y servicios
2.5.3 Compra de linea de produccion

Flottweg

2.5.4 Instalacién de activos

2.6 Gestionar la licencia de
funcionamiento

2.7 Precomisionamiento

2.8 Comisionamiento

3.1 Licitacion transporte MP y PT

3.0 Puesta | 3.2 Negociacidn con proveedores de MP
en marcha

3.3 Negociacion con proveedores de
insumos
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3.4 Recepcion de materia prima e
insumos

3.5 Inicio de produccién

4.1 Licitacion reclutamiento de personal

4.2 Reclutamiento

4.0 Gestion -
de personal 4.3 Firma de contratos
4.4 Capacitacion
4.5 Inicio de labores
5.1 Negociacion con centros comerciales
5.0 Gestion — -
Comercial 5.2 Publicidad de lanzamiento

5.3 Distribucion y ventas del aceite

ACTIVIDADES

INICIADAS EN EL PERIODO

FECHA

RESULTADO OBTENIDO

PROGRAMADO REAL
PAQUETE DE | NOMBRE DE | OBSERVA
TRABAIO ACTIVIDAD ::NEICCTS FECHA | TRABA | 28 | RECURSOS | FECCHA | RECURSOS | CIONES
FIN JO INICIO
ACTIVIDADES FINALIZADAS EN EL PERIODO
PROGRAMADO REAL
PAQUETE
DE NOMBRE DE OBSERVACI
Tragaso | (CTVIPAP ﬁﬁ%’;’g FECHA | TRABA | 2% | RECURsOs | [ECH | Recursos | ONES
FIN JO
FACTOR RELEVANTE DE MEDICION DE METRICA
CALIDAD OBJETIVO DE CALIDAD OBSERVACIONES

CONT!

ESTANDAR DE CALIDAD

ENTREGABLE

APLICABLE

ROLES DE CALIDAD EN EL PERIODO

OBSERVACIONES

FECHA

RESULTADO OBTENIDO

OBSERVACIONES

ENTREGABLE

ELEMENTO DE COSTO

CosTo
AUTORIZADO

CosT0S INCURRIDOS EN EL PERIODO

VARIACION
ABSOLUTA

CosTo
INCURRIDO

VARIACION
PORCENTUAL

OBSERVACIONES
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ACTIVIDADES EN PROCESO A LA FECHA

PAQUETE DE TRABAJO NOMBRE DE | FECHA DE FIN | FECHA DE FIN | % DE AVANCE A LA | OBSERVACIO
ACTIVIDAD PROGRAMADA ESTIMADA FECHA NES

LECCIONES APRENDIDAS REGISTRADAS EN EL PERIODO

CODIGO DE LECCION | NOMBRE DE LECCION
APRENDIDA AEEENETA AUTOR FECHA DE REGISTRO OBSERVACIONES

RECURSOS UTILIZADOS EN EL PERIODO

CANTIDAD CANTIDAD i VARIACION OBSERVACIO
ENTREGABLE RECURSO e U ILZADA VARIACION ABSOLUTA B NES
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7.2.3.2.2 Reportes de seguimiento y control del proyecto

Para hacer el seguimiento y controlar el cumplimiento de los entregables, se
utilizar&n hojas de calculo para poder visualizar graficamente el estado de las actividades.
El siguiente panel muestra el progreso de las actividades; conforme se vayan ejecutando
se veran reflejadas en el Gantt versus el tiempo planificado que se muestra actualmente.
Ademaés, se visualizaran diagramas del porcentaje general de las tareas en estado
ejecutadas, atrasadas, en progreso y por empezar; otro diagrama es la muestra del
presupuesto real versus lo planificado de cada actividad. Finalmente, la cantidad de
asuntos pendientes para una 6ptima planificacion de las actividades.

Panel de gestion de proyectos

Nombre del proyecto:  [Nombre]

Fecha del informe [Fecha]
Estado del proyecto En curso
Ejecutado 0%

2902:20 0806-20 1609-20 251220 040421 130721 211021 290122 0905-22

Sustentacion del proyecto  |Fiorella Capcha Sin empezar

Busqueda y aprobacion de o Sustentacién del proyecto
Gestor Administrativo .
sin empezar

Bisqueday aprobacién deinversionistas
Gestion de crédito queda y apr [

" Gestor Administrativo * Sin empear
bancario — P Gestién de crédito bancario [
Gestion de constitucion de —
Gestor Administrativo )
empresa y marca Sin empezar

Gestion de consttucion de empresay marca

Compra del terreno Ingeniero de planta * Sin empezar

Compradelterreno
Contratar 3 arquitecto & P

ingeniero civil

Licitacién para
construccién de planta
BUsqueda de proveedores

Ingeniero de planta "
Sin empezar

Cantataraarquit

Ingeniero de planta :
Sin empezar Licieacion para construccion de planta

Gestor comercial

v negociacio Sin empezar negociation
Gestion de licencia de .

e Gestor Administrativo . . 4
construccion Sin empezar Gestion de icencia de construceion

Construccion de planta  |ingeniero de planta Sin em,
= pesar Construccién de planta

Construccion de planta
Ingeniero de planta
acsbados
Compra e instalacién de
i Ingeniero de planta
maquinaria

Sin empezar Construecién de planta acabados
Sin empezar Compra e instalacion de maguinaria
activos ingeniero de planta Sin empezar Compra e instalacién de activos

Compra e instalacion de
Gestin de licencia de

* %

Gestor Administrativo * Sin empezar Gestién de licencia de funcionamienco I
Reclutsmiento y seleccién

Gestor del personal . Reclutamientoy seleccidn de personal
de personal 3 * Sin empezar v b L
Firma de contratos de

. Firma G contratos e personal i

peranl Gestor del personal Sin empezar 2
Capacitacién de personal |Gestor del personal Sin empezar Capactacién e personal -

Negociacién con Centros
Gestor comercial

Comercial Sin empezar Negoriatitn con Centros Comerciales ul

Publicidad de lanzamiento |Gester comercial Sin empezar Publicidad de lanzamiento
Precomisionamiente Ingeniero de planta + Sin empezar Precomisionamiento
-
Comisionamiento Ingeniero de plants +* Sin empezar
- Comisionamienta =
Recepcion de materia g e plants
prima & insumos neenerode P sin empezar 5
— Recepcion de materia prima e insumos.
Primera produccién de
-~ Ingeniero de planta * .
aceite de paltz Sin empezar Primera produccion de aceite de palta
Distribucion y venta del
- Gestor comercial * . N
aceite Sin empezar Distribucion y venta del aceite.
Gestion del proyecto Gerente del Proyecto Sin empezar -r
-
T T T
Estado general de las tareas Presupuesto Asuntos pendientes
6
5
Actual 2
u Ejecutadas
u Atrasadas 3
Enprogreso
sin empezar 2
Planeado
1
0
20000 30000 40.000 50.000 G0.000 70.000 B0.000 90.000 Decisiones Acdones Cambio de requerimientos
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7.2.3.2.3 Reportes de gestion de cambios y de configuracion

GC-0001 | DD/MM/AAAA
Version 1 ldel

PALTE FORMATO GESTION DEL CAMBIO

1. IDENTIFICACION Y ANALISIS DEL CAMBIO

Nombre de la persona que identifica el cambio Cargo Dependecia Fecha
TIPO DE CAMBIO Descripcion del cambio Justificacién del | Fecha estimada del
cambio cambio
Cambios Internos (marcar con x ) Cambios Externos (marcar con x)
Instalaciones
Maguinaria/equipos/ Legislacion
herramientas
Proceso/ Procedimiento Evolucién del
Metodos de trabajo conocimiento SST
Otro. Otro.
Cual? Cual?

2. IDENTIFICACION DE PELIGROS

Dependencias o Personas

Identificacion de peligros (marque con una x) involucradas o afectadas por el Controles aimplementar
Cambio
Peligro Fisico Peligro Eléctrico
Peligro de Transito Otro:
Peligro de Trabajo en Ninguno
alturas

3. IMPLEMENTACION DEL CAMBIO
(Para ser diligenciado responsable del cambio y/o profesional/referente SST)

Actividades Responsable Dependencia Seguimiento

Elementos requeridos para el cambio
4. APROBACION DEL CAMBIO

Nombre de quien aprueba el cambio Cargo Dependencia Firma

Nombre del responsable del seguimiento del cambio Cargo Dependencia Firma

5. REGISTRO FOTOGRAFICO

Antes del cambio Durante el Cambio Después del Cambio

6. EFECTIVIDAD DEL CAMBIO
Se controlaron los peligros generados por el cambio Efectividad del Cambio
sl [ [ NO [ [ Sl [ [ NO [
Si larespuestaes no, se debe plantear acciones de mejora
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7.2.3.2.4 Informe de monitoreo de riesgos

RIESGOS ACTUALES SUCEDIDOS

VALORACION DE IMPACTO REAL VS IMPACTO ESTIMADO

REVISION DE PLANES DE CONTINGENCIA

ELABORACION DE PLANES DE EMERGENCIA

PROGRAMACION DE EJECUCION DE PLANES DE CONTINGENCIA / EMERGENCIA

EVALUACION DE NECESIDADES DE ACCIONES CORRECTIVAS O SOLICITUDES DE CAMBIO

NUEVOS RIESGOS DETECTADOS

DEFINICION DE TRIGGERS

EVALUACION CUALITATIVA Y CATEGORIZACION DE RIESGOS

DEFINICION DE RESPUESTAS PLANIFICADAS

DEFINICION DE PLANES DE CONTINGENCIA

PROGRAMACION DE EJECUCION DE RESPUESTAS PLANIFICADAS
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7.2.3.2.5 Reporte de lecciones aprendidas del proyecto

Lecciones aprendidas

=110 =imier[Nombre del proyecto
(D1l e e Codigo identificador
(Cleleieeaidey e | Nombre del Gerente del proyecto
=== dd/mm/aa del informe

Descripcion

Fase en la que se
dio laleccion
aprendida (Inicio,

¢Doénde y como ¢Do6nde y como puede ¢ Quién deberfaser
puede utilizarse este utilizarse este informado acerca de
conocimiento enel conocimiento en un estaleccion

proyecto actual? proyecto futuro? aprendida?

¢Como deberiaser
difundidaesta leccién
aprendida?

2 o 2 ; Cuél es laleccion
Planificacion ¢Cual fue laaccion ¢Cual fue el ¢ aorendida
: tomada? resultado? P

Ejecucion, especificamente?
Monitoreo y
Control, Cierre)

Rol del equipo del
proyecto

Indicar en qué Indicar el medio por el
. Indicar la fase del Describir el resultado - momento y cémo se | Indicar en qué momento y | Indicar qué persona o cual se recomienda
Rol del miembro del . . . . Describir s . . N . . o
, L . X .~ ... .| proyecto enlaque | Describir laaccién que se | obtenido después de P < puede utilizar esta como se puede utilizar rol deberia ser difundir esta leccién
Numero de la leccién aprendida [equipo que identificd - ; especificamente cuél fue » N ] 9 . . . s
) " se identificé la llevé a cabo tomar la accion del - " leccion aprendida més| esta leccion aprendida en informado de esta | aprendida (email, intranet,
laleccion aprendida y . . laleccion aprendida - ) -
leccion aprendida punto anterior adelante enel un futuro proyecto leccion aprendida  [web, memorando, reunion,
proyecto llamada telefénica, etc.)
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7.2.3.3 Cierre

7.2.3.3.1 Reporte de cierre de adquisiciones y administrativo del proyecto

Version

Hecha por

Revisada por

CONTROL DE VERSIONES

Aprobada por

Fecha

Motivo

1.- SITUACION DEL ALCANCE

ESTADO FINAL DEL PROYECTO

INDICADOR

FOrRMULA

OBJETIVO 1

OBJETIVO 1

FAse 3

FAse 4

ToTAL

% AVANCE REAL

% AVANCE PLANIFICADO

2.- EFICIENCIA DEL CRONOGRAMA

INDICADOR

FOrRMULA

Fase 1

FAsE 2

FAsE 3

FAse 4

ToTAL

SV (VARIACION DEL CRONOGRAMA)

SPI (INDICE DE RENDIMIENTO DEL CRONOGRAMA)

3.- EFICIENCIA DEL COSTO

INDICADOR

FOrRMuULA

Fase 1

FAsE 2

FAse 3

FAsE 4

ToTAL

CV (VARIACION DEL COSTE)

CPI (INDICE DE RENDIMIENTO DEL COSTE)

4.- CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS DE CALIDAD

Fase 1

FAsE 2

FAse 3

FAse 4
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PROBLEMA / PENDIENTE:

PROGRAMADOS PARA RESOLVER.

FASE / FECHA

RESPONSABLE

OTROS COMENTARIOS U OBSERVACIONES
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CAPITULO VIII: VALIDACION Y EVALUACION DE LA
PROPUESTA DE MEJORA

8.1 Inversiones

La inversion requerida para el desarrollo del proyecto se compone de activos fijos, activos

intangibles, capital de trabajo y un porcentaje de riesgo. Este Gltimo resultado de aplicar

el 15% a la suma de activos fijos, intangibles y capital de trabajo. EI monto total de la

inversion asciende a 3.284.742 soles y serd financiado en un 70% por una entidad

bancaria y 30% con capital propio de los inversionistas. La tasa de interés, previo estudio,

para el financiamiento bancario es 25%.
Tabla 8.1

Inversion total

Monto (S/.) Porcentaje
Activos fijos (AF) 1.438.021 50%
Activos intangibles (Al) 61.148 2%
Capital de trabajo (KW) 1.357.129 48%
Total (AF+AI+KW) 2.856.297 100%
Gestion de contingencia y riesgo (R )38 428.445 15%
Total (AF+AI+KW+R) 3.284.742
Elaboracién propia
Tabla 8.2
Financiamiento de la inversion
Porcentaje Monto (S/.)
Capital propio 30% 985.422
Préstamo bancario 70% 2.299.319
Total 100% 3.284.742
Elaboracion propia
Tabla 8.3
Cronograma de pagos anual — TEA 25%
Afo Saldo inicial Amortizacion Intereses Cuota Saldo final
1 2.299.319 280.165 574.830 854.994 2.019.155
2 2.019.155 350.206 504.789 854.994 1.668.949
3 1.668.949 437.757 417.237 854.994 1.231.192
4 1.231.192 547.196 307.798 854.994 683.995
5 683.995 683.995 170.999 854.994 -

Elaboracion propia

38 Monto previsto por si se presentasen contingencias o riesgos en cualquier etapa del proyecto.
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8.1.1 Activos Fijos

Los activos fijos considerados en la inversion se componen de la compra del terreno,

construccion de planta, adquisicion de maquinaria, equipos y mobiliario. La siguiente

tabla muestra las cantidades estimadas para cada componente:

Tabla 8.4

Inversion estimada para activos fijos

Activo Fijo Total sin IGV (S/.) IGV (S/.) Total con IGV (S/.)
Terreno 102.060 18.371 120.431
Infraestructura 223.622 40.252 263.873
Magquinaria Flottweg 600.000 108.000 708.000
Equipos y mobiliario Planta3® 237.200 42.696 279.896
Equipos y mobiliario Administrativo 55.780 10.040 65.820
Total Activos Fijos 1.218.662 219.359 1.438.021

Elaboracion propia

Se comprara un terreno de 324 metros cuadrados en Huaral, el monto estimado se

obtuvo tras una investigacion de precios de terrenos en la zona; asi mismo, se consulto a

empresas dedicadas al rubro construccion de plantas para obtener el costo de construccion

estimado para el proyecto. El proveedor de la maquinaria serd Flottweg; finalmente, la

siguiente tabla muestra el equipo y mobiliario considerado para el proyecto:

Tabla 8.5
Equipos y mobiliario proyectados a adquirir
Fin Nombre Unidades  Costo Unitario Costo Total
Grupo electrégeno 1 4.000 4.000
Equipos de calidad Varios 15.000 15.000
Carretillas 1 8.000 8.000
Planta Rgcks 2 600 1.200
Cisterna 1 2.500 2.500
Parihuelas 36 250 9.000
Jabas 3.450 50 172.500
Montacarga 1 25.000 25.000
Total Planta sin IGV (S/.) \ 237.200
Mesas de comedor 3 150 450
Sillas 20 40 800
Archivadores 2 140 280
Administrativo | Computadoras 17 2.000 34.000
Impresoras 1 750 750
Teléfonos 17 1.000 17.000
Escritorios 5 500 2.500
Total Administrativo sin IGV (S/.) 55.780
Total Planta + Administrativo sin IGV (S/.) 292.980
IGV Planta + Administrativo (18%o) 52.736
Total Planta + Administrativo con IGV (S/.) 345.716

Elaboracion propia

39 Detalle de equipos y mobiliario de planta y administrativos en la tabla 8.5.
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8.1.2 Activos Intangibles

La siguiente tabla muestra el detalle de los activos intangibles a ser adquiridos en

la inversion:

Tabla 8.6

Activos Intangibles: Pagos administrativos y consultoria

Descripcion Costo (S/.)

Blsqueda de la denominacion 20,00
Pago notario publico por la minuta 200,00
Derecho de inscripcion SUNARP 70,00
Copia de Inscripcion a la SUNAT 30,00
Informe de bienes (Registros publicos) 50,00
Licencia y permisos (municipales y DIGESA) 4.250,00
Registro de la Marca en INDECOPI 1.200,00
Pago por reclutamiento de personal 10.000,00
Pago a arquitecto e ingeniero civil 6.000,00
Total (Sin IGV) 21.820,00
IGV (18%) 3.927,60
Total inc. IGV 25.747,60

Elaboracion propia

Como parte del activo intangible se ha considerado el pago a realizar a una
empresa de marketing para el disefio de marca, disefio y creacion de pagina web, los

montos asociados al posicionamiento de marca se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 8.7
Activos Intangibles: Posicionamiento de marca
Posicionamiento de marca Total (S/.)

Negociacién con centros comerciales 5.000,00
Publicidad de lanzamiento 20.000,00
Configuracion pagina web 5.000,00
Total (sin IGV) 30.000,00
IGV (18%) 5.400,00
Total (inc. IGV) 35.400,00

Elaboracién propia

8.1.3 Capital de Trabajo

Se utiliz6 el método de déficit acumulado para determinar el capital de trabajo necesario;
se realizé una simulacién de los ingresos y gastos del primer afio (2.023) para determinar
cuél es la cantidad minima resultante en el flujo de caja, este valor minimo representaria
el capital de trabajo. EI 10% del monto de las ventas sera pagado a los 0 dias de efectuada
la venta, 20% a los 30 dias, 30% a los 60 dias y 40% a 90 dias (datos consultados a

empresas de industria aceitera y supermercados). Ademas, se tuvo en cuenta el pago de
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CTS vy gratificaciones en los meses de mayo y noviembre vy, julio y diciembre para el
calculo del capital de trabajo. Cabe resaltar que el ingreso variard mes a mes por la
extension del plazo de pago de hasta 90 dias, el estado de resultados mostrara el ingreso
de venta anual mas no el ingreso de dinero, pues el cliente tiene hasta tres meses para
pagar. Nétese que el total de ingresos enero — diciembre (2.023) se refleja en el flujo de
caja de la tabla 8.33 “Ventas”, valor que no contiene IGV.

La siguiente tabla muestra el detalle del método del déficit acumulado aplicado,
el valor del capital de trabajo es de S/. 1.357.129:
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Tabla 8.8

Célculo de capital de trabajo aplicando déficit acumulado — afio de simulacion 2.023

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero
\‘lJe”r:S:fes para 45.240 45.240 45.240 45.240 45.240 45.240 45.240 45.240 45.240 45.240 45.240 45.240 50.040 50.040
Unidades a fabricar 48.240 48.240 48.240 48.240 48.240 48.240 48.240 48.240 48.240 48.240 48.240 48.240 52.440 52.440
Ingresos 67.860 203.580 407.160 678.600 678.600 678.600 678.600 678.600 678.600 678.600 678.600 678.600 685.800 700.200
10%a 0 dias 67.860 67.860 67.860 67.860 67.860 67.860 67.860 67.860 67.860 67.860 67.860 67.860 75.060 75.060
20%a 30 dias 135.720 135.720 135.720 135.720 135.720 135.720 135.720 135.720 135.720 135.720 135.720 135.720 150.120
30%a 60 dias 203.580 203.580 203.580 203.580 203.580 203.580 203.580 203.580 203.580 203.580 203.580 203.580
40%a 90 dias 271.440 271.440 271.440 271.440 271.440 271.440 271.440 271.440 271.440 271.440 271.440

Egresos (567.701) (559.701) (595.825) (595.825) (595.825) (595.825) (595.825) (595.825) (595.825) (595.825) (595.825) (595.825) (613.954) (613.954)
Materia prima (208.220) (208.220) (208.220) (208.220) (208.220) (208.220) (208.220) (208.220) (208.220) (208.220) (208.220) (208.220) (226.349) (226.349)
CIF (201.173) (201.173) (201.173) (201.173) (215.807) (201.173) (230.441) (201.173) (201.173) (201.173) (215.807) (230.441) (201.173) (201.173)
MOD (6.504) (6.504) (6.504) (6.504) (9.756) (6.504) (13.008) (6.504) (6.504) (6.504) (9.756) (13.008) (6.504) (6.504)
Caja chica (8.000)

Sda;ti?fistraﬁvos (51.063) (51.063) (51.063) (51.063) (66.131) (51.063) (81.199) (51.063) (51.063) (51.063) (66.131) (81.199) (51.063) (51.063)
Gastos de ventas (92.740) (92.740) (92.740) (92.740) (132.035) (92.740) (171.300) (92.740) (92.740) (92.740) (132.035) (171.300) (92.740) (92.740)
Saldo (567.701) (559.701) (279.145) 100.871 100.871 100.871 100.871 100.871 100.871 100.871 100.871 100.871 89.462 89.462
Saldo acumulado (567.701) (1.127.402) (1.357.129) (1.251.253) (1.150.382) (1.049.511) (948.641) (847.770) (746.899) (646.028) (545.158) (444.287) (354.825) (265.363)

Elaboracién propia

VT
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8.2 Costos relevantes

El desarrollo de mercado del aceite de palta ocasiona los siguientes costos relevantes:

8.2.1 Costo de ventas
8.2.1.1 Materia Prima

El incremento de produccién implica el aumento en la compra de materia prima; a

continuacion, se muestra la cantidad de materia prima costeada durante la duracion del

proyecto:
Tabla 8.9
Costos relevantes: materia prima 2.023 — 2.028
Ao 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028

Palta (kg)* 2.048.180 2.226.504 2.386.976 2.458.301 2.542.393 2.590.769
Costo (S/). 2.343.257 2.547.272 2.730.863 2.812.463 2.908.669 2.964.016
IGV (18%) 421.786 458.509 491.555 506.243 523.560 533.523
Total (S/.) 2.765.043 3.005.780 3.222.418 3.318.706 3.432.230 3.497.539

Elaboracién propia

El precio de venta, al por mayor, de un kilogramo de palta Hass de tercera o cuarta
categoria (“desecho de exportacion”) en chacra, con base en la investigacion realizada y

revision de tesis relacionadas a la palta Hass, es en promedio S/. 1.40 mas IGV.
8.2.1.2 Costos indirectos de fabricacion (CIF)

Los CIF se componen por costos de insumos, sueldo de personal considerado
mano de obra indirecta (MOI), costos de servicios de planta: energia eléctrica, agua,
mantenimiento de maquinas, seguridad, exdmenes médicos para el personal de planta,
transporte de materia prima e insumos; ademas, equipo de proteccion personal (EPP) y

materiales de sanidad. Las siguientes tablas muestran el detalle de lo expuesto:

40 Se tom6 como base el total del plan de produccién (tablas 7.4 — 7.9) y kilogramos (tablas 7.11 — 7.16),
esta Ultima totalizaba los kilogramos por mes; a esos totales se les multiplicd por 12 para obtener el total
anual. Por ejemplo, en latabla 7.11 se obtuvieron 170.682 kilogramos para un mes del afio 2.023; entonces,
para el afio serd 170.682*12 obteniéndose 2.048.180 kilogramos.
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Tabla 8.10

Costo de insumos 2.023 — 2.028

Afio 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
Unidades
Botellas 578.880 629.280 674.640 694.800 712.800 732.240
Tapas 578.880 629.280 674.640 694.800 712.800 732.240
Etiquetas 578.880 629.280 674.640 694.800 712.800 732.240
Cajas 48.240 52.440 56.220 57.900 59.400 61.020
Costos totales S/.
Botellas 694.656 755.136 809.568 833.76 855.36 878.688
Tapas 144.720 157.320 168.660 173.700 178.200 183.060
Etiquetas 28.944 31.464 33.732 34.74 35.64 36.612
Cajas 38.592 41.952 44976 46.320 47.520 48.816
Total 906.912 985.872 .056.936 1.088.520 1.116.720 1.147.176
IGV (18%) 163.244 177.457 190.248 195.934 201.010 206.492
Total con IGV 1.070.156 1.163.329 1.247.184 1.284.454 1.317.730 1.353.668
Elaboracion propia
Tabla 8.11
Costo de EPP y material de sanidad
Materiales Unidades Cantidad uni tcei??ct)()(s /) toi;c;s(tg/')
Orejeras Unidades 14 30 420
Seguridad Gorros .Cajas 12 30 360
Cascos Unidades 14 50 700
Botas de seguridad Pares 14 70 980
Mandiles Unidades 14 30 420
, Tapa bocas Cajas 12 35 420
Sanidad pGuantes Ca}as 12 40 480
Botas de sanidad Pares 14 45 630
Total sin IGV (S/). 4.410
IGV (S/.) 794
Total con IGV (S/) 5.204

Elaboracién propia

Se muestran los sueldos incluyendo beneficios sociales: EsSalud y gratificaciones

9% del sueldo bruto y pago por CTS:

Tabla 8.12
Costo anual de sueldos de MOI
Salario  Salario
bruto bruto EsSalud Gratificacion CTS . Total
Puesto anual anual Cantidad
mensual  anual (S/) anual (S/.) s/ anual
(S1.) (S1.) ' '
Jefe de planta 7.500  90.000 8.100 16.350  7.500 1 121.950
Supervisor de 6.500 78.000  7.020 14170 6.500 2 211.380
calidad
sfaﬁl‘ig‘”sor de 6500 78.000  7.020 14170 6.500 1 105.690
Total (S/.) 439.020

Elaboracion propia
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Tabla 8.13

Costo anual en soles de energia eléctrica en planta

Maquinas KW Cantidad KW-afio
Lavado 3,26 1,00 6.781
Triturado 7,50 1,00 15.600
Batido 7,50 1,00 15.600
Separado 5,50 1,00 11.440
Purificado 11,00 1,00 22.880
Envasado y tapado 12,00 1,00 24.960
Sistema de 36,00 1,00 74.880
refrigeracion
Total (KW al afio) 172.141
Total sin IGV (S/.)* 103.284,48
Elaboracion propia
Tabla 8.14
Costo anual en soles de servicio de agua en planta
Cantidad Litro/Hora Horas/afio Total anual
Personal de planta 9 4,17 2.080,00 69.333
Seccion de lavado 1 67,00 2.080,00 139.360
Limpieza de maquina 5 10,00 2.080,00 104.000
Total litros al afio 208.693
Total sin IGV (S/.)* 884.293,79

Elaboracién propia

Los servicios a contratar ademas de luz y agua se detallan en la siguiente tabla;

ademas, se contabiliza el total en costos de servicios en planta.

Tabla 8.15
Costo de servicios de planta 2.023 — 2.028
Descripcion 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028

Energia eléctrica 103.284 103.284 103.284 103.284  103.284  103.284
Agua 884.294 884.294 884.294 884.294  884.294  884.294
Mantenimiento  de 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
maquinas
Examenes médicos 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Seguridad planta 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200
Transporte MP 91.000 91.000 91.000 91.000 91.000 91.000
Transporte Insumos 36.400 36.400 36.400 36.400 36.400 36.400
Total sin IGV (S/.) 997.278 997.278 997.278 997.278  997.278  997.278
IGV (S/.) 179.510 179.510 179.510 179.510 179510  179.510
Total con IGV (S/.) 1.176.788  1.176.788  1.176.788 1.176.788 1.176.788 1.176.788

Elaboracion propia

41 Célculo de KW/hora anual * costo de KW/hora en Huaral: 97.261 * 0.60
42 Costo de litro de metro clibico de agua para planta productora en Huaral S/.5.00
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Por otro lado, la siguiente tabla muestra la depreciacion de planta. Cabe resaltar
que la depreciacion por infraestructura representa el 50% de la depreciacion de la planta
y 50% de depreciacion de activos administrativos. La depreciacion no incluye IGV por
eso difiere del total contemplado en la tabla 8.4; asimismo, no todos los mobiliarios son

usados en planta, por eso se descontaron algunos.

Tabla 8.16
Depreciacion de planta 2.023 — 2.028

Item Csc:sr(‘tSoI/%(i;al d:pg?ﬁ:c?/gn Afol | Afo2 | Afo3 | Afio4 | Afio5 | Afos envfi‘:)orgs

Infraestructura (Tabla 8.4)
Infraestructura | 223622] 5w | s501] 5501 5501 5501] 5501 5.501] 190078
Maquinaria (Tabla 8.4)
Maquinaria Flottweg | ~ 600.000]  20% | 120.000] 120.000] 120.000] 120.000] 120.000] |
Equipos y mobiliario Planta (Tabla 8.5) = S/. 237.200
Grupo electrégeno 4.000 20% 800 800 800 800 800
Equipos de calidad 15.000]  20% 3000 3.000] 3.000] 3000 3.000
Carretillas g.o00|  20% 1600 1.600] 1.600] 1.600] 1.600
Racks 1200  20% 240 240 240 240 240
Cisterna 2500  20% 500 500 500 500 500
Parihuelas 9.000[  20% 1.800] 1.800] 1.800| 1.800] 1.800
Jabas 172.500|  20% 34500 34.500| 34500 34.500| 34.500
Montacarga 25.000 25% 6.250 6.250 6.250 6.250
Total depeciacion anual 174.281| 174.281| 174.281| 174.281| 168.031] 5.501

Elaboracién propia

Entonces, los CIF totales son (no se incluye IGV):

Tabla 8.17
Costo total de CIF 2.023 — 2.028
Costos CIF 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028

Herramientas 4410 4410 4,410 4,410 4.410 4.410
Insumos 906.912 985.872  1.056.936 1.088.520 1.116.720 1.147.176
Depreciacién. planta 174.281 174.281 174.281 174.281 168.031 5.591
Servicios Generales 997.278 997.278 997.278 997.278 997.278 997.278
MOl 439.020 439.020 439.020 439.020 439.020 439.020
Total (S/.) 2521901 2.600.861 2.671.925 2.703.509 2.725.459 2.593.475

Elaboracién propia
8.2.1.3 Costo de Mano de Obra Directa (MOD)

Se requerirdn 5 operarios en planta para la supervision del correcto
funcionamiento de las maquinas, limpieza diaria de éstas y apoyo con el transporte de
materia prima, insumos y producto terminado. La misma cantidad de operarios fue
planteada en el estudio de prefactibilidad, la diferencia radica en el sueldo a pagarles. En

el estudio de prefactibilidad se propuso un salario de 900 soles; este proyecto plantea un
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pago mensual de 1.200 soles y pagos correspondientes a los beneficios sociales (EsSalud

y gratificacion 9% del sueldo bruto y CTS). La siguiente tabla muestra el detalle de lo

expuesto:

Tabla 8.18

Costo total Mano de Obra Directa (MOD) 2.023 — 2.028

Descripcion 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028

N°operarios 5 5 5 5 5 5
Sueldo mensual (S/.) 1.200 1.200 1.200 1.300 1.300 1.300
Sueldo anual (S/. 14400 14400 14400 15600 15600 15600
Gratificacion anual (S/.) 2.616 2.616 2.616 2.834 2.834 2.834
EsSalud anual (S/.) 1.296 1.296 1.296 1.404 1.404 1.404
CTS anual (S/.) 1.200 1.200 1.200 1.300 1.300 1.300
Total anual (S/.) 97.560 97.560 97.560  105.690 105.690 105.690

Elaboracion propia

8.2.1.4 Costo de produccion y ventas

Para determinar el costo de produccion y el costo de ventas, primero se determind

el inventario final de producto terminado; para esto, se descontaron las unidades

proyectadas a producirse, en botellas y cajas, a la demanda proyectada anualmente. La

siguiente tabla muestra el calculo del inventario de producto terminado:

Tabla 8.19

Inventario de producto terminado en unidades 2.023 — 2.028

Descripcion 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
Demanda unidades 542.880 600.480  653.040 680.400  705.600  732.240
Demanda anual cajas 45.240 50.040 54.420 56.700 58.800 61.020
Q botellas a producir 578.880  629.280 674.640  694.800 712.800 732.240
Q cajas a producir 48.240 52.440 56.220 57.900 59.400 61.020
Cajas en stock 3.000 5.400 7.200 8.400 9.000 9.000
Inventario final botellas 36.000 64.800 86.400 100.800 108.000 108.000

Elaboracién propia

Con las cantidades de inventario final, se procedi6 a determinar el costo de

produccién y ventas. La siguiente tabla muestra el detalle del calculo:
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Tabla 8.20

Costo de produccion y ventas en soles 2.023 — 2.028

Descripcion 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
Materia prima 2.343.257 2.547.272 2.730.863 2.812.463 2.908.669 2.964.016
Costos indirectos 2.521.901 2.600.861 2.671.925 2.703.509 2.725.459 2.593.475
Mano de obra directa 97.560 97.560 97.560 105.690 105.690 105.690
Costo de produccion 4.962.718 5.245.692 5.500.348 5.621.662 5.739.818 5.663.181
Inventario inicial 308.627 540.174 704.420 815.578 869.669
Inventario final (308.627) (540.174)  (704.420) (815.578) (869.669)  (835.277)
Costo de ventas total 4.654.091 5.014.145 5.336.102 5.510.504 5.685.727 5.697.573
Costo de ventas unitario 8,57 8,35 8,17 8,10 8,06 7,78

Elaboracion propia

8.2.2 Gastos administrativos

Compuestos por los sueldos del personal administrativo y gastos de servicios

administrativos. Las siguientes tablas muestran el detalle de lo expuesto previamente,

para el calculo se han considerado los beneficios sociales (gratificacion y EsSalud 9% y

CTS):
Tabla 8.21
Sueldos anuales del personal administrativo
Sueldo Sueldo Total
Puesto de Bruto Bruto EsSalud Gratificacién .
. CTS Cantidad anual
trabajo Mensual  Anual anual anual (sl)
(81 (8/) '
Gerente General 14.000 168.000 15.120 30.520 14.000 1 227.640
Jefe
administracion 7.500 90.000 8.100 16.350  7.500 1 121.950
y finanzas
Asistente de 3500 42000  3.780 7630 3500 1 56.910
finanzas
Secretaria 2.800 33.600 3.024 6.104 2.800 1 45.528
Total (S/.) 452.028

Elaboracién propia
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Tabla 8.22

Servicios administrativos 2.023 — 2.028

Descripcion 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
Energia eléctrica 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
Teléfono 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Agua 220.339 220.339 220.339 220.339 220.339 220.339
Examenes médicos 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800
Seguridad oficinas 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200
Limpieza 5.200 5.200 5.200 5.200 5.200 5.200
Internet 14.400 14.400 14.400 14.400 14.400 14.400
Total sin IGV (S/.) 251.139 251.139 251.139 251.139 251.139 251.139
IGV (18%) 45205 45205 45205 45205 45205  45.205
Total con IGV (S/.) 296.344 296.344 296.344 296.344 296.344 296.344

Elaboracion propia

Tabla 8.23

Total gastos administrativos 2.023 — 2.028
Gastos administrativos 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
Sueldos administrativos 452.028 452.028 452.028 452.028 452.028 452.028
Servicios 251.139 251.139 251.139 251.139 251.139 251.139
Total sin IGV (S/.) 703.167 703.167 703.167 703.167 703.167 703.167

Elaboracién propia

8.2.3 Gastos de ventas

Compuesto por los sueldos y beneficios sociales del equipo de ventas, gastos de

marketing y gastos de transporte de producto terminado. Las siguientes tablas muestran

el detalle de los calculos. Cabe resaltar que el salario bruto es el maximo sueldo que

podran recibir; es decir, incluyen los bonos por cumplimiento de ventas.

Tabla 8.24
Sueldos anuales del personal de ventas en soles
Sueldo Sueldo Gratific
Puesto de trabajo Bruto Bruto EsSqlud acion CTS N° Total
Anual Anual anual
Mensual Anual Anual
Jefe Comercio — Ventas 9.000 108.000 9.720 19.620 9.000 1 146.340
Cer;ﬁgfa de comercio - 3500 42000  3.780 7630 3500 1  56.910
Vendedor Lima 5.000 60.000 5.400 10.900 5.000 4 325.200
Vendedor Sur 5.000 60.000 5.400 10.900 5.000 2 162.600
Vendedor Norte 5.000 60.000 5.400 10.900 5.000 4 325.200
Vendedor Centro 5.000 60.000 5.400 10.900 5.000 2 162.600
Total 1.178.850

Elaboracion propia
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Se cuenta con un presupuesto para gastos de publicidad y marketing; cada afio se
pronostica asignar S/. 162.840 (incluido IVG) para este fin. Se pretende utilizar
publicidad BTL (Below the Lime) en vez de la tradicional o ATL (Above the Line) ya
que es menos costosa y para este producto funcionaria mejor el acercamiento a los
consumidores desde los puntos de venta (supermercados) que pagar por publicidad en
television, por ejemplo.

La mayor inversion de publicidad y marketing, se realizara dentro de los
supermercados ya que ahi se vendera el producto. En estos establecimientos se entregaran
folletos, papeleria con informacién nutricional y beneficios del aceite de palta; ademas,
recetarios. En los centros comerciales se colocaran banners, gigantografias, se realizaran
preparaciones de comidas en vivo contando con la participacion de cocineros, se
adquiriran pantallas o televisores para mostrar videos del producto y figuras publicas
recomendandolo. En la pagina web, canal de YouTube y redes sociales se publicaran
fechas y horarios de eventos para convocar a las personas a esos lugares.

Segun lo expuesto, los vendedores tendran participacion activa encargandose de
la organizacion de estos eventos (en los supermercados); deberan organizar y velar por el
buen desarrollo de estas actividades. Se contratara personal para ventas que radique en
las ciudades donde se venda el producto, el trabajo de estas personas sera principalmente
en los supermercados, cada uno contara en promedio con un presupuesto de viaticos de
S/. 6.000 anuales*®, por concepto de movilizaciones dentro de la ciudad a los
supermercados, también realizaran viajes a Lima* (cuando fuese necesario por reuniones
de equipo, por ejemplo).

Ademas, se quiere involucrar a personajes conocidos para que auspicien el
producto (S/. 11.800 incluido IGV); se les regalara el producto y se les pagara para que
realicen videos de preparaciones de recetas o recomendando el mismo; estos videos seran
publicados en redes sociales, canal de YouTube, pagina web y mostrados en los
supermercados.

Otro punto importante es el presupuesto destinado a los motores de bldsqueda de
Google, se pronostica destinar S/. 3.540 para recibir la asesoria de una empresa

especialista en SEO (Search Engine Optimization) para lograr que la pagina web aparezca

43 Variara segln la ciudad donde se encuentre el vendedor ya que, el pasaje en Lima podria ser mas caro al
de Huancayo, por ejemplo. En Huancayo el gasto mensual por pasajes podria ser 200 soles; en Lima, 400
soles.

44 Dos veces al afio, julio y diciembre 3 dias como maximo.
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como primera opcion cuando una persona realice busquedas con las palabras “aceite”,

“palta”, “salud”, “nutricion”, “cocinar”, “freir”, “comida” y otras semejantes.
Finalmente, se destinard un presupuesto para realizar el marketing dentro de los

establecimientos comerciales (S/. 70.800); es decir, folletos a entregar, pago a anfitrionas,

banners, recetarios (papeleria), vestimenta del personal que realizard la activacion,

degustacion al publico, pago a cocineros para que utilicen en vivo el aceite en

preparaciones de distintos platos en los supermercados. El detalle del plan de marketing

y ventas se puede ver en detalle en el punto 7.1.1.1.2.

Tabla 8.25

Gastos de marketing 2.023 — 2.028

2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
Viaticos vendedores 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000
Auspicio de cocineros 10.000  10.000  10.000 10.000  10.000  10.000

SEO On Page — Motores de 3000  3.000 3000 3000 3.000  3.000
busqueda Google

Marketing en establecimientos

comerciales 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000
Total sin IGV (S/.) 138.000 138.000 138.000  138.000 138.000 138.000
IGV (18%) 24.840 24840  24.840 24840 24840 24.840
Total inc. IGV (S/.) 162.840 162.840 162.840 162.840 162.840 162.840

Elaboracién propia

Se realizo un estudio de mercado para determinar los gastos de transporte de
producto terminado desde Huaral hacia Lima y las ciudades elegidas del norte, centro y
sur del Per(. Se han contemplado 5 envios por mes: dos a Lima, uno al norte, uno al
centro y uno al sur del Peru.

Las empresas de transporte cobran en funcion al volumen que transportaran y el
flete desde la planta ubicada en Huaral hasta los almacenes de las ciudades destino.

La siguiente tabla muestra el costo total a pagarse afio a afio por concepto de envio

de producto terminado a las distintas ciudades del Peru:
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Tabla 8.26

Gastos de distribucion de producto terminado 2.023 — 2.028

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5 Afio 6
N° de cajas a transportar Lima 19.680 19.680 24.000 24.000 24.000 24.000
Peso total (TN) 53,92 53,92 65,75 65,75 65,75 65,75
Peso total (TN) / mes 4,49 4,49 5,48 5,48 5,48 5,48
Volumen / mes 9,84 9,84 12,00 12,00 12,00 12,00
Costo transporte S/. 7.200 7.200 9.600 9.600 9.600 9.600
N° de cajas a transportar Norte 12.840 15.240 15.300 15.300 17.400 17.400
Peso total (TN) 35,18 41,75 41,92 41,92 47,67 47,67
Peso total (TN) / mes 2,93 3,48 3,49 3,49 3,97 3,97
Volumen / mes 6,42 7,62 7,65 7,65 8,70 8,70
Costo transporte S/. 9.600 10.800 10.800 10.800 10.800 10.800
N° de cajas a transportar Centro 5.280 6.480 6.480 6.480 6.480 8.700
Peso total (TN) 14,47 17,75 17,75 17,75 17,75 23,83
Peso total (TN) / mes 1,21 1,48 1,48 1,48 1,48 1,99
Volumen / mes 2,64 3,24 3,24 3,24 3,24 4,35
Costo transporte S/. 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200 8.400
N° de cajas a transportar Sur 7.440 8.640 8.640 10.920 10.920 10.920
Peso total (TN) 20,38 23,67 23,67 29,92 29,92 29,92
Peso total (TN) / mes 1,70 1,97 1,97 2,49 2,49 2,49
Volumen / mes 3,72 4,32 4,32 5,46 5,46 5,46
Costo transporte S/. 7.800 7.800 7.800 9.000 9.000 9.000
Costo total transporte 31.800 33.000 35.400 36.600 36.600 37.800
IGV 5.724 5.940 6.372 6.588 6.588 6.804
Costo transporte S/. 37.524 38.940 41.772 43.188 43.188 44.604

Elaboracién propia

A continuacion, se muestra el total de los gastos de ventas contemplados en este

proyecto:
Tabla 8.27
Total gastos de ventas 2.023 — 2.028 sin IGV

2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
ﬁé‘fs'gr?a?e' 1178850 1.178.850  1.178.850  1.178.850  1.178.850  1.178.850
Marketing 138.000 138.000 138.000 138.000 138.000 138.000
Gastos de 31.800 33.000 35.400 36.600 36.600 37.800
transporte
Total sin
oV (3) 1348650 1.349.850  1.352.250 1.353450  1.353.450  1.354.650

Elaboracién propia

El gasto de venta promedio estimado en el estudio de prefactibilidad fue de

S/.223.500; se puede observar que este se cuadruplicd, ya que se incorporo el sueldo de

12 vendedores y gastos de transporte de producto terminado a distintas ciudades de Perd,

lo que antes solo era distribucion a Lima.
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8.2.4 Incremento de ventas

Se actualizd la proyeccion de la demanda para el periodo 2.023 — 2.028; a
continuacion, se muestra la demanda en unidades de botella y el precio de venta que se
espera vender a los supermercados. Cabe mencionar que el precio de venta al
supermercado serd de S/. 17,70 soles incluido el IGV para los dos primeros afios e
incrementos de S/. 0,50 en el tercer y quinto afio. El precio al cliente final sera el precio
al que ofrezca el supermercado, aproximadamente 50% adicional del precio que pago; es
decir, el supermercado ofrecera una botella de aceite de palta a S/. 27,70 incluido IGV.
El precio es competitivo frente a otros aceites gourmet que se ofrecen en los
supermercados pues el precio de estos, en la misma presentacion 250 ml, oscila entre S/.
20,00 y S/. 30,00. Cabe resaltar que existen dos marcas que ofrecen el aceite de palta a

casi S/. 40.00; entonces, al precio que se le ofrecera al cliente final o consumidor es

competitivo.
Tabla 8.28
Ingresos por ventas de producto final 2.023 —2.028

2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
Q demanda 542.880  600.480  653.040  680.400  705.600  732.240
f’é‘ifzg /‘l’)e venta sl 1500 15,00 15,50 15,50 16,00 16,00
:g‘{;esos por ventSs o 8.143.200 9.007.200 10.122.120 10.546.200 11.289.600 11.715.840

Elaboracién propia

El promedio de ingresos por ventas anual en el estudio de prefactibilidad era S/.
2.847.032; a diferencia del ingreso esperado en este proyecto que asciende a S/.
10.137.360 anual.

8.3 Costo de capital

El costo de oportunidad se determino con la siguiente formula:
Costo de oporunidad =Rf+ f*(Rm—Rf)+riesgo del pais
Donde:
Rf: Tasa libre de riesgo
Rm: Rentabilidad promedio del mercado
frndice de mercado
El valor del Rm es de 20,43% (Economatica, 2019), Rf es igual a 2,36 %

(Economatica, 2019). Se tom6 como referencia el valor del beta no apalancado de la
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industria de aceites comestibles equivalente a 0,61. Para apalancar el beta se uso la
formula de Hamada:
Beta Apalancado = Beta no apalancado * (1 + (1 - T) * (D /E))
Donde:
T: Impuesto a la renta (30%)
D: Porcentaje de la inversidn total financiado por terceros (para el proyecto 70%)
E: Porcentaje de la inversion total con capital propio (para el proyecto 30%)

El beta apalancado resulté 0,78; lo que indica que al ser menor a 1, el proyecto
es poco sensible ante cambios en el indice de mercado.

Finalmente, el riesgo del pais es 2,65% (Gerencia de Informacion y Analisis
Econdmico, 2019).

Con los datos obtenidos y reemplazados en la formula presentada, el valor del
COK resulté ser 20%.

Por otro lado, el costo capital promedio ponderado (CCPP) es igual a 18,25 %*
y se obtuvo a partir de la siguiente formula:

CCPP=Wd+Kd*(1-T)+Wp=*Kp

Donde:
Wd, Wp: % de inversion por terceros (70%), % de inversion por capital propio/
accionistas (30%).
Kd, Kp: TEA (25%), Costo de oportunidad (20%).

8.4 Depreciacion y amortizacion

La depreciacion de planta se detalla en la tabla 8.16; a continuacion, se muestra la
depreciacion de los activos administrativos. El total contiene; ademas, el 50% de
depreciacion de infraestructura. Véase tabla 8.5 para ver el detalle del equipo y mobiliario
a adquirir, cabe resaltar que esa lista incluye mobiliario de planta por eso no sera

contabilizado en la siguiente tabla:

45 Wd*Kd*(1-T)+Wp*Kp = 70%*25%*(1-30%)+(30%*20%) = 18,25%
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Tabla 8.29

Depreciacion activos administrativos 2.023 — 2.028

Item c;)ls rfolg)\t/al d:p‘ig?:;/(‘;n Afiol | Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5 | Afio6 V:’i's:o‘;”
(81)
Infraestructura (Tabla 8.4)
Infraestructura 223.622 s | 5501 5501 s5501] 5501 5501 5501] 78.268
Equipos y mobiliario Administrativo (Tabla 8.5) =S/. 55.780
Mesas de comedor 450 10% 45 45 45 45 45 45 180
Sillas 800 10% 80 80 80 80 80 80 320
Archivadores 280 10% 28 28 28 28 28 28 112
Computadoras 34.000 25% 8.500 8.500 8.500 8.500
Impresoras 750 25% 188 188 188 188
Teléfonos 17.000 25% 4.250 4.250 4.250 4.250
Escritorios 2.500 10% 250 250 250 250 250 250 1.000
Total (S/.) 18.931 13.341 13.341 13.341 403 403

Elaboracion propia

Los intangibles del proyecto se muestran a detalle en las tablas 8.6 y 8.7, por un

valor total de 51.820 soles los cuales se amortizaran durante el periodo de vida del

proyecto (Amortizacion anual = 51.820 soles / 6 afios). La siguiente tabla muestra la

amortizacion de intangibles

Tabla 8.30
Amortizacion de intangibles 2.023 — 2.028
Valor
2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028 en
libros
Amortizacién
de intangibles 8.637 8.637 8.637 8.637 8.637 8.637 0

(S/)

Elaboracién propia

8.5 Estados financieros

8.5.1 Estado de Resultados

La siguiente tabla muestra el estado de resultado para el periodo 2.023 — 2.028:
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Tabla 8.31

Estado de resultados 2.023 — 2.028 expresado en soles

2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
Ventas 8.143.200 9.007.200 10.122.120 10.546.200 11.289.600 11.715.840
(Costo de ventas) 4.654.091 5.014.145 5.336.102 5.510.504 5.685.727 5.697.573
Utilidad bruta 3.489.109 3.993.055 4.786.018 5.035.696 5.603.873 6.018.267
(Gastos de ventas) 1.348.650 1.349.850 1.352.250 1.353.450 1.353.450 1.354.650
(Gastos administrativos 703.167 703.167 703.167 703.167 703.167 703.167
(Depreciacion de tangibles) 18.931 13.341 13.341 13.341 403 403
(Amortizacién de intangibles) 8.637 8.637 8.637 8.637 8.637 8.637
Utilidad de operacién 1.409.725 1.918.061 2.708.624 2.957.102 3.5638.217 3.951.411
(Gastos financieros) 574.830 504.789 417.237 307.798 170.999
Utilidad financiera 834.895 1.413.272 2.291.387 2.649.304 3.367.218 3.951.411
Pago 10% trabajadores 83.489 141.327 229.139 264.930 336.722 395.141
Utilidad antes de impuestos 751.405 1.271.945 2.062.248 2.384.373 3.030.496 3.556.270
(Impuesto a la renta) 225.422 381.584 618.674 715.312 909.149 1.066.881
Utilidad neta 525.984 890.362 1.443.574 1.669.061 2.121.347 2.489.389
(Dividendos) 52.598 89.036 144.357 166.906 212.135 248.939
Utilidad después de dividendos 473.385 801.325 1.299.216 1.502.155 1.909.213 2.240.450
RESULTADOS ACUMULADOS 473.385 1.274.711 2.573.927 4.076.082 5.985.295 8.225.745

Elaboracién propia
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8.5.2 Impuesto General a la Venta (IGV)

A continuacion, se muestra el total de IGV a pagar anualmente obtenido de la resta del IGV recibido por ventas*® y el IGV pagado en las
compras®’. El afio 2.022 se tiene crédito fiscal ya que se realizaran compras y éstas estan afectas al IGV*:

Tabla 8.32
Caélculo del IGV en soles a pagar periodo 2.022 —2.028

2.022 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
Total IGV ingresos 1.465.776 1.621.296 1.821.982 1.898.316 2.032.128 2.108.851
IGV terreno + IGV infraestructura 58.623
IGV equipos y mobiliario 52.736
IGV maquinaria 108.000
IGV posicionamiento de marca 5.400
IGV pagos administrativos 3.928
IGV materia prima 421.786 458.509 491.555 506.243 523.560 533.523
IGV insumos 163.244 177.457 190.248 195.934 201.010 206.492
IGV herramientas 794 794 794 794 794 794
IGV servicios de planta 179.510 179.510 179.510 179.510 179.510 179.510
IGV servicios de oficina 45.205 45.205 45.205 45.205 45.205 45.205
IGV publicidad 24.840 24.840 24.840 24.840 24.840 24.840
IGV distribucién a minoristas 5.724 5.940 6.372 6.588 6.588 6.804
Total IGV compras 841.103 892.255 938.525 959.114 981.507 997.167
IGVingresos- IGV compras 624.673 729.041 883.457 939.202 1.050.621 1.111.684
Crédito fiscal 228.687
IGV a pagar (acumulado) - 395.986 1.125.027 2.008.484 2.947.686 3.998.307 5.109.991

Elaboracion propia

46 por ejemplo, para el afio 2.023: IGV ingresos (Ingresos tomados de las Tablas 8.30 y 8.31) = ventas anuales (2.023) * IGV = 8.143.200 * 0.18 = 1.465.776

471GV materia prima (Tabla 8.9), IGV insumos (Tabla 8.10), IGV herramientas (Tabla 8.11), IGV servicios de planta (Tabla 8.15), IGV servicios de oficina (Tabla 8.22), IGV
publicidad (Tabla 8.25), IGV distribucion de producto terminado a minoristas (Tabla 8.26).

48 Crédito fiscal 2.022, reflejado ademas en balance general, (Tabla 8.34): IGV Terreno + IGV Infraestructura (Tabla 8.4), IGV magquinaria (Tabla 8.4), IGV equipos y mobiliario
(Tabla 8.4), IGV posicionamiento de marca (Tabla 8.7), IGV pagos administrativos (Tabla 8.6).

IGV a pagar (acumulado): Reflejado en el balance general “IGV a pagar” Tabla 8.4.
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8.5.3 Flujo de caja

Tabla 8.33
Célculo del flujo de caja 2.022 — 2.028 expresado en soles
2.022 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028

INGRESOS |
Ventas (sin IGV) 6.786.000 8.863.200 9.936.300 10.475.520 11.165.700 11.644.800
Total ingresos (inc IGV) 8.007.480 10.458.576 11.724.834 12.361.114 13.175.526 13.740.864
GASTOS

Inversién inicial (1.499.168)

Capital de trabajo (1.357.129)

Riesgo (428.445)

Materia prima + insumos 3.835.199 4.169.109 4.469.602 4.603.160 4.749.960 4.851.206
Mano de obra 97.560 97.560 97.560 105.690 105.690 105.690
CIF: Costos EPPs 5.204 5.204 5.204 5.204 5.204 5.204
CIF: Costos agua 1.043.467 1.043.467 1.043.467 1.043.467 1.043.467 1.043.467
CIF: Costos electricidad 121.876 121.876 121.876 121.876 121.876 121.876
CIF: Mant / otros 11.446 11.446 11.446 11.446 11.446 11.446
CIF: MOI 439.020 439.020 439.020 439.020 439.020 439.020
Gastos Administ: Sueldos 452.028 452.028 452.028 452.028 452.028 452.028
Gastos Administ: Servicios 296.344 296.344 296.344 296.344 296.344 296.344
GastosVentas Sueldos 1.178.850 1.178.850 1.178.850 1.178.850 1.178.850 1.178.850
GastosVentas otros 162.840 162.840 162.840 162.840 162.840 162.840
GastosVentas Transporte 37.524 38.940 41.772 43.188 43.188 44.604
Impuesto a la renta 225.422 381.584 618.674 715.312 909.149 1.066.881
Pago 10% 83.489 141.327 229.139 264.930 336.722 395.141
Dividendos 52.598 89.036 144.357 166.906 212.135 248.939
Total egresos (3.284.742) 8.042.867 8.628.631 9.312.179 9.610.261 10.067.917 10.423.535
Flujo de caja econémico (3.284.742) (35.387) 1.829.945 2.412.655 2.750.853 3.107.609 3.317.329
Monto de préstamo 2.299.319

Amortizacién 280.165 350.206 437.757 547.196 683.995 -
Intereses 574.830 504.789 417.237 307.798 170.999 -
Escudo tributario 172.449 151.437 125.171 92.339 51.300 -
Flujo de caja financiero neto 2.299.319 682.545 703.558 729.823 762.655 803.695
Flujo de caja financiero (985.422) (717.932) 1.126.388 1.682.832 1.988.198 2.303.914 3.317.329
Elaboracion propia
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Se calculé el flujo de caja considerando que el pago de clientes serd 10% ni bien
realizada la entrega del producto, 20% a los 30 dias, 30% a 60 dias y 40% a 90 dias de
entregado el producto. La empresa pagard mensualmente a los proveedores y la planilla
del personal.

Con base en el resultado anual del flujo de caja econémico, se determind el valor
actual neto econdémico (VANE) ascendente S/. 3.039.230 y la tasa interna de retorno
economica (TIRE) equivalente a 43%; y luego de restar el monto del préstamo, se obtuvo
el flujo de caja financiero y con éste se determind el valor actual neto financiero (VANF)
ascendente a S/. 3.168.048 y la tasa interna de retorno financiera (TIRF) equivalente a
65%. Como se puede observar; al ser el VANE y VANF positivos y, el TIRE y TIRF
mayores al COK (20%) el proyecto es econémica y financieramente viable y rentable.

Finalmente, se muestra el balance general correspondiente al periodo 2.022 —
2.028. Si el dinero por concepto de riesgo no se utiliza, el balance general seria:
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Tabla 8.34
Balance General periodo 2.022 — 2.028 expresado en soles

2.022 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE

Caja* 1.785.573 895.192 1.870.143 3.427.804 5.323.663 7.576.277 10.893.606
Cuentas por cobrar 1.601.496 1.771.416 1.990.684 2.074.086 2.220.288 2.304.115
Crédio fiscal IGV 228.687 - - - - - -
Existencias 308.627 540.174 704.420 815.578 869.669 835.277
Total Activo Corriente 2.014.260 2.805.315 4.181.734 6.122.908 8.213.326 10.666.235 14.032.999

ACTIVO NO CORRIENTE |
Terreno 102.060 102.060 102.060 102.060 102.060 102.060 102.060
Infraestrucura 223.622 223.622 223.622 223.622 223.622 223.622 223.622
Magquinaria de planta 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000
Equipos y mobiliario 292.980 292.980 292.980 292.980 292.980 292.980 292.980
Dep. acumulada equipos y mob. 193.212 380.833 568.454 756.075 924.508 930.502
Activos intangibles 51.820 51.820 51.820 51.820 51.820 51.820 51.820
Amortizaciéon acumulada 8.637 17.273 25.910 34.547 43.183 51.820
Total Activo No Corriente 1.270.482 1.068.633 872.376 676.118 479.860 302.790 288.160
TOTAL ACTIVO 3.284.742 3.873.948 5.054.109 6.799.026 8.693.187 10.969.025 14.321.158

PASIVO
PASIVO CORRIENTE

IGV a pagar 395.986 1.125.027 2.008.484 2.947.686 3.998.307 5.109.991

PASIVO NO CORRIENTE |
Préstamo a largo plazo 2.299.319 2.019.155 1.668.949 1.231.192 683.995
TOTAL PASIVO 2.299.319 2.415.141 2.793.976 3.239.676 3.631.682 3.998.307 5.109.991
| PATRIMONIO |
Capital social 985.422 985.422 985.422 985.422 985.422 985.422 985.422
Resultados acumulados 473.385 1.274.711 2.573.927 4.076.082 5.985.295 8.225.745
TOTAL PATRIMONIO 985.422 1.458.808 2.260.133 3.559.350 5.061.505 6.970.717 9.211.167
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 3.284.742 3.873.948 5.054.109 6.799.026 8.693.187 10.969.025 14.321.158

Elaboracién propia

49 La caja contiene la suma del capital de trabajo (S/. 1.357.129) y el riesgo (considerado en la inversion por S/. 428.445) que representa dinero en efectivo para ser utilizado
ante alguna emergencia.
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8.6 Beneficios del proyecto

La mejora, desarrollo de mercado del aceite de palta, aplicada al estudio de
prefactibilidad, resultard muy beneficiosa pues, en teoria; se incrementaré la eficiencia
de planta pasando de ser 23% a 91% (estimado al 2.028) y con esto, aumentara la
utilizacién de maquinas y operarios de planta; se reduciran los costos de produccion en
S/. 0,30 por botella y se mantendra el precio de venta en S/. 17,70 incluido IGV a los
minoristas; ademas, se obtendran beneficios econdmicos — financieros que se detallan en
los siguientes puntos.

Cabe resaltar que en el estudio de prefactibilidad no se habia considerado, dentro
de la inversion, el valor del riesgo; en este proyecto si y es equivalente al 15% de la
inversion en activos tangibles, intangibles y capital de trabajo; aun asi, el beneficio que

se obtiene es mayor al obtenido en el estudio de prefactibilidad.

8.6.1 Beneficio econdmico

En la tabla 8.35 se pueden observar los resultados de la evaluacion economica
tanto del estudio de prefactibilidad como de la mejora desarrollada en este proyecto. Se
evidencia una notable mejora aplicando el desarrollo de mercado del aceite de palta.

Se concluye que, el proyecto es viable econémicamente ya que, el VANE es
positivo, la TIRE (43%) es superior al CCPP (18,25%), por cada sol invertido el beneficio
(B/C) es S/. 0,93 y el periodo de recupero (P/R) es de 5,03 afos.

Tabla 8.35

Comparacién de la evaluacién econémica

Estudio de Mejora desarrollo
prefactibilidad de mercado
VANE (S/.) 1.054.709 3.039.230
TIRE (%) 39 43
B/C econdmico (S/.) 1,61 0.93
Periodo de Recupero P/R (afios) 3,51 5,03

Elaboracién propia

8.6.2 Beneficio financiero

En la tabla 8.36, se observan los resultados de la evaluacion financiera tanto del
estudio de prefactibilidad como de la mejora desarrollada en este proyecto. Notese la

evidencia de la mejora. Financieramente el proyecto es viable: el VANF es positivo, la TIRF
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(65%) es mayor al CCPP (18,25%), por cada sol invertido el beneficio (B/C) es S/. 3,21 y el
periodo de recupero (P/R) es de 2,41 afos.
Tabla 8.36

Comparacion de la evaluacion financiera

Estudio de Mejora desarrollo de

prefactibilidad mercado
VANF (S/.) 1.187.928 3.168.048
TIRF (%) 52% 65%
B/C financiero (S/.) 2,14 3,21
Periodo de recupero P/R (afios) 2,75 2,41

Elaboracion propia

8.7 Resultados

En el estudio de prefactibilidad se costed un monto ajustado; es decir, no se considero
(en la inversién) una cantidad por riesgo del proyecto; se trabajo con una tasa de 15%
como prestamo de COFIDE (la tasa del presente proyecto es 25% por ser mas real);
ademas, para el desarrollo del mercado se esta asignando mas presupuesto al marketing,
publicidad y ventas. Teniendo en cuenta lo expuesto, el desarrollo de mercado es la mejor
alternativa para instalar una planta de produccion de aceite de palta.

Iniciar el proyecto de construccion de una planta productora de aceite de palta
para la venta en Lima y ciudades del Peru es, como se puede evidenciar en los estados e
indicadores econdmicos Yy financieros, una propuesta muy beneficiosa para el PerQ por el
aprovechamiento de materia prima (palta Hass de tercera o cuarta categoria), desarrollo
industrial, econdmico y social del pais.

Con base en los resultados econdémicos y financieros del proyecto, se debera
financiar el proyecto con alguna entidad financiera pues los indicadores financieros
resultan més atractivos.

El desarrollo de mercado resulta ser la propuesta que optimiza la produccion y
venta del aceite de palta pues, con respecto a los valores determinados en el estudio de
prefactibilidad, se confirma:

e Elincremento de la utilizacion de la planta productora, pasando de ser 23% a 91% al
sexto afio del proyecto.

e Incremento del VANF y TIRF enun S/. 1.980.120 y 13%, respectivamente.

e Mantener el precio de venta de 17,70 soles por botella.

e Reduccidn del periodo de recupero financiero de la inversion de 2,75 a 2,41 afios.

¢ Incremento del costo beneficio financiero en S/.1,07.
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CONCLUSIONES

Las ciudades donde se debe comercializar el aceite de palta son Arequipa, Huaraz,
Trujillo, Piura, Ica, Chiclayo, Huancayo y Cusco; ademas de Lima Metropolitana con
base en el estudio de mercado realizado mediante investigacion y encuestas. El
producto se vendera en los principales supermercados y otros establecimientos
comerciales de cada ciudad escogida.

La propuesta de mejora involucra el desarrollo de mercado del aceite de palta en las
ciudades mencionadas en el punto anterior y la contratacion de personal de ventas
para cada zona donde se vendera el aceite; asi como contratar un supervisor de calidad
adicional por el incremento de materia prima e insumos y producto terminado que se
obtendra.

Habiéndose realizado el estudio de la mejora, con base en la demanda y el plan de
produccién se comprueba el incremento de la utilizacion de la planta; antes 23%
versus 91% manteniendo el precio de venta en S/.17,70 incluido IGV.

La implementacion del proyecto serd dos afios aproximadamente; desde la
sustentacion del mismo y buasqueda de inversionistas, construccion de la planta
productora, contratacion del personal administrativo y de planta, compra e instalacion
de equipos de planta y administrativos; hasta la primera produccion, distribucién y
venta del aceite a las ciudades elegidas pronosticadas en el afio 2.023.

El proyecto es técnica y financieramente viable puesto que existe la tecnologia para
la produccion del aceite de palta y los indicadores financieros obtenidos VANF vy
TIRF ascienden a S/. 3.168.048 y 65% respectivamente; ademas, el periodo de
recupero sera en menos de 2 afios y medio, el beneficio costo S/. 3,21; siendo la
inversion de S/.3.284.742.
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RECOMENDACIONES

e Realizar estudios de viabilidad técnica, econdémica y financiera para la produccion de
variedades de aceite de palta, utilizando otros insumos; como, por ejemplo: ajos,
variedades de ajies, orégano u otros condimentos o combinaciones entre variedades
de paltas o mezclas con otros frutos; por ejemplo: aceitunas y palta, sacha inchi y
palta, coco y palta u otros.

e Llevar a cabo estudios técnicos que determinen la posibilidad de utilizar otra
maquinaria que reduzca la inversion, logre un proceso éptimo de produccion vy, a su
vez genere mayor rentabilidad.

e Hacer investigaciones y estudios de mercado para exportar el producto.

169



REFERENCIAS

Agrosta. Instrumentos para productos vivos. Recuperado el 1 de diciembre de 2016, de
http://www.agro-technologia.es/balance.htm

Apoyo Consultoria. Proyeccioes de crecimiento del PBI. Recuperado el 19 de setiembre
de 2019, de
http://contenido.coes.org.pe/alfrescostruts/download.do?nodeld=91c1d88f-
4400-4a6e-a2ac-ec586a248554

BBV A Research. Situacion Peru. Tercer trimestre 2020. Recuperado el 27 de julio de
2020, de https://www.bbvaresearch.com/publicaciones/situacion-peru-tercer-
trimestre-2020/

Capcha, F. (2017). Estudio de Pre Factibilidad para la Instalacion de una Planta
Productora de Aceite de Palta Extra Virgen (Persea Americana Miller). [Tesis
de ingeniero]. Repositorio institucional de la Universidad de Lima.

http://repositorio.ulima.edu.pe/handle/ulima/5334

Carranza, S. (2018). Caracteristicas Fisico - Quimicas de los futos de palta. [Tesis de
ingeniero]. Repositorio institucional de la Universidad de Cajamarca
http://repositorio.unc.edu.pe/handle/UNC/1778

Chile 3M. Medidor de Acidos Grasos. Recuperado el 1 de diciembre de 2016, de
http://multimedia.3m.com/mws/media/3127940/main-medidoraceite.pdf

Comisién Nacional de Fruticultura e INIA. (1997). EI Cultivo del Palto (p. 26). INIA.

Compafiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion Publica. (2019). Market Report
2019.

http://www.cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/26/mr_poblacional_peru_2
01905.pdf

Cubas, C. (1998). Elaboracién del aceite de palta. [Tesis de ingeniero]. Repositorio

institucional de la Universidad de Lima.

Daplast. Daplast.com. Recuperado el 25 de noviembe de 2016, de

http://www.daplast.com/productos/cajas-de-plastico/N19++-+Novedad

170


http://repositorio.ulima.edu.pe/handle/ulima/5334
http://repositorio.unc.edu.pe/handle/UNC/1778

Emerson Process. Emerson.com. Recuperado el 1 de diciembre de 2016, de
http://www2.emersonprocess.com/es-es/brands/micromotion/density-
viscosity/liquid-density/Pages/index.aspx

Enciclopedia Salud. Enciclopedia Salud.com. Recuperado el 16 de noviembe de 2019, de
http://www.enciclopediasalud.com/definiciones/hdl

Enciclopedia Salud. Enciclopedia Salud.com. Recuperado el 16 de noviembe de 2019, de
http://www.enciclopediasalud.com/definiciones/Idl

Economia peruana creceria 5% desde el 2020, segin Scotiabank. (2 de agosto de 2019).
Gestion. https://gestion.pe/economia/economia-peruana-creceria-5-2020-
scotiabank-234885-noticia/

Flottweg. Flottweg.com. Recuperado el 16 de noviembre de 2019, de

https://www.flottweg.com/es/la-gama-de-productos/

GreenFacts. Facts on health and envionment. Recuperado el 1 de diciembre de 2019.

https://www.greenfacts.org/es/glosario/abc/acidos-grasos.htm

IGM Niveles Socioeconomicos de Lima Metropoliana 2019. (15 de agosto de 2019).
Ipsos Apoyo https://www.ipsos.com/es-pe/perfiles-socioeconomicos-en-lima-
2019

Instituto Nacional de Estadistica e Infrormatica (2016). Porcentaje de la PEA ocupada
desde 2003 - 2015. http://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/pbi-
dep-2014.pdf

Instituto Nacional de Estadistica e Infrormatica (2019). Consumo de Alimentos y Bebidas.
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib
1028/cap01.pdf

Instituto Nacional de Estadistica e Infrormatica (2019). PBI por departamentos.

https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/pbi-dep-2014.pdf

Info Regidn. Info Region: Agencia de Prensa Ambiental. Recuperado el 20 de noviembre
de 2019, de http://www.inforegion.pe/desarrollo/14310/aceite-de-palta-ingreso-

al-mercado-nacional-como-nueva-opcion-comercial-y-gastronomica/

171


https://www.greenfacts.org/es/glosario/abc/acidos-grasos.htm
https://www.ipsos.com/es-pe/perfiles-socioeconomicos-en-lima-2015
https://www.ipsos.com/es-pe/perfiles-socioeconomicos-en-lima-2015

Infoagro. Infoagro.com. Recuperado el 1 de diciembre de 2016, de
http://infoagro.com/instrumentos_medida/medidor.asp?id=6018& medidor_de_
peroxidos_en_aceite_fotometro_hi_83730

Liderazgo en productos comestibes 2019. (15 de agosto de 2019). Ipsos Apoyo
https://www.ipsos.com/

MedlinePlus. MedlinePlus.com. Recuperado el 1 de diciembre de 201, de
https://medlineplus.gov/spanish/ency/article/002406.htm

Palta Hass se consolidara como uno de los principales productos agrarios peruanos de
exportacion. Peru 21. (22 de junio de 2019). https://peru21.pe/economia/palta-

Per0 se consolida como el segundo proveedor mundial de paltas. (30 de mayo de 2019).
Gestion Economia. https://gestion.pe/economia/peru-consolida-segundo-

proveedor-mundial-paltas-228551

PerG llegaria a 0% de crecimiento: La mirada de Carlos Parodi. (3 de abril de 2020).
Gestion. https://gestion.pe/economia/pbi-creceria-0-crecimiento-economico-

coronavirus-peru-economia-peruana-turismo-mineria-consumo-noticia/

ProChile. Estudio de mercado de aceite de palta.. Recuperado el 15 de agosto de 2019,
de https://www.prochile.gob.cl/documento-biblioteca/estudio-de-mercado-

aceite-de-palta-alemania/

Proyectos fin de carrera. Proyectos fin de carrera.com. Recuperado el 16 de noviembre

de 2016 de, http://www.proyectosfindecarrera.com/definicion/aceite-virgen.htm

Quimica La Guia. La Guia.com.. Recuperado el 15 de agosto de 2019, de

https://quimica.laguia2000.com/compuestos-quimicos/aceites

Riesgo Perl(. (2019). Economatica. Recuperado el 1 de diciembre de 2019, de:

https://www.economatica.com

Rodriguez, C. (2014). Estudio para la elaboracion y exporacion de aceite de palta. [Tesis
de ingeniero, Pontificia Universidad Cat6lica del Perd]. Repositorio institucional
Pontificia Universidad Catolica del Per(
http://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/20.500.12404/5397/RODRI
GUEZ_CESAR_ESTUDIO_PRE_FACTIBILIDAD_PRODUCCION_EXPOR
TACION_ACEITE_PALTA.pdf?sequence=1&isAllowed=y

172


https://medlineplus.gov/spanish/ency/article/002406.htm
https://www.prochile.gob.cl/documento-biblioteca/estudio-de-mercado-aceite-de-palta-alemania/
https://www.prochile.gob.cl/documento-biblioteca/estudio-de-mercado-aceite-de-palta-alemania/
http://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/20.500.12404/5397/RODRIGUEZ_CESAR_ESTUDIO_PRE_FACTIBILIDAD_PRODUCCION_EXPORTACION_ACEITE_PALTA.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/20.500.12404/5397/RODRIGUEZ_CESAR_ESTUDIO_PRE_FACTIBILIDAD_PRODUCCION_EXPORTACION_ACEITE_PALTA.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/20.500.12404/5397/RODRIGUEZ_CESAR_ESTUDIO_PRE_FACTIBILIDAD_PRODUCCION_EXPORTACION_ACEITE_PALTA.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Romero, M. (2006). Produccion de aceite de palta en Chile, una alternativa de negocio.
[Tesis de maestro, Universidad de Chile]. Repositorio institucional Universidad
de Chile
http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/102859/romero_m.pdf?sequen
ce=3&isAllowed=y

Sierra Exportadora. Impulso a la palta Hass en el Ande. Recuperado el 1 de enero de
2020, de http://www.sierraexportadora.gob.pe/descargas/ferias-
eventos/palta/apurimac/Impulso

Tendencias de la produccion y el comercio de palta en el mercado internacional y
nacional. Ministerio de Agricultura y Riego. (3 de enero de 2015).

https://minagri.com.pe

173


http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/102859/romero_m.pdf?sequence=3&isAllowed=y
http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/102859/romero_m.pdf?sequence=3&isAllowed=y

BIBLIOGRAFIA

Andina. Agencia Peruana de Noticias. Recuperado el 22 de mayo de 2019, de
https://andina.pe/agencia/noticia-economia-peruana-creceria-4-2019-y-estaria-
entre-lideres-de-region-746070.aspx

Arellano. Arellano Sector Retail. Recuperado el 29 de mayo de 2019, de

https://www.arellano.pe/retail/

Atago. Atago.net. Recuperado el 1 de diciembre de 2016, de
http://www.atago.net/Spanish/products_rx.php#03

Avocado Oil Exp — Imp 2016 — 2019. (2019). Veritrade. Recuperado el 1 de diciembre

de 2019, de: https://www.veritrade.com

Banco Central de Reserva del Per(. Reporte de Inflacion, junio 2016: reporte actual y
poyecciones macroeconomicas 2016 - 2020.
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-
Inflacion/2016/junio/reporte-de-inflacion-junio-2016.pdf

Compafiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion Publica. (2017). Market Report
2017.
http://cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/26/mr_poblacion_peru_2017.pdf

FAO. Faostat.com. Recuperado el 1 de abril de 2020, de http://faostat.fao.org

Flottweg. Flottweg.com. Recuperado el 16 de noviembre de 2019, de

https://www.flottweg.com/

Google. GoogleMaps.com. Recuperado el 1 de diciembre de 2019, de

http://infoagro.com/instrumentos_m

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. Servicios Cientificos técnicos de la UPC.
Recuperado el 1 de diciembre de 2016, de:

http://www.upc.edu/sct/es/equip/49/espectrofotometro-infrarrojo-ftir.html

174



Anexos

175



Anexo 1: Encuesta realizada a Lima Metropolitana

Encuesta: “Aceite de palta”

Estimado(a):

La presente encuesta tiene como finalidad conocer el perfil del consumidor del aceite de palta. Pedimos su
colaboracion para llenar este cuestionario. Los datos que nos proporciones seran confidenciales. Marca la
respuesta que consideras correcta para cada pregunta.

1. ¢Consume/compra aceites gourmet?
a) Si
b) No
Si su respuesta es Si, contestar pregunta 2 sino pasar a pregunta 3.

2. ¢Cual es la caracteristica mas importante al comprar un aceite gourmet?
a) El precio
b) La calidad
c) Caracteristicas organolépticas
d) Valor nutritivo
e) Marca

3. Elaceite de palta es un producto gourmet 100% natural, cuida su salud y su corazén, aporta grasas
buenas y reduce el colesterol malo; su alto contenido de vitamina E lo hace un excelente
antioxidante, rejuvenece la piel y retarda el envejecimiento; puede utilizarlo para cocinar, freir,
tostar, acompariar sus ensaladas y decorar sus preparaciones. Conociendo alguna de sus
caracteristicas, ¢compraria el aceite de palta?

a) Si
b) No
Si su respuesta es Si, contestar pregunta 4 sino gracias por su tiempo.

4. Sefiale la intensidad de compra de aceite de palta dentro de la escala del 1 al 10, siendo (1): Muy
poco probable que no la compre y (10): Definitivamente si la compraria

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

e & & & & . . . e e

5. ¢Con qué frecuencia compraria una botella de 250 ml de aceite de palta?
a) Semanalmente
b) Quincenalmente
c) Mensual

6. ¢Cual seria el precio que pagaria por una botella de 250 ml de aceite de palta?
a) 10 a 20 soles
b) 20a 30 soles
c) Mas de 30 soles

Gracias por su apoyo.
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Anexo 2: Resultados de la encuesta aplicada a Lima

Metropolitana

Para realizar la investigacion cuantitativa del estudio de mercado en Lima
Metropolitana y asi poder medir indicadores como la intensidad e intencion de compra
del producto, lugares de compra mas frecuente, etc; se disefid una encuesta de tipo

estructurada con seis preguntas no disfrazadas.

Para calcular el tamafio de muestra se utilizd un nivel de confianza de 95%, el
error absoluto de 5% Yy una proporcion de éxito de 80% (se hizo una prueba piloto previa
con 30 personas, de las cuales, 24 de estas “si compraria”). Luego de determinar estos
valores, se utiliz6 la siguiente formula:

z: , p(1-p)
u-%lp 7
2 %
Donde:
Nivel de significancia= 5%

Valor de 1- alfa/2 = 0.9750
Valor de z para nivel sefialado = 1.96

El tamafio de muestra resultd ser de 246 personas. Se encuestaron a 250 personas
escogidas al azar mientras realizaban sus compras en supermercados: Plaza Vea, Tottus,
Wong, Vivanda y Metro de centros comerciales: Jockey Plaza, Open Plaza, Real Plaza
ubicados en Surco, Miraflores, San Isidro, San Borja y La Molina. El producto a producir
(aceite de palta) se comercializaria en estos supermercados y; ademas, segun Ipsos Apoyo
(2019) las personas del nivel socioecondémico A, By C realizan sus compras con bastante

frecuencia en dichos establecimientos.
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Resultados de la encuesta aplicada a 250 4. Intensidad de compra del aceite de

palta de 250 ml
personas

i ._|Valor por
1. ¢Consume/compra aceites gourmet? Valor [Frecuendia s o iencia

1 0 0

2 0 0

3 3 9

4 3 12

5 4 20

6 4 24

7 3 21

= Si = No 8 3 24

9 2 18

. , 4 10 2 20

2. Caracteristica mas importante al —_— ” 48

comprar un aceite gourmet

5. Frecuencia de compra de una botella

de 250 ml de aceite de palta
32% '
27%
23%
I ‘

® < W c,‘;’ Q°
< " N <N «
) N \}
< S x RN
$O\’ S = Otra = Mensual
\al OQ\
0%6 A‘?\/ = Quincenalmente = Semanalmente
&
¥
v
C

6. Precio que pagaria por una botella
de 250 ml de aceite de palta

3. ¢Compraria aceite de palta de 250
ml?

m 10-20 soles ®= 20-30soles = Mas de 30 soles

=Si = No
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Anexo 3: Disposicion de Planta

A continuacion, se detalla la distribucion de la planta del 1ler y 2do piso.

Para la distribucion de planta se utiliz el método de la tabla relacional de

actividades. La siguiente tabla muestra las prioridades a utilizar; esto muestra la

importancia de la adyacencia de las areas de trabajo.

Tabla 3.1
Prioridades de relacion entre areas
Letra Prioridad
A Necesariamente juntas
E Juntas
[ Importante
(0] Indiferente
U Separadas
X Indeseable

Fuente: Diaz, B., Jarufe, B.& Noriega, M. T. (2007)
Elaboracion propia

Con esta informacion se construyo la tabla de relacion de actividad. En ella se

aprecia la necesidad de la cercania de areas y permitid hacer un adecuado disefio de

planta. Notese que las oficinas de planta incluyen la supervision y gerencia de

produccidn; y las oficinas administrativas incluye la sala de reuniones, oficinas de gerente

general, jefe administrativo — finanzas y comercial — ventas.

Tabla 3.2

Tabla de relacion de actividades

/

Patio de maniobras

\/
A
/

1 P

CAC2
2 |Zonadecargay descarga A ) e S

A DU >
3 |Almacén de materia prima ’\'A\\A/E':\C'/I\?\,\
4 |Almacén de insumos \X/\[/E’L>A/\L:ji
5 | Zonadeproduccion \_‘K/\E/\(ZU /\6/\[; :i,j

_ > & X .U
6 | Zona de aduanaje T;(§A<\/l<f\>l<>o<\0/<:,‘

P, P
7  |Almacén de oroducto terminade ';g\O)o( (o) /?\{\‘\':l)j: § >
. S 22U, J
8 | Area de calidad /}(@»{\_\ /\C/ U AU
9 | Ofidnas de planta \: v\/.\‘\;-:i E-\ }f'_\/\j‘}%_ US>
T RT Lo U = U X U

10 | Servicios Higiénicos 5 < u XU ><U >

U R0 XU >
11 | Comedor ,6’\>O<\6 l)./>’
12 | Oficinas Administrativas ST

<E >

-
w

Recepcién

\

Fuente y Elaboracién: Capcha (2017)

Con base en las prioridades se plantean los siguientes

distribucién de planta:

objetivos

para la
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e Comunicacion eficiente y eficaz entre las &reas de trabajo.
e Disminuir y/o evitar retrasos en produccion.
e Maximizar y aprovechar el uso de recursos.

Por lo expuesto, segun el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017), los
principios que rigen para la distribucion de planta fueron: integracion total de &reaas,
flujo 6ptimo y minima distancia recorrida. Se procedio a dibujar las relaciones. Las letras
“A”, se unieron con cuatro lineas, las “E” con tres y asi sucesivamente hasta la “U”. Lo

indeseable se trazo con linea zig-zag.

Figura 3.1

Relacion de actividades

Fuente y Elaboracion: Capcha (2017)

Luego se elaboro el layout de blogques el cual muestra las areas distribuidas en el

primer y segundo piso. Finalmente se muestran los planos.

Figura 3.2
Layout de bloques
4
5 3 11
9
2
7 6
10
. : 12

13

Fuente y Elaboracién: Capcha (2017)
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Figura 3.3

Plano del primer piso de la planta
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Fuente y Elaboracién: Capcha (2017)
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Figura 3.4

Plano del segundo piso de la planta
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Fuente y Elaboracién: Capcha (2017)
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Anexo 4: Resultados de analisis de laboratorio de palta Hass

de primera-segunda categoria versus tercera-cuarta categoria

Carranza (2018), realiz6 pruebas de laboratorio con el objetivo de conocer las
propiedades nutricionales de las diversas categorias de palta Hass; los valores de los

resultados obtenidos para cada nutriente evaluado se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 4.1
Comparacién de caracteristicas de categorias de palta Hass
Informacién nutricional Primeray Terceray
segunda cuarta
Peso 270 100
Diametro 6,03 2,25
Materia seca 27,13% 25,23%
Humedad 72,7% 74,76%
Grasas 11,70% 11,70%
Proteinas 2,0% 1,75%
Solidos solubles 16,09 Brix 16,09 Brix
Acido grasos saturados 2,13 ¢ 2,13 ¢
Vitaminas A 81,33 mg 78,63 mg
Vitamina E 2,51 mg 2,3 mg
Potasio 442 mg 430 mg
Calcio 9,8 mg 7,78 mg
Fosforo 39 mg 34 mg

Fuente: Carranza (2018)
Elaboracién propia

Los resultados muestran que la composicion de grasas en las todas las categorias

son promedios iguales; por lo que, elaborar aceite de palta con paltas de primera o cuarta
categoria tendria la misma calidad, lo importante es cuidar la produccién del aceite. En
cuanto a los nutrientes, se puede ver cierta desigualdad pero se debe tener en cuenta que
al ser frutos mas pequefios los de tercera y cuarta categoria es obvio que los valores seran

menores.
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Anexo 5: Balance de Materia Estudio de Prefactibilidad

Palta Hass
318 kg/hora

Recepcion y seleccion | Palta dafiada

5%
303 kg/hora

A —— > agua sucia
agua limpia 67 I/lh —> Lavado
’ P ————>barro (1%) 3,00 kg/hora
300 kg/hora
| Triturado
300 kg/hora
| Batido | A T<45°C
A T<45°C pulpa desaceitada y agua de fruta (93%)
| Separado 279 kg/hora
21 kg/hora
| Purificado |- residuo sdlido
\]/ 2% 0,42 kg/hora
Aceite de palta extra 23 itr /hora
virgen [
90 bot etig y tapas
hora Envasado | 90 bot/hora
7cajas ——————X/
hora | Encajado | 90 bot/hora
Cajas de 12 botellas de
aceite de palta extra 7,50 caj./hora

virgen (250ml)

60 cajas / dia
720 botellas / dia

187200 botellas / afio

Fuente y Elaboracion: Capcha (2017)
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Anexo 6: Resultados de 4. Intensidad de compra del aceite de

palta de 250 ml
encuestas
Valor (V) [Frecuencia (F) V*F
Resultados de la encuesta aplicada a 1 0 0
2 0 0
1.100 personas ; p poms
. 4 99 396
1. ¢Consume/compra aceites gourmet? . o po
100% - 91% 90% 6 176 1056
8 79 632
60% 9 45 405
0 10 31 310
o 6% Total 807 4822
7%
20% 0% 1%
0% I [ | 5. Frecuencia de compra de una botella
Lima  Norte Centro  Sur de 250 ml de aceite de palta
mSi ®No
HSemanal M Quincenal ™ Mensual
2. Caracteristica mas importante al
comprar un aceite gourmet
30%
e 22% 2% 2% %
20%
15% 9%
10%
5%
0%
Q/Oo ’b X \ ~’&§o
Q& @ (;b\\ /b(\o\‘Q,Q o&$\¢\
v @ 6. Precio que pagaria por una botella
& de 250 ml de aceite de pal
o e ml de aceite de palta
3. ¢Compraria aceite de palta de 250 m10a20soles  W20a30soles
mi? ® Mas de 30 soles
105%
100%
95%
90%
85%
80%
75%
Lima Norte  Centro
HSi ®mNo

185



Anexo 7: Perfil del personal

Gerente General

a) Descripcion del cargo

Vacante: 1

Responsable por la direccion y representacion legal, judicial y extrajudicial,
estableciendo las politicas generales que regiran a la empresa. Desarrolla y define los
objetivos organizacionales. Planifica el crecimiento de la empresa a corto y a largo
plazo. Ademas, presenta a los inversionistas los estados financieros, el presupuesto,
programas de trabajo y demas obligaciones que requiera.

b) Descripcion funcional
Administracion General

e Ejercer la representacion legal de la Empresa.

e Realizar la administracion global de las actividades de la empresa buscando su
mejoramiento organizacional, técnico y financiero.

e Garantizar el cumplimiento de las normas, reglamentos, politicas e instructivos
internos y los establecidos por las entidades de regulacion y control.

e Participar en reuniones con los inversionistas, para analizar y coordinar las
actividades de la empresa en general.

e Coordinar y controlar la ejecucion y seguimiento al cumplimiento del Plan
Estratégico.

e Participar en reuniones con Asociaciones, Camaras, Ministerios y demas
Instituciones Publicas y Privadas.

Finanzas y administracion

e Controlar y supervisar los reportes financieros, comparando resultados reales con
los presupuestados.

e Controlar la administracion de los recursos monetarios y el cumplimiento de
regulaciones en materia tributaria, arancelaria y demas obligaciones legales.

e Controlar los costos y rentabilidad de la empresa.

e Administrar los presupuestos operacionales y las inversiones de la empresa de
acuerdo a lo resuelto por el Directorio.

e Gestion de Compras

e Controlar los niveles de inventarios.

e Gestion financiera estratégica.

Produccién

e Controlar el cumplimiento de los planes y programas de produccion.
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Controlar que los indices y costos de produccion.
Controlar la produccion de la planta
Manejo de Proyectos de Inversion

c) Ventasy mercadeo

e Disefiar y desarrollar estrategias tendientes a incrementar la rentabilidad y
participacion en el mercado nacional e internacional.

o Definir las politicas de ventas y distribucion.

e Supervisar la planificacion y ejecucién de las estrategias y acciones de
comercializacion de la empresa.

e Efectuar el andlisis y evaluacion de los resultados de los planes de mercadeo y
ventas de la empresa.

e Supervisar la rotacion de los productos de la empresa.

e Controlar los niveles de cartera.

e Realizar visitas a clientes claves o clientes.

d) Perfil del puesto
Formacion Académica

e Graduado Ingenieria Industrial o Administracion de Empresas.

e Preferentemente con Maestria en Finanzas o Administracion de Empresas.

e Experiencia Previa de 8 a 10 afios de experiencia en el cargo o en posiciones
similares (Gerente General 5 afios u 8 afios Gerente de Planta) relacionadas con
el mercado agro industrial, preferiblemente en aceite.

Competencias
o Visién de Negocios
o Orientacion a Resultados
o Planificacion estratégica
o Liderazgo
o Negociacion
o Comunicacion efectiva a todo nivel

Secretaria

a) Descripcién del cargo

Vacante: 1

Ejecutar y asistir en las actividades administrativas aplicando las técnicas
secretariales necesarias a fin de lograr un eficaz y eficiente desempefio acorde a los
objetivos de la empresa.
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b) Descripcion funcional

Administracion General

Recepcidn y control de correspondencia interna

Recibir, analizar, distribuir, dar seguimiento, organizar y archivar los documentos
turnados al area.

Atender llamadas telefonicas y transmitir faxes.

Gestionar el aprovisionamiento del material y equipo de oficina necesario para la
ejecucion de las diversas actividades del area.

Agendar las reuniones y sesiones de trabajo del Gerente General

Digitalizar los documentos oficiales generados

Integrar y archivar las Actas de Sesion Ordinarias y Extraordinarias

Realiza actividades Administrativas propias de la empresa

Atiende al publico que llega a la empresa

Perfil del puesto
Formacion Académica

Titulo Profesional Técnico Centro Formacion Técnica de 2 afios post Educacion
Media.
Competencias

o Manejo presupuestario basico

o Herramienta Computacional de Oficina Nivel Medio

Jefe de administracion y finanzas

a) Descripcidn del cargo

Vacante: 1

Planificar, organizar, dirigir y controlar la Gestion de los Recursos Humanos,
Logisticos, Contables, Activos Fijos y de Finanzas; y brindar apoyo administrativo
que requiera la empresa.

b) Descripcion funcional

Administracion General

Participar en la Planificaciéon General de la Empresa, y disponer acciones de
desarrollo, en concordancia con las metas y objetivos de la Alta Direccion.
Desarrollar y aplicar indicadores de control de gestion administrativo-financieros
de la Empresa.

Conducir, coordinar y supervisar la administracion de los recursos humanos en
los procesos de reclutamiento, prestaciones sociales, administracion de sueldos y
salarios, capacitacion del personal, asi como, propiciar y mantener un clima

laboral apropiado.
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Conducir, coordinar y supervisar la administracion de los recursos materiales y
de servicios, necesarios para la adecuada marcha administrativa y operativa de la
Empresa, de conformidad y con sujecion a los reglamentos y disposiciones legales
vigentes.

Conducir, coordinar y supervisar las acciones relativas al registro y consolidacion
de las transacciones economicas y financieras de la Empresa, asi como, la
formulacion, anélisis, evaluacién y presentacion oportuna de los estados
financieros a la Gerencia General.

Proponer las politicas, normas y directivas para las actividades administrativas y
comerciales, verificando su aplicacién y manteniéndolas actualizadas de acuerdo
con el entorno empresarial.

Desarrollar las acciones referidas al control patrimonial y saneamiento de los
bienes muebles e inmuebles de la Empresa.

Conducir y supervisar el proceso de programacion, captacion y control de los
recursos financieros de la Empresa, para poder atender los requerimientos de
efectivo para la operacion e inversion.

Disponer la interpretacion de los dispositivos legales que tengan relacion con su
Gerencia y velar por su aplicacion, manteniéndolas actualizadas de acuerdo con
el entorno empresarial.

Proporcionar informacién oportuna a la Gerencia General, respecto a la
administracion de los Recursos Humanos, materiales y servicios para asegurar
una adecuada toma de decisiones.

Verificar el envio de la informacion financiera a las entidades reguladoras.

Perfil del puesto
Formacion Académica

Profesional Titulado en Administracion, Economia, Contabilidad, Ingenieria
Industrial o afines

Estudios de Post Grado, Maestria en Administracién o Direccidon de empresas; 0
haber concluido una especializacion referente a la posicion.

Experiencia especifica de 5 afios en el area y 3 afios en posiciones similares al
puesto.

Competencias

Vision de Negocios

Orientacion a Resultados
Planificacidn estratégica

Liderazgo

Negociacion

Comunicacion efectiva a todo nivel

O O O O O O
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4. Jefe de marketing y ventas

a) Descripcién del cargo

Vacante: 1

Investigar, determinar, examinar y evaluar la demanda del aceite de plata para
desarrollar campanas y estrategias de publicidad atendiendo a las particularidades del
publico objetivo. En tal sentido, estan a cargo de establecer y conservar su imagen,
manteniendo la vision y valores de la empresa. Supervisar las distintas fases y
esfuerzos a los que haya lugar en materia de Marketing, tales como el disefio de
empaques y logos, las estrategias disefiadas para fijar el precio del producto, la
campafia publicitaria a seguir e, incluso, los establecimientos comerciales que lo
pondran a la venta.

b) Descripcion funcional

e Delimitar el publico objetivo al que se le va a ofrecer un producto o servicio:

o

o

Desarrollar estrategias para el fijado de precios respetando las metas de la
empresa y procurando la satisfaccion de los clientes, a los fines de
garantizar la productividad.

Gestionar los canales de distribucion de productos atendiendo a las
particularidades del publico objetivo.

o Identificar a la competencia y a los mercados potenciales:

©)

Monitorear las tendencias para determinar si es necesario realizar algun
tipo de modificacion a los productos, marcas 0 Servicios.

Trabajar en conjunto con las distintas areas a los fines de desarrollar
estrategias capaces de atraer a nuevos clientes.

e Desarrollar e implementar estrategias y campafias de Publicidad y Marketing a
corto y largo plazo, a los fines de impulsar el alcance de la marca:

©)

Identificar las metas y objetivos de la empresa o cliente, asi como su
mision, vision y valores.

Analizar las tendencias del mercado para evaluar la viabilidad y
rentabilidad de campafias nuevas o de las que se estén llevando a cabo.
Planificar y supervisar la puesta en marcha de las camparias y estrategias
de Marketing, estableciendo tanto los tiempos de gestion, como el
presupuesto a destinar.

Determinar vias para medir el impacto de las estrategias de Marketing,
tales como los indicadores claves de rendimiento (KPI por sus siglas en
inglés).

Garantizar que tanto los productos como las marcas cumplan con la
identidad que les fuese previamente disefiada.

Crear, revisar y modificar de ser necesario todo el material a ser utilizado
para representar la marca.

Coordinar las campafias de Marketing con las actividades de Ventas.
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o Hacer recomendaciones atendiendo a las estrategias y principios trazados
por el departamento de Relaciones Publicas; ademas de, aplicar una visién
enfocada en la perspectiva de los clientes al momento de tomar decisiones.

Dirigir las campafias de Arte y Marketing:

o Coordinar reuniones para dirigir el proceso creativo previo al lanzamiento
de nuevas marcas y productos.

o Supervisar el uso de logos y demés activos de Marketing para garantizar
su consistencia con la identidad corporativa.

o Supervisar la creacion de contenido, disefios y la imagen final de los
productos, marcas o servicios, a los fines de garantizar que cumplan con
las especificaciones del plan de Marketing.

o Supervisar la produccién y distribucion del material publicitario.
Gestionar y supervisar todos los aspectos de Marketing ante una situacion de
conflicto.

Remitir informes detallados sobre el volumen de ventas, el comportamiento de
los consumidores, tendencias del mercado y requerimientos:

o Elaborar informes mensuales, trimestrales y anuales referentes a las

actividades de Marketing y su impacto.

o Hacer seguimiento a las actividades de Marketing de la competencia.
Evaluar las métricas pertinentes a la rentabilidad de la inversion (ROl por
sus siglas en inglés) y los KPI.

Hacer sugerencias a considerar para estrategias futuras, a los fines de aumentar el
volumen de ventas:

o Presentar estrategias de Marketing detalladas ante el Director de
Marketing y deméas departamentos.

Asistir al departamento de Relaciones Publicas contactando a los medios de
comunicacion, atendiendo a las necesidades del producto, marca o servicio:

o Revisar o redactar comunicados de prensa.

o Aclarar todo lo concerniente al enfoque de la marca que debe mantenerse
en las ruedas de prensa.

o Redactar comunicados en diversos formatos.

Administrar el presupuesto asignado al departamento de Marketing:

o Ejecutar las actividades de Marketing atendiendo a los limites
presupuestarios establecidos.

o Optimizar la relacion costo-ganancia.

Cumplir con los estandares, politicas y procedimientos de la empresa.

Perfil del puesto
Formacion Académica

Profesional Titulado en Marketing, Ingenieria Industrial, Administracion
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Estudios de Post Grado, Maestria en Direccion de Contenidos, Marketing,
Publicidad, o haber concluido una especializacion referente a la posicion.
Experiencia especifica de 5 afios en el area y 3 afios en posiciones similares al
puesto.

Competencias

Creatividad, vision, actitud positiva y proactividad
Excelentes habilidades de comunicacion y liderazgo
Tener vocacion de servicio y estar en la capacidad de trabajar en equipo
Organizado y capaz de manejar su tiempo efectivamente
Analitico con capacidad de resolucién de problemas
Habilidades administrativas:
o Tener conocimiento sobre el manejo de MS Office, Adobe, hojas de
calculo y de programas para la elaboracion de graficos y flujogramas.
Proactivo, confiable, responsable y detallista.

Jefe de Planta

a) Descripcion del cargo

Vacante: 1

Encargado de organizar y controlar el proceso de produccion de la planta.
Responsable de asegurar que todas las botellas de aceite de palta se realicen con las
especificaciones correctas, estén listas a tiempo y dentro del presupuesto establecido.
Como jefe de produccidn, participara en la planificacion, coordinacion y control de
los procesos de fabricacion. Se asegurara que los bienes y servicios se produzcan de
manera eficiente y que la cantidad correcta se produzca al costo y nivel de calidad
adecuados.

b) Descripcion funcional

Supervisar los procesos de produccion, planificando y organizando el cronograma
de produccion. Renegociar y ajustar los plazos segun sea necesario.

Asegurar que la produccidn sea rentable.

Evaluar los requerimientos y recursos de produccion.

Estimar los costos y establecer los estandares de calidad.

Desarrollar el presupuesto de produccion y mantener los gastos dentro del
presupuesto.

Organizar las reparaciones y el mantenimiento rutinario de los equipos de
produccién.

Chequear los estandares de los productos y también implementar programas de
aseguramiento de calidad.

Recomendar iniciativas de reduccion de costos manteniendo los estandares de
calidad.
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Sugerir mejoras en el proceso para asi mejorar la calidad y la capacidad de
produccion.

Actuar como enlace entre diferentes departamentos: compras, mercadeo y ventas,
y otras gerencias.

Trabajar con los directivos para implementar las politicas y objetivos de la
empresa.

Asegurar que se cumplan las normas de seguridad e higiene industrial.
Supervisar el trabajo y motivar al equipo de trabajadores subalterno u operarios.
Revisar y evaluar el desempefio del personal a su cargo.

Identificar las necesidades de formacion y organizar las sesiones de
entrenamiento relevantes.

Perfil del puesto
Formacion Académica

Profesional Titulado en Ingenieria Industrial, Ingenieria Mecanica, Industrias
Alimentarias o afines.

Estudios de Post Grado, Maestria en Direccion de Operaciones o afines.
Experiencia especifica de 5 afios en el area y 3 afios en posiciones similares al
puesto.

Competencias

Habilidades de planificacion y organizacion para poder ejecutar y supervisar el
proceso de produccion.
Capacidad de actuar con decision y resolver problemas relacionados con el equipo
de trabajo.
Capacidad de captar conceptos facilmente.
Conocimientos en tecnologia de informacion, para tratar con diversas tecnologias
y programas.
Atencidn al detalle para asi garantizar altos niveles de calidad.
Capacidad de comunicarse de manera clara y persuasiva con su equipo de trabajo,
gerentes y clientes.
Fuertes habilidades de negociacion para asi obtener los materiales dentro del
presupuesto, en el momento adecuado.
Capacidad de trabajar bajo presion, motivando a los demas a cumplir
responsablemente con los plazos establecidos.
Capacidad de trabajar de manera logica y sistematica.
Fuertes habilidades para tomar decisiones y un enfoque basado en resultados.
Comprension de los estandares de calidad y de las normas de higiene y seguridad
industrial.
Conocimiento de los conceptos de evaluacion de desempefio y presupuesto.
Experiencia en informes sobre indicadores de produccion clave.
Capacidad excepcional de comunicacion.
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Excelentes habilidades de organizacion y liderazgo

Analista de administracion y finanzas

a) Descripcién del cargo

Vacante: 1
Apoyo en la planificacion, organizacion, direccion y control de la Gestion de los
Recursos Humanos, Logisticos, Contables, Activos Fijos y de Finanzas.

b) Descripcion funcional

Elaborar reportes del estado administrativo y financiero de la empresa para
presentarselos al jefe de administracion y finanzas.

Obtener los datos y elaborar reportes e informes de los indicadores de control de
gestion administrativo-financieros de la Empresa.

Responsable de los pagos del personal y proveedores de materia prima e insumos
como de servicios. Asi como organizar eventos o capacitaciones del personal y
verificar que todo el personal tenga los recursos para poder trabajar.

Elaborar los estados de resultados y encargase del pago a entres reguladores.
Proponer las politicas, normas y directivas para las actividades administrativas y
comerciales, verificando su aplicacién y manteniéndolas actualizadas de acuerdo
con el entorno empresarial.

Registrar y mantener el control patrimonial y saneamiento de los bienes muebles
e inmuebles de la Empresa.

Reportar el estado financiero de la empresa a su jefe inmediato-

Proporcionar informacién oportuna a la Gerencia General, respecto a la
administracion de los Recursos Humanos, materiales y servicios para asegurar
una adecuada toma de decisiones.

Perfil del puesto
Formacion Académica

Profesional Titulado en Administracién, Economia, Contabilidad, Ingenieria
Industrial o afines

Experiencia especifica de 5 afios en posiciones similares al puesto.
Competencias

Orientacion a Resultados
Planificacidn estratégica
Negociacion

Comunicacion efectiva a todo nivel
Trabajo bajo presion

o O O O O
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7. Analista de marketing y ventas

a) Descripcién del cargo

Vacante: 1

Investigar, determinar, examinar y evaluar la demanda del aceite de plata para
desarrollar campanas y estrategias de publicidad atendiendo a las particularidades del
publico objetivo. En tal sentido, estan a cargo de establecer y conservar su imagen,
manteniendo la vision y valores de la empresa. Supervisar las distintas fases y
esfuerzos a los que haya lugar en materia de Marketing, tales como el disefio de
empaques y logos, las estrategias disefiadas para fijar el precio del producto, la
campafia publicitaria a seguir e, incluso, los establecimientos comerciales que lo
pondran a la venta.

b) Descripcion funcional

e Recopilar informacion y examinar la tendencia de ventas, a los fines de desarrollar
estrategias de Marketing efectivas:

@)
@)

Monitorear las actividades y resultados de Marketing de la competencia.
Analizar las estrategias del mercado, examinar tendencias y el
comportamiento de los productos que se tienen en comun con la
competencia.

Comunicarse con los consumidores, observar a la competencia y consultar
con los distribuidores para obtener informacion sobre las tendencias en la
industria.

Recopilar las impresiones de los consumidores.

Utilizar técnicas analiticas de Marketing para recopilar informacion de las
redes sociales, trafico y posicionamiento web.

Segmentar el publico objetivo y determinar el mercado mas idoneo para
acercarse a ellos.

Asistir al equipo de Ventas recopilando detalles del mercado a considerar
en el desarrollo de nuevas marcas, productos y servicios.

e Elaborar informes detallados sobre los volimenes de ventas, la experiencia del
consumidor, tendencias del mercado Yy los resultados de la competencia:

o

Elaborar informes mensuales, trimestrales y anuales de los aspectos antes
descritos.
Recopilar informacién de los informes emanados de la industria para
delimitar las tendencias y medir el impacto de las actividades de
Marketing de la competencia.
Recopilar y analizar la informacion de ventas, tendencias del mercado e,
incluso, de los balances contables.
Evaluar la rentabilidad de la inversion y las métricas de desempefio.
Hacer recomendaciones referentes al disefio, método de promocion a
seleccionar y el enfoque a ser implementado en futuros productos o
servicios.
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Delimitar el pablico final al que se le vendera ciertos productos y servicios:

o Disefiar cuestionarios y realizar encuestas para segmentar al publico
objetivo.

o Desarrollar estrategias para la fijacion de precios conforme a las metas de
la empresa y que procuren la satisfaccion del cliente en aras de garantizar
la competitividad.

o Manejar los canales de distribucion de los productos de acuerdo a las
particularidades del publico objetivo.

Identificar a la competencia y al mercado potencial (comercios minoristas o
mayoristas, publico en general, o entidades gubernamentales):

o Monitorear las tendencias para identificar la manera en la que el producto,
marca o servicio debe ser modificado o reemplazado.

o Trabajar en conjunto con las distintas areas para disefiar estrategias para
atraer nuevos clientes.

Hacer recomendaciones a considerar en campafas futuras con el objetivo de
incrementar el volumen de ventas:

o Presentar estrategias de Marketing detalladas al jefe de marketing y ventas
y demas areas.

Perfil del puesto
Formacion Académica

Profesional Titulado en Marketing, Ingenieria Industrial, Administracion
Estudios de Post Grado Marketing, Publicidad, o haber concluido una
especializacion referente a la posicion.

Experiencia especifica de 5 afios en posiciones similares al puesto.
Competencias

Vision y pensamiento analiticos:
o Leer e interpretar informacion numérica y estadisticas de manera efectiva,
realizando inferencias logicas y realizar recomendaciones rentables.
o Estar en la capacidad de prever y adaptarse a las necesidades de los
clientes de una manera proactiva y estratégica.
Organizado y capaz de manejar su tiempo efectivamente:
o Ser capaz de manejar multiples proyectos al mismo tiempo y de trabajar
bajo presion en un entorno dinamico Yy activo.
o Ser versétil, flexible y estar dispuesto a trabajar en un ambiente con
exigencias en constante cambio.
o Estar en la capacidad de priorizar y planificar las tareas.
Habilidades administrativas:
o Estar en la capacidad de manejar MS Office y tener la destreza de
desarrollar y utilizar férmulas.
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o Tener experiencia en la elaboracion de graficos, flujogramas y
proyecciones para elaborar estadisticas.

Detallista:
o Revisar y resumir informacién de Marketing de manera eficiente y con
precision.

o Estar en la capacidad de conservar el enfoque durante la ejecucion de
tareas altamente repetitivas.

Supervisor de planta

a) Descripcion del cargo

Vacante: 1

Responsable de planta de la empresa, cumpliendo con las metas establecidas en
cuanto a cantidades producidas y calidad establecida. Tiene a su cargo tareas de
administracion y produccion (costos, programa de produccion, ingenieria de
producto, abastecimiento, control de calidad, mantenimiento, administracion y
eventualmente relaciones laborales). Reporta al jefe de planta.

b) Descripcion funcional

Establecer una linea de comunicacion abierta con las siguientes areas: de
Produccion, de Compras y Ventas, de Mantenimiento y Almacén.

Mantener una permanente comunicacion con el gerente de produccion para
desarrollar programas de accion. Asi como con mis subordinados.

Supervisar al personal a cargo, presentar informes de actividades realizadas,
coordinar actividades de produccion. Es responsabilidad que el personal a cargo
realice bien su trabajo.

Mantenerse actualizado sobre innovaciones en procesos de produccion.

Capturar ideas o propuestas de cualquier empleado que haya tenido resultados
positivos en el proceso de produccion.

Responsable del buen desarrollo de la planta y de la eficiencia y eficacia de los
procesos productivos e innovaciones.

Perfil del puesto

Formacion Académica

Profesional Titulado en Ingenieria Industrial, Ingenieria Mecéanica, Industrias
Alimentarias o afines.

Diplomados o0 maestria.

Experiencia especifica de 5 afios en posiciones similares al puesto.
Competencias

Habilidades de planificacion y organizacion para poder ejecutar y supervisar el
proceso de produccion.
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Capacidad de actuar con decision y resolver problemas relacionados con el equipo
de trabajo.

Capacidad de captar conceptos facilmente.

Atencidn al detalle para asi garantizar altos niveles de calidad.

Capacidad de comunicarse de manera clara y persuasiva con su equipo de trabajo,
jefe y clientes.

Fuertes habilidades de negociacién para asi obtener los materiales dentro del
presupuesto, en el momento adecuado.

Capacidad de trabajar bajo presion, motivando a los deméas a cumplir
responsablemente con los plazos establecidos.

Capacidad de trabajar de manera logica y sistematica.

Fuertes habilidades para tomar decisiones y un enfoque basado en resultados.
Comprension de los estandares de calidad y de las normas de higiene y seguridad
industrial.

Conocimiento de los conceptos de evaluacion de desempefio y presupuesto.
Experiencia en informes sobre indicadores de produccion clave.

Supervisor de calidad

a)

Descripcion del cargo

Vacante: 2
Programar, dirigir, monitorear, supervisar y evaluar procesos de mejoramiento de la
calidad.

b)

Descripcion de funciones

Elaborar el sistema de calidad e inocuidad

Asegurarse de que se establecen, implementan y mantienen los procesos
necesarios para el sistema de gestion de la calidad e inocuidad.

Garantizar el cumplimiento de las metas programadas para el sistema de calidad
e inocuidad.

Ejecutar y llevar el seguimiento a los aspectos ambientales y programas de gestion
ambiental de la empresa.

Verificar el cumplimiento de las Buenas Practicas de Manufactura en toda la
planta, tanto a nivel de los productos fabricados, como a nivel del funcionamiento
de las areas de produccion.

Definir mediante los correspondientes protocolos de analisis, el estatus de Calidad
(aprobacidn o rechazo) de los lotes de materia prima, productos en fase intermedia
(hojuelas) y material terminado (pellets).

Liberar el producto retenido o disponer del mismo (segun sea el caso) acorde a
los criterios de inocuidad, calidad y ambiente.

Informar a la alta direccion sobre el desempefio del sistema de gestion de la
calidad e inocuidad y de cualquier necesidad de mejora.
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10.

Establecer requerimientos de calidad a proveedores para la compra de insumos.
Establecer relaciones con clientes y proveedores para asegurarse la ejecucion de
acciones correctivas y el cumplimiento de las especificaciones dictadas.
Asegurarse de que se promueva la toma de conciencia de los requisitos del cliente
en todos los niveles de la organizacion.

Visitar clientes para asegurar la resolucion de no conformidades, tomar acciones
correctivas y brindar un excelente servicio al cliente.

Promover estudios de investigacion de la calidad en la industria del aceite de palta
Verificar y hacer seguimiento de los controles ambientales de la planta de
tratamiento de aguas, emisiones e insumos y caracterizacién de las aguas de
proceso.

Ejercer la regencia quimica de la empresa, custodiando y registrando los
movimientos de los quimicos dentro de la planta, asi como la confeccion de
reportes mensuales.

Realizar otras funciones que le sean asignadas por su superior inmediato.

c) Perfil del puesto
e Educacion: Bachillerato/ Licenciatura en Quimica Pura, Quimica Industrial o
afin.
e Formacion: Formacion técnica en el area de control de calidad y analisis
estadistico, conocimiento en equipos de laboratorio, conocimiento en sistemas de
gestion: 1SO 9000, 1SO 14000, ISO 17000, FSSC 22000.
e Experiencia:
o Minimo dos afios de experiencia en actividades similares.
o Equipos de laboratorio
o Industria aceitera

Operarios

a) Descripcion del cargo

Vacantes: 5
Supervisar el buen funcionamiento de la linea de produccién como del cumplimiento
de las buenas préacticas de manufactura.

b) Descripcion de funciones

Recepcion de la materia prima e insumos y trasladarlos a la zona de produccion o
al almacen

Asegurarse del buen funcionamiento de la linea de produccion.

Garantizar el cumplimiento de las metas programadas de produccion, asi como
del cumplimiento del sistema de calidad e inocuidad.

Transportar el producto terminado al almacén

Cumplimiento de las Buenas Practicas de Manufactura.

Limpieza diaria de la linea de produccion.
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11.

Perfil del puesto

Educacién: Bachillerato/ Licenciatura en Quimica Pura, Quimica Industrial o
afin.
Formacion: Formacion técnica en el area de control de calidad y anélisis
estadistico, conocimiento en equipos de laboratorio, conocimiento en sistemas de
gestion: 1SO 9000, 1SO 14000, ISO 17000, FSSC 22000.
Experiencia:

o Minimo dos afios de experiencia en actividades similares.

o Equipos de laboratorio

o Industria aceitera

Vendedores

a) Descripcion del cargo

Vacantes: 12
Responsable del asesoramiento al cliente, utilizando los medios y las tecnicas a su
alcance para conseguir la satisfaccion del mismo.

b) Descripcion de funciones

Negociar con establecimientos comerciales la comercializacion y venta del aceite
de palta: ubicacion de exposicion, campafas de marketing dentro del local, precio
de venta intermediario y final, dias y horarios de entrega del producto, lugar y
condiciones de almacenamiento.

Entregar el producto y asegurar la calidad del mismo al cliente intermediario
(establecimiento comercial o minorista).

Proponer estrategias innovadoras de comercializacion y ventas en funcion al
comportamiento de los consumidores de su zona asignada.

Informar a su superior las ventas diarias, mensuales, anuales; asi como nivel de
servicio de clientes (intermediarios y finales).

Cumplir la cuota de ventas asignada a su zona.

Realizar el seguimiento y gestion de la informacion relativa a la clientela
manejando bases de datos.

Estar al pendiente del stock de producto.

Participar en inventarios de los establecimientos comerciales.

Chequear los productos sustitutos y/o de la competencia y gestionar agresiones
de valor.

Solucionar incidencias con intermediarios o clientes finales.

Brindar asesoria a los compradores potenciales.

Retroalimentar a la empresa.

Liderar las campafias de marketing en establecimientos comerciales
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c) Perfil del puesto

Educacion: Bachillerato/ titulado en marketing, negocios, ingenieria industrial o

afines.

Competencias:

o

0O 0O O 0O O o O o o O

Capacidad para orientar al cliente
Honestidad

Buena actitud
Determinacion
Entusiasmo

Confianza en si mismo
Comunicacion asertiva
Capacidad de persuasion
Competitividad
Compafierismo
Identidad

201



Anexo 8: Rotulado de productos

El rotulado del aceite de palta a producir, serd como lo manda la norma, la cual indica
que debe tener por lo menos el nombre del producto, los ingredientes, el niUmero de
registro sanitario, la fecha de vencimiento, el codigo de lote o clave, si hay alguna
condicion especial de conservacion

Figura 8.1

Informacion general

E ste delicioso aceite
posee Un suave aroma
y un delicado sabor a

paita fresca con
clegantes tonos de nuez.
U textura suave y
aterciopefada realza el
sabor natural de los
alimentos dandoles un
exotico toque final dulce-

ahumado, Es 100%
natural y se obtiene de

3 pulpa de s mejor

palta Mass chilena,
mediante un riguroso
proceso de elaboracion

en frio

E1 aceite de palta es
un gran complemento
en su dicta. €5 ssludable
y una deliciosa manera
de disfrutar sus comidas,
perfecto para
condimentar ensaladas,
cames y pescados a la
parrilla o vegetales
asados.

Elaboracién propia
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Figura 8.2

Informacion Nutricional

Tabla
Nutricional

Elaboracion propia

Figura 8.3

(INFORMACION NUTRICIONAL
Tamaho por porcién. 1 cucharada (10 mb
Porciones por envase de 250 mk: 25

\

Cantidad por porcin
Calorias: 85 / Calorias de grasa: 85

% VALOR DIARIO*

Grasa / Fat 9g

14%

Grasa Sahureda / Saturaked Fal 29
Grasa Insalurada / Ursalurade Fat 6.9
Omega 3 (Acido Lnckénico) 0,050

10%

__Omega 6 (Acido Linckénioo) 0,6q

__Omega 9 (ido Locknio) b9
. Gasa s / s Fel O

Ingredientes - Produccion

’-}3 redientes

100% Acsite Extra Virgen

de Palta

100% Natural y libre de

1 Extraccion en frio

por centrifugacion

Bajo 12°C, puede aparecer
certa akteracion natural en
el aceite. Conservar en

ambiente fresco y

alejado

de la juz, siempre bien
cerraco.

Elaboracion propia
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Anexo 9: Buenas Practicas de Manufactura BPM

Desde el estudio de prefactibilidad de Capcha (2017), las buenas practicas de
manufactura (BPM), procedimientos operativos estandarizados de saneamiento (POES),
el analisis de peligros y puntos criticos (HACCP) constituyen instrumentos eficaces para
comunicar el compromiso de la organizacion en asegurar la inocuidad de los productos
de manera sostenible.

Segun Capcha (2017), las BMP constituyen las condiciones operacionales
minimas para la elaboracion de alimentos inocuos y son pre-requisitos del sistema
HACCP. Para lograr un correcto programa BMP, sera obligatorio el disefio y
mantenimiento de las instalaciones, utensilios y equipos; recepcién y almacenamiento;
capacitacion, concientizacion, entrenamiento e higiene personal; limpieza y desinfeccion;
control de plagas y abastecimiento de agua.

Los POES deberan cumplir con una rutina que garantice la efectividad del proceso
en si mismo y se compondra de los siguientes pasos:

e Se elaborard un procedimiento de limpieza y desinfeccion que se ejecutara antes,
durante y después de la produccion de aceite de palta.

e Se hara un seguimiento de la frecuencia de ejecucion, responsables de las tareas y
cumplimiento de los procesos de limpieza y desinfeccion.

e Se evaluara continuamente la eficacia de los POES y se organizaran reuniones para
que el personal aporte ideas y sugerencias a los procedimientos y lograr asi la mejora
continua.

e Se ejecutaran de medidas correctivas cuando se verifica que los procedimientos no
logran prevenir la contaminacion.

ElI HACCP es un proceso preventivo que garantiza la inocuidad del producto
mediante un sistema que permite determinar, evaluar y controlar los peligros
significativos partiendo de la identificacion y andlisis de peligros y puntos de control.
Existen peligros fisicos, biologicos y quimicos que pueden causar el rechazo de compra
del consumidor, he ahi la importancia de la identificacion y mitigacion de estos. La
siguiente tabla, obtenida del estudio de Capcha (2017), muestra los peligros asociados a
cada actividad a llevarse a cabo durante la produccion del aceite de palta; descripcion,
medidas Y si seria un punto de control.
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Tabla 9.1

Analisis de peligros

Etapa asociada al . ¢Peligros - . . ¢Punto de | Punto critico de
proceso Peligros significativos? Justificacidon Medidas preventivas control? control
Recepcion v seleccion | Biolégico/ Desechar frutos podridos, pruebas de calidad previos a recibir
P de thas Fl’si?:o Si Existencia de patégenos las paltas. Si Si
p BMP y POES.
Lavado Bioldgico/ Si Presencia de  materiales o | Mantenimiento a maquina, limpieza y circulacion de agua. si No
Fisico elementos extrafios BMP y POES.
Aparicion de materias extrafias y o | Uso obligatorio de ropa de sanidad, utensilios limpios,
Triturado Fisico Si contaminacion por fragmentos | mantenimiento a la maquina. Si Si
metalicos del ambiente. BMP y POES.
_ o ) Presencia/ B clhitnie de Control_ d_e temper{atura, buenas condiciones ambientales, )
Batido Bioldgico Si . mantenimiento a maquina. Si No
patogeRps BMP y POES.
Biolsgico presencia  de _mateides o L0 e O a0 e ropa desamdad. urficads
Separado 109 Si elementos  extrafios.  Residuos / y P ' Si No
Fisico s6lidas no filtrados en la centrifuga.
BMP y POES.
N Velocidad de centrifugas aptas para separar el aceite por
. (0] p ]
Purificado resenta No - completo del sdlido restante. No No
P BMP y POES.
Buenas condiciones ambientales, uso de equipo de sanidad,
mantenimiento a la envasadora-taponadora.
o ) Presencia/ Rtecimidhto de Uso dt_e b_otellas adecuadas para envasar el producto (oscuras )
Envasado Bioldgico Si TBUEN0S y de vidrio). Si No
patog Realizar pruebas de calidad fisicas y bioldgicas a una muestra
de botellas antes de recibirlas.
BMP y POES.
No Las cajas no entran en contacto con el aceite de palta.
Empaquetado presenta No - BMP y POES. No No

Fuente y Elaboracion:

G0¢

Capcha, (2017)




Luego de realizar el analisis de riesgos, se tiene que evaluar cudles serian los
puntos criticos de control (PCC). La identificacion de estos se realiz6 a través de un arbol
de decisiones.

Tabla 9.2

Arbol de decisiones

Pl [ LEuisten medidas preventivas de control? ]

\I, ....................... ,L

l S ]
.5 necesita control e esta elapa
por razones de inacusdad? i
. - Parar v pasar al
N Mo esun PCC -
DR STy
\

PZ {Ha sido la etapa especificamente concebida para eliminar o reduciraun |
nivel aceptable la posible presencia de un peligro? | B

Modificar Ia etapa, procesa
o producta

{Podria producirse una contaminacidn con peligros identificados superior ||
P3 alos niveles aceptables o podrian estes aumentar a niveles inaceptables?

N - — Parar y pasar al

P4 [ #5e eliminardn los peligros identificados o se reducird su posible presencia ] |

& un nivel aceptable en una etapa posterior?

PUNTO CRITICO DE CONTROL
ae v pasar al

Fuente: Capcha, (2017)

La recepcion de materia prima presenta el primer punto critico de control ya que
si las paltas estdn en mal estado el producto sera rechazado generando cuantiosas
pérdidas. Por esto, antes de guardar el fruto en el almacén de materia prima estos deberan
pasar por dos pruebas rigurosas de calidad (prueba en chacra y en planta). Luego, en el
almacén se guardara la fruta fresca y se mantendra con la temperatura requerida en un
ambiente adecuado; el lavado se realizard con abundante agua y a alta presion. Para

realizar el triturado se debera tener mucho cuidado para evitar la caida de particulas ajenas
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como metales, cabellos u otras materias. Por lo expuesto, esta Ultima etapa presenta otro

punto critico de control puesto que, si no se detectan estas particulas a tiempo, el

consumidor las hallaré en el producto final afectando a la reputacion de la marca.

Tabla 9.3
Puntos criticos de control (PCC)
Tipode | Limite . . Periodo de Accion a
; ? ; ? o
PCC peligro | critico LQUe? ¢Como revision | Eneargado | ooy
1° Inspeccidn
Biol6aico Buen sensorial: Rechazar si
Recepcio g Paltas no Verificar color, | Muestra de | Supervisor | paltas estan
/ estado de .
n . maduras textura, fruta paltas de calidad en mal
Fisico la fruta
sana. estado
2° Texturémetro
Ne .| Particulas Operario Desechar
presencia Ali S detector d lienda/ ticul
Triturado | Eisico de metalicas, | Sensor detector de Constante | molienda particulas
. materia metal Supervisor ajenas al
particulas ~
extrafia es proceso
>4 mm

Fuente y Elaboracion: Capcha, (2017)
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Anexo 10: Buenas practicas de almacenamiento BPA

10.1 Infraestructura:

En el disefio del almacén se debe considerar los siguientes aspectos:

a. Ubicacion. El area de almacenamiento debe estar ubicada en un lugar donde se eviten
riesgos de contaminacion de materiales o de productos.

b. Areas. Segun las condiciones del almacén, tamafio y tipo de materiales almacenados,
se debe contar con los siguientes espacios: recepcion, despachos, administracion,
servicios publicos, vestidores, controladores ambientales, espacio destinado a extintores
y area de almacenamiento propiamente dicha. El almacén propiamente dicho debe contar
con un &rea para cuarentena, area para material rechazado, area de almacenamiento de
materias primas, productos a granel y productos terminados.

c. Facil movimiento. El espacio en el interior del almacén debe facilitar el movimiento
del personal y de los productos. Son recomendables los disefios de una sola planta. Si se
utilizan divisiones, situar las paredes y las puertas de tal manera que faciliten el flujo. Se
debe procurar que las operaciones se desarrollen de manera unidireccional.

d. Condiciones ambientales. Para mantener las caracteristicas (fisicas, quimicas,
microbioldgicas de los productos farmacéuticos, es necesario controlar los factores
ambientales: temperatura, radiaciones, luz, aire (CO2, CO, 02) y humedad, segun
requerimiento del producto los cuales deben estar descritos en sus etiquetas.

e. Las paredes, pisos y techos deben ser de facil limpieza y disefiados de tal manera que
se evite el ingreso de insectos, aves, roedores, polvo y otros contaminantes.

f. Huminacion. Los almacenes deben garantizar una iluminacion que dé lugar a
condiciones agradables de trabajo. Sin embargo, deben evitarse ventanales grandes o
claraboyas que permitan la entrada directa de la luz solar sobre los productos o estantes
ya que la radiacion solar, ademas de elevar la temperatura ambiental, inestabiliza gran
parte del aceite.

g. Ventilacion. Se debe asegurar los cambios de aire necesarios o permitir la circulacién
de aire adecuado a fin de evitar los riesgos de contaminacién cruzada ocasionados por
poca ventilacion. 6 h. Humedad relativa. Debe estar entre 60% y 70% a fin de mantener

las condiciones adecuadas para el almacenamiento de los productos.

208



I. Temperatura. Se consideran condiciones normales de almacenamiento, un local seco,
bien ventilado a temperaturas entre 2°C y 25°C o, dependiendo de las condiciones
climéticas hasta 30°C.

10.2 Areas de almacenamiento

e Los ambientes destinados a almacenamiento deben estar debidamente identificados y
debe tomarse precauciones para impedir que personas no autorizadas ingresen en las
areas de almacenamiento.

e El almacén deberé contar con areas separadas, delimitadas o definidas destinadas a
mantener el aceite, materia prima e insumos en forma ordenada y en condiciones
adecuadas para conservar sus caracteristicas de calidad, segln corresponda.

o Area de recepcion: destinada a la revision de los documentos y verificacion
de los productos antes de su almacenamiento. Debe disefiarse y equiparse de
tal forma que permita realizar una adecuada recepcion y limpieza de los
embalajes si fuera necesario y debe protegerse de las condiciones
climatoldgicas.

o Area de cuarentena: debe identificarse claramente y su acceso debe ser
restringido a personal autorizado. Cualquier sistema que reemplace a la
cuarentena fisica debe proveer una seguridad equivalente.

o Areas de almacenamiento de materias primas y productos a granel: deben
estar separadas de otras areas, deben contar con el equipo necesario para su
manejo adecuado y con las condiciones apropiadas. Se deben tomar medidas
necesarias para evitar la contaminacion cruzada.

o Area de muestreo de materias primas: si el muestreo se hace en el area de
almacenamiento, el &rea de muestreo debe contar con el equipo necesario para
su manejo adecuado y con las condiciones apropiadas para el ingreso y
extraccion de aire. Se deben tomar medidas necesarias para evitar la
contaminacién cruzada y proveer condiciones seguras de trabajo al personal.

o Area para productos que requieran condiciones especiales: temperatura,
humedad, luz, etc. de acuerdo a especificaciones.

o Area para productos de baja, vencidos y devueltos, separadas y con acceso

restringido.
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Area de materiales rechazados: los materiales rechazados deben identificarse
y aislarse para impedir su uso u operaciones en proceso, debiendo estar
separadas y con acceso restringido, tomandose las medidas necesarias para el
efecto.

Area de materiales altamente activos, materiales radioactivos, otros materiales
peligrosos, sensibles, inflamables o explosivos, soélidos y liquidos
combustibles y gases presurizados: deben almacenarse bajo condiciones de
alta seguridad (condiciones especiales de temperatura y humedad), se deben
identificar inmediatamente y almacenar de acuerdo a instrucciones escritas.
Area de embalaje y despacho: destinada a la preparacion de los productos
para su distribucion.

Area administrativa: destinada a la preparacion y archivo de los documentos.
Areas accesorias tales como servicios sanitarios, vestidores y comedor: deben

ubicarse fuera del area de almacenamiento.
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Anexo 11: Requisitos de transporte

Estar legalmente constituida en certificado de Camara y Comercio, tanto de la
oficina principal como de sus sucursales.

Habilitada por el Ministerio de Transporte.

Ser especializada o contar con la experiencia necesaria para manejar productos
similares a los nuestros.

Proporcionar referencias de sus clientes.

Contar con esquemas de seguridad especial en los trayectos. Contar con GPS,
seguimiento satelital, servicio de escoltas en caso de que sea necesario.

Ser explicita en las caracteristicas de sus servicios, incluidos y excluidos, por
ejemplo: de cargue y descargue.

Contar con valores agregados y politicas de responsabilidad de las partes.
Certificaciones en gestion que reiteren su buena labor.

Certificacion 1SO 9001 modelo de gestion: que exige la estandarizacion de
procesos, cumplimiento del marco legal relevante y trabaja en la cultura de la
administracion de riesgos.

Debe cumplir con los parametros de su poliza de transporte como generador de
carga, horarios de movilizacion, edad de los vehiculos, etc.

Cumplir con el plan de contingencia disefiado por el generador de carga y el
transportador.

Tipo de unidad: Furgoneta que transporte hasta 5 toneladas de aceite de palta.
Temperatura de transporte de materia prima: 5 y 13 grados centigrados.
Temperatura de transporte de producto terminado: 20 y 25 grados centigrados.
Contar son seguro ante robos o pérdidas del producto que transporta.
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Anexo 12: Servicio de tramite de Registro Sanitario

El Registro Sanitario de alimentos industrializados, es la autorizacion que se
otorga al producto alimenticio industrializado para su comercializacion en territorio
nacional. El Registro sanitario faculta al titular para la fabricacion, importacion y
comercializacion de alimentos y bebidas.

El alimento o bebida que cuente con Registro Sanitario no se expondrad a
decomisos y desconfianza por parte del cliente y las autoridades, por el contrario, se abre
la posibilidad de ingresar a mercados exigentes y genera la motivacion para implementar
sistemas de inocuidad alimentaria.

Vigencia del registro sanitario
La vigencia es de cinco (5) afios, contados a partir de la fecha su otorgamiento.

¢Donde se obtiene el registro sanitario?
La autoridad encargada del otorgamiento el registro sanitario a nivel Nacional es
la Direccion General de Salud Ambiental (DIGESA) del Ministerio de Salud.

¢Donde se realiza el tramite del registro sanitario?
El tramite del Registro Sanitario se realiza a través de la Ventanilla unica de
comercio exterior VUCE.

¢ Como tramitar el registro sanitario?
Requisitos para la realizacion del tramite son:

e LaClave de sol (Sunat),

e Informe de resultados de andlisis microbioldgico y fisico-quimico emitido por un
Laboratorio acreditado o por el laboratorio de control de Calidad de la empresa.
Informacién de la empresa solicitante

Nombre y marca del producto.

Declaracién de ingredientes y aditivos del producto (dosis, codigo SIN).
Sistema de identificacion del lote

Tipo, material del envase y presentacion.

Condiciones de almacenamiento.

Tiempo de vida

Informacidn de la etiqueta.

Pago respectivo en el banco, con comprobante emitido a través del VUCE.

¢ Cuanto demora el tramite del registro sanitario?
El tramite del Registro Sanitario se demora aproximadamente 7 dias habiles.
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Figura 12.1
Registro Sanitario
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Anexo 13: Especificaciones del aceite de palta Palté

Figura 13.1

Ficha técnica del aceite de palta “Palté”

Color: Verde esmeralda

protegida de la luz.

Producto: Aceite de Palta Hass extra virgen
Tipo de producto: Producto de consumo

Presentacién: Aceite natural en botella de vidrio verde oscura de 250 ml
Textura: Oleosa y agradable al paladar

Duracion: 18 meses almacenados en el envase original, a temperatura de ambiente y

Caracteristicas fisico-quimicas:

Analisis Unidad Especificacion
Gravedad especifica (25°C) 0,91-0,918
indice de refraccion (25°C) 1,4690 - 1,4700
indice de yodo (Wijs)(g12/100g) 82 — 84
Acidos grasos libres (%) 0,4 max
indice de peroxido (meg/g) 14,9 max
Humedad y volatiles (%) 0,2 méx

Composicion

Acidos Grasos Unidad Especificacion
Acido Palmitico (%) 12,0-15,0
Acido Palmitoleico (%) 40-5,0
Acido Esteérico (%) 0,5-1,0
Acido Oleico (%) 68,0-72,0
Acido Linoleico (%) 9,0-11,0
Acido Linolenico (%) 0,5-1,0

Fuente: Carrasco, S. (2018)
Elaboracion propia

Figura 13.2

Vista lateral del producto

wo T
w0 81

|— Sem . _R2,5r:m

Fuente y Elaboracién: Capcha (2017)
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Anexo 14: Instrumentos para medir la calidad del producto

Tabla 14.1

Instrumentos del area de calidad

Variable a
medir

Instrumento

Concepto

indice de
madurez en
chacra

Penetrémetro

Para Infoagro (2016), instrumento portatil para comprobar la
consistencia de la fruta. Caracteristicas comunes a todos los
modelos:

Precision: +/- 1% de la escala total a temperatura de 20°C.
Accesorios incluidos: Puntas, lamina de corte y cuchilla
(pelafrutas), todo en acero inox.
Lectura del indice en kilogramos y en libras.

indice de
madurez en
planta

Texturémetro

Para Infoagro (2016), mide la presion interna, que corresponde
a la maduracion de un citrico, de forma muy precisa, evitando
el error humano (La velocidad y los test estan perfectamente
controlados)

Mide de 0,5 a 20 Kg. La plataforma desciende cuando se
presiona el boton tactil, después comienza un recorrido preciso
en cuanto detecta la fruta, comprimiéndola por completo.
Seguidamente, sube automaticamente a la posicion inicial.

indice de
peroéxido

Fotémetro

Para Infoagro (2016), el contenido de peroxidos, producto de
la reaccion entre las grasas presentes en el aceite y el oxigeno,
define su estado de oxidacion primaria y nos da por tanto un
pardmetro de su tendencia al enranciamiento. Las causas
principales del enranciamiento de un aceite de palta son la
exposicion prolongada al aire, unida a temperaturas elevadas
y a la accién directa de la luz solar.

indice de
refraccién

Refractrometro

Para Infoagro (2016), el RX-5000i-Plus mide con un nivel de
precision de + 0.010% Brix y £ 0.00002 nD. Posee las
siguientes funciones: puerto USB y capacidad de auto-
diagndstico. Esta unidad se acompafia de un software para la
documentacion de los datos medidos para la trazabilidad.

indice de yodo

Espectrofotdmet
ro infrarrojo

Para Infoago (2016), equipo que permite la identificacion de
grupos funcionales de materiales orgéanicos, pinturas y
determinadas estructuras de muestras sélidas y liquidas por
transmision espectroscépica de infrarrojo por transformada de
Fourier (FTIR), en el rango espectral comprendido entre 400
y 4 000 cm.

Peso de fruta y

Para Infoago (2016), es un registrador de peso automatico, que

fruta y aceite

Colorimetros

gg:ietléas de Balanzas detecta la presencia y registra el peso en una tarjeta microSD.
Para Infoago (2016), se trata de colorimetros estadisticos,
equipados con un interruptor tactil, una tarjeta microSD y una
Color de la pantalla retroiluminada. Se toma el color de forma instantanea

en cuanto se coloca el dedo en el sensor tactil. Los datos en
bruto se registran en formato compatible con Excel en la
tarjeta microSD. Y las estadisticas se calculan y se registran al
finalizar el lote.
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Continuacion de Tabla 14.1 Instrumentos del area de calidad

aceites de palta, un bajo valor de acidez define un proceso
de extraccion del aceite efectuado inmediatamente
después la recoleccion de la palta y con métodos
naturales y poco agresivos.

Varlab_le a Instrumento Concepto Imagen
medir
Para Infoago (2016), los medidores de densidad y
Medidores de poncentracién Micro Motion de QItima generaqién ®
Densidad densidad y Incorporan  comunicaciones med_la_nlte tran_smlsor L
viscosidad mejqradas y diagndsticos de la condicion operativa del o
medidor que reducen los costes de mantenimiento y -
maximizan el tiempo efectivo del proceso.
Medidor de Para Chile (2016), El producto es una tira de papel para
Ao - ensayo, de 0.8 x 9.5 cm. con cuatro bandas azules para el
Acidos Acidos Grasos : : : :
grasos libres | Libres en monitoreo de’ I_a acidez Ilbre_ de grasas y aceites
. comestibles. Facil de usar, sencillo de interpretar. Mide
Aceites . . 1
tanto aceites de origen animal como vegetal.
Segun Hanna Instruments (2016), la acidez (expresada
como Acido Oleico) es la magnitud fundamental para la
medida de la calidad del Aceite de Palta. Es el primer
Test Kit de in_dicador de pureza'y frescura. La _calidad Qe_l aceite esta
Acidos andlisis de dlrectgmente relacionada con su r_1|vel de_ acidos grasos.
grasos Acidez de La augieg expresada en % de acido olelqo es utilizada
Aceite para distinguir el aceite de palta extra virgen de otros

Fuente y Elaboracion: Capcha (2017)
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