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RESUMEN EJECUTIVO 

Nuestro proyecto de investigación consiste en un estudio en el cual se han evaluado los 

distintos aspectos del análisis político, social, tecnológico y económico, con el fin de 

tener un mejor panorama a nivel global. Se ha comenzado por presentar la razón social 

de nuestro proyecto, la cual será “RIMOYIS MACA S.A.C.”, además de que tendrá el 

siguiente nombre comercial “Kallpa Maca”, de modo que nos encargaremos de la 

producción y comercialización de galletas hechas de maca.  

En este sentido, cabe resaltar que, a causa de la pandemia y las nuevas medidas 

gubernamentales, el consumidor peruano ha modificado sus necesidades, buscando 

nuevas formas de vivir y consumir, incrementando la preferencia por los e-commerce y 

mayor uso de las tecnologías. De la misma manera sucede con la alimentación, por lo 

que se ha visto que optan por una comida más saludable y balanceada, tomando 

conciencia de su salud. 

Nuestro público objetivo serán estudiantes de inicial, primaria y secundaria de las 

escuelas públicas y privadas en Lima Metropolitana, destacando que es el grupo de 

interés para la propuesta de esta galleta; ya que, su valor nutritivo aportaría un gran 

beneficio en su etapa de desarrollo. El proyecto de negocio sería muy rentable porque 

se obtuvo un valor actual neto de S/ 3,823,190.42, de la misma manera sucede con la 

tasa interna de retorno, la cual dio como resultado 79%. Dichos valores evidencian la 

viabilidad de nuestro proyecto empresarial.  
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INTRODUCCIÓN 

En el Perú, la maca se produce en grandes cantidades en los climas secos de la 

Cordillera de los Andes. Es por ello, que se cuenta con tres variedades de maca según 

sus propias características y beneficios, tales como: La maca roja que contiene 

componentes que ayudan al organismo, como por ejemplo, la vitamina C, zinc, hierro y 

calcio; la maca negra que aumenta la actividad física, sexual y la concentración mental; 

y por último, la maca amarilla que reduce el cansancio y estrés, ya que actúa como 

estimulante natural; además de poseer una gran capacidad antioxidante, ayudando a 

retrasar el envejecimiento celular. Es en este sentido que la maca genera gran valor 

nutritivo y beneficia a aquellas personas que se encuentran con las defensas bajas y no 

mantienen una alimentación saludable, adicional a ello está enfocado en aquellos 

individuos que sufren de anorexia. 

Desde el capítulo I detallamos la descripción de la empresa, en el que se 

desarrolla un análisis PESTE, para estar atento de lo que sucede a nivel macroentorno. 

Luego de ello, se desarrolló un sondeo de mercado en el que se resaltó el aspecto 

demográfico, para analizar los niveles socioeconómicos que tiene el Perú y seleccionar 

a nuestro público objetivo. Posteriormente se presenta el análisis FODA en el que 

primero señalamos las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenaza de nuestra 

empresa para continuar con el FODA cruzado y sobre esa base, poder formular 

estrategias.  

En el capítulo II nos enfocamos en nuestra misión, visión, objetivos estratégicos, 

estrategia del negocio y fuentes generadoras de la ventaja competitiva para la empresa 

RIMOYIS MACA S.A.C.  
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En el capítulo III analizamos el plan de marketing, en el que se incluyen puntos 

como los objetivos de marketing, marketing mix, descripción del producto, estrategia de 

precio, estrategia de distribución, estrategia de promoción, estrategia de servicio al 

cliente y estrategia de posicionamiento. 

En el capítulo IV nos abocamos a los objetivos operacionales, actividades de 

preproducción, proceso de producción y en el capítulo V analizamos las estrategias de 

reclutamiento, selección y contratación del talento humano, estrategia de integración, 

capacitación y evaluación del personal, estrategia de motivación y desarrollo, 

finalizando con las políticas de remuneraciones y compensaciones.  

Por último, en los capítulos VI y VII nos enfocamos en el plan financiero de la 

empresa y complementamos con el organigrama de nuestro negocio, para que se pueda 

visualizar cómo estaría distribuida cada área. 
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CAPÍTULO I: DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 

1.1 Análisis del entorno 

En este punto, se analizará el macroentorno de la organización, es decir, se 

realizará un análisis externo el cual ayudará a identificar las oportunidades 

y amenazas.  

Político:  

● La interpelación a ministros, la falta de liderazgo y malas decisiones del 

gobierno actual ahuyentan a los inversionistas, trayendo consigo una 

incertidumbre política. 

● Tras la pandemia, se ha reflejado la informalidad en un 78.2% en las 

mipymes, lo que ocasionó que la Sociedad Nacional de Industrias recomiende 

nuevas medidas que apunten por aquellas políticas públicas, con el fin de 

impulsar la formalización y potenciar este sector.  

● Debido a las diversas manifestaciones de los transportistas y agricultores, 

tras el alza del petróleo y productos básicos, el estado tomó como medida 

exonerar del IGV a alimentos de la canasta básica y la gasolina solo por un 

tiempo temporal.  

Económico:  

● Ante la disminución de los casos por COVID-19, se cuenta con una expectativa 

de crecimiento en la economía, una de estas entidades es la banca de 

inversión que calcula un crecimiento de 2% y 3% para el 2022, además el 
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Instituto Peruano de Economía, indica que en el mejor escenario habría una 

caída del 9%. 

● La incertidumbre a causa de los posibles rebrotes del COVID-19 afectarían los 

planes de recuperación económica, especialmente en la inversión.  

● El Banco Central de Reserva del Perú estima un crecimiento del 0% en la 

inversión privada, lo que resalta la importancia de recuperar y buscar la 

confianza de los inversionistas para aumentar el empleo. 

● En la Expo 2020 Dubái, se destacó la aportación del Perú, con la presencia del 

Jefe de Estado que logró mostrar los atractivos principales de nuestro país, 

su cultura y diversidad, con el fin de atraer a los inversionistas y asegurar la 

recuperación económica. 

● La iniciación a los proyectos mineros aportará un 0.7 % al PBI este año, según 

lo estimado por el Banco de Crédito del Perú.  

Social: 

● A causa de la pandemia y las nuevas medidas tomadas por el Gobierno, el 

consumidor peruano ha modificado sus necesidades generando nuevos 

estilos de vida y hábitos de consumo, por lo que incrementó la preferencia 

en los e-commerce y mayor uso de las tecnologías.    

● En el 2022 Lima Metropolitana cuenta con 11 008 500 habitantes, cuyo nivel 

socioeconómico está clasificado de la siguiente manera: el 22% pertenece a 

la clase A/B, el 47.9% pertenece a la clase C, el 24.5% pertenece a la clase D 

y el 5.6% pertenece a la clase E (CPI, 2022).  
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● En Lima Metropolitana se ha visto que durante el mes de diciembre del 2021; 

en enero y febrero del 2022, la tasa de desempleo que se dio fue de 8.9%, 

disminuyendo en 5.6% respecto al trimestre anterior de los meses 

septiembre, octubre y noviembre del 2021, el cual tuvo un 14.5% (INEI, 

2022). 

Tecnológico: 

● El país en la actualidad cuenta con una baja inversión en Ciencia, Tecnología 

e Innovación (CTI), el cual es un 0.13% del PBI, en comparación a los países 

desarrollados, los cuales destinan una cantidad mayor al 2%. 

● Como medida para fortalecer la inversión en el Sistema Nacional de Ciencia, 

Tecnología e Innovación en el Perú (SINACTI), se dispuso de un crédito de 

US$100 millones por parte del Banco Mundial a inicios de febrero del 2022, 

con el fin de priorizar la investigación y desarrollo en las áreas de salud, 

economía digital y cambio climático.  

Ecológico: 

● A inicios del 2022, el Ministerio del Ambiente (MINAM) planteó un proyecto 

de ley para que el Estado pueda tomar acciones y cancele permisos a aquellas 

empresas que contaminen el ambiente.   

● Para minimizar la contaminación, el Ministro del Ambiente comunicó que se 

instalarán detectores de contaminación de agua y aire en el país. 

● Los miembros del Consejo Regional de Junín aprobaron la nueva normativa 

de la creación de Autoridad Regional Ambiental de Junín, en el que se 
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encargarán del control, prevención y de la reducción de conflictos 

ambientales.  

● Se otorgará S/ 13,3 millones para la conservación de la biodiversidad en 163 

comunidades de nueve regiones del Perú.  

1.2  Sondeo de mercado 

1.2.1. Sondeo de mercado local 

Con el transcurso de la pandemia, han ido cambiando las nuevas tendencias 

y gustos de los consumidores, por lo que ahora han priorizado u optado por una 

alimentación más saludable y balanceada, tomando conciencia en su 

salud.  Asimismo, el principal destino de la harina de maca en el 2021 fue Estados 

Unidos de América, siguiéndole los países de Hong Kong y Brasil.  

Por otra parte, cabe destacar que la gran demanda de suplementos 

nutricionales y vitaminas en dichos mercados, como la maca, busca contribuir con 

el cuidado de la salud y mejorar el estilo de vida de los consumidores.  

En el Perú, la maca se produce en grandes cantidades en los climas secos de 

la Cordillera de los Andes. Es por ello, que cuenta con tres variedades de maca según 

sus propias características y beneficios, tales como: La maca roja que contiene 

componentes que ayudan al organismo, como por ejemplo, la vitamina C, el zinc, el 

hierro y el calcio; la maca negra que aumenta la actividad física, sexual y la 

concentración mental; y por último, la maca amarilla que reduce el cansancio y 

estrés, ya que actúa como estimulante natural; además de poseer una gran 

capacidad antioxidante, ayudando a retrasar el envejecimiento celular. Por esta 



7 

 

razón, se encuentra ubicado en el puesto N° 24 de exportación de maca en el 

mundo. Teniendo en cuenta que las principales regiones productoras de maca en el 

Perú son: Junín, Huancavelica y Pasco, que demuestran el potencial de nuestra 

sierra peruana gracias a su ubicación geográfica que les permite la adecuada 

siembra de este maravilloso producto.  

Ahora bien, enfocándonos en el punto central del trabajo de investigación 

se considerarán las galletas de maca, debido a que muy pocas personas tienen 

conocimiento de la cantidad de vitaminas y nutrientes que tiene la maca, además 

de que puede ayudar a combatir la anemia. Tal es el caso de IPSOS, que señala que 

los productos como las galletas dulces tienen una mediana penetración, siendo 

adquiridas por más del 30% de las familias peruanas; además, los limeños las 

consumen en un 32%, 30% y 37%, según el NSE A, B y C respectivamente (IPSOS, 

2012). Asimismo, otro estudio realizado por IPSOS, nos señala que en Lima 

Metropolitana el mercado ha cambiado, siendo más exigente en relación con los 

hábitos de consumo de galletas; ya que, en la actualidad, no solo valoran el precio 

sino también el formato, sabor y beneficios.
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1.3 Análisis de la empresa  

Figura 1  

Análisis y estrategias FODA  
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CAPÍTULO II: PLAN ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA 

La compañía que se ha creado para el presente plan de negocios se denominará 

RIMOYIS MACA S.A.C., el cual tendrá como nombre comercial “Kallpa Maca”, la cual 

estará dedicada al rubro de la producción y venta de galletas a base de harina de maca, 

teniendo como objetivo satisfacer las necesidades ante la problemática de una mala 

alimentación, buscando incentivar el buen hábito alimenticio para nuestros 

consumidores, en especial para los niños y adolescentes. Adicionalmente, nuestra 

empresa tendrá su sede principal en el distrito de Miraflores de la Provincia de Yauyos, 

departamento de Lima. 

2.1       Visión 

Ser una empresa reconocida a nivel nacional en la producción de galletas a 

base de harina de maca, fortaleciendo e incentivando la buena alimentación, 

contribuyendo a contrarrestar el problema de la anemia en el Perú. 

2.2 Misión 

Somos Kallpa Maka, una organización comprometida en buscar alternativas 

saludables mediante galletas hechas de harina de maca, enfocándonos en dar como 

resultado un producto de calidad e impulsando nuestra responsabilidad con el 

ambiente y la sostenibilidad de nuestra comunidad. 

2.3 Objetivos estratégicos 

● Maximizar un 40% la participación en el mercado en el plazo de dos años, con la 

ayuda de las redes sociales o a través de ferias.  

● Fidelizar a los nuevos clientes a través de promociones y la calidad del producto 
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● Convertirse en una empresa líder a nivel nacional en los próximos tres años. 

● Construir una alianza con los colaboradores y proveedores de la empresa en 

menos de un año. 

2.4 Estrategia del negocio 

RIMOYIS MACA S.A.C. utilizará una estrategia genérica de enfoque, 

considerando propiedades únicas de nuestro producto y el mercado al que nos 

dirigimos; por esta razón, nos basaremos en: 

Mercado objetivo   

Este producto está dirigido para los alumnos del nivel inicial, primaria y 

secundaria de las escuelas públicas y privados en Lima Metropolitana, destacando 

que es un grupo de interés para la propuesta de esta galleta; ya que, su valor 

nutritivo aporta en su etapa de desarrollo. 

2.5 Fuentes generadoras de la ventaja competitiva 

Para nuestro proyecto empresarial es fundamental saber cómo RIMOYIS 

S.A.C. se distinguirá ante su competencia, por esta razón, destacaremos los 

siguientes puntos:  

● Seremos una empresa que fomentará la buena alimentación, subrayando el 

valor nutritivo y beneficios de la maca.  

● Contaremos con una buena calidad en los insumos, a través de acuerdos con 

nuestros proveedores locales.  
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● Nos destacaremos por buscar la mayor calidad en nuestras instalaciones y 

producción, para esto, la empresa contará con todos los permisos sanitarios y 

certificación por parte de SENASA y DIGESA.  

● Consideramos fundamental una comunicación y unión con nuestros 

colaboradores, para generar un cálido clima laboral.  

● Estaremos comprometidos con nuestros clientes, contando con la tecnología 

apropiada para el proceso de compra y venta, además de darles facilidades con 

los métodos de pago.  
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CAPÍTULO III: PLAN DE MARKETING 

3.1 Objetivos de marketing 

Figura 2 

Objetivos de marketing de la empresa RIMOYIS MACA S.A.C. 

 

3.2 Marketing Mix  

Utilizaremos la estrategia de las 4Ps para conseguir un mayor 

posicionamiento en el mercado, debido a que nos ayudará a maximizar las ventas, 

minimizar los costos, tener una proyección sobre la ubicación de la empresa, 

distribución, contacto con los intermediarios, búsqueda de canales de 

comunicación y precio accesible o que se encuentre en un punto de equilibrio, así 

como realizar una evaluación postcompra con el objetivo de tener una 

comunicación con el cliente y garantizar el éxito de la empresa. 

3.3 Descripción de producto o servicio 

Ofrecemos una galleta orgánica, preparada con harina de maca, la cual será 

presentada en un formato de envoltura de plástico de 12x5 cm de medida.  
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La presentación del producto tendrá la siguiente información: el contenido 

será de 4 unidades, con un peso de 35 gramos y la información de su valor 

nutricional, el cual será de 21 gramos de carbohidratos, 130 calorías, 3 gramos de 

proteína y 4 gramos de grasa.  

Figura 3  

Modelo de presentación del empaque 

 

Nota. Esta envoltura pertenece a la marca “EM”, la cual se tomará como referencia para el 

modelo de nuestro envase.  

El producto contará con un agradable aroma y sabor, además de tener 

propiedades nutricionales como proteínas, vitaminas y minerales, los cuales 

ayudarán a contrarrestar la anemia y mejorar sus defensas.  

Figura 4  

Modelo de diseño de las galletas 

 

Nota. El diseño de la galleta que se muestra en la imagen pertenece a la marca “Productos 

Ingrid”, la cual se tomará como referencia para el diseño de nuestra galleta.  
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Por otro lado, este producto será dirigido especialmente a los estudiantes 

de los colegios públicos y privados dentro de Lima Metropolitana. 

3.4 Estrategia de precio 

El precio de la galleta de maca se establecerá con base en los datos que se 

tiene sobre la competencia, considerando el tamaño y cantidad del envase, con el 

fin de ser competitivos en el mercado y tener un precio accesible para el público en 

general. Para esta estrategia, se realizó un cuadro comparativo que se puede 

apreciar en la tabla 1, donde se señalaron marcas que cuentan con productos 

naturales como el nuestro.  

Tabla 1  

Comparación de precios  

Kallpa Maca Vallesano Ande Bar Integrackers Nutri H 

S/ 2.00 

Paquete de 

4u. y peso de 

35 gr. 

S/ 1.90 

Paquete de 

4u. y peso 

de 30 gr. 

S/ 2.90 

Paquete de 

4u. y peso 

de 20 gr. 

S/ 0.70 

Paquete de 

6u. y peso 

de 30 gr. 

S/ 1.50 

Paquete de 

4u. y peso 

de 30 gr.  

 

3.5 Estrategia de distribución o plaza 

De acuerdo con la época actual y resaltando la relevancia que han tomado 

los canales digitales en estos últimos años, la empresa tendrá contacto con los 

clientes y realizará sus ventas de manera digital, mediante una página web y las 

redes sociales más conocidas. Por esta razón, no se contará con una tienda física 
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para la atención al público; en cambio, se instalará una planta de producción en la 

provincia de Yauyos, distrito de Miraflores y un centro de distribución ubicado en el 

Cercado de Lima. 

Por otro lado, nuestra estrategia de distribución se dará de manera 

indirecta, donde se enfatizará como aliados para nuestra venta, las tiendas 

naturistas, la cadena de tiendas por conveniencia “Tambo” y cadenas farmacéuticas 

del “Grupo Intercorp”; además de contar con el apoyo y proyectos de llegada hacia 

los colegios públicos y privados.  

3.6 Estrategia de promoción 

Nuestro producto busca ser reconocido por el público joven, por lo cual, se 

contará con estrategias de comunicación que nos ayuden a captar a la mayor 

cantidad de clientes. Ante esto, hemos identificado que en la época actual, la 

mayoría de los jóvenes están adaptados a las últimas tendencias como son las redes 

sociales, por lo cual, se tendrá un equipo especializado en generación de 

contenidos, que pueda realizar los mejores videos y fotos donde se apreciarán los 

beneficios de nuestro producto. 

Como parte de la estrategia de colocación en los colegios públicos y 

privados, se tendrá un espacio publicitario en el canal TV Perú, donde se dará a 

conocer la propuesta de valor de las galletas. Además, de disponer con artículos de 

merchandising que contengan frases inspiradoras que lleven a tomar conciencia 

sobre una alimentación saludable.  

3.7 Estrategia de servicio al cliente o postventa 
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Toda organización tiene como finalidad satisfacer a sus clientes, ya que son 

una pieza clave para su continuidad y éxito. Por esta razón, se contará con un Área 

de Atención al Cliente, la cual se encargará de la comunicación directa y 

seguimiento de la experiencia del usuario, además de solucionar cualquier tipo de 

inconveniente que se pueda encontrar en el libro de reclamaciones virtual a la 

mayor brevedad posible, algunas de estas acciones serán: 

● La realización de encuestas por historias de nuestra página de Instagram, ya que, 

con la ayuda de estas herramientas se nos podrá facilitar el análisis para saber 

en qué momento se encuentra activo el público, viendo la cantidad de personas 

que respondieron esta encuesta se conocerá si dentro de ella se encuentra 

nuestro público joven.  

● Se realizarán encuestas sobre la atención brindada en todos nuestros canales 

digitales para así poder medir el nivel de satisfacción de nuestros clientes y 

descubrir qué aspectos se debe mejorar y hacer el reajuste correspondiente.  

● Ofrecer una atención personalizada por 12 horas ininterrumpidas, dado que 

para algunas personas suele ser incómodo que sus quejas sean respondidas por 

un robot, llevando consigo a que el público no vuelva a interactuar con nosotros, 

es por ello que habrá un personal encargado de absolver sus dudas o quejas y 

un horario de atención definido. 

● Tras el seguimiento que realizará el Área de Atención al Cliente, se mantendrá 

una comunicación segura con nuestro público, en especial sobre algún caso de 

mercadería con problemas como: fecha de vencimiento o producto en mal 

estado.  

3.8 Estrategia de posicionamiento  
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Figura 5 

Estrategia de posicionamiento de la galleta Kallpa Maca 

 

Kallpa Maca es una marca que se enfocará en brindar un producto accesible, 

orgánico y saludable que cuente con un alto valor nutritivo, dirigiéndonos a un 

público joven con problemas alimenticios. Asimismo, estará comprometida en 

incentivar una mejor alimentación en cada uno de nuestros consumidores, 

buscando incrementar el consumo de maca en nuestro país y contribuyendo en la 

salud de nuestra población. 

“Energía y fuerza para tu vida” 

CAPÍTULO IV: PLAN DE OPERACIONES 

4.1 Objetivos de operaciones  
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Para contar con un eficiente proceso de producción y lograr cubrir las 

necesidades de nuestros clientes, la organización tendrá los siguientes objetivos de 

operaciones: 

● Se establecerá una meta de producción del 70%, el cual se deberá alcanzar cada 

quincena del mes, con esto incrementaremos nuestra productividad trimestral 

en un 7%. 

● Contaremos con un riguroso proceso de calidad, disminuyendo un 35% en los 

productos defectuosos y una reducción de la merma, obteniendo un porcentaje 

no mayor de 3%. 

● Se realizará un mantenimiento semestral a las maquinarias, para minimizar 

posibles paros y retrasos en la producción.  

● Un manejo adecuado de un inventario, para ello se tendrá en cuenta la 

utilización del método PEPS (primeras entradas, primeras salidas), el cual nos 

ayudará a tener un adecuado flujo de mercadería, ya que, esta estrategia 

prioriza la salida de los insumos que ingresaron primero al almacén.  

4.2 Actividades previas al inicio de la producción 

Previamente a la producción y comercialización, se deberá contar con el 

certificado sanitario otorgado por DIGESA, con el fin de cumplir con todos nuestros 

estándares de calidad y seguridad para el cliente. Después de esto, se deberá hacer 

un estudio de localización de la planta y almacén de la empresa, donde se tendrá 

en cuenta los siguientes puntos: 
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● La ubicación de la planta estará situada en el distrito de Miraflores (provincia de 

Yauyos - Lima) para mantener la cercanía con nuestros productores de la región 

Junín. 

● El almacén estará ubicado en el Cercado de Lima, debido a que se encontrará 

en un lugar céntrico y al cual se puede tener un mayor alcance desde cualquier 

otro distrito. Previo a ello, se realizarán los trámites ante la municipalidad para 

la obtención de los permisos correspondientes.  

● Contar con una amplia cartera de clientes, a los cuales abasteceremos 

eficientemente. 

4.3 Proceso de producción del bien o servicio 

En este proceso se detalla la cadena de valor en la figura 6, donde se indicará 

los procesos de producción, desde la obtención de la materia prima hasta la salida 

de las galletas para su distribución. 

Asimismo, se mostrará el layout en la figura 7, donde se mostrará a detalle 

la ubicación estratégica de cada área que esté implicada en el proceso; desde la 

obtención de la materia prima hasta el servicio post venta, con el propósito de 

minimizar las mermas y saturación en el proceso de producción. 
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Figura 6 

Mapa de procesos de la empresa RIMOYIS MACA S.A.C. 

 
Figura 7  

Layout de la empresa RIMOYIS MACA S.A.C. 
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CAPÍTULO V: DISEÑO DE ESTRUCTURA Y PLAN DE RECURSOS HUMANOS 

5.1 Estrategias de reclutamiento, selección y contratación del personal 

El reclutamiento de personal es la etapa donde la compañía se enfocará en 

encontrar al candidato idóneo, en el que pueda cumplir una serie de requisitos que 

ayuden a cubrir la necesidad requerida por la organización. Por tal razón, se 

realizará una exhaustiva búsqueda de personal, donde los candidatos pasarán por 

una serie de filtros para llegar a la etapa final y puedan pertenecer a nuestra 

empresa. En este sentido mencionaremos las siguientes etapas:  

Reclutamiento 

- Los distintos puestos requeridos por la organización estarán definidos por la 

visión, misión y valores que rigen RIMOYIS MACA S.A.C.  

- Mantendremos un convenio con universidades e institutos para que sus 

alumnos puedan realizar sus prácticas preprofesionales en nuestra empresa, 

esto se daría como apoyo para aquellos jóvenes que aún no tienen experiencia 

previa.  

- Para aquellos puestos que se requieren como jefe de Contabilidad, Marketing, 

Administración o Logística se pedirá que tengan mínimo dos años de experiencia 

previa en puestos similares y que se encuentre titulado en carreras afines.  

- Se elaborará un MOF (manual de organización y funciones) para cada puesto 

dentro de la organización, donde se especificarán las funciones, conocimientos, 

competencias y habilidades que necesitarán para ejercer el puesto. 
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- Se publicarán anuncios en las distintas plataformas laborales y las redes sociales 

de la empresa, donde se podrá recibir la información de los postulantes a través 

de su CV, analizando que cumplan con los requisitos mencionados, para 

posteriormente ser contactados para la etapa de selección. 

Selección 

- Se detallarán las exigencias que requerirán los distintos puestos de la 

organización, nombrando las responsabilidades y funciones que se deberán 

desempeñar. 

- Se establecerá el perfil que se está necesitando para cada puesto, es decir, las 

aptitudes, estudios y/o certificaciones con respecto a la operatividad de 

maquinarias. 

- En el caso del personal administrativo seremos muy minuciosos en la selección 

del candidato por lo mismo que se requerirá una experiencia mínima de seis 

meses en los puestos de asistente de Contabilidad, Administración y Logística.  

- Realizaremos entrevistas individuales a los postulantes, evaluando sus aptitudes 

y experiencias previas. Luego, contarán con un examen escrito donde se 

medirán los conocimientos básicos que se necesitan para ejecutar las diversas 

funciones operativas. Los participantes finales, como último requisito, tendrán 

que pasar por un examen médico y psicológico. 
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Contratación 

Finalmente, tras pasar los procesos de reclutamiento y selección, se dará la 

elección del personal, teniendo en cuenta los requerimientos que solicite la 

empresa; además, este proceso será formalizado legalmente con la firma del 

contrato y registro en la planilla electrónica de la empresa (T- Registro).  

5.2 Estrategias de inducción, capacitación y evaluación del personal 

Inducción: 

- Se efectuará la presentación correspondiente del nuevo integrante al equipo de 

trabajo, dando a conocer a sus jefes directos y colegas, con el fin de generar 

confianza y pueda comunicarse libremente frente a cualquier duda o 

inconveniente.  

- Se recalcarán las funciones y tareas que se ameritan para el puesto solicitado, 

además de asegurarnos que tengan claro las reglas, expectativas y cultura de la 

empresa. 

- Se realizará un recorrido por las instalaciones de la compañía.  

Capacitación: 

- Las capacitaciones se realizarán tres veces al año y se llevarán a cabo por cada 

jefe del área asignada, expresando sus experiencias en el campo. Además, se 

utilizará la tecnología apropiada para poder brindar una excelente capacitación 

que sea lo más dinámica posible y sobre todo entendida de la mejor manera por 

todo el talento humano; gracias a esto, se podrán mejorar los procesos de 

producción e incrementar la productividad.  
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- Fortalecer las competencias blandas del equipo de trabajo, para que se puedan 

desarrollar y adaptar de la mejor manera en el cargo o área asignada.  

- Alinear los valores de los operarios con los de la empresa, para trabajar hacia 

una misma dirección; y así alcanzar la misión y visión empresarial. 

Evaluación del personal: 

- Se aplicará la estrategia de evaluación de 360 grados, que se enfocará en 

obtener una visión integral mediante comentario y juicio de sus propios 

compañeros, supervisores y jefes con los que trabaja frecuentemente. 

consiguiendo así una retroalimentación de su respectivo equipo de trabajo. 

- Se realizará una gestión por objetivos, es decir se establecerán ciertos objetivos 

por parte del jefe y empleados determinando ser alcanzables y específicos, los 

cuales deberán ser cumplidos en un cierto tiempo, permitiendo evidenciar el 

desempeño laboral de cada operario.  

- Se llevarán a cabo evaluaciones psicológicas, que a través de una entrevista y 

discusión privada, permitirán identificar ciertas cualidades como emociones, 

actitudes e inteligencia que podrían afectar su desempeño.  

5.3 Estrategias de motivación y desarrollo del personal 

- Se definirá un cronograma de reuniones, donde todos los trabajadores y jefes 

se junten y puedan tener una participación directa, compartiendo ideas, 

conocimientos, conflictos y experiencias; logrando así crear un ambiente de 

libre comunicación. 
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- Premiar el eficiente desempeño y aporte del talento humano mediante 

reconocimientos, mejores remuneraciones, bonos o compensaciones que 

incentiven al resto de los trabajadores a replicar este buen acto. 

- Para el desarrollo personal y laboral de nuestros trabajadores se brindarán 

cursos y talleres gratuitos, como también se llevarán a cabo programas de 

rotación de personal, con el fin de conseguir el desarrollo personal y laboral de 

nuestros colaboradores.  

- Crearemos mecanismos y actuaremos con flexibilidad ante los casos personales 

o familiares de nuestros trabajadores, para conseguir su tranquilidad y 

satisfacción laboral en nuestra empresa.  

5.4 Políticas de remuneraciones y compensaciones 

- Se cubrirán las necesidades básicas de nuestros empleados brindándoles una 

buena remuneración de acuerdo con la ley, además de ofrecerles seguro de 

salud y asignación familiar. 

- Se reconocerán y premiarán los altos niveles de rendimiento del operario, 

mediante aumentos en su salario. 

- Respetar las fechas de pago y cumplimiento de todos los beneficios ofrecidos y 

pactados en el contrato.  

- Compensar las horas extras de trabajo en la empresa, ya sea mediante un pago 

adicional u otorgando días libres (dependiendo de las horas acumuladas).  
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CAPÍTULO VI: PLAN FINANCIERO 

6.1 Historia financiera de la empresa 

RIMOYIS MACA S.A.C. es una empresa que recién ingresará al mercado, por 

lo cual, no cuenta con una historia financiera, es por esta razón que la estructura de 

costos que mostraremos será una proyección que se basará en la información que 

tenemos de la industria y de empresas ya posicionadas en el rubro. 

6.2 Datos, supuestos y políticas económicas y financieras 

Figura 8  

Datos 

 

Tabla 2  

Supuestos 

Tipo de Cambio Tipo de cambio inestable 

Valor de la Unidad 

Impositiva Tributaria (UIT) 

Se prevé un aumento del valor de la UIT para 

el 2023 en S/100. 

 

 

Política económica y financiera: 
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- Pago a proveedores: El pago se efectuará por transferencia bancaria o en 

efectivo. 

- Forma de pago del cliente: Nuestros clientes podrán pagar por transferencia 

interbancaria. 

-  Gestión de stock: En caso de algún problema con proveedores en la obtención 

de productos, se conservará un stock seguro. 

6.3 Plan de ventas de la empresa 

Figura 9 

Proyección de ventas de tres años 
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Figura 10  

Plan de ventas de la galleta KALLPA MACA 
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6.4 Análisis de costos 

En las figuras 11 y 12 se muestra el detalle sobre los costos fijos y variables 

que la compañía deberá administrar en un periodo anual y mensual: 

Figura 11  

Análisis del costo mensual de la marca KALLPA MACA 
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Figura 12 

Análisis del costo anual de la marca KALLPA MACA 

 
 

6.5 Punto de equilibrio de la empresa 

A través del punto de equilibrio realizado se puede detectar el ingreso y la 

cantidad mínima que debemos alcanzar para solventar nuestro proyecto; y así saber 

el momento en el que nuestros ingresos cubran los gastos generados por la 

empresa. 
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Figura 13 

Punto de equilibrio de la compañía RIMOYIS MACA S.A.C. 
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6.6 Adquisición de materiales e insumos para la producción 

Figura 14  

Adquisición de materiales e insumos para la producción de la galleta KALLPA MACA 

 

6.7 Inversión inicial 

En la siguiente figura 15 se muestra el monto que se invertirá inicialmente 

para cubrir los gastos que se erogarán para la creación de la empresa, de los cuales 

tenemos fondos para la compra de equipo de oficina, honorarios de notario, pago 

del desarrollo del sitio web y de aplicaciones, entre otros.
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Figura 15  

Inversión inicial de la empresa RIMOYIS MACA S.A.C. 
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6.8 Capital de trabajo 

Figura 16  

Proyección del capital de trabajo de la empresa RIMOYIS MACA S.A.C. 

 

Capital de trabajo = Costo operativo anual * ciclo de pago/ 360 días  

Capital de trabajo = S/ 161,345.49  

6.9 Fuentes de Financiamiento 

El plan de negocio comenzará con una contribución justa y equitativa por 

parte de los tres socios; por consiguiente, el financiamiento externo no será 

necesario. 
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6.10 Proyección de flujo de caja 

Figura 17  

Flujo de caja proyectado de la empresa RIMOYIS MACA S.A.C. 
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6.11 Análisis de rentabilidad 

Figura 18 

Análisis de la rentabilidad VAN y TIR de la empresa RIMOYIS MACA S.A.C. 

 

Referente a los resultados de nuestro proyecto sobre el análisis de la 

rentabilidad, se obtuvo un valor actual neto de S/ 3,823,190.42 y una tasa interna 

de retorno de 79%, lo cual evidencia la rentabilidad de la compañía.  

6.12 Estado de resultados proyectado de la empresa 

Figura 19 

Estados de resultados proyectado a 12 meses de la empresa RIMOYIS MACA S.A.C. 
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6.13 Estado de situación financiera proyectado de la empresa 

Figura 20 

Estado de situación financiera proyectado al 2013 de la empresa RIMOYIS MACA S.A.C. 
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6.14 Análisis de sensibilidad y riesgo de la empresa 

Para la compañía RIMOYIS MACA S.A.C., se realizaron dos escenarios del 

20% y 35% para la variable precio de venta, ambos de forma negativa y positiva. A 

continuación, en la siguiente figura 21 se presentan de manera general los 

resultados del VAN y TIR; y en las posteriores figuras de forma detallada.  

Figura 21 

Análisis de sensibilidad  
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Figura 22 

Análisis de sensibilidad para la variable precio de venta: con un incremento del 20% 
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Figura 23 

Análisis de sensibilidad para la variable precio de venta: con una disminución del 20% 
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Figura 24 

Análisis de sensibilidad variable precio de venta: con un incremento del 35% 

 

  



43 

 

Figura 25 

Análisis de sensibilidad variable precio de venta: con una disminución del 35% 
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CAPÍTULO VII: DESCRIPCIÓN DEL EQUIPO GERENCIAL DE LA EMPRESA 

7.1 Descripción del equipo gerencial de la empresa 

Figura 26 

Organigrama de la compañía RIMOYIS MACA S.A.C. 

 

  


