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1. RESUMEN

La empresa con nombre comercial “COFFILT”, resume a continuacidon aspectos importantes sobre su
constitucion. Se trata de un proyecto de negocio cuyo proposito es la comercializacion del café organico
molido en presentacion de filtrante bajo normas estrictas de calidad como NTP ISO 15161:200,
contando con supervision de expertos para poder brindarle a nuestros clientes un producto saludable y

practico.

Segun los estandares internacionales de la exportacion del café (ICO), menciona que el Per( se ubica
entre los primeros productores de café a nivel internacional, aprovecharemos en utilizar dicho insumo
proveniente del distrito de Villa Rica, ubicado en el departamento de Pasco, el cual es famoso por su
produccidn cafetalera; de tal manera que ha sido reconocido y premiado en los mejores concursos del

mundo.

El proposito del presente plan de negocios es lograr que nuestro producto se posicione en el mercado
impulsando el desarrollo del sector cafetalero y el consumo en la regién, manteniendo los principios y

las normas de calidad que exige la agricultura orgénica.

Es importante mencionar que en el capitulo Il de este proyecto se determina quiénes somos, dando a
conocer los datos generales como el origen de nuestro nombre comercial “COFFILT”, ademas se podra

identificar las bases del presente plan de negocios.

En el capitulo 111 se elabord el anélisis PESTE donde se evalua el macro-entorno de la empresa tomando
como variables a las fuerzas politicas, econdmicas, sociales, tecnolégicas y ecolégicas; con la finalidad
de determinar el impacto que pudieran generar en el negocio, también se definen quiénes seran nuestros

aliados estratégicos.

En el capitulo IV, se determina el publico objetivo de nuestro proyecto, el cual esta dirigido al nivel

socioecondmico B y C del sector 5y conformado por seis distritos de la zona Este de Lima.

El capitulo V presenta el anélisis competitivo basado en las 5 fuerzas de Porter, el mismo que detalla el
nivel de efecto que pudiera ocasionar el ingreso de nuevos competidores, la amenaza de productos

sustitutos, la lucha con los competidores existentes, asi como la negociacion con clientes y proveedores.
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En el capitulo VI se plantea la vision de la empresa, la cual indica lo que se pretende lograr a lo largo
del plazo; asi como la mision, donde se describe las actividades y el producto que se desea ofrecer a

nuestros clientes. También se mencionan las estrategias para introducir el producto al mercado.

En el capitulo VI se elabor6 el plan de marketing, se detalla los dinamismos realizados con el fin de

llegar al consumidor final

En el capitulo VIII se determind la ubicacion y los factores de localizacion para el negocio, optando por
el alquiler de un espacio que servira principalmente como almacén y oficina administrativa situado en
Av. Los Virreyes, perteneciente al distrito de Ate. Ademas, se describe todos los procesos para obtener
el producto final, incluyendo el proceso de comercializacion y las actividades realizadas por la fuerza

de ventas.

En el capitulo IX se detalla la organizacion de la empresa encabezada por un gerente general que contara
con el apoyo de tres areas principales: marketing, logistica y administracién, también contara con el

apoyo de un contador.

Por ultimo, se presenta el estudio econémico y financiero que muestra la viabilidad del proyecto, la
matriz de ejecucion del plan de negocio VAN es de S/. 717,868.89, TIR de 44%, la inversion total es
de S/. 793,525 soles. Posteriormente se demuestran las respectivas conclusiones y recomendaciones a

considerar.
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2. DESCRIPCION DE LA IDEA DEL NEGOCIO

2.1 Formulacién del negocio

La idea de emprender en este negocio es que proponemos la creacién de una empresa que tiene como
actividad principal, la colocacion de café organico en presentacion de filtrante, con lo que se busca
ofrecer una presentacion original, dinamica y sencilla de preparar. Con la finalidad de incentivar el
consumo de un buen café de simple preparacion e impulsar el consumo del producto peruano, como lo
es el café organico de nuestra selva del Peru. Ser& un producto dirigido a un sector con caracteristicas
de emprendimiento que es B y C de la capital, y el cual estar dirigido a sector minorista como mercados,
tiendas, fuentes de soda y cafeterias.

Nuestro principal insumo; es el café organico molido, seleccionado por los mejores expertos en el rubro,
con la finalidad de contar con la calidad y estandares requeridos; siendo socios de los mejores
agricultores de la region. Investigar en estos tiempos sobre productos organicos es todo un reto y una
gran oportunidad de relanzar un producto de muy buena calidad, innovador, préctico y de bajo costo
donde el consumidor pueda conocer, e identificar, y contar con una costumbre de tomar un buen café
traido de las montafias de Villa Rica - Pasco. Para ello se ofrece el producto en su presentacion de
filtrante. Aprovechando que hoy en dia el Per( es un referente del buen café a nivel mundial, siendo
este el segundo producto de exportacion de café organico en el mundo. (MINAGRI, 2018)

Asimismo, nos sentimos comprometidos con los agricultores peruanos que viven dia a dia cosechando
este fruto maravilloso y que mantienen a sus familias por esta gran labor, tanto de sembrar y en mantener
el cuidado del medio ambiente y sobretodo de prevalecer en cultivar productos que contribuyan con el
crecimiento y sostenibilidad de sus familias y a la sociedad; no como anteriormente se aprovechaba
estas tierras para el cultivo de productos no legales para el consumo humano. Es asi que nosotros
creadores de esta idea de negocio, nos permita generar esta nueva propuesta de un producto con muy

buena y alta calidad, para poder llegar a grandes mercados tanto en el Pert y al mundo entero.
2.2 Presentacion del modelo de Negocio

COORGANICO DEL PERU S.A.C., es una sociedad dedicada a la comercializacion de café organico

en su presentacion de filtrante, cuyo principal ingrediente es el café de calidad con exquisito sabor y
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buen aroma, elaborado por manos peruanas de la Selva Central del pais. Nuestro propésito es proponer
un producto innovador a precios accesibles para que el consumidor obtenga una propuesta de café

molido organico de la mejor calidad.

(LOPEZ, 2010)En su tesis titulada "Café Organico Mexicano para exportacion a Alemania 2010"" para
adquirir el grado de Licenciado en Administracion Industrial en el Instituto Politécnico Nacional, indica
que las propiedades que tiene el café organico son Unicas, ya que aporta antioxidantes, proporciona
energia, debido a la cafeina que estimula al sistema nervioso, mejorando la coordinacion, el estado de

animo, incrementando la resistencia, la actividad mental y también disminuye el cansancio.

Nuestro producto, en su presentacion de filtrante, tiene como principal objetivo brindar practicidad y
ahorro de tiempo en la preparacion; como se conoce, la preparacion de un café molido o tostado requiere
de un proceso prolongado con ayuda de cafeteras o0 maquinas especializadas, lo que genera mayor
inversion de tiempo al pasar el café. Para ello ofrecemos este producto dirigido al consumidor con

tiempo limitado pero que le agrada consumir un buen cafe.

El nombre de nuestro producto es “COFFILT”, el cual se lanzara al mercado en su presentacion de
saquitos de filtrantes en los negocios minoristas de la zona 5, lo cual incluye los distritos de Ate,
Chaclacayo, ElI Agustino, Lurigancho, Santa Anita y San Luis, en los mismos que, con ayuda
degustaciones y publicidad informativa, colaboraremos con el minorista con el fin de dar a conocer e
impulsar el producto. Por otro lado, nos encontraremos en stands, ferias y exposiciones para informar
y mostrar nuestro producto al consumidor final, interactuar con el pablico en redes sociales para ofrecer
promociones, brindar informacién buscando poder tener mayor contacto con los clientes y poder

resolver alguna duda sobre la marca, asi como recolectar sugerencias.

3. ANALISIS DEL ENTORNO

3.1 Entorno politico
Se debe considerar los esfuerzos que realiza el estado para poder impulsar la agricultura en el pais para
los diversos productos que se ofrece, entre ello se tiene el Plan Nacional Agraria-Café del Ministerio

de Agricultura y Riego (2018), el cual nos indica lo siguiente:
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El enfoque en diversos sectores que se formula en el marco del plan estratégico, en donde se
planea las diferentes dificultades que pueda impactar a todo los actores de la cadena de valor y el interés
de ciertas particularidades de las zonas fabricantes, las medidas identificadas demandard una mayor
aplicacion y acciones no solo al sector agrario, buscando reunir la participacion del gobierno central,
regional, y local con el objetivo de finiquitar los paradigmas que podamos encontrar en la cobertura,

calidad de recursos y servicios incluidos en la competitividad y perfeccionamiento de esta cadena.

El vinculo de agregado y conectividad entre los distintos sectores, se asegura como los justifica

el PNA Café, ademas atribuye a los términos de un plan estratégico sectorial de la agricultura, medio
Ambiente, produccién y hace el progreso al desarrollo a la mujer y a la inclusién social en todos los
sectores méas vulnerables de nuestro pais. Conjuntamente se muestra los resultados para alcanzar un
nivel objetivamente en el sector de vivienda, educacidn, salud, desarrollo e inclusion social, Ministerio
de Turismo, Presidencia del Concejo de Ministros (PCM) y otros reguladores del Estado.
Segin el MINAGRI, 2018, indica el alineamiento del PNA del Café presenta las siguientes
consecuencias: garantiza la variedad en la politica social que actualmente habilita en el Perd, afirma el
proceso de ejecucion entre la politica, planificacion y asignacién de presupuesto. Enfocandose en los
objetivos a favor de los productores agricolas, y la relacion entre el sector de gobierno regional, y
optimizando la cualidad de la inversion del estado. (MINAGRI, 2018)

Por otro lado, la empresa tiene que tener en cuenta los certificados de calidad que el mercado
exige. El Instituto Nacional de la Calidad, entidad a cargo del Ministerio de la Produccion, creara un
sello con la finalidad de certificar y estandarizar la produccion de café peruano con ello se busca
fortalecer el posicionamiento y dar conocernos por ofrecer un producto que contiene café de alta
calidad. (GESTION, 2019)

Los mismos productores de café también deberan tener en cuenta los requerimientos basicos
para obtener un producto de buena calidad. (SINEACE, 2015)Asi como también los lineamientos por
parte de SENASA, que implica normas que el productor debe seguir para poder cuidar y proteger sus
cultivos de ciertos peligros como plagas y que ello no afecte el suelo y principalmente el fruto

respectivamente. (SENASA, 2003)
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Es por ello que, considerando que la empresa COORGANICO DEL PERU S.A.C. es nueva, se acogera
al régimen de PYME, cuya ley concede una cadena de beneficios laborales y tributarios para amparar
su desarrollo y la generacion de empleo. (SUNAT, 2021)

3.2 Entorno econémico

Para poder operar el negocio debemos considerar ciertas variables econémicas que puedan impactar en
la marcha.

Segun el BCRP, el crecimiento proyectado del Peru en el 2019 sufriria una leve desaceleracion
de 3.5% a 2.6%, asimismo sostiene que el PBI local serd primordial para el crecimiento de América
Latina en el presente afio y el préximo 2020. (GESTION, 2019)

Ademas, afirma que las cifras de inflacién esperada, considerados por el sector financiero y los
economistas para los proximos doce meses, disminuy6 en 2.5% para el mes de julio, con respecto al
mes anterior que fue el 2.3%. Para el siguiente afio, los agentes econémicos estimaron en que podria
registrarse un alza en los precios, con un aumento de 2.5%. (PERU21, 2019)

Veamos la siguiente tabla, la cual presenta la variacion porcentual del PBI con respecto al afio

anterior:
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Tabla 1. Producto Bruto Interno (Variacion porcentual del indice de volumen fisico

respecto al mismo periodo del afio anterior.

2018/2017 2019/2018
SCbilad 4 (ltimos 4 altimos
I Trim. | Il Trim. Isem. u I Trim. Il Trim. I sem. Y,
Trim. Trim.
Economia Total (PBI) 3,2 5,5 4,3 3,5 24 1,2 1,7 2,7
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 7.2 10,4 9,1 7.3 52 21 3,3 4,4
Pesca y acuicultura 3,0 25,8 18,1 -11,7 -21,8 -30,7 -28,1 36
Extraccion de petréleo, gas y minerales 0,4 -0,5 -0,1 1,8 -0,5 -2,3 -1,4 -1,9
Manufactura 0,5 10,8 5.8 1,7 -0,9 -6,7 -4,0 1,1
Electricidad, gas y agua 23 5,0 3,7 2,2 6,0 3,9 4,9 5.0
Construccion 4.9 7.4 6,2 7.1 2,2 7.5 5,0 4,9
Comercio 2,7 3,2 3,0 25 2,4 2,8 2,6 2,5
Transporte, almacenamiento, correo y mensajeria 5.1 6,5 5.8 4,9 2.4 1,9 2,2 3,1
Alojamiento y restaurantes 33 2,9 31 24 3,6 4,5 4,0 4,0
Telecomunicaciones y otros servicios de informacion 4.9 5,5 5,2 6,8 6,8 6,6 6,7 6,3
Servicios financieros, seguros y pensiones 4.5 7,2 5,9 4,3 4,7 3,8 4,2 4,5
Servicios prestados a las empresas 28 3,2 3,0 3,3 3.4 3.3 3.4 3,4
Administracién publica y defensa 43 4,2 4,3 3,8 4,9 49 4,9 4.8
Otros servicios 39 4,0 4,0 3,7 3,3 3,5 34 3,7
Total Industrias (VAB) 3,1 54 4,3 3,5 2,4 1,1 1,7 2,7
Otros impuestos a los productosy DM 4,1 6,0 5,0 3,6 21 1,3 1,7 2,2

NOTA 1. ADAPTADO DE COMPORTAMIENTO DE LA ECONOMIA PERUANA EN EL PRIMER TRIMESTRE

DE 2019, POR INEI, HTTPS://ACORTAR.LINK/FUAGSY

Observamos una variacion porcentual de la industria agricultura, ganaderia, cazay cultural del afio 2019
con respecto al mismo periodo del 2018, resaltando su aporte al PBI nacional al ubicarse en primer
puesto.

A nivel econémico, se defiende el proyecto en marcha, debido a que el ingreso al mercado peruano
impactara de manera positiva para satisfacer las necesidades de los consumidores peruanos. Boletin
Estadistico: Café de Peri. (CAMCAFEPERU, 2017)

3.3 Entorno social

El presente proyecto contribuird positivamente con la sociedad debido a que, generara empleo ya que
se necesitara personal para la fuerza de ventas, disminuyendo asi los niveles de desempleo en el Perd,
y por ende el nivel de pobreza existente, mejorando asi su calidad y condiciones de vida.

El crecimiento demografico le permitira a nuestra empresa, sostenerse en el tiempo.
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En la siguiente tabla observaremos el nimero de habitantes por zonas, dentro del cual podremos

visualizar la composicion de Lima Este, que es la zona que se desea abarcar.
Tabla 2. Lima Metropolitana 1 2019: Estructura socioeconémica de la poblacion por

zonas geograficas.

Poblacion Estructura socioeconomica (% horizontal)
Zonas Distritos
Miles %S00 pp c D E
LIMA NORTE Carabayllo, Com:l:ls Independencia, Los Olivos, Puente 26276 248 229 441 9756 5.4
Piedra, San Martin de Porres
LIMA CENTRO Brefa, La Victoria, Lima, Rimac, San Luis 828.4 7.8 331 433 20.2 35

Barranco, Jesus Maria, La Molina, Lince, Magdalena
LIMA MODERNA del Mar, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San 1,416.0 134 76.8 17.4 45 1.3
Isidro, San Miguel, Santiago de Surco, Surquillo

Ate, Chaclacayo, Cieneguilla, El Agustino, Lurigancha,

LIMA ESTE San Juan de Lurigancho, Santa Anita 2,616.4 24.7 17.7 45.7 29.6 7.0

LIMA SUR Clhornllos. Lurin, Plachacalznac. San Juan de Miraflores, 1,839.8 17.4 13.3 53.4 27.4 5.0
Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo
Bellavista, Callao, Carmen de la Legua Reynoso, La

CALLAD Perla, La Punta, Mi Perd, Ventanilla 1,100.4 104 217 45.9 23.6 8.8
Ancon, Pucusana, Punta Hermosa, Punta Negra, San

BALNEARIOS Bartolo, Santa Maria del Mar, Santa Rosa 1524 14 97 399 3 127

TOTAL LIMA METROPOLITANA 10,580.9 100.0 21.7 42.6 24.1 5.6

NOTA 2. ADAPTADO DE PERU: POBLACION 2019, POR CPI, HTTPS://ACORTAR.LINK/G8020

Adicionalmente, este plan de negocios puesto en marcha permitira contribuir con la practicidad que
busca el cliente, el consumir un café organico y de alta calidad en menos de 1 minuto y sin necesidad
de contar con una cafetera ni invertir mayor tiempo en su preparacion, ya que hoy en dia las personas
disponen de menor tiempo para realizar sus actividades diarias y prefieren consumir productos practicos

Y Menos engorrosos en cuanto a preparacion.

3.4 Entorno tecnoldgico
Actualmente, grandes y pequefias empresas peruanas deciden invertir en tecnologia para rentabilizar su
negocio, sobre todo en tecnologias de informacion, sistemas integrados como ERP, aplicativos moviles

para simplificar la vida al consumidor y el CRM para manejar la relacion con el cliente.

En el Perl el 73,4% de viviendas familiares cuentan por lo menos con un dispositivo digital
(Smartphone), esto manifiesta un alza de aproximadamente 8% en comparacion al 2016 (que fue 66%),

segun el informe por Rafael Muente, presidente del OSIPTEL. (COMERCIO, 2019)

Hoy en la actualidad nos encontramos en pleno crecimiento y transformacion digital para expandir la

importante y el uso de las tecnologias de informacion para alcanzar el éxito organizacional como se
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viene laborando. El ciudadano cada vez tiene mas acceso a servicios basicos de internet, se conectan
mediante su dispositivo mévil para vincular en las redes sociales; lo cual nos resulta beneficioso para

compartir por dicho medio y dar a conocer nuestro producto.

4. ANALISIS DE LA DEMANDA

4.1 Analisis del estudio de mercado

Inconveniente

Hoy en dia el de café de buena calidad se ubica en las cafeterias en los distritos méas exclusivos de la
capital como en restaurantes y cafeterias del sector socioecondémico de nivel A, el cual presenta un costo

relativamente elevado para el consumidor en general.

Posicionamiento

Con nuestro café molido organico en presentacion filtrante buscamos posicionarnos en el mercado
masificando el producto a nivel local y llegar a los sectores B y C respectivamente, con la finalidad
de que sea practico y dinamico, asi como demostrar que es posible consumir un producto de buena

calidad y a precios accesibles.

Esta alternativa se proyecta como una innovacion a los mencionados distritos y propone obtener el

producto similar al de otras bebidas que forman parte del consumo diario de la poblacion.

4.2 Mercado objetivo

Nuestra propuesta de café organico filtrante se enfoca en generar atraccién por otros negocios que
deseen obtener una mayor gama de productos y ademas de seguir con tendencias que probablemente
por la zona de ubicacién geografica haya tardado en llegar; sin embargo, buscamos ofrecer un

producto altamente competitivo, rentable y practico para el consumidor.

Cabe mencionar que en los Gltimos cinco afios el uso de café en su version de tostado y molido
consigno progreso del 10% en el Peru. Por otro lado, el café en su presentacion instantanea genero
un incremento del 7% con respecto al Gltimo reporte. Segun (Gestion 2019). Nuestro enfoque ahora

tiene como publico objetivo a las bodegas, minimarkets, a pequefias y medianas empresas de
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juguerias y cafeterias, el cual generar4 una buena inversion a dichos negocios con el fin de

incrementar sus ingresos y potenciar este gran emprendimiento del producto.

4.3 Segmentacion

4.3.1 Macro — segmentacion

Haciendo referencia al del consumidor se consideran los siguientes fundamentos:

Funciones: Brindar café organico molido en su presentacion de filtrante, producto que ofrece

practicidad en su preparacion, de exquisito sabor y aroma.

Innovacion: Materia prima de muy buena calidad sumado al envasado que ofrece facilidad en su

preparacion.

Compradores: Segmentacién B y C de la zona 5 correspondiente a los distritos de la zona Este de

Lima.

4.3.2 Micro — segmentacion

Luego de identificada la macro — segmentacion preliminar, podemos fragmentar el mercado de

acuerdo a los andlisis siguientes:

4.3.2.1 Segmentacion geografica

En la presente investigacion obtuvimos datos importantes de la Asociacion Peruana de Empresas de
Investigacion de Mercados (APEIM), el cual aporta a través del siguiente cuadro la estructura

socioecondmica del sector al que nos dirigimos.
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Tabla 3. Lima Metropolitana 2019: APEIM estructura socioeconomica de la poblacién

por zonas geograficas.

Zonas Poblacion Estructura socioeconomica (% horizontal)

Miles % A B 4 D E
1 Puente Piedra, Comas, Carabayllo. 1,309.3 12.4 0.0 14.6 39.7 36.6 9.1
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras. 1,318.3 125 2.1 28.3 476 19.9 2.1
3 San Juan de Lurigancho. 1,157.6 10.9 1.1 215 44.6 25.3 75
4 Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria. 771.2 7.3 2.5 29.9 43.9 21.5 2.2
5 ;tf?tni..[]haclacayo: Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agus- 1,477.6 14.0 14 116 45.6 333 8.1
6 Jesis Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel. 377.7 3.6 16.2 58.1 20.5 35 1.7
7 Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 810.6 7.7 35.9 43.2 13.6 6.3 1.0
8 Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores. 878.3 8.3 2.0 29.1 48.8 17.3 28
9 Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac. 1,098.7 10.4 0.5 79 52.2 316 7.8
10 S::;oﬁiﬁsllra:;;stsérta Perla, La Punta, Carmen de la Legua, 1.100.4 10.4 14 19.0 16.0 044 99
11 Cieneguilla y Balnearios 190.5 1.8 0.0 9.9 47.6 327 9.8
TOTAL LIMA METROPOLITANA 10,5809 100.0 43 234 42.6 241 5.6

NOTA 3. ADAPTADO DE PERU: POBLACION 2019, POR CPI, HTTPS://ACORTAR.LINK/G8020

Por lo mostrado, el plan de negocios plantea abarcar la zona 5, que implica los distritos de Ate,
Chaclacayo, EI Agustino, Lurigancho, Santa Anita y San Luis. Geograficamente comprende en su

mayor parte distritos de la zona Este de Lima.

Elegimos esta zona debido a que se compone de distritos que se encuentran en crecimiento y existe
mayor zona comercial, centros comerciales (malls), entre otros. Esto permitira comercializar a toda

esta zona y llegar con facilidad al publico en general.

4.3.2.2 Segmentacion demografica

Debido a que nuestro producto estara enfocado en la comercializacién y la negociacion, tenemos

como principales caracteristicas:
Edad: Comprende entre los 35 hasta los 65 afios.

Género: Al publico en general, el que esté permitido al consumidor, ya que el café es salud y

vitalidad.
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Etnias o urbes: Distritos pertenecientes a la zona 5, zona Este de Lima, donde encontraremos
urbanizaciones, asociaciones de viviendas, entre otros. A partir de ello se ofertara el producto a los

negocios minoristas.

4.3.2.3 Segmentacion psicogréafica

El siguiente cuadro presenta la descripcion de los diferentes estilos de vida.

Tabla 4. Los 6 estilos de vida segun Arellano Marketing

Estilo de vida Descripcién

Salario y grado de instruccion alto. Con un conocimiento
Los Sofisticados
profesional y de buena instruccion.

Salario relativamente variado, con grado de instruccién

Los Progresistas promedio.

Salario es variado y no muy alto, con nivel de educacion

Las Modernas promedio.

Salario variado, con grado de instruccion promedio. Son

Los Formalistas afectivos y familiares.

Salario es menor al sueldo promedio de la poblacién. Su
Las Conservadoras
prioridad es la familia.

Los Austeros Grado de instruccién y socioeconémico bajo. Son los mas

pobres que el promedio de la poblacién.

NOTA 4. ADAPTADO DE LOS SEIS ESTILOS DE VIDA, POR ARELLANO, 2021,

HTTPS://ACORTAR.LINK/X8ESKB

El cuadro muestra 6 estilos de vida, cada uno con caracteristicas distintas, sin embargo, estos patrones

de habitos se repiten en casi toda la poblacién peruana. Esta clasificacion de Arellano Marketing nos
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ayuda a tener claro e identificar a quiénes definiremos como nuestro publico objetivo: progresistas,

modernos y formalistas.

4.3.2.4 Segmentacion conductual
El target al que nos enfocamos presenta conductas poco habituales de consumo de productos
organicos; sin embargo, la idea de ofrecer un producto masivo, de bajo costo y ademés préctico, nos

facilita la entrada al mercado mediante este nuevo formato de presentacion.

Recordemos que el target no es leal, consume productos sustitutos, no buscar el buen valor, por lo
general prefiere las mejores ofertas; por un lado, es un publico bastante predominante, pero, por otro
lado, sus expectativas pueden ser alcanzadas e inclusive superadas con el ingreso de nuestro producto

al mercado.

4.3.3 Nivel socio-econdmico

Los niveles socio-econémicos al que dirigimos nuestro producto, principalmente esel By C.

La eleccion hace referencia a que, el consumo de café se evidencia en mayor escala en el NSE A,
cafeterias gourmet, fuentes de soda, entre otras de mayor prestigio, compuestos por establecimientos
especialistas en dicho producto; sin embargo, en el NSE elegido se evidencia que es poca la
competencia existente en Lima Este, debido a que su consumo no es muy habitual. Ademas de ello,
nuestro proposito serd masificar este producto, con la finalidad de llegar a futuro a otros segmentos

como el A, por lo que se buscara la aceptacion de este publico objetivo en primer lugar.

4.4 Determinacion de la demanda

Se estard utilizando el método contingente para estipular el tamafio de la muestra, hombres, mujeres
en Lima metropolitana, en el rango promedio de 35 - 60 afios de edad. Esta poblacidon se clasifica
segun los niveles socioeconémicos B y C, como resultado brinda un total de 711 000.00 personas
que serian nuestro mercado objetivo, con lo que calcularemos el tamafio de muestra para la siguiente

encuesta realizada en Lima Metropolitana, para su posterior aplicacion.

Formula
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Z2xpxqxN
E°x(N—-1)+ Z?xpxq

Donde
Nomenclatura Significado Datos

N Tamafio de la muestra Determinar

P Poblacion objetivo 0.5

Q Probabilidad de ocurrencia 0.5

N Poblacién 711 000.00

E Error muestral 0.05

Z Nivel de Confianza 1.96
Aplicando

_ Z?xpxqxN

CE2x(N-1)+Z2xpxq

= 1.962 x 0.5 x 0.5 x 711,000
0.052x(711,000—1)+ 1.962 x 0.5 x 0.5

n = 383 personas

El namero total de encuestas por realizar sera de 383, en la que la poblacion total del mercado
objetivo son 711,000 personas que viven en el Sector 5 en Lima Metropolitana y se encuentran en el

nivel social B y C, y tengan entre 35y 60 afios de edad.
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4.5 Potencial de crecimiento de mercado

Segun La Junta Nacional del Café (2019), dicho insumo se podria considerar como el primer
producto frecuente que exporta el Per(. A su vez se indica que el 92% de la producido, es enviado al
extranjero y unicamente el 8% es consumido a nivel nacional. Sin embargo, la implementacion de
cafeterias en las ciudades principales del pais, tales como Lima, Arequipa, Cusco, Cajamarca y
alrededores, esta fomentando el incremento de este gran producto que tiene una buena demanda y
saber reconocer que actualmente existe un aproximado de casi diez marcas de empresas extranjeras,
gue cuenta con una gran importancia en el consumo y las cuales son: Mc Café, Juan Valdez,
Starbucks, Alti, Mont Café, etc. Las cuales se encuentran posicionadas en el mercado.

Por consiguiente, a ellos se le suman las cafeterias de emprendedores peruanos y asociaciones de
productores. (LAREPUBLICA, 2019)

Por lo tanto, la produccién del café en su mayoria es exportada a otros paises del mundo, ya que el
incremento de cafeterias en las principales ciudades hace que sea reconocido como un buen producto
peruano; por lo demas se incentive la competitividad con otros granos de café provenientes de paises
como: Colombia, Brasil, México y Honduras; los cuales estan reconocidos entre los mejores
respectivamente.

4.6 Tendencias del mercado

“El aumento de la produccion en el pais es un reflejo de lo que ocurre en el consumo a nivel mundial.
Por el afio 2009 se estimaba un rango de 1,16 kg per capita de café, esta cifra aument6 continuamente
hasta alcanzar 1,27 kg en el afio 2017. EI aumento en el consumo de café a nivel mundial fue de
9,3%”. (LA REPUBLICA, 2018)

Se refleja la importancia que cubre el apoyo del estado para impulsar el consumo mediante

expoferias, congresos, conferencias, etc.
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5. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

5.1 Andlisis de las 5 fuerzas de Porter
Se utilizara esta herramienta para poder identificar puntos muy importantes al cual rodean el
funcionamiento de este proyecto, y lo primordial es conocer y establecer estrategias para ponerlo en
marcha.

5.1.1 Rivalidad entre competidores
El nivel de competencia entre las empresas es alto con respecto a los que ofrecen un café orgénico y
las cuales compiten por precios, de acuerdo al gasto del consumidor en general. Los productos
sustitutos como el café soluble y de marcas conocidas como Nescafé, Kirma, Cafetal, Altomayo, etc.,
las cuales llevan mucho tiempo en la industria ya tienen posicionamiento en el mercado; sin embargo,
al referirnos de café organico en filtrante, podemos encontrar a empresas como Monreal, lyari y

Essenza coffee.

Tabla 5. Herramienta MPC para evaluar a la competencia

Factores . Essenza
Monreal COFFILT lyari
Claves de | Apreciacion Coffee
éxito Val. | Pond. | Val. | Pond. | Val. | Pond. | Val. | Pond.
Presentacion
0.1 3 0.3 3 0.3 4 0.4 3 0.3
de Producto
Calidad del
0.2 4 0.8 4 0.8 3 0.6 3 0.6
producto
Precio 0.4 4 1.6 4 1.6 2 0.8 3 1.2
Canales de
0.2 3 0.6 4 0.8 2 0.4 1 0.2
Distribucion
Atencion al
0.1 3 0.3 3 0.3 2 0.2 3 0.3
cliente
Totales 1 3.6 3.8 2.4 2.6

NOTA 5. ELABORACION PROPIA
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Se analizé la competencia en esta herramienta MPC lo contribuye a poder identificar nuestras
fortalezas y debilidades frente a la competencia. Como factor principal indicamos al precio como
estrategia de negocio.

La idea es buscar el posicionamiento en el mercado con precios accesibles, como lo hace la empresa
Monreal, el cual tiene un precio similar a nuestra propuesta. La empresa lyari cuenta con un precio
muy elevado por el que consideramos que estamos en ventaja frente a este factor.

En cuanto a calidad consideramos un puntaje similar frente a la competencia ya que utilizan el café
organico de diversas partes del Peri como Oxapampa, Villa Rica, Alto Yurinaki, Junin.

Otro de los factores muy importantes son los canales de distribucidn, se considera que la empresa
tiene una ventaja frente a la competencia ya que estas no tienen una tienda fisica y los pedidos los
hacen via online, mediante redes sociales y pagina web. COFFILT, aparte de contar con la venta
telefdnica, cuenta con la venta directa en bodegas, cafeterias y fuentes de soda, a través de los cuales
el consumidor final podré adquirir nuestro producto.

Segun el ponderado final se puede observar que Monreal es uno de nuestros principales

competidores, ya que cuentan con los factores de éxito que buscamos desarrollar y superar.

5.1.2 Negociacion con proveedores
Segun nuestra investigacion de mercado, la negociacion con proveedores presenta un nivel
completamente alto, ya que nuestra propuesta se basa en tercerizar los insumos del producto como
la materia prima, el envasado y la distribucion. Debido a que el mercado cuenta con una gran cantidad
de proveedores, la busqueda y seleccién de proveedores tendra un estricto criterio de calidad. Los
principales socios seran los agricultores y cafetaleros de Villa Rica en el departamento de Pasco que
nos brindaran el mas exquisito café, garantizando la calidad requerida. Para la elaboracién del
producto, el proceso sera dividido en dos pasos muy importantes, el sellado y envasado en el papel
filtrante realizado por la empresa NEPAL E.I.R.L.; por otro lado, la distribucion constard de un

transporte alquilado segun ruta de reparticion.
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5.1.3 Negociacion con clientes
El nivel de negociacién con los consumidores es importante, ya que al ser un producto nuevo se
dispondra de una fuerza de ventas capacitada que estara encargada de promocionar el producto en
las bodegas, cafeterias, fuentes de soda, entre otros negocios.
Se busca fidelizar al minorista con una central telefénica a su disposicion para facilitar la realizacion
de sus pedidos y/o cualquier tipo de consulta. Ademas de ello, se le seréd asignado un vendedor a
carga, el cual tendrd como tarea visitarlo una vez por semana para la toma de pedidos, asi como para

contribuir con la exhibicion del producto y su publicidad.

5.1.4 Productos sustitutos
Este producto tiene una alta amenaza de productos sustitutos, tales como las infusiones, bebidas
energéticas, el mismo café soluble y otras alternativas. Actualmente algunas personas prefieren
consumir bebidas energizantes por el tiempo que implica el consumo; ademas de los precios bajos
ofrecidos.
En el mercado se cuenta con una alta variedad de café soluble o instantaneo de marcas conocidas.
5.1.5 Amenaza de nuevos competidores
Es alta debido a la gran variedad de marcas existentes que llegan a competir por precio y también
calidad atrayendo a muchos consumidores por ser un producto masivo. Se trata de un mercado abierto
y las barreras de entrada son bajas para las nuevas empresas, para ello buscamos enfocarnos en la
consolidacion de la marca, a través de la elaboracion de estrategias de marketing y publicidad sobre

el café organico peruano.

6. PLAN ESTRATEGICO
6.1. Vision
Ser una de las principales empresas dedicada a la comercializacion del café orgénico en filtrante,

ofreciendo un producto sano y practico a precios accesibles, con una alta carga de beneficios

naturales y enfocados en la promocion del producto peruano.
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6.2. Mision
Somos una empresa dedicada a la comercializacion de café organico en filtrantes 100% puros y

naturales, teniendo como fin promocionar el producto peruano y ser socio del emprendedor peruano.

6.3. Objetivos estratégicos

6.3.1. Objetivo general
Promocionar y dar a conocer los beneficios del consumo de nuestro producto.
6.3.2. Objetivos especificos
e Seleccionar los mejores granos de café organico.
e Innovar y mantener la calidad de nuestro producto y su envasado.

e Desarrollar estrategias de marketing para poder llegar a nuestro cliente final.

e Establecer promociones y convenios con nuestros aliados estratégicos.

6.4. Analisis FODA de la empresa
Fortalezas
e Personal calificado y capacitado.
e Café de excelente calidad y aroma.
e Presentacion practica e innovadora.
e Producto de precio accesible.
Oportunidades
e Incremento en el consumo del buen café.
e Tendencia en consumo de productos organicos.
e Interés del estado en el desarrollo de los agricultores.
e MINAGRI promueve el consumo interno del café.
Debilidades
e Producto en introduccion al mercado.
e Tercerizacion de todos los insumos para la elaboracion del producto.
Amenazas

e Competencia con productos sustitutos.
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e Plagas que amenazan la calidad de la materia prima.
e Consecuencias del cambio climético (desastres naturales).

e Conflictos politicos.
6.5. Estrategia de negocio

El modelo de negocio disefiado implica que nuestros canales tradicionales serdn los negocios
minoristas como; bodegas, fuentes de soda y cafeterias del sector 5 que comprende distritos de la
zona Este de Lima; en los cuales presentaremos folletos sobre el origen y beneficios de nuestro
producto, con la finalidad de poder sensibilizar al consumidor y también ayudar a nuestros socios la
venta de la mercaderia. Ademas, se brindara degustaciones en puntos estratégicos para poder dar a
conocer y captar clientes potenciales, contaremos con actividad constante en redes sociales,

publicando blogs y campafias.
6.6. Fuentes generadoras de ventaja competitiva

Las ventajas competitivas de nuestra idea de negocio son las siguientes:

e Producto de muy buena calidad y excelente aroma, con una presentacion de filtrante para
facilitar y optimizar tiempo en su preparacion. Su disefio y empaquetado sera realizado por
nuestro socio NEPAL E.LLR.L. que ademds cuidard y mantendra la calidad de nuestro
producto al preparar su envasado, contara también con las certificaciones correspondientes,
con el fin de ser un producto competitivo y a gusto del consumidor.

e Reduccion de costos; al ser una MYPE, trabajaremos en colaboracion de socios que nos
ayudaran a tercerizar ciertas actividades como; la materia prima, el envasado y la
distribucion. Se busca poder masificar su produccién.

e Contaremos con vendedores altamente capacitados; que ayudaran al minorista a como
ofrecer el producto, se encargard de colocar y acomodar los productos en un ambiente
adecuado, ademas colocara la publicidad en los negocios, y sobretodo realizara visitas
constantes para que el empresario tenga siempre el stock suficiente. Contara con hoja de ruta
para que optimice su labor. Con el fin de poder ayudar al minorista se realizara degustaciones

para impulsar la marca.
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7. PLAN DE MARKETING

7.1. Mezcla de Marketing

Utilizaremos esta herramienta para proponer estrategias con el fin de buscar satisfacer necesidades y
colocar el producto en el mercado. Se detalla en nuestro proyecto que el producto lo brindaremos en
una presentacion ya especifica, en una peguefia caja, similar a una caja de infusiones, facilitando y

dinamizando la preparacion.

7.1.1. Descripcion del producto

Para la muestra, nos hemos basado en lo siguiente:

e Implementacion o algo similar a las cajas de infusiones.

e En lo que respecta al disefio de caja de café organico en filtrante, serd de material de cartén

eco-amigable y con las medidas correspondientes.

Marca
El nombre de la marca es COFFILT, ya que conjugamos las palabras de café y filtrante en inglés,
relacionandola directamente al producto y su presentacion. Nuestra marca busca poder posicionarse
en la mente del consumidor por su facil pronunciacién y porque considera importante su descripcion
en la tapa del producto; buscando que el consumidor se encuentre informado acerca del origen y
beneficios del consumo de nuestro producto.
Se utilizara un imago tipo el cual nos identificara con respecto a los demas, ya que contard con una
imagen de una taza caliente bordeado por granos de café y el nombre de la marca COFFILT en color

marroén, se usé este color con el fin de transmitir tranquilidad, naturalidad y calidez.
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Coffilt

Figura 1. Logotipo de COFFILT. Elaboracién Propia

Caracteristicas del producto
Con referente al café organico:
e Exquisito aroma y sabor.
e No contiene quimicos ni plaguicidas.
e Efectos desintoxicantes, antioxidantes y terapéuticos.
e Seleccionado por expertos.
Con referencia a su presentacion
e Caja con dimensiones de largo 11 cm, ancho 6.4 cm y altura 7 cm.
e Color beige
e Peso Neto de 80 gr.
e Contara con 10 unidades de sobres filtrantes.
e EIl contenido de las cajas incluird una tabla nutricional, breve descripcion del producto,

beneficios, logotipo, certificaciones y fecha de vencimiento.
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Figura 2. Presentacion del producto. Elaboracién propia.

7.1.2. Estrategia de precios
En el siguiente punto se realizd la investigacion en base a las caracteristicas del sector que deseamos
abarcar y poner en practica el proyecto. Especificamente en la zona 5 en Lima Metropolitana y
expuesta en los diferentes negocios minoristas, ferias, etc. El precio estimado serd de s/.10.00,
compuesto por 10 unidades de sobres filtrantes de café organico molido, cada uno de 8 gramos; es

decir, en total 80 gr. de contenido.

7.1.3. Estrategia de distribucion
El producto sera distribuido inicialmente por los distritos de Ate, Chaclacayo, Santa Anita,
Lurigancho, San Luis y el Agustino, ademas serd promocionado en tiendas, ferias artesanales y
cafeterias.
Como punto de introduccidn y distribucion apuntamos llegar al consumidor en general con la ayuda
de banners, afiches, tripticos y personal impulsando el producto.
A continuacion, se detalla a través del siguiente grafico los intermediarios y la distribucién del

producto.
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Tabla 6. Descripcion de Canales de Distribucion

Mercados minoristas
Ferias artesanales Central telefénica
Zona 5 Lima metropolitana

Chaclacayo, Lurigancho, Ate,
Ferias agropecuarias de Lima Atencion de pedidos, consultas y
Santa Anita, San Luisy el
Este. reclamos.
Agustino.

NOTA 6. ELABORACION PROPIA

7.1.4. Estrategia de promocion
El lanzamiento de nuestra campafia estara sectorizado en los distritos de Lima Este, zona 5. Se
proyecta para mediados del afio 2020, como primer objetivo de introduccion al mercado y de
distribucion, sea promocionado en los sectores minoristas y tiendas basicamente, para que obtenga

una identificacion rapida y sea de facil vision para el pablico en general.

Ademas, se brindara degustaciones y muestra gratis en las bodegas, fuentes de soda, cafeterias, para
ayudar al minorista a impulsar el producto y que el consumidor final pueda reconocer el concepto
innovador.

La publicidad se estara realizando a través de afiches, degustaciones en los propios negocios,
también contaremos con una central telefénica que orientara al consumidor sobre el producto y toma
de pedidos. Un mostrador personalizado que cuente con volantes de propaganda, banners
publicitarios y a través de campafias en redes sociales y pagina web. Participaremos en expo ferias,

para difundir el producto y captar clientes potenciales.
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Figura 3. Presentacion del Producto al Publico. Elaboracién propia.

7.2. Estrategia de servicio al cliente

La idea de obtener un buen café organico en filtrante corresponde a un concepto innovador, lo cual
facilitard su consumo. Ademas, se plantea detallar y dar a conocer todos los estandares que solicita
las entidades fiscalizadoras, con el fin de que sea un buen producto y apto para todo tipo de persona.
Definitivamente es un reto muy importante; pero no dificil, para ello nos enfocaremos principalmente
en dos puntos:

A través de nuestros vendedores; quienes ademas de la toma de pedidos, tendra que capacitar al
minorista sobre las principales caracteristicas del producto, visitard semanalmente para la toma de
pedidos, acomodara la mercaderia con la publicidad correspondiente. Se encargara de absolver
cualquier duda que tenga el minorista.

Por otro lado, nuestra central telefdnica; se encargard también de brindar informacién acerca del
producto y si fuese necesario tomara pedidos.

Se fidelizara al minorista a través de charlas y capacitaciones en temas de negocios.
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8. PLAN OPERATIVO

8.1. Ventaja competitiva — comercializacion
Entrega
e El pedido se debera entregar entre 24 a 48 horas luego de la solicitud del cliente minorista.
Se despachara el pedido, en buen estado de conservacion y con la presentacion intacta para
su comercializacion.
e Laentrega del producto estard debidamente estipulada con el representante de las diferentes
areas como marketing y ventas, previa coordinacion.

Servicio

e Lacalidad de la atencion, el buen servicio y nuestra predisposicién a ayudar, generaran una
grata experiencia al cliente.

e Laentregay colocacion de los productos seran donde el cliente lo disponga.

e Lapublicidad seréa surtida para potenciar las campafias promocionales.

Servicio post venta

e Atencion de reclamos, ventas y otros servicios relacionados al producto, los cuales seran
atendidos en un plazo no mayor a 1 semana a través de la central telefonica.
e Las sugerencias recibidas seran a través de las redes sociales.

e Capacitaciones y charlas de orientacion al minorista en temas de negocio.

8.2 Aprovisionamiento y gestidn de existencias

El proceso estard completamente formado y complementado para brindar una adecuada garantia del

producto, operatividad brillante y sobre todo una gestién correcta.

Los soportes principales de nuestro proyecto son de alta calidad, un excelente trato y una buena

operatividad.

Los procesos de gestion con nuestros clientes seran asignados al area de recursos humanos, lo cual

sera de mucha importancia al proyecto para lograr nuestros objetivos comerciales.
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8.2.1. Proceso de adquisicion de productos o abastecimiento
La adquisicion de nuestros productos se desarrollaré bajo la determinacion de un inventario detallado
correctamente, con lotes exactos y programados de acuerdo al plazo de compras para el
abastecimiento. El stock de mercaderia, la prevencion y seguridad del producto seran también parte
del proceso, lo cual permitira llegar a su destino intacto y sin enmendaduras que puedan afectar la

linea del proceso.

Por ultimo, la orden de compra seré registrada bajo un sistema exclusivo de la empresa.

INICIO

Proveedor envia la
mercaderia
! Flujograma de la recepcion de mercaderia por parte de
Recepcién de ‘ nuestro proveedor
mercaderia

Verificacion P
Devolucion de
dela ,
. mercaderia
mercaderia

Firma Guia de
Remision y
Factura

| S FIN

Figura 4. Proceso de Abastecimiento. Elaboracidn propia.

8.2.2. Proceso de produccion
Nuestra principal actividad estara enfocada en vender y distribuir el producto por el que trabajaremos
bajo el sistema de maquila para la elaboracién del producto; sin embargo, se realizara la debida
supervision y control del proceso productivo, para garantizar el desarrollo en éptimas condiciones y

cumpliendo los estandares de calidad exigidos.
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Figura 5. Proceso de produccion. Elaboracién propia

La idea de negocio esta principalmente enfocada en la comercializacion del café molido en
presentacién de saquitos filtrantes, por lo tanto, la empresa COFFILT, no interviene directamente en
la produccién de la materia prima, hasta su presentacion de café molido, a partir de este punto

COFFILT decide optar por el servicio de maquilado.

El servicio de maquila estara a cargo de la empresa NEPAL E.I.R.L, ubicada en el centro de Lima,
comercialmente la empresa es conocida como GALES, quienes realizaran el proceso de empaquetado
del café molido en saquitos filtrantes, para empaquetarlo en papel bond y poder envasarlo en una

caja de 10 unidades por 80 gramos de peso en total.

8.2.3. Proceso de ventas

Se presente realizar el proceso de venta del producto via telefonica o a través de nuestros vendedores;
quienes visitaran las tiendas fisicas a los minoristas, abarrotes, cafeterias y locales que ofrezcan el
café organico molido en filtrantes. Contamos con unos datos importantes para el ofrecimiento a las
tiendas fisicas:

La orden del producto seré de forma directa a través del vendedor, quien registrara el pedido en un
Smartphone y otros dispositivos como corresponde.

e El cliente directamente debera pedir el producto y la cantidad solicitada para la compra.

e Se brindaré toda la informacion al respecto a precio y otras caracteristicas del producto.
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e Los futuros clientes tendrén la posibilidad de tener una muestra gratis en algunos stands de
los centros comerciales aledafios a la zona de distribucion, ferias de productos organicos,
tiendas, mercados minoristas, cafeterias, etc. Con la finalidad de degustar el producto de
calidad.

e Laforma de pago se hard a través de cuentas bancarias. La otra alternativa es ofrecer crédito
a un plazo no mayor a 60 dias para el pago.

Para la venta via telefonica

e Operador informa acerca del producto y toma el pedido.

e Luego de elegir el producto organico, el cliente elegira la forma de pago.

e La entrega del producto, se estara realizando de acuerdo al proceso establecido para su

entrega y a su respectiva forma de pago.

i)
INICIO
Ingresa orden ‘ ! Flujograma de la distribucion de
de compra — nuestro producto

o
> \\\
A8 N
/ N
A : SN
¢ Poseo el Stock " Negociar con el B
solicitado por @ < Stock que “’
nuestro cliente? \ poseemos //
N
\\ /

g

,|Hacer el pedido | | Entrega del FIN
" aalmacen producto

Figura 6. Flujograma de venta de nuestro producto. Elaboracion propia.
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La figura anterior nos muestra el proceso de venta del producto, desde que ingresa la orden y se
analiza la cantidad en stock, hasta que se negocia y se entrega el pedido al cliente.

8.2.4. Proceso de Distribucion
La distribucion de nuestro producto en proyecto, se daré a traves de los puntos de venta previamente
establecidos y con el transporte adecuado. Ademas, el producto no es de mucho espacio para su envio

al destino, para lo cual se estard contratando un transporte de VAN.

Por otro lado, el itinerario de entrega se hard de manera agendada para llegar a su destino y a los

diferentes sitios de la ciudad.

Figura 7. Gréfico de Transporte de Mercaderias Top — Van. Recuperado de

http://www.topvan.com.uy/galleries/transporte-de-mercaderias/

8.3 Localizacion

Debido a que con el presente proyecto buscamos comercializar el producto, es indispensable poder
contar con un almacén ubicado en un distrito aledafio o que pertenezca a la zona en la que se pondra
en marcha el plan de negocios. Para la eleccion tendremos en cuenta diversos factores que nos
permitan lograr la maxima rentabilidad con minimos costos.

De primera instancia es ubicarnos en un lugar estratégico, donde podamos contar con un almacén y

oficina administrativa. Aproximadamente en un espacio territorial de 80 m?
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8.3.1. Macro localizacion del proyecto

En este punto contaremos con diversas propuestas de localizacion que nos ayudaran a decidir la
region mas favorable. Se tuvieron en cuenta factores de disponibilidad y accesibilidad de
proveedores.
En este estudio se ha considerado algunos distritos de Lima, en el que utilizamos el método de
puntuacion de factores en tres distritos que son:

e Santa Anita

e San Luis

e Ate
Factores de Localizacion

e Local accesible.

e Disponibilidad de proveedores

e Costo de alquiler

e Seguridad.

e Infraestructura.

Tabla 7. Ponderaciones de Factores de Macro localizacion

PONDERACION
FACTOR PONDERACION

Local accesible 20.00%

Costo de alquiler 22.00%
Disponibilidad de proveedores 21.00%
Seguridad 18.00%
Infraestructura 19.00%
TOTAL 100.00%

NOTA 7. ELABORACION PROPIA
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Tabla 8. VValorizacion de Factores

ESCALA DE VALORIZACION A UTILIZAR

ATRIBUTO CALIFICACION DEFINICION

No cumple con ninguna de nuestras condiciones
Nada favorable al

1 establecidas y no se seré de apoyo para nuestra
proyecto
localizacion
Poco favorable al Pretende ayudar con la localizacién para
2
proyecto desarrollar nuestras actividades
Medianamente Cumple ciertas condiciones de nuestra
3
favorable al proyecto localizacion
Favorece a nuestra localizacion pero no es
Favorable al proyecto 4

suficiente para llegar a nuestro objetivo

Cumple con todas las condiciones establecidas
Muy favorable al
5 de los factores para llegar a obtener una buena
proyecto
localizacion para nuestro negocio

NOTA 8. ELABORACION PROPIA

Tabla 9. Andlisis de Macro Localizacion

San Anita ATE San Luis
Factores de localizacion Ponderacion

A R A R A R
Local accesible 20% 4 | 0.88 3 0.66 3 0.66
Costo de alquiler 22% 4 0.8 5 1.00 3 0.60
Disponibilidad de proveedores 21% 3 | 0.63 5 1.05 4 0.84
Seguridad 18% 4 0.72 5 0.90 4 0.72
Infraestructura 19% 4 | 0.76 4 0.76 3 0.57
TOTAL 100% 3.79 4.37 3.39

NOTA 9. ELABORACION PROPIA
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Para el funcionamiento del negocio, se requiere que el local que funcionard como almacén y oficina
administrativa se encuentre en el distrito de Ate debido a que es accesible, se encuentra cercano a los
proveedores, el precio del alquiler es el mas econdémico, presenta seguridad promedio con respecto

a los demas y ademas se encuentra cercano a los supermercados y a zonas comerciales.

8.3.2. Propuesta de micro localizacion

Para elegir el lugar més adecuado donde se pueda producir y comercializar los productos, las zonas

seran evaluadas tomando en cuenta los siguientes factores:

e Ubicacion. Permita cercania a las zonas de comercializacion

e Seguridad. Es importante tanto la integridad de nuestros colaboradores como de
proveedores, asi como cuidar de la inversion de los accionistas

e Costo del alquiler. Debe estar en un promedio de acuerdo a la zona y el tamafio que se
escogera para la implementacion del proyecto.

e Infraestructura. Debe contar con suficientes espacios para asegurar el correcto desarrollo
del almacenaje, comercializacion y administracion.

e Servicios basicos. Para ello debe contar con los servicios basicos donde nos permita realizar

nuestras operaciones de manera eficiente.

8.3.3. Evaluacién de las posibles localizaciones
Mediante la micro-localizacion determinamos el lugar donde se establecera el presente proyecto,
para ello buscamos optar por la mejor decision eligiendo el lugar mas adecuado por lo que se ha
considerado a 3 zonas especificas, las cuales son: Av. Los Virreyes, Parque Industrial “El Asesor” o

La Av. Arboleda, las cuales presentan caracteristicas similares.
Para este punto se evaluara los factores que se ha elegido en relacién al rubro de nuestro negocio.

Se considerara en la calificacion del factor de acuerdo a la siguiente escala:
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Tabla 10. Ponderaciones de Factores de Micro localizacion

PONDERACION
FACTOR PONDERACION
Ubicacion 18.00%
Costo de Alquiler 21.00%
Seguridad de la zona 22.00%
Servicios basicos 23.00%
Infraestructura 16.00%
TOTAL 100.00%

NOTA 10. ELABORACION PROPIA

Tabla 11. Anélisis de Micro Localizacién

Parque Av. Los Av. La
Factores de localizacién Ponderacién Industrial Virreyes Arboleda
A R A R A R
Ubicacion 18% 3 |1 054 3 0.54 3 0.54
Costo de Alquiler 21% 2 | 042 5 1.05 3 0.63
Seguridad de la zona 22% 5 11 4 0.88 4 0.88
Servicios basicos 23% 5 | 115 5 1.15 5 1.15
Infraestructura 16% 4 0.64 4 0.64 3 0.48
TOTAL 100% 3.85 4.26 3.68

NOTA 11. ELABORACION PROPIA

8.3.4. Determinacion de la localizacion 6ptima
Luego de haber analizado las zonas, se opta por tener como localizacion del negocio en Av. Los
Virreyes 1327, resultando esta con un puntaje total de 4.26 puntos indicando que es una zona atractiva

para iniciar nuestro negocio dentro del distrito de Ate.
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de nuestro producto.

Su ubicacién permite la cercania a mercados, negocios minoristas, zonas comerciales e industriales
por los proveedores, ademas de instituciones educativas que permitan realizar ferias y/o exposiciones

Av. Los Virreyes 1327. Local con 80 m2 de area total, 80 m2 de area techada. S/ 1,600 mensuales.

https://acortar.link/3yDP4B
8.3.5. Proceso de Almacenamiento
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Figura 8: Mapa de Ubicacion del Local. Fuente: Google Maps. Recuperado de:

m2.

El disefio que se usaré para la implementacion de nuestro domicilio fiscal tendrd una medida de 80

Consta de un &rea administrativa, servicios higiénicos, almacén, &rea de despacho, sala de reuniones

con clientes y/o proveedores y sala de espera, el cual contara con la siguiente distribucion:

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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Figura 9. Layout de Local. Fuente: Elaboracion propia

9. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

9.1. Organigrama

El organigrama organizacional que se implementara en la empresa de tipo funcional, en esta
estructura se asociaria los cargos similares y seran agrupados en un departamento. Ademas, sera
establecido un manual con funciones especificas, en el que se describa las tareas correspondientes a
cada puesto.

Por otro lado, nuestra empresa tendra como politica desarrollar un liderazgo flexible, considerando
la comunicacion vertical y horizontal, sumado a la colaboracién de las areas, lo que permitird mejorar

nuestros procesos, adaptarnos a los cambios y ademas contar con un ambiente laboral agradable.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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Figura 10. Organigrama de la empresa. Fuente: Elaboracion propia

9.2. Funciones de las areas principales

Gerente general

e Responsable de representar a la empresa y velar por la direccion y administracion de sus
negocios.

e Encargado de supervisar su correcto funcionamiento, cuidando los recursos de la
organizacion, medir y controlar el presupuesto, asi como coordinar con todos los
departamentos velando por el cumplimiento de los procedimientos.

e Crear y mantener las buenas relaciones con los proveedores y socios estratégicos para

asegurar sostenibilidad de la organizacion.

Contador

Encargado de planificar, coordinar y organizar los temas relacionados a la contabilidad de la empresa.
Planifica en coordinacion con el &rea, la ejecucion de las politicas planteadas por la organizacion,

verificando que cumpla con los principales principios de la contabilidad.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacién de los autores.
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e Constatar que las facturas cuenten con la informacion correcta de la empresa, como datos
fiscales y otras formalidades necesarias.

e Inscribir en el sistema computarizado las facturas otorgadas por los proveedores, con la
finalidad de contar con la actualizacién de las cuentas por pagar.

e Verificar el detalle de la retencion de impuesto en las planillas de los colaboradores, y
realizar ajustes en caso no se cumplan con la norma.

e Contar con los libros generales de compras y ventas de manera mensual, a través del registro
de facturas emitidas y recibidas.

e Velar por el cumplimiento de todas las recomendaciones correspondientes al area contable,
asi como administrativo y fiscal.

e Realizacion de las cuentas por pagar y cobrar.

e Cualquier otra actividad estipulada por el administrador de la empresa.

Logistica

En esta area se encontrara el encargado de almacén, cuya funcién es monitorear el flujo del almacén,
envio de materiales, equipos obtenidos y supervisando la organizacion para su respectiva
distribucion. Con la finalidad de tener el control de inventario requeridos y asegurando un servicio

competente para la compafiia.

e Controlar la entrada y salida de todo los materiales y equipos provenientes del almacén.

e Organizacion de la mercancia en el local del almacén.

e Adquirir materiales a traves de la elaboracion de 6rdenes de compra, asi como informar al
area de compras.

e Realizar la actualizacion periddica de los sistemas de registros.

e Verificar, firmar y consignar los inventarios del almacén.

e Realizar reportes mensuales de entrada y salida del material proveniente del almacén.

e Coordinar los inventarios en el almacén.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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e Llevar la contabilidad de todos los requisitos, controla la mercancia despachada versus la
mercancia en existencia.

e Cumplir con las reglas y procesos en cuanto a seguridad integral, determinados por la
empresa.

e Elaborar informes constantes de las actividades realizadas.

Administracion

e Planear, organizar y controlar las tareas de contabilidad y financiera de la empresa, asi como
el recurso humano.

e Controlar el efectivo y la liquidez, supervisar las estrategias de gestion del efectivo.

e Controlar las compras y los costos de cada area, asi como evaluar sus requerimientos.

e Encargado de administrar la caja chica de la organizacion.

e Responsable del reclutamiento, seleccion, formacion y capacitacion del personal, asi como
gestionar los procesos correspondientes al pago de néminas y a la compensacion o
beneficios.

e Responsable de gestionar las compras de mercaderia, los Utiles de oficina y otros accesorios
complementarios.

e Encargado de la negociacion, seleccion de los proveedores y servicio de maquila para la
comercializacion del producto.

e Coordinar y gestionar el correcto funcionamiento del almacén de la empresa.

Marketing

e Responsable de ejecutar el plan de marketing y del proceso de ventas.

e Evaluar la demanda, detectar las necesidades de los clientes para elaborar promociones.

e Manejar el presupuesto de marketing y velar por la fidelizacion del cliente.

e Evaluar el desempefio de los vendedores (5 en total, 1 por distrito) creando planes de rutas

estratégicas.
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e Elaborar planes y presupuestos de ventas, asi como la bldsqueda y captacion de nuevos
clientes.
9.3. Previsiones de recurso
La estimacidn de las remuneraciones ha sido determinada de acuerdo al tamafio y a la capacidad de
la empresa, asi como a su crecimiento en el plazo indicado, tal cual se puede verificar en la siguiente

tabla:

Tabla 12. Dotacién del personal

Gerente General 1 1 1 1 1
Contador 1 1 1 1 1

Jefe administrativo y financiero 1 1 1 1 1
Jefe de Operaciones 1 1 1 1 1

Jefe Comercial 1 1 1 1 1
Vendedores 5 5 5 5 5

NOTA 12. ELABORACION PROPIA

Tabla 13. Costos en remuneraciones

Costo Anual de las remuneraciones (Expresado en soles)

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4
Gerente general 60,000.00 60,000.00 | 60,000.00 | 60,000.00 60,000.00
Contador 17,600.00 17,600.00 | 17,600.00 | 17,600.00 17,600.00

Jefe administrativo y financiero 30,000.00 30,000.00 | 30,000.00 | 30,000.00 30,000.00

Jefe de Operaciones 30,000.00 30,000.00 | 30,000.00 | 30,000.00 30,000.00
Jefe Comercial 30,000.00 30,000.00 | 30,000.00 | 30,000.00 30,000.00
Vendedores 54,400 54,400 54,400 54,400 54,400

TOTAL 222,000.00 | 222,000.00 | 222,000.00 | 222,000.00 | 222,000.00

NOTA 13. ELABORACION PROPIA
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9.4. Implementacion
9.4.1. Calendarizacion de actividades para la puesta en marcha del negocio

Tabla 14. Diagrama de Gantt

TIEMPO
ACTIVIDADES ENERO
1 2 3 4
Elaboracion de minuta X
Elevacion a Registros Publicos X
Inscripcion en SUNARP X
SUNAT -R.U.C. X
Obtener la clave SOL — SUNAT X
Registro de la marca en INDECOPI X
Alquiler del local X
Licencia de funcionamiento X
Legalizar libros contables X
Compra de insumos X
Tercerizacion de la materia prima X
Reclutamiento del personal X
Ambientacion del local X
Inauguracion X

NOTA 14. ELABORACION PROPIA
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10. PLAN ECONOMICO Y FINANCIERO

10.1 Supuestos y Politicas Financieras

Supuestos

e Inflacion: Segun las conclusiones del Banco Central de Reserva del Pert (BCRP) tiene
como visién la inflacion anual proyectada. Ademas, sostiene que se mantendra un 2,2% de
lo estimado en la inflacion anual para el cierre de 2019. (BCRP, 2019)
e Tasa de referencia: El directorio del BCRP indicé que es probablemente la tasa de
referencia en 2,25% se pueda mantener regularizada. (GESTION, 2019)
Politicas
e Politicas contables
NIC 2 Inventarios
NIC 7 Estado de Flujos de Efectivo

NIC 8 Politicas Contables, Cambios en las Estimaciones Contables y Errores

10.2  Inversion
En esta seccion determinaremos los recursos econémicos necesarios para poner en marcha el

proyecto.

10.2.1 Inversion Fija Tangible
Son aquellos gastos que se reflejan en bienes facilmente identificados y que son objetos reales.

Comprende los siguientes elementos:

Tabla 15. Activos fijos tangibles

Activos fijos tangibles S/
Equipo de computo S/. 12,600.00
Muebles y enseres S/, 8,000.00
Celulares S/. 8,000.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS TANGIBLES S/. 28,600.00

NOTA 15. ELABORACION PROPIA
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10.2.2 Inversion Fija Intangible

En este rubro incluye a todos los gastos de la fase pre operativo. Comprende los gastos a

continuacion:

Tabla 16. Activos fijos intangibles

Activos fijos intangibles S/
Marcas S/. 835
Constitucion de la empresa S/. 1,500
DIGESA S/ 385
INACAL S/. 500
Costos de anteproyecto (estudios definitivos ) S/ 10,300
TOTAL ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES S/. 13,520

NOTA 16. ELABORACION PROPIA

10.2.3 Capital de Trabajo
Saenz (s.f.) afirma: “Esta inversion esta conformada por los recursos monetarios necesarios para el
funcionamiento de la empresa, durante su fase operativa [...]. El capital de trabajo es el dinero

circulante que facilitara la operatividad del proyecto”. (s.p.)

Tabla 17. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO S/
Costo de maquila S/. 3,857,338
Materia prima S/. 2,893,004
Costos Indirectos S/. 2,121,536
Comisiones sobre Ventas S/. 48,217
De Ventas S/. 84,000
De Administracion S/. 138,000
TOTAL S/ 9,142,095

NOTA 17. ELABORACION PROPIA
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10.3 Analisis de Sensibilidad Multidimensional
Tabla 18. Anélisis de sensibilidad multidimensional
NOTA 18. ELABORACION PROPIA

10.4 Presupuesto de Ingresos

Tabla 19. Presupuesto de Ingresos

PRESUPUESTO DE INGRESOS

2019 2020 2021 2022 2023 2024
HORIZONTE DE EVALUACION { 5 ANOS )
DETALLE 0 1 2 3 4 5
Precios constantes (p) Sl 101 8/ 10| S/ 10| S/ 10 [ §/. 10
Ventas (q) h 964,335 969,828 975,352 980,908 986,495
Flujo de ingresos constantes (p*q) S/, 9,643,346 | S/. 9,698,276 | S/, 9,753,518 | S/ 9,808,076 | Si. 9,864,950

FLUJO A PRECIOS CORRIENTES { Con inflacion )

HORIZONTE DE EVALUACION ( 5 ANOS )
DETALLE 0 1 2 3 4 5
Precios constantes {p) S/ 10.24 | S/ 10.24 | S1. 10.24 | s/. 10.24 | /. 10.24
Ventas (q) 793,510 4,507,134 6,400,131 9,088,186 12,905,224
Flujo de ingresos constantes (p*q) S/. 8,125,538.18 | /. 46,153,056.86 | S/. 65,537,340.74 | S/. 93,063,023.85 | S/. 132,148,493.87

NOTA 19. ELABORACION PROPIA

10.5 Presupuesto de egresos a precios constantes

Tabla 20. Presupuesto de egresos

PRESUPUESTO DE EGRESOS A PRECIOS CONSTANTES

DETALLE HORIZONTE DE EVALUACION DEL PROYECTO ( ANOS )
0 [ 1 | 2 [ 3 [ 4 [ 5

Ventas anuales (q ) | 964,335 | 969,828 | 975,352 \ 980,908 [ 986,495

costo de maquila S, 3,857.338 [ S/ 3.879.310 [ S/. 3,901,407 [ S/, 3923631[ S/ 3.945980
Materia prima S, 2,893,004 [ S/ 2,909,483 [ S/. 2,926,056 | S/. 2942723 | S/ 2,959,485
Costos Indirectos S, 2121536 | S/ 2,133,621 S/, 2145774 | S/, 2157997 | S/ 2,170,289
Comisiones_sobre Ventas S/, 48,217 | Si. 48 491 | S/. 48,768 | SI. 49,045 | s/, 49,325
COSTOS VARIABLES S, 8,920,095 s..  8,970,905] s/. 9,022,005] S/. 9,073,396 S/. 9,125,079
Costo variable unitario ( Cvu) $ 925 § 9.25 § 9.25 § 925 § 9.25
De Ventas S/, 84,000 s/, 84,000 | S/ . 84,000 | 5/ . 84,000 | S/. 84,000
De Administracion S/, 138,000 [S/. 138,000 5/. 138,000 5/.  138000|5/. 138,000
COSTOS FIJOS S/, 222,000 [ S/. 222,000 | S/. 222,000 | S/. 222,000 | S/. 222,000
Costo fijo unitario ( Cfu ) S/, 0.23 Si. 0.23 SI. 0.23 SI. 0.23 S 0.23
TOTAL DE EGRESOS | | s1. 9142,095] 5. 9,192905] S/, 9,244,005 | 5. 9,295396] SI. 9,347,079

NOTA 20. ELABORACION PROPIA
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10.6  Estimacion del tamafo de mercado

Tabla 21. Estimacion del tamarfio del mercado

ESTIMACION DEL TAMARO DEL MERCADO
1 2 3 4 5
2014 2015 2016 017 2018 2019 2020 201 02 2023 204
589,000| 559,000 633,000 679,000| 710,000 551048 554187 557344 560519 563711 566922 SAM
50.50%|  60.40%|  6280%|  65.40% 66% 110,210 110,837 11,469 112,104 112,742 113,384 TARGET{SOM)
3,063 46,949 66,668 94,669 134,429 190,890 MERC. PENETRADG

Kg anuales 77147 71,586 78,028 78473 78,920 79,369
™™ anvales m 78 7% 78 I 79
Cajitas 964,335 969,828 875,352 980,908 986,435 992,114

NOTA 21. ELABORACION PROPIA

10.7  Flujo de caja Econ6mico

Esto representa la entrada y salida de dinero en efectivo en un determinado periodo de tiempo.

Tabla 22. Flujo de caja econémico

FLUJO DE CAJA ECONOMICO

0 1 2 3 4 5
+ (Ingresos de efectivo st 9,643,346 §1. 9,698,276| . 9,753519| 8 9,809,076 /. 9,864,950
- |Costos fijos Sl 222,000) S 222,000 S/ 222000 §1. 222,000) s 222,000
- |Costos variables 3l 8,920,095 s 8,970,905 S/ 9,022,005 81 9,073,396 81, 0,125,079
- |Depreciacion y amortizacién Sl 8,627| 81 8,627| S. 8627 S/ 5,960 81, 3,960
= |Utilidad antes de impuestos 8. 497 624 81 496,744 81 500887 sf. 507,720 S 513911
- |Impuesto a 12 rerta ( 30% de U. bruta ) 8l 147,787| St 149,023 8. 150,266) Sf. 152,316 S/ 154,173
= |Utilidad disponible Sl 344 837| S M) S 350621 §1 355404) sf. 359,738
+ |Depreciacion y amortizacién Si. 8,627| 81 8,627| S1 8627| 8. 5,960( 8/, 3,060
- |Inversion fija S, 42120
Imersion en capital de trabajo l 751 405| S/ 4,176| 8/, 4,200 8 4224| 8§l 4,248

FLUJO DE CAJA ECONOMICO §1. -193,825 8/, 348,288 S/, 352148 SI 355,024 8/ WHTNMT 8L 1,138,269

NOTA 22. ELABORACION PROPIA
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11. CONCLUSIONES

El plan de negocios desarrollado en el presente trabajo ha cumplido con las tres etapas de decisién

En el estudio de mercado

A través del estudio realizado se pudo determinar que existe una demanda insatisfecha con respecto
a consumidores gque gustan de un buen café organico pero no cuentan con el tiempo que requiere su
preparacion y a través de la propuesta de café organico molido en filtrante del presente plan de
negocios se lograra incentivar el consumo de uno de los principales productos peruanos en la zona
Este de Lima buscando simplificar la vida a la poblacién Ademés, como el Ministerio de Agricultura
(MINAGRI) tiene como objetivo impulsar el consumo de este insumo, permite asegurar de algun

modo una produccion sostenida que genere empleo y contribuya con el incremento del PBI del pais.

En la parte técnica

Se determind que, al ser una empresa y producto nuevo en el mercado, la mejor opcidn seré utilizar
la tercerizacion de procesos y empleando el método de maquila, lo cual permite ahorrar costos en
cuanto a inversion en maquinaria y mano de obra. De tal manera que la empresa maquiladora utilizara
su capacidad instalada y procesos de produccion para la fabricacién del café organico en presentacion

filtrante.

Nuestro principal objetivo sera el de comercializar el producto cumpliendo los estandares de calidad,
volimenes establecidos y la promocion del producto, asi como su distribucién en la zona Este de

Lima a través de los negocios minoristas.

En la evaluacién econémica

A través del andlisis financiero realizado, se pudo comprobar que el VAN (considerando una tasa de

descuento COK de 15%) brinda un resultado positivo con un valor de S/ 717,867.

La TIR de la inversion es superior a la tasa de descuento COK por 29 puntos porcentuales. Con esto
concluimos que el presente plan de negocios es econémicamente rentable. Ademas, este proyecto

contribuira con el bienestar social y economia, tales como:
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e Durante la etapa de seleccion de proveedores de café, se incrementara la produccion de
Villa Rica, Pasco.

e Con respecto al servicio de maquila, la empresa proveedora generara mayores ingresos de
acuerdo a los pedidos realizados.

e Generacion de empleo en la fuerza de ventas, con cinco vendedores, los cuales recibiran
todos los beneficios de acuerdo con la ley, asi como comisiones acordes al mercado.

e Durante esta etapa de comercializacion, al colocar el producto en los puntos se
incrementaran las ventas de los negocios minoristas, asi como la afluencia del publico.

e Uno de los principales aportes del presente proyecto es la idea de ofrecer practicidad y buen
producto a precios comodos al consumidor, lo que nos permitira tener éxito en el mercado

y sostenernos en el tiempo.
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12. RECOMENDACIONES

A continuacidn, se presentan las recomendaciones como efectos de las conclusiones presentadas

son:

e Teniendo en cuenta que el presente plan de negocio cumple las tres etapas de decision
(estudio de mercado, analisis técnico y evaluacién econémica) se recomienda profundizar
la investigacion del producto, con el fin de evaluar su factibilidad respectivamente.

e Considerando que el plan de negocio se estara realizando bajo el proceso de maquila, se
recomienda realizar las gestiones necesarias, con la finalidad de contar con los mejores
proveedores y permitan mantener la calidad en todos los aspectos y normas sanitarias del
producto para nuestro plan de negocio.

e Lo recomendable también es que se debe realizar un monitoreo constante, tanto en el
desarrollo de las variables del negocio como, los costos, precios y desviaciones de la
demanda, supervisar al personal y alinear todos los detalles de la oferta del servicio y del
producto en mencion. Es importante estar pendiente a los ajustes necesarios ante cualquier
incidente alguno, y tener claro la alternativa del plan de contingencias, ya que la

sensibilidad en cualquier de estos datos puede afectar directamente el negocio.
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ANEXQOS

ANEXO N°1

Entrevista

FUENTE DE SODA - LAS PRADERAS

1. ¢ Qué le inspird para hacer e iniciar con el negocio?

Las Praderas se cred hace 15 afios aproximadamente y todo inicid cuando la duefia del local vendia
en la calle ensalada de fruta y comida vegetariana, vio que eso demandaba mucha gente y se estaba
haciendo de una clientela. Decidi6 abrir el primer local en la Av. Santa Anita donde vendiendo
solamente este tipo de comidas saludables y para el consumidor de pie y ver una opcién de ingreso
para su bienestar respectivamente.

2. ¢Cuales son los tipos de café que vende?
Los que mas salen son el café pasado y soluble.
3. ¢Cuales son los precios del café que vende?
La taza se vende a s/3.00 soles.
4. ;Cual es el promedio de té que se vende mensual?

Al mes se puede vender de 2170 tazas de café aproximadamente.
5. ¢Podria decir, en qué mes factura menos?

El mes de abril las ventas bajan un poco, pero los demas meses es relativamente estable, por lo
demas siempre nos visitan nuestros clientes fijos.

6. ¢ Tiene competencia cerca?
Si, al frente de nuestro local hay una fuente de soda.
7. ¢Cuantos locales en Ate?
Cuento con dos locales actualmente.
8. ¢Vende productos alternativos al café?
Si, ofrecemos jugos de frutas y varios tipos de infusiones.

9. ¢Quiénes son sus proveedores?
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Con respecto al café, compramos en el mercado mayorista de Santa Anita.
10. ¢(Como es su forma de pago?

A 15 dias de entrega de la mercaderia.
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ANEXO N°2

FICHA DE OBSERVACION

“MONREAL.”
Representante Legal: N@ de Doc. De Identidad
Yupan Cardenas Pedro Julian 10021804
Razon Social: RUC:
CORPORACION CAFETALERA MONREAL S.A.C 20601214661

Direccion: Av. Puerto Bermudez N°1110-Villa Rica
Horario de Atencion:

Lunes a S&bado: 10:00 am a 6:00 pm

Domingo: 11:00 am a 5:00 pm

Aforo: 15 Personas

OBSERVACION:

A.- Area del Local:

Area del Local: 20 m? Area Comercial: 15m? Area Produccién: 5m?
B.- Local
Propio Alquilado .I Alojado Otros
C.- Personal:
Atencion 2 Produccion 3

D.- Observacion del Personal:
La atencion es personalizada, trabajan con empatia, carisma y paciencia frente a sus clientes,

demostrando confianza y union dentro de la empresa.
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E.- Precio de las lineas de café:

Café en grano S/.25.00 200 gr
Café en filtrante S/.12.00 Caja de 15 unid
Café molido S/. 25.00 250 gr

F.- Servicios Basicos:

Luz .l Agua -I Teléfono l

G.- Elementos de Seguridad:

Luces de
Extintor Detector de Humo Sefiales de Seguridad
Emergencia

H.- Disefio Interno:

Redes sociales activas, respuesta inmediata.

|.- Disefio Externo:

Logo de la empresa

Disefio del producto
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ANEXO N°3

Descripcidn del producto y/o servicio.

NOMBRE COFFILT

INSUMO CAFE ORGANICO MOLIDO

Logotipo y datos generales de la empresa

Nombre del Producto

Peso neto

Cantidad de unidades
CAJA

Simbolo de envase reciclable

Caodigo de barras

Simbolo de hecho en Pert

Tabla de informacién nutricional
ESTRUCTURA

Logotipo de la empresa

Nombre y logotipo del producto

Peso neto

SOBRE Simbolo de hecho en Pert

Simbolo de envase reciclable

Nombre de la empresa envasadora

Sello de seguridad

BOLSA DE CAFE 8 gr de café organico molido

BOLSA DE CAFE 1gr
PESO NETO

CAJA 15 gr

SOBRE 6.5cm x 6.5¢cm
TAMANO

CAJA 11.5 cm largo
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6.5 cm ancho
7 cm alto
SOBRE Mostaza
COLORES
CAJA Beige
Calorias 10 mg
Grasa 0mg
VALOR NUTRICIONAL POR 8gr

Carbohidratos 0mg
Fibra 8 mg
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