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RESUMEN EJECUTIVO 

 

A lo largo de los últimos años en el Perú, ha crecido el mercado interesado por vivir de 

una manera más saludable y por utilizar para la preparación de sus alimentos, insumos más 

naturales y menos procesados. A este mercado se agrega personas que son diagnosticadas con 

condiciones de salud; como los celíacos, entre otros, que requieren de cuidados adicionales en 

cuanto a la elaboración y consumo de sus alimentos. Es en este contexto, que las alternativas 

de snacks saludables han cobrado importancia y cubren necesidades. 

 

A continuación, detallaremos los beneficios de los principales insumos, contenidos en 

nuestras galletas. En primer lugar, el colágeno que tiene la función de contribuir a la elasticidad 

de diferentes partes del cuerpo humano como tendones y articulaciones, músculos y ligamentos, 

y el beneficio que se conoce más se encuentra en la piel. Otro insumo utilizado es la harina de 

yuca, que contiene cantidades de minerales importantes y necesarias como el calcio, magnesio 

y potasio; además, mantiene un equilibrio de la glucosa en la sangre y crea una sensación de 

saciedad a lo largo del día, asimismo otro beneficio de la harina de yuca es que no contiene 

gluten, lo cual la hace apta para el consumo de personas celiacas. Finalmente, tenemos al 

aguaymanto, que contiene propiedades antioxidantes, ayuda al organismo a manejar los efectos 

negativos del estrés, tiene un nivel importante de vitaminas A y C, que desarrollan un sistema 

inmunológico más fuerte.  

 

Buscando satisfacer a las personas que buscan snack saludables y prácticos de 

transportar, se tomó la decisión de crear MISKUSI, un emprendimiento que produce galletas de 

aguaymanto con colágeno, en presentación de bolsa de 480 g neto que contiene 30 galletas. 

 

Según KWP, los peruanos que prefieren lo orgánico y light tienen una predisposición a 

llegar a pagar de 3 a 4 veces más por este tipo de productos, y un 54% de hogares peruanos 

tiene la percepción de alimentarse de manera saludable. Hay que tener en cuenta que factores 

coyunturales como la pandemia de la COVID 19, le ha otorgado una mayor ponderación al tema 

de alimentación y salud. 

 

 

Esto nos brinda una gran oportunidad para dirigirnos a estas personas, cuyas edades 
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fluctúan entre los 25 y 55 años, que viven en Lima Moderna y se encuentran en el NSE A y B.  

 

Nuestras galletas se venderán a través de E-commerce y contará con una página web 

para dar información sobre nuestro producto y atención al cliente. Se hará una evaluación 

constante para encontrar el momento oportuno de ofrecer nuevos sabores con otros beneficios. 
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ABSTRACT 

 

Over the last few years in Peru, the market concerned about a healthy lifestyle and the 

use of inputs in its more natural and less processed foods has grown. Added to this market are 

people who are diagnosed with conditions such as celiac disease, among others, who require 

additional care in terms of the preparation and consumption of their food. It is in this context that 

healthy snack alternatives have become more important and cover more needs. 

 

Next, we will detail the benefits of the main ingredients contained in our cookies. First of 

all, collagen, which has the function of contributing to the elasticity of the skin and the health of 

the muscles, ligaments, tendons and joints. Another ingredient used is cassava flour, which 

contains amounts of important and necessary minerals such as calcium, magnesium and 

potassium; In addition, it balances blood glucose levels and creates a feeling of satiety throughout 

the day. Another benefit of cassava flour is that it does not contain gluten, which makes it suitable 

for consumption by people with celiac disease. Finally, we have the aguaymanto, which contains 

antioxidant properties, helps the body to manage the negative effects of stress, has a significant 

level of vitamins A and C, which develop a stronger immune system. 

 

Seeking to satisfy people who are looking for healthy snacks that are practical to transport, 

we decided to create MISKUSI, an enterprise that produces golden berry cookies with collagen, 

in a 480grs net bag presentation that contains 30 cookies. 

 

According to a study on health and labeling by KWP, 54% of Peruvian households 

consider that they eat healthy and Peruvians who prefer organic and light foods are able to pay 3 

or 4 times more for this type of product. It must be taken into account that conjunctural factors 

such as the Covid 19 pandemic have given greater weight to the issue of food and health. 

 

This gives us a great opportunity to address these people, whose ages fluctuate between 

25 and 55 years old, who live in Modern Lima and are in NSE A and B. 

 

Our cookies will be sold through Ecommerce and will have a web page to provide 

information about our product and customer service. A constant evaluation will be made to find 

the right moment to offer new flavors with other benefits. 
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INTRODUCCIÓN 

 

Desde hace algún tiempo atrás, establecimientos de belleza y locales de entrenamiento 

físico como gimnasios, vienen cobrando mayor relevancia en las ciudades del país. En cualquier 

distrito de Lima, por ejemplo, se puede encontrar más de un local dedicado a estos rubros. 

Peruanos y peruanas le dan mucha importancia tanto al cuidado de la apariencia física como al 

de la salud. Esto se confirma en el estudio realizado por Arellano Marketing, donde hace 

referencia que el 65% de los peruanos considera muy importante el cuidado personal. 

 

La presente investigación, tiene como finalidad evaluar la viabilidad de un proyecto de 

negocio dedicado a producir y comercializar galletas de aguaymanto con colágeno, libres de 

gluten; analizando el macro y micro entorno, mercado potencial, operaciones, recursos humanos, 

legales, tecnológicos y financieros. 

 

El objetivo del presente plan de negocios, es brindar a nuestros clientes, una alternativa 

diferente de snack saludable. Nuestras galletas de aguaymanto y colágeno, son elaboradas 

artesanalmente, tienen un delicioso sabor y les ayuda de una manera práctica y fácil, a mantener 

una vida saludable. 
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CAPÍTULO I:  IDEA DE NEGOCIO 

 

1.1 Formulación de la idea de negocio  

 

ALIMENTOS SOSTENIBLES PERU S.A.C, mediante la marca MISKUSI, se 

dedica a la producción de manera artesanal de galletas de aguaymanto con colágeno 

hidrolizado, en una presentación de 30 galletas empaquetadas en una bolsa ecológica de 

480 grs. 

 

Todos los insumos son de excelente calidad y ayudan a brindan firmeza y 

elasticidad de la piel, además de contribuir con la salud de los músculos ligamentos, 

tendones y articulaciones, ya que están elaboradas a base de colágeno, que es una 

proteína esencial para la piel, contribuyendo a la vida saludable de nuestros clientes. 

Asimismo, están aptas para el consumo de personas celíacas, debido a que no contienen 

gluten. 

 

El producto está dirigido a personas del segmento A y B de Lima Moderna, quienes 

se interesan por su bienestar, apariencia y cuidan su alimentación. Asimismo, son 

personas fitness y amantes de lo natural. 

 

La relación que se tendrá con los consumidores será a través del E-commerce y 

redes sociales como Facebook, Instagram e Influencers. En las plataformas se realizarán 

promociones y descuentos.  

 

Como empresa, buscamos siempre la mejora continua por lo que el cliente tendrá 

la opción de darnos sus sugerencias en nuestra página del E-commerce. 
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1.2 Perfil del cliente, mapa de valor y modelo CANVAS  

 

Figura 1. Perfil del cliente, Mapa de valor y Modelo CANVAS 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia
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CAPÍTULO II: ANÁLISIS DEL ENTORNO 

 

2.1 Análisis del entorno general (Microambiente) PESTEL:  

 

2.1.1 Factor Político:  

 

La inestabilidad política es persistente en el Perú y podría seguir afectando la 

economía actual. Las noticias de la baja en la inversión privada, ha dejado en vilo a 

muchos, ya que afecta a otros ámbitos: económico, social, cultural y a esto se agrega la 

actual Guerra de Rusia contra Ucrania y el desabastecimiento de alimentos y fertilizantes, 

avecinando una crisis alimentaria no vista hace décadas.  Sin embargo, a pesar de esto, 

las empresas peruanas vienen resarciéndose después de la emergencia sanitaria, 

producto del COVID-19, que ha complicado la economía  de los  peruanos y a su vez a 

generado , nuevas oportunidades de creación de microempresas y nuevos 

emprendimientos que buscaron generar ingresos. 

Tabla 1.  

Factor político 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

2.1.2 Factor económico:  

 

La economía en el año 2021 dio origen a un desarrollo impulsivo y de recuperación 

de ventas en las diversas empresas peruanas y sus rubros, Incluso en algunos sectores 

que fueron superando las expectativas, estimulados por el alza de precios y la reapertura 
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de los negocios más afectados por la pandemia sanitaria del COVID – 19, a pesar de que 

la estabilidad política local genera un golpe de inestabilidad en la confianza empresarial.  

 

La Comisión Económica para América Latina y el Caribe (Cepal) calcula que en el 

2021 el Perú tuvo el mayor crecimiento de Latinoamérica. Se adjunta cuadro con el detalle.  

 

Figura 2. Proyecciones de crecimiento 2021-2022 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente:  Redacción RPP12 de enero del 2022 12:35 PM 

 

https://rpp.pe/autor/redaccionrpp
https://rpp.pe/archivo/economia/2022-01-12
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Tabla 2.  

Factor económico 

Fuente: Elaboración propia 

 

2.1.3 Aspecto social:  

 

En la actualidad todos los accionistas e inversionistas de una empresa tienden a 

ver como incurrir en nuevos medios estratégicos que buscan relacionarse con factores 

ambientales, sociales y de gobernanza (ASG) al momento de la toma de decisiones. Los 

consumidores, también están buscando, generar la toma de conciencia de la sociedad en 

referencia a la sostenibilidad de las cosas que usan y de los servicios por los que pagan. 

Tabla 3.  Factor social 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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2.1.4 Aspecto tecnológico: 

 

El efecto de la Tecnología en las organizaciones puede llegar a ser tan cambiante 

que las empresas, deben redefinir de forma diligente su modelo de negocios y ajustarse 

velozmente a la economía digital, o de lo opuesto, podrían fallar en los diversos beneficios 

que brinda la implementación de tecnología en las organizaciones cuenta con la mejora de 

procesos como uno de sus mayores beneficios para el control y gestión de la cadena de 

suministro.  

Tabla 4.  

Aspecto tecnológico 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

2.1.5 Factor Ecológico:  

 

En estos tiempos, han aparecido modelos innovadores económicos que buscan 

resultados diferentes a los clásicos. Dichos poseen su enfoque en impulsar diversas 

maneras de producción, empaque y consumo sostenibles. 

Estos   dichos   modelos innovadores, tiene como foco principal la reducción, 

reutilización y reciclaje de recursos, para que se prolongue el tiempo eficaz de los 

materiales y los recursos lo máximo que se pueda sostener . 
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Corresponde a “un sistema de aprovechamiento de recursos que se contrapone a 

los actuales modelos de producción que fomentan un consumo a corto plazo”, indicó Eric 

Concepción, vocero de Juntos por el Medio Ambiente. 

 

Tabla 5.  

Factor ecológico 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

2.1.6 Factor Legal:  

 

Encontramos que las normas, leyes y la regulación sobre seguridad tecnológica y 

de Protección de Alimentación saludable, puede beneficiar al mercado consumidor 

generando un mayor estímulo para la creación de nuestra empresa en el rubro de venta de 

alimentos online. Líneas abajo su análisis. 

Tabla 6.  

Factor legal 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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2.2 Análisis de la industria (Microambiente) 

 

2.2.1 Clientes: Poder Alto de Negociación 

 

Si bien es cierto nosotros le brindaremos a nuestros clientes del segmento AB una 

diferenciación y un producto con valor nutricional por tener colágeno y ayudar directamente 

a la salud, hoy en día, existen muchas ofertas de galletas saludables que ofrecen los 

supermercados y tiendas saludables. 

Tabla 7.  

Análisis de la industria: clientes 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

2.2.2 Proveedores: Poder Bajo de negociación 

 

Encontrar los proveedores idóneos por su calidad y precios simultáneamente son 

importantes para los costos de producción y margen de ganancias. Hoy existe diversas 

opciones de proveedores online y por ende tener el poder de negociación con ellos. 

Siempre buscaremos la garantía y calidad de sus insumos al mejor precio posible, logrando 

buenas relaciones comerciales. 
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Tabla 8.  

Análisis de la industria: proveedores 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

2.2.3 Competencia Actual en el Mercado  

 

Nuestra competencia actual como por ejemplo galletas Integrackers o Sannisimo 

son marcas ya posicionadas y reconocidas por el consumidor. Sin embargo, como el 

Mercado se determina por factores competitivos y estos se consideran relevantes para un 

proyecto como el de los alimentos saludables y estos factores son: 

 

● Diferenciación en la producción 

● Relación calidad / precio 

● Capacidad innovadora 

Tabla 9.  

Análisis de la industria: competencia actual en el mercado 

 

Fuente: Elaboración propia 
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2.2.4 Probable Ingreso de Nuevos Competidores  

 

El consumo de productos naturales crece, y el consumidor busca alimentos 

naturales, no procesados. Las leyes son accesibles para los emprendimientos de alimentos 

y es muy probable que pueda crecer la competencia con nuevas alternativas en el mercado 

actual. Es por ello que potenciaremos lo que se ofrece actualmente con nuestro ingrediente 

nutritivo principal: El Colágeno Hidrolizado. 

Tabla 10.  

Análisis de la industria: competidores 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

2.2.5 Sustitutos 

 

Este poder tiene un impacto alto, debido a que existen en nuestro país diversos 

productos sustitutos como, por ejemplo: harina de trigo, harina de Quinua, avena, 

arándanos, berries, etc. y que pueden ser competencia de ingresar con ingredientes igual 

de nutritivos e innovadores. 
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Tabla 11.  

Análisis de la industria: sustitutos 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

2.3 Análisis Interno de la Empresa. Cadena de Valor  

 

Este análisis nos ayudará a identificar los factores internos, tales como nuestras 

fortalezas y debilidades y así mismo a construir nuestras estrategias a seguir. A 

continuación, se detallan las actividades primarias y secundarias a realizar por Miskusi.  

 

          2.3.1 Logística de entrada 

Tabla 12.  

Logística de entrada 

 

Fuente: Elaboración propia 
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          2.3.2. Producción u operación  

Tabla 13.  

Producción y operación 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

          2.3.3. Logística de salida 

Tabla 14.  

Logística de salida 

 

Fuente: Elaboración propia 
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          2.3.4 Marketing y ventas 

Tabla 15.  

Marketing y ventas 

Fuente: Elaboración propia 

 

          2.3.5.  Investigación, Desarrollo e Innovación   

Tabla 16.  

Investigación, desarrollo e innovación 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

          2.3.6. Recursos Humanos 

 

Seleccionar al recurso humano idóneo en una empresa ,  es uno de los procesos 

más importantes, en especial , si se tiene como enfoque lograr que el valor humano sea  

una ventaja competitiva y una de las fortalezas para la Organización. 
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Tabla 17.  

Recursos humanos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

          2.3.7. Finanzas 

 

Se realizará una proyección a 5 años, considerando los costos fijos y variables. 

Se adjunta el detalle, líneas abajo en el Capítulo de Finanzas . 

Tabla 18.  

Finanzas 

 

Fuente: Elaboración propia 

  



 

32 

 

2.4 Análisis FODA 

 

Para elaborar el análisis FODA se está considerando el análisis del entorno general que 

es el PESTEL y el análisis externo que afecta a nuestra industria que es el PORTER. 

Ambos nos dan las pautas para elaborar nuestras oportunidades y amenazas. Para 

determinar nuestras fortalezas y debilidades debemos de tener en cuenta nuestro factor 

interno que está en la matriz de la Cadena de Valor. Por todo lo expuesto es fundamental 

tener claro los factores encontrados en nuestro análisis general del entorno. 

 

Figura 2. FODA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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CAPÍTULO III: PLAN ESTRATÉGICO 

 

3.1 Visión: 

 

“Ser una prestigiosa empresa nacional, reconocida por su excelencia en la 

elaboración y orientación al consumo en los productos orgánicos, logrando contribuir a 

una alimentación más saludable para   nuestros clientes de Lima Metropolitana y las 

principales ciudades del Perú.” 

 

3.2.    Misión: 

 

“Nuestra Misión es contribuir en la calidad de la salud de nuestros clientes, 

ofreciendo productos nutritivos y fortaleciendo el crecimiento sostenible de nuestro país.”  

 

3.3.    Valores: 

 

Excelencia: En la Calidad de nuestros productos y servicios. 

Responsabilidad: Ambiental, Social y en cada actividad de la Empresa. 

Innovación: Para estar en constante Design Thinking   en lo que ofrecemos y en 

nuestra Mejora Continua. 

Espíritu de Superación: Para dar lo mejor de nosotros. 

Proactividad: Para estar siempre un paso adelante con Pasión y Ganas. 

 

3.4. Objetivos 

 

3.4.1 Objetivos generales a nivel corporativo (Nivel I) 

 

Nuestro Objetivo General es posicionarnos y penetrar nuestro producto de galletas 

saludables en el mercado objetivo (segmento A B) y liderarlo diferenciándonos con 

nuestro valor agregado.  
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3.4.2   Objetivos específicos 

 

✔ Tener un 80%de clientes internos y externos muy satisfechos con nuestra calidad de 

producto y servicio de venta.          

✔ Expandir nuestros puntos de ventas a los principales supermercados y Tiendas 

naturales de Lima Moderna. 

✔ Contar con el lanzamiento de un nuevo sabor del producto dentro de los 2 primeros 

años.    

✔ Crecer en ventas un 5% al primer año   y un 10 % al quinto año. 

✔ Obtener una utilidad aproximada de s/ 50,000 nuevos soles al quinto año. 

 

3.5 Estrategias  

 

3.5.1 Estrategias de Crecimiento (Nivel I) 

 

Figura 3. Matriz de Ansoff 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 4. Matriz de crecimiento - Participación (BCG) 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

3.5.2 Estrategias competitivas (Nivel II)      

     

Figura 5. Estrategia genérica de Porter 

 

Fuente: Elaboración propia 
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3.5.3 Estrategias complementarias 

 

3.5.3.1 Análisis CAME (FODA CRUZADO) 

 

Figura 6. Análisis CAME (FODA CRUZADO) 

 

Fuente: Elaboración propia 
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CAPÍTULO IV: ESTUDIO DE MERCADO 

 

En este capítulo, realizaremos diversas acciones, con la finalidad de recolectar 

información, cuantitativa y cualitativa, para identificar sus necesidades, gustos, hábitos, 

frecuencia de compra, preferencia por los productos saludables, entre otros, de esa manera 

determinar a nuestros clientes potenciales, con el fin, de conquistarlos brindando un producto 

innovador y nutritivo a nuestro público objetivo. Asimismo, evaluar su grado de rentabilidad del 

modelo de negocio. 

 

4.1 Identificación de las necesidades de información (problema) 

 

¿Sabías que el colágeno es una proteína que está en casi todo nuestro cuerpo? Por 

ejemplo, en las uñas, pelo, dientes, piel, huesos, cartílagos, etc. ¿Y que, a partir de los 25 años 

tu cuerpo va reduciendo la producción de colágeno, llegando a los 50 años a producir 30% menos 

de colágeno? Ello ocasiona una pérdida progresiva de elasticidad, firmeza y es la principal causa 

de las arrugas. 

 

En efecto, en los últimos años, diversos emprendimientos, están lanzando productos 

saludables, nutritivos, artesanales. Con diversos atributos nutricionales para el cuerpo humano.  

 

Claro ejemplo tenemos al exitoso empresario ayacuchano, él Ingeniero Julio Garay de 26 

años. Que en el 2019 ganó el concurso “Una idea para cambiar la historia” de History Channel 

con sus galletas Nutri H que combaten la anemia, en el cual ha demostrado que, si los niños 

consumen 1 empaque de galletas todos los días a lo largo de un mes, aumenta los niveles de 

hemoglobina y se descarta la anemia (El Comercio, 2020).   

 

Así como la hemoglobina es uno de los componentes principales de los glóbulos rojos, 

también lo es el colágeno. 
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A Continuación. Identificación de necesidades de información. 

Tabla 19.  

Identificación de necesidades de información 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

4.2 Objetivos de la investigación. 

 

4.2.1. Objetivo general. 

 

Recolectar información del cliente, dentro de Lima Moderna y mediante la 

segmentación ubicar a nuestros clientes potenciales, para determinar las oportunidades 

de éxito. Asimismo, lograr el encaje entre el vendedor y consumidor. De esa manera, 

brindando la solución a sus problemas y cubriendo sus necesidades. 

 

4.2.2. Objetivos específicos. 

 

✔ Identificar necesidades de los posibles clientes. 

✔ Conocer la frecuencia de consumo de productos saludables. 

✔ Identificar la demanda del consumo de galletas saludables. 

✔ Frecuencia de compras vía online. 

✔ Evaluar la viabilidad de este modelo de negocio. 
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4.3 Diseño de la investigación y fuentes de datos. 

 

El tipo de diseño usado es el exploratorio y se usarán las herramientas como: 

búsqueda de información en internet, encuestas y entrevistas de profundidad. 

 

Tabla 20.   

Fuentes primaria y secundaria  

 

Fuente: Elaboración propia 
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4.4 Procedimiento para la recolección de datos. 

 

4.4.1. Investigación cuantitativa. 

 

4.4.1.1 Encuestas 

 

Para la presente investigación cuantitativa, vamos a desarrollar una encuesta que 

contiene 10 preguntas, de esa manera cuantificar, las necesidades en Si, del público 

objetivo, el cual nos permitirá, tomar decisiones, asimismo planificar y ejecutar 

estrategias. 

 

 Figura 7. Desarrollo de encuestas en Google Forms 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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4.4.1.2 Preguntas de la encuesta 

Tabla 21.  

Preguntas de encuesta 

PREGUNTAS ALTERNATIVAS 

1. ¿Cuál es su nombre?  

2. ¿Cuál es su rango de edad? ● Menos de 25 

● De 25 a 35 años 

● De 36 a 45 años 

● De 46 a 55 años 

● Más de 55 años 

3. ¿Reside actualmente en algún distrito de Lima 

Moderna? Barranco, Jesús María, La Molina, Lince, 

Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San 

Isidro, San Miguel, Surco, Surquillo.  

● SI 

● NO 

4. ¿Conoce usted los beneficios de consumir 

colágeno y aguaymanto? 

● Si, conozco los 

beneficios 

● No, conozco los 

beneficios 

5. Actualmente en el mercado se comercializan 

galletas con alto contenido de sal, azúcar, grasas 

saturadas, harinas refinadas que son perjudiciales 

para la salud. ¿Consumiría usted galletas saludables 

elaboradas a base de aguaymanto, colágeno 

hidrolizado, harina de yuca, aceite de castaña, 

albúmina de clara de huevo y panela? 

● Si lo compraría 

● No lo compraría 

6. ¿Qué rango de precios estaría dispuesto a pagar 

por una bolsa de galletas saludables que pesa 500 

● Entre 20 y 25 soles 

● Entre 26 y 30 soles 
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gramos y contiene 30 unidades con los ingredientes 

mencionados en el ítem anterior? 

● Entre 31 y 35 soles 

● Entre 36 y 40 soles 

● NA 

7. ¿Qué prioriza al momento de comprar una 

galleta? 

● Ingredientes 

● Precio 

● Sabor 

● Beneficios 

● Tipo de empaque 

● Otros 

8. ¿Dónde lo compraría? ● En el mercado 

● Bodega 

● Super Mercado 

● Online 

9. ¿Cuántas paquetes de galletas suele consumir 

dentro de un mes? 

● Cero 

● Entre 1 a 3 

● Entre 4 a 7 

● Entre 8 a 10 

● Más de 10 

10. ¿Qué tipo de empaque le agradaría? ● Biodegradable 

● Aluminizado 

● Polietileno (Plástico) 

● Otros 

Fuente: Elaboración propia 
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4.4.2 Investigación cualitativa 

 

4.4.2.1 Entrevista de profundidad 

 

En la presente investigación cualitativa, se abordará con la posibilidad de profundizar a 

nuestro público objetivo, esta entrevista de profundidad es clave para obtener información 

y complementar a las encuestas iniciales y hacer que se enriquezca la investigación. 

Asimismo, el entrevistado se puede expresar libremente, y el entrevistador respetar su 

punto de vista, tomando nota puntos que no habíamos considerado para la investigación.  

 

Se llevará a cabo en el siguiente orden: 

 

1. Buenos días/tardes, Mi nombre es (). Le agradezco mucho por su tiempo que nos 

brinda. En esta oportunidad estamos realizando un estudio acerca del consumo de 

galletas saludables. Con la finalidad de conocer distintas opiniones, en ese sentido 

siéntase usted libre de expresarse, aquí no hay respuestas correctas o incorrectas. 

En esta entrevista consideramos importante tu opinión sincera.  

 

2. En la entrevista a manera de introducción. Le presentamos nuestro producto, como 

también el prototipo de las galletas “MISKUSI”. 

 

3. Iniciamos con la ronda de preguntas. 

 

4.4.2.2 Preguntas de introducción  

 

1. ¿Cuántos años tiene? 

2. ¿En qué distrito vive? 

3. ¿Qué galletas consume actualmente, dónde la compra? 

4. ¿Actualmente conoce alguna galleta natural, nutritiva? 

5. ¿Consideras que es complicado ubicar productos naturales y nutritivos? 

6. ¿Qué tan importante consideras consumir productos naturales y nutritivos? 

7. Para comprar un producto, prefieres tiendas físicas o tiendas online ¿Por qué? 
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4.4.2.3 Cuerpo de la entrevista 

 

1. ¿Comprarías una galleta a base de aguaymanto y colágeno hidrolizado? 

2. ¿Considera importante las galletas que le presentamos? 

3. ¿Le parece atractivo los beneficios que brindan las galletas a base de aguaymanto y 

colágeno hidrolizado? 

4. ¿Pagaría usted S/ 25.30 por una bolsa de galletas con peso de 480 gr que contiene 

30 unidades? 

5. ¿Con qué frecuencia compraría esta galleta? 

 

Para cerrar con la entrevista, nuevamente agradecer por el tiempo brindado y 

darnos la oportunidad de mostrarle a “MISKUSI”, su opinión es importante para nosotros 

para esta investigación.  

 

4.5 Diseño de la muestra 

 

El diseño de Muestra se va a realizar de un Sondeo de mercado mas no de una 

Investigación de mercado, puesto que este último requiere más recursos como, tiempo, 

personal y dinero.  

 

En ese sentido el tipo de muestreo es No probabilístico por conveniencia, puesto 

que los participantes que van a contribuir en el desarrollo de las encuestas online, se 

ubican geográficamente cerca, asimismo son conocidos, amigos, familiares. De igual 

forma, las entrevistas de profundidad se llevarán a cabo mediante la plataforma meet o 

zoom.  

 

A continuación, la fórmula que se aplicó para calcular la muestra.  

 

 

 



 

45 

Figura 8. Nivel de confianza para el Diseño de Muestra 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 22.  

Leyenda y Datos para el Diseño de Muestra 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Una vez aplicado la fórmula nos da como numerador 1, 434 y denominador 16, pasamos 

a dividir y obtenemos como resultado final el tamaño de la muestra (n) minúscula de 90. 

 

4.6 Recolección de datos  

 

4.6.1 Encuesta 

Haciendo el uso de la fórmula líneas arriba, para calcular el tamaño mínimo 

de la muestra (n) es = 90. Como resultado final obtenido. 

 

4.6.2 Entrevista de profundidad 

Se va entrevistar a 5 personas de distintas edades, que residen dentro de Lima 

Moderna. 

 

 

4.7 Procesamiento de los datos 

 

4.7.1 Resultado de las encuestas 
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48 
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4.7.2 Resultado de la entrevista de profundidad. 

 

1. ¿Cuántos años tiene? 

 

● Entrevistado 1: 25 

● Entrevistado 2: 39 

● Entrevistado 3: 34 

● Entrevistado 4: 30 

● Entrevistado 5: 55 

 

2. ¿En qué distrito vive? 

 

● Entrevistado 1: Lince 

● Entrevistado 2: San Borja 
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● Entrevistado 3: Barranco 

● Entrevistado 4: Pueblo Libre 

● Entrevistado 5: San Isidro 

 

3. ¿Qué galleta consume actualmente, dónde la compra? 

 

● Entrevistado 1: 

Consumo la soda Field, las saladas. Lo compro cerca de mi casa, a veces 

también pido delivery, junto con otros productos, cuando hay algún cumpleaños u 

alguna celebración para compartir en familia. 

 

● Entrevistado 2:  

Si soy consumidor habitual de galletas, anteriormente consumía con más 

frecuencia, oreo, rellenitas, de chocolate, chocman, porque son más conocidas esas 

galletas. Compraba saliendo del trabajo, ahora se me antoja a media mañana a media 

tarde, cuando estoy en casa, trabajando home office. Antes lo compraba en la esquina 

del trabajo, en los paraderos, ahora en la bodega o hago delivery junto con otras 

compras para mi casa. 

 

Pero últimamente desde que estoy sedentario, trabajando desde casa, cuando como 

alguna galleta dulce, a la media hora me duele la cabeza, pienso que es por la 

cantidad de azúcar que contiene que está causando daño a mi salud. 

 

● Entrevistado 3:  

Si consumo, los comunes de siempre, vainilla, dulces, compro en el 

Supermercado, tienda. 

 

● Entrevistado 4:  

Consumo el cracker saladas, lo compro en la bodega, supermercado, también pido 

delivery, ya que estoy en home office. Pero todos los fines de semana salgo de viajes 

cortos, en los feriados largos salgo fuera de lima 
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● Entrevistado 5:  

Si consumo de vez en cuando me antojo, algún piqueo, me gustan las galletas 

de agua, también me compro, galletas integrales, de quinoa, kiwicha, por mi condición 

de salud, tengo que cuidarme no consumir productos alto en grasas, alto en gluten, 

de preferencia llevo a mis quimios plátano, y alguna galleta, para saciar el hambre. A 

mí me gusta ser práctica, sinceramente yo todas mis compras las hago por delivery, 

ahora por la pandemia no puedo arriesgar, prefiero comprar por internet. 

 

4. ¿Actualmente conoce alguna galleta natural, nutritiva? 

 

● Entrevistado 1: 

No las conozco, quizás por mi ignorancia, por eso consumo estas galletas 

refinadas, sinceramente no tengo idea que exista galletas naturales y nutritivas. 

 

● Entrevistado 2:  

No conozco exactamente alguna marca natural que contenga algún ingrediente 

nutritivo que pueda aportar a la salud. 

 

● Entrevistado 3:  

Otros productos sí, pero no galletas. 

 

● Entrevistado 4:  

No recuerdo el nombre, pero algunas veces si veo compro, las integrales. 

 

● Entrevistado 5: 

Si algunas conozco no recuerdo exactamente la marca, pero son esas de 

quinoa, kiwicha. 

 

5. ¿Consideras que es complicado ubicar productos naturales y nutritivos? 

 

● Entrevistado 1: 

Definitivamente, sí es complicado, porque no están a la vista, como el resto de 

galletas que no son nutritivas menos naturales, donde acudir y cuando compro por 



 

52 

internet, siempre veo las galletas comunes, las de siempre, las clásicas, que 

contienen grasa, azúcar, lo malo si está al paso, pero encontrar un producto que te 

haga bien, saludable, equilibrado entre lo natural y nutritivo es complicado. 

 

● Entrevistado 2:  

Si es complicado porque, en realidad cuando uno va por ejemplo hoy fui a 

Wong, incluso cuando voy a Vivanda, veo un montón de marcas, no sé cuál es 

saludable, por más que vea los ingredientes, o el porcentaje que tiene cacao, no 

siempre es así y en realidad tiene cero puntos uno por ciento de cacao y casi nada de 

ingredientes nutritivos, bueno al menos yo no tengo claro que galletas saludables 

puedo comprar en estos supermercados. 

 

● Entrevistado 3:  

No tanto, cuándo voy al supermercado, a veces veo cosas naturales, de vez 

en cuando busco para que mi hija consuma, en surco, hay varias tiendas naturistas, 

incluso en plaza vea. 

 

● Entrevistado 4:  

Definitivamente si, como le dije yo no estoy en Lima los fines de semana 

menos los feriados largos, y a la hora de hacer mi maleta, o un día antes, no tengo al 

alcance ubicar realmente productos naturales para llevar a mi viaje y consumir en 

pleno trekking.   

 

● Entrevistado 5:  

Si, de todas maneras, algunas propagandas están disfrazadas, haciendo 

creer, que son buenos sus productos, pero realmente no lo es, yo que compro 

constantemente por internet, es distinto con lo que dice la propaganda y cuando me 

llega el producto físico, son diferentes, parece que a ellos solo les interesa vender a 

toda costa y no piensan en el bienestar de sus clientes.  

 

6. ¿Qué tan importante consideras consumir productos naturales y nutritivos? 

 

● Entrevistado 1: 



 

53 

Muy importante estos productos sean nutritivos, la alimentación es muy 

buenas puede afectar al organismo, solemos estar sedentarios, están rígidos y no 

estamos en movimiento, puede darte algo malo en el futuro, me va ayudar a mí 

personalmente, a que no sufran en el futuro, es muy importante. 

 

● Entrevistado 2:  

Muy importante, porque ejemplo con los años, siento algunas comidas y 

productos que me provocan algún tipo de fastidio, malestar, el cuerpo con los años 

cambia, incluso el azúcar, yo si consumo Stevia, a cambio de azúcar común, en mi 

casa hemos dejado de comer azúcar, rubia, y blanco, porque si lo consumo me 

provoca dolor de cabeza. Productos naturales y a la vez nutritivos no los encontramos 

fácilmente en las tiendas, me parece que tampoco hay mucha publicidad de ello. 

 

● Entrevistado 3:  

Sería mejor consumir productos naturales y nutritivos, es importante porque, 

en la actualidad consumimos más galletas dulces, chocolates, que engordan, sería lo 

mejor, es algo que te va ayudar, colágeno, aguaymanto. Para estar bien de salud, y 

evitar nuevas enfermedades, Muchas veces no sabemos lo que estamos comiendo, 

solo compramos y no revisamos sus valores nutricionales, solo nos dejamos llevar por 

el sabor si no vemos si son nutritivas. 

 

● Entrevistado 4:  

Considero importante, consumir productos naturales, libres de gluten, bajos en 

azúcar, de esa forma evitar enfermedades, ya que tengo entendido que el azúcar es 

el principal generador de enfermedades, ya que alimenta a las células cancerígenas. 

Por eso lo considero importante. 

 

● Entrevistado 5:  

Por supuesto considero importante, consumir productos naturales y nutritivos, 

yo creo que desde niños se debe incentivar a optar por productos que te ayudan de 

alguna manera a tu salud. Creo que toda enfermedad nace producto al estilo de vida 

que uno lleva por sus alimentos. Yo recomendaría que todas las personas no esperan 

a enfermarse, sino desde joven creen hábitos de buena alimentación, hasta los 
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piqueos, como galletas de media mañana, ver antes que comer, hay que ser muy 

selectos con nuestra comida, porque las enfermedades entran por la boca.  

 

7. Para comprar un producto, prefieres tiendas físicas o tiendas online ¿Por qué? 

 

● Entrevistado 1: 

Hoy en día de la virtualidad se me hace mucho más fácil comprar por internet 

es más rápido y sencillo, porque puedo seguir haciendo mis actividades, solo estar al 

pendiente que toquen mi puerta, para recibir mi producto. Además, ahorro tiempo. 

 

● Entrevistado 2:  

Normalmente los supermercados y cerca a mi casa, ahora con el tema de la 

digitalización veo el delivery, y online incluso facilita, el hecho de ir a la tienda, creo 

que más practico el delivery, porque ahorro tiempo. Una vez que conozco el producto, 

que ingredientes contiene y el precio, ya hago mi compra rápida.  

 

● Entrevistado 3:  

Bueno depende, qué producto voy a comprar, pero siempre veo lo que es más 

rápido.  

 

● Entrevistado 4:  

Trabajo en Home office, y los fines estoy fuera de Lima, salgo con mis amigos 

en grupo, pero un día antes me alisto, trato de hacer todas mis compras online, de 

hecho, las tiendas virtuales son de mi preferencia. Porque no me quita tiempo en el 

traslado para comprar algo, me molesta el tráfico, no estoy dispuesto ir a un 

supermercado y pasarme horas en el tráfico, por eso todo pido delivery. 

 

● Entrevistado 5:  

Te cuento que desde la pandemia me volví, tecnológica, también porque por 

mi condición, ya que corría riesgo, salir a las calles y el miedo a contagiarme con la 

COVID 19, suficiente tengo con mi enfermedad como para arriesgarme por otra, solo 

salgo cuando tengo citas de mi tratamiento, por eso prefiero las tiendas online, porque 

me facilitan la vida, solo salgo a la puerta a recoger mi pedido, ya que a veces estoy 

indispuesta como para salir a comprar algún establecimiento. 
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4.7.3 Cuerpo de la entrevista de profundidad 

 

8. ¿Comprarías una galleta a base de aguaymanto y colágeno hidrolizado? 

 

● Entrevistado 1: 

Si compraría me llama la atención, por los beneficios que brinda y por sus 

ingredientes pienso que es bueno para mi salud a parte está a base de una fruta de 

aquí de Perú. A parte porque pienso que ambos ingredientes son equilibrados, entre 

natural y saludable. 

 

● Entrevistado 2:  

Si claro compraría, estaría interesado, con estos ingredientes. Para probarlo, 

productos que contengan insumos nutritivos, me interesante adicional el colágeno lo 

veo valor agregado. 

 

● Entrevistado 3:  

Me parece interesante me provoca probarlo, es una de mis frutas favoritas el 

aguaymanto, me gustaría probarlo en galleta, para mí y mi hija. 

 

● Entrevistado 4:  

De hecho, sí, porque me llaman la atención los ingredientes, como que rompe 

lo tradicional a las galletas de siempre, me gusta probar productos nuevos, 

novedosos. 

 

● Entrevistado 5:  

Desde que me diagnosticaron mi enfermedad, entendí, que debo comer productos 

naturales y nutritivos, productos que realmente me ayuden, cuando estaba joven 

abusaba de comer todo refinado, conservado, grasas, pero ahora no a mi edad que 

tengo 55 años me cuido mucho, siempre estoy revisando los componentes, los 

ingredientes, de un producto, algunos dicen que son integrales, pero no veo los 

detalles de su valor nutricional en el empaque, a mí me gustaría que brinden mayor 

información en ese lado, que usen palabras fáciles de entender. 
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9. ¿Considera importante las galletas que le presentamos? 

 

● Entrevistado 1: 

Si claro por lo que comentó que son naturales y nutritivos, asimismo por la 

envoltura, que piensan hacerlo biodegradable, veo que es distinto a los demás, me 

gusta el logotipo de la galleta que me ha mostrado. 

 

● Entrevistado 2:  

Si claro, considero importante. Para mí para mi familia podría recomendar, Veo 

interesante, a mí me gusta el aguaymanto, y mi Mamá consume mucho, es un poco 

ácido, pero con un sabor bien delicioso y qué bueno que tenga este ingrediente. 

 

● Entrevistado 3:  

Si considero importante para mí, para mi hija y mis padres también 

consumirían, a ellos también les gustaría, porque siempre están buscando comer lo 

natural y nutritivo, productos que tengan colágeno para sus huesos, son bien metidos 

con los productos nutritivos. 

 

● Entrevistado 4:  

Si, lo considero importante agregar a mi alimentación del día a día.  

 

● Entrevistado 5:  

No solo veo importante para mí, sino para toda la familia, grandes y chicos veo 

que pueden consumir ya que es natural y nutritiva las galletas que me dijo, que son 

antioxidantes por el aguaymanto que contiene, veo interesante la propuesta que están 

planteando. 

 

10. ¿Le parece atractivo los beneficios que brinda las galletas a base de 

aguaymanto y colágeno hidrolizado? 

 

● Entrevistado 1: 

Muy atractivo, por los ingredientes como le repito y los beneficios porque va 

aportar a mi salud, además, porque fortalece el sistema inmunológico, me va ayudar 
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a prevenir la COVID 19, con vitaminas y minerales y también me llama la atención 

porque contiene colágeno, ya que fortalece los huesos entre otros. 

 

● Entrevistado 2:  

Sí. Claro me parece atractivo. 

 

● Entrevistado 3:  

Si según me ha mostrado los beneficios y los ingredientes que contiene esta 

galleta si es atractivo. 

 

● Entrevistado 4:  

Si como le dije me llaman la atención, y pienso que son atractivos, por todos 

los beneficios que brinda el colágeno y el aguaymanto, incluso estaría dispuesto a 

consumir sin la estevia, por mí no habría problema, ya que soy deportista, y no 

consumo nada equivalente al azúcar. 

 

● Entrevistado 5:  

Sí mucho, porque el aguaymanto como decía es antioxidante tiene vitaminas A, B, C, 

eso es bueno, ya que ahora por la pandemia ayuda a prevenir la COVID 19 y otras 

enfermedades respiratorias. El colágeno también ya que, en mi caso, por las quimios, 

y los medicamentos se me cae el cabello, y tengo debilitados las uñas, claro la galleta 

no me va solucionar la vida, pero me sirve para mi consumo de media mañana, en la 

tarde, cuando me provoque un antojo, será un completo de mi comida diaria.  También 

me gustaría que contenga chía, quinoa, kiwicha, sin dejar el aguaymanto y el 

colágeno, que son sus ingredientes principales.  

 

11. ¿Pagaría usted S/ 25.30 por una bolsa de galletas con peso de 480gr que 

contiene 30 unidades? 

 

● Entrevistado 1: 

Viendo los beneficios de la galleta, a comparación de otra galleta, si pagaría 

debido a que me hace bien, y es rico, si vale la pena. 

 

● Entrevistado 2:  
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Si pagaría, es un precio accesible, con las otras galletas creo que gastó 50 

soles, incluso esto es saludable, me conviene. 

 

● Entrevistado 3:  

Totalmente de acuerdo con el precio, por el producto. Si pagaría.  

 

● Entrevistado 4:  

Si pago, porque en realidad cuando nos vamos de ruta en bicicleta o a veces 

hacemos trekking cada uno está encargado de llevar un producto para comer en el 

camino, llevamos frutas, galletas, somos alrededor de 8 personas, y analizando bien 

creo que me sale más caro las otras galletas, entonces si pagaría por este.  

 

● Entrevistado 5:  

Si no me hago problemas, con tal que contribuye a mi salud que es lo a mí me 

interesa más, que agregue valor a mis alimentos, estoy dispuesta a pagar. 

 

12. ¿Con qué frecuencia compraría esta galleta? 

 

● Entrevistado 1: 

Entonces, si son saludables y naturales, 2 bolsas al mes comprarían. 

 

● Entrevistado 2:  

Valen la pena pagar si son saludables y naturales, 4 bolsas al mes para mí y 

mi familia. 

 

● Entrevistado 3:  

Por lo menos 3 bolsas al mes para mi hija y para mis padres. 

 

● Entrevistado 4:  

Como salimos cada fin de semana y a veces estoy encargado del piqueo, y 

porque no reemplazar por esta galleta que me mencionaste con los ingredientes 

nutritivos, compraría 6 bolsas mensualmente.  
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● Entrevistado 5:  

Compraría dos bolsas de galletas mensualmente. 

 

 

4.8 Análisis de los resultados. 

 

4.8.1 Encuesta 

 

Una vez obtenidas las respuestas de cada pregunta que conforma la encuesta, pasamos 

a analizar los resultados. 

 

En el resultado de la pregunta 2, podemos visualizar, que un 38% son de 25 a 35 años 

de edad, 31% son de 36 a 45 años de edad y un mínimo de 55 años. Lo que puedo indicar, que 

es una gran ventaja que el alto porcentaje está concentrado entre 25 a 35 años de edad, aquellos 

que de alguna manera buscan alimentos saludables. 

 

En el resultado de la pregunta 3, visualizamos, que un 93% reside en Lima Moderna, 

gracias a ese porcentaje mayoritario nos ayudará a tomar decisiones. 

 

En el resultado de la pregunta 4, visualizamos del 100% un 81% conoce los beneficios 

de nuestros ingredientes principales que es el colágeno y el aguaymanto, lo cual es una ventaja 

de valoración de los beneficios del producto. 

 

En el resultado de la pregunta 5, visualizamos una valoración de los ingredientes, lo cual 

se refleja en el gran porcentaje de 97% de las personas Si, lo compraría. 

 

En el resultado de la pregunta 6, visualizamos que, están de acuerdo cancelar, de 20 a 

25 soles por las galletas que queremos lanzar al mercado, un 60% si pagaría.  

 

En el resultado de la pregunta 7, visualizamos, que un 42 % prioriza los beneficios, en 

ese sentido es una ventaja y a la vez se puede aprovechar, ejecutando estrategias de promoción, 

para posicionarnos como un producto de alto beneficio por los ingredientes que contiene la 

galleta. 
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En el resultado de la pregunta 8, visualizamos, que aproximadamente la mitad el 52%, 

compraría, en el Supermercado, y un 36% online, lo cual más adelante podemos ubicar nuestros 

productos en los centros comerciales. 

 

En el resultado de la pregunta 9, visualizamos, que un 40% consume de 1 a 3 galletas al 

mes, para levantar el porcentaje podemos trabajar en la difusión de los ingredientes y beneficios, 

mediante la publicidad, con influencers, deportistas. Para que se eleve el número de consumo 

mensual, de galletas saludables. 

 

En el resultado de la pregunta 10, visualizamos, que del 100% de los encuestados, el 

90% le agradaría, que el empaque fuera biodegradable, esto quiere decir que son conscientes, 

de los daños que ocasionan al medio ambiente los otros tipos de materiales de empaque, lo cual 

nos estaríamos viendo como una empresa que tiene compromiso con el medio ambiente. 

 

4.8.2 Entrevista de profundidad 

 

A raíz de la pandemia, las personas, se han sensibilizado en cuanto a la selección de 

consumo de productos, comentan que si comprarían productos que le aporten a su salud, como 

por ejemplo productos que previenen enfermedades respiratorias y la COVID 19. 

 

Indican que en los comerciales muchas veces se hacen pasar por productos naturales e 

integrales, sin embargo, a la hora de comprar y revisar el detalle del valor nutricional, en su 

mayoría figura grasas saturadas, alto en colesterol. 

Asimismo, resaltan mucho los ingredientes como el aguaymanto y colágeno hidrolizado, 

algunos les llama la atención, algunos están deseosos por probarlo y compartir en familia, con 

sus hijos y sus padres. 

 

La mayoría de encuestados, consumían y consumen galletas, para saciar el hambre, en 

ello figuran a simple vista, cuando van a un supermercado, bodega entre otros establecimientos, 

los más vistos son aquellas galletas con altas calorías, indican que no es fácil ubicar productos 

naturales y nutritivos. 
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Todos los entrevistados están dispuestos a pagar 25.30 por la bolsa de 480 gr, que 

contiene 30 unidades de galletas, ya que comparan con su consumo habitual de galletas 

indicando que le sale más caro, entonces si preferirían invertir en algo saludable que aporte a su 

salud.  

 

Finalmente, después de haber culminado la entrevista de profundidad a las 5 personas, 

de distintas edades que residen dentro de Lima Moderna, hemos llegado a la conclusión, de 

acuerdo a las distintas respuestas de cada uno, que nuestro público objetivo nos brinda una gran 

oportunidad de poder ingresar con nuestro producto saludable que forme parte de su rutina 

alimentaria.  

 

4.9 Presentación de los resultados. 

 

Figura 9. Resultados Rango de Precios vs Rango de edad 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Se visualiza en el gráfico que de todas las edades de 25 a 55 años eligen de forma 

mayoritariamente que el rango de precios esté entre 20 a 25 soles. 
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Figura 10. Resultados Prioridad vs Rango de edad 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Se visualiza en el gráfico a los encuestados entre 25 a 35 años y entre 46 a 55 años 

priorizan el BENEFICIO de las galletas saludables que comprarían. Como segunda opción 

priorizan a los tipos de INGREDIENTES que componen a las galletas saludables. Para el 

caso de personas en el rango de edad entre 36 a 45 años priorizan al SABOR y como 

segunda opción los INGREDIENTES. 

 

Figura 11. Tipo de Empaque vs Rango de edad 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Se visualiza en el gráfico que todos los encuestados y en todos los rangos de edad 

prefieren un empaque "Biodegradable". 

 

4.10 Cronograma de actividades para el estudio de mercado. 

Tabla 23.  

Cronograma de actividades de estudio de mercado 

 

 Fuente: Elaboración propia 

 

  



 

64 

 

4.11 Presupuesto para el estudio de mercado 

Tabla 24.  

Cuadro de gastos estudio de mercado. 

 

RECURSOS COSTOS 

Internet 40 

Pasajes 15 

 

Fuente: Elaboración propia 
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CAPÍTULO V : PLAN DE MARKETING 

 

5.1 Misión  

 

Posicionarse en la mente del consumidor como uno de los mejores productos saludables, 

con alto contenido nutricional y elaborados artesanalmente con insumos naturales, con diversos 

beneficios para el cuerpo humano a nivel interno y externo, logrando satisfacer a nuestros 

clientes. Asimismo, impulsando una alimentación saludable. 

 

5.2 Objetivos generales 

 

✔ Desarrollar un plan de marketing bien elaborado, en la línea de galletas saludables. 

✔ Brindar un producto saludable y natural con insumos de alta calidad y con sabor agradable 

a nuestro target. 

✔ Ser reconocido como una empresa que aporta a la sociedad, brindando galletas con 

beneficios nutricionales y fomentando la alimentación saludable. 

 

 Objetivos específicos (Nivel III)  

 

✔ Para Julio del año 2023. Mediante las diversas promociones del producto difundir la 

marca al público objetivo. 

✔ Posicionarse en el mercado a finales del primer año de lanzamiento 2023. 

✔ Para el año 2024 duplicar las ventas con 30, 300 bolsas de galletas. 

✔ Para el año 2025 lanzar dos productos nuevos. 

 

 

5.3 Definición del target (Público objetivo) 

 

La empresa de “Alimentos sostenibles Perú SAC” con razón comercial “Miskusi”, con 

modelo de negocio B2C, apuntará su esfuerzo comercial a Lima Moderna, que está conformado 

por los distritos de: Barranco, Jesús María, La Molina, Lince, Magdalena del Mar, Miraflores, 

Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San Miguel, Santiago de Surco, Surquillo. Con una población 
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de 1 4́93,500 habitantes, lo que representa el 13.7% de 10, 884.500 población total de Lima 

Metropolitana. 

 

Optamos por los NSE A y B. Ambos cumplen las 3 variables: interés, accesibilidad y sobre 

todo capacidad adquisitiva, este último viene hacer la variable más relevante, lo cual representa 

el 69.10% de poder adquisitivo.  

 

Figura 12. Hogares y Población por sexo y segmentos de edad según Nivel 
Socioeconómico 

 

Fuente: CPI. Cuadro hogares y población por sexo y segmento de edad según nivel 

socioeconómico – Lima Metropolitana 2021. 

 

 

Con la ayuda de la estadística CPI del año 2021, se va a desarrollar la segmentación, en 

los NSE AB, en el rango de 25 a 55 años de edad. 

 

A continuación, Estimación TAM: 

 

Para desarrollar la demanda efectiva, tomaremos el cuadro estadístico de CPI del año 

2021.  
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  Figura 13. Estructura Socioeconómica de la Población por zonas Geográficas 

 

Fuente: CPI. Cuadro de Estructura socioeconómica de la población por zonas 

geográficas - Lima Metropolitana 2021. 

 

Tomando como referencia el cuadro de estructura socioeconómica, de la población por 

zonas geográficas de la estadística de CPI del año 2021.  

 

La población de Lima Metropolitana asciende a 10, 884.50 habitantes en el año 2021, de 

los cuales solo Lima Moderna representa el 13.70% del total, de dicha cantidad solo 

segmentamos a personas, de 25 a 55 años de edad entre varones y mujeres que representa un 

45.8%. 

 

Entonces hemos identificado que tienen capacidad adquisitiva solo el sector A, B, que 

representa un 69.10%. Luego pasamos a realizar la siguiente ecuación, 

69.1%*45.80%*13.7%*10,884.50. Obteniendo como resultado final de 471, 925, tal cual se 

muestra en el gráfico líneas debajo. 
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Figura 14. Estimación demanda Efectiva 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Finalmente obtenemos como resultado final 471, 925.00 habitantes, que cumplen las 3 

variables para adquirir el producto, Interés, accesibilidad y lo más importante capacidad 

adquisitiva. 

 

5.4 Descripción de la propuesta de valor 

 

Nuestras galletas brindan diversos beneficios a la piel, también mantiene en buen estado 

la masa corporal, puesto que contiene ingredientes de alta calidad ya que están elaboradas a 

base de colágeno, proteínas esenciales que requiere el cuerpo humano. Miskusi se encuesta 

saborizada con una fruta nativa de nuestro país como es el aguaymanto, que le brinda un 

agradable y delicioso sabor. Estas galletas además de estar elaboradas artesanalmente, que 

contribuyen a la vida saludable de nuestros clientes. 

 

5.5 Estrategias de marketing tradicional 

 

Las estrategias responden a la pregunta, “De qué manera vamos a lograr los objetivos” 

planteadas líneas arriba. Partiendo de ello vamos a aplicar las estrategias de marketing 

tradicional y de marketing digital, para su reconocimiento de la propuesta de valor que ofrecemos, 

a nuestro target, de manera que encajen y estén asociadas a la marca. 
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5.5.1 Segmentación 

 

Con la segmentación de mercado permitirá definir el público objetivo al cual se quiere 

dirigir, es por ello por lo que se han considerado los siguientes criterios: 

 

5.5.1.1 Segmentación geográfica 

 

En la segmentación geográfica, vamos a abarcar, en Lima Moderna, mencionados los 

distritos líneos arriba. Lo que quiere decir que hemos elegido a dichos distritos como público 

objetivo, en el cual concentramos nuestra propuesta de valor.  

 

5.5.1.2 Segmentación demográfica 

 

En la segmentación demográfica, dentro de Lima Moderna, vamos abarcar al sexo 

masculino y femenino, de 25 a 55 años de edad, del NSE A y B.  

 

5.5.1.3 Segmentación psicográfica 

 

Está relacionado a los estilos de vida, se crean teniendo en cuenta ciertos aspectos como 

los hobbies, creencias, entre otros, para este análisis trabajaremos con los estilos de vida de 

Arellano Marketing. 

 

5.5.1.3.1 Los sofisticados 

 

- Se encuentras en todos los NSE, con un grado de ingreso máximo que el promedio de 

población, son personas que están al día en la tecnología, en las ultimas tendencias en 

cuanto a moda, la mayoría son profesionales y priorizan su imagen física.  

- Son personas que valoran los productos actuales, aquellos productos que le brindan 

beneficios y están dispuestos a pagar por ellos. Asimismo, son consumidores de 

productos “light”. Fitness.  
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5.5.1.3.2 Las modernas 

 

- En su mayoría mujeres, que se encuentran en los niveles socioeconómicos A, B, C 

independientes, que tratan de sobresalir a nivel profesional, suelen adquirir productos 

reconocidos y valorados por el mercado. 

- Optan por consumir productos saludables, lo cual genera una oportunidad para ofrecerle 

un producto artesanal. 

 

5.5.2 Diferenciación 

 

Para identificar y resaltar los atributos y beneficios que brinda nuestro producto, como 

input analizamos a 3 empresas como competencia directa. A continuación, se detalla. 

Tabla 25.  

Competencia del producto 

 

Fuente: Elaboración propia 
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La diferenciación de nuestras galletas frente a la competencia. “MISKUSI” está elaborada 

con sus dos ingredientes principales de Aguaymanto y colágeno hidrolizado, ambos con 

propiedades nutricionales. 

 

El aguaymanto es una fruta 100% peruana, antioxidante, elevado en vitaminas A, B, C y 

minerales fundamentales para el cuerpo como calcio, hierro y fósforo. Que fortalece el sistema 

inmunológico previene enfermedades respiratorias. Asimismo, el colágeno hidrolizado, incita en 

la producción de colágeno en el cuerpo con ello mejorando a nivel interno y externo del cuerpo 

humano.  

 

Actualmente no existen galletas saludables con ingredientes de calidad. Miskusi es libre 

de gluten y es apto para diabéticos, y celíacos. Que contiene esos dos grandes ingredientes 

nutritivos y con diversos beneficios para el cuerpo humano, además de agregar el empaque 

donde se estará utilizando material biodegradable que es eco amigable con el medio ambiente 

asimismo estaremos incentivando a que nuestros clientes u otras empresas se sensibilicen y 

tomen conciencia en el cuidado del medio ambiente.  

 

En efecto todas las características, atributos y beneficios si se encajan con lo que busca 

nuestro público objetivo al cual nosotros nos estamos dirigiendo a Lima moderna y al NSE, A, B. 

Asimismo el resultado de las encuestas ha demostrado que priorizan los beneficios a la hora de 

comprar una galleta. Teniendo como primer valor diferencial los ingredientes y beneficios, 

Segundo con insumos de alta calidad, que ofrece nuestras galletas “MISKUSI” 

 

5.5.3 Posicionamiento 

 

Figura 15. Logo del producto 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Nuestro producto se identificará con los siguientes colores principales: 

 

• Verde. Que asocia a la naturaleza, frescura, esperanza juventud y el colágeno de la 

eterna juventud. 

• Naranja. Está asociado a la originalidad, que no pasa desapercibido.  

• Blanco. Está asociada a la pureza, verdad. 

 

Para la estrategia de posicionamiento vamos a dar a conocer los siguientes factores: 

 

• Marca. Vamos a dar a conocer nuestra marca, mediante los beneficios que brinda 

nuestro producto al cuerpo humano, elaborados con ingredientes de alta calidad, con 

el objetivo que nuestro target, reconozca que somos un producto innovador y 

saludable, con diversos valores nutricionales asimismo que fomentamos una 

alimentación saludable. 

• Publicidad. Vamos a estar presentes en las redes sociales como: Instagram, 

Facebook y página web, de esa manera posicionarnos en nuestro público objetivo. 

 

Figura 16. Prototipo del producto 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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5.6 Estrategias de marketing digital 

 

Después de aplicar las estrategias de marketing tradicional, que comúnmente se aplica. 

Asimismo, el marketing digital es un medio relativamente nuevo, y de gran importancia e 

indispensable para publicitar nuestro producto. 

 

5.6.1 Atracción de tráfico 

 

Como marketing tradicional como objetivo principal es difundir el producto a los clientes, 

haciendo de su conocimiento todos los beneficios y contribuciones que brinda el producto. 

Asimismo, con la atracción del tráfico, el objetivo es darnos a conocer en la industria de las 

galletas saludables para atraer a clientes potenciales y que aterricen en la pagina web, 

finalizando con la compra de las galletas. 

 

● SEO  

 

Es el posicionamiento de nuestro producto en los buscadores de internet. De forma 

orgánica sin ningún precio adicional. El valor de integrar SEO en nuestra página web destinados 

a conseguir un grado alto de visitantes, además de que nuestro producto se encuentre al alcance 

de los consumidores. Asimismo, optamos la táctica, en la averiguación de Google, Facebook e 

Instagram. Una vez que realizamos una averiguación por internet, usamos las exitosas keyword 

o palabras claves para buscar una necesidad definida. Con las siguientes palabras claves. 

 

- Galletas saludables 

- Galletas nutritivas 

- Galletas con colágeno 

- Galletas con aguaymanto 

 

5.6.2 Conversión 

 

En esta etapa el cliente visualiza mediante las redes sociales y la página web toda la 

información del producto, los beneficios de nuestros ingredientes principales, aguaymanto y 

colágeno hidrolizado. Asimismo, con todos los beneficios que brinda MISKUSI con ello 

obteniendo una venta. 
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El objetivo es que el cliente nos brinde sus datos en el formulario de nuestra página web, 

posteriormente nosotros responder a ello, lo cual este se convierte en un cliente potencial que 

viene a ser el LEAD.  

 

5.6.3 Fidelización 

 

En esta etapa es nuestro cliente, ya contamos con su información relevante, el cual 

registramos en nuestra base de datos. En el cual se realiza el seguimiento constante, y es la 

primera que se entera de las promociones, como también estamos pendientes de fechas 

importantes de nuestro cliente, como su cumpleaños, aniversarios entre otras celebraciones para 

formar parte de sus vidas y crear una relación de amistad con el cliente. Haciéndole sentir que 

es importante para nosotros y que se preocupa de la alimentación saludable. 

 

5.6.4 Prescripción 

 

En la etapa anterior ya obtuvimos clientes fidelizados, por lo que en esta etapa los clientes 

fidelizados son fieles a nuestro producto y estos mismos nos recomiendan el boca a boca, con 

sus amigos, familiares. Es decir, a consecuencia de los fidelizados obtenemos recomendaciones, 

lo que nos permite crecer a partir de los clientes fidelizados. 

 

5.7 Tácticas de marketing tradicional 

 

5.7.1 Producto 

 

Descripción. Nuestro producto está elaborado con los siguientes ingredientes. 

Aguaymanto deshidratado, Colágeno hidrolizado, harina de yuca deshidratada, Aceite Castañas 

extra virgen prensado frío, albúmina de clara de huevo, panela. 

 

El tipo de envase. Bolsas fabricadas en Kraft laminado con polietileno de 120g/m2 en 

formato Doy Pack con Zipper. Son 33% más amigables con el medio ambiente. Tamaño 18 cm / 

30 cm y contiene 30 unidades de galletas, pesa 480 gramos.  
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5.7.2 Precio 

 

Para determinar el precio de 25.30 soles que valdrá nuestra bolsa de galletas MISKUSI, 

previamente hemos analizado a la competencia. 

 

Para el pago, al ser ecommerce, vamos a contar una pasarela de pagos, la cual estará 

asociada a la página web, donde aceptará todo tipo de tarjetas, para su practicidad del cliente.  

  

5.7.3 Distribución 

 

Como distribución de nuestros productos y al ser B2C, para la entrega del mismo, vamos 

a tercerizar con el transporte Chaski. Asimismo, nuestro local para la elaboración del producto, 

está ubicado en Jirón Colina 677 en el distrito de Surquillo 

 

5.7.4 Comunicación  

 

Para la estrategia de comunicación, se va implementar una publicidad agresiva mediante 

todas las redes sociales, con la finalidad de hacernos visibles y atraer clientes, aterrizando en 

nuestra página web, para la respectiva venta. 

 

Figura 17. Página web Miskusi  
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Fuente: Elaboración propia 

 

Al visitar la página web, nuestros clientes potenciales encontraran toda la información 

acerca del producto como: ingredientes, beneficios, valor nutricional, como también 

las fechas donde estaremos presentes en las ferias de productos naturales 

ubicándonos en un módulo, realizando degustaciones de nuestras galletas 

MISKUSI. Como también estará disponible el chat para cualquier inquietud o 

información adicional. 

 

5.7.4.1 Facebook de nuestro producto: 

https://www.facebook.com/GalletassaludablesMiskusi  

 

  Figura 18. Facebook de Miskusi 

https://www.facebook.com/GalletassaludablesMiskusi
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Fuente: Elaboración propia 

 

5.7.4.2 Instagram de nuestro producto: 

 

https://instagram.com/miskusi_galletassaludables?igshid=YmMyMTA2M2Y= 

 

Figura 19. Instagram de Miskusi 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

https://instagram.com/miskusi_galletassaludables?igshid=YmMyMTA2M2Y=
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Asimismo, realizaremos campañas ubicando nuestro producto, en el distrito de San Borja 

en las siguientes ferias. 

 

● Feria “parque del Niño” 

● Feria “Parque Ebony” 

 

Donde ubicamos nuestros módulos con nuestro producto. 

 

  Figura 20. Fotos ferias en San Borja 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

  Figura 21. Merchandising Miskusi 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Según he conversado con los encargados de cada feria del distrito de San Borja. El 

requisito principal para estar presente en dicha feria es el Certificado de Digesa y el detalle del 

valor nutricional del producto. 

 

  Figura 22. Instagram de Majo Parodi Costa - Influencer 

 

Fuente: Instagram  

 

 

● Influencer: Majo Parodi Costa 

 

Para que nuestro producto sea aún más conocido. Hemos coordinado con una influencer 

muy conocida en las redes sociales, con 168 mil seguidores en una de las redes más usadas en 

la actualidad “Instagram”, la popular Majo Parodi Costa, en el cual nos estará brindando su 

imagen, promocionado nuestras galletas MISKUSI. 

Una deportista, nutricionista que lleva una vida saludable, que estamos seguro que con 

su imagen vamos a captar una buena comunicación con nuestro público objetivo para obtener 

más atracción de tráfico en nuestra página web. 
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5.8 Tácticas de marketing digital 

 

5.8.1 Analítica con Semrush 

 

Vamos a contar con el apoyo de una empresa especialista “Shopify” este proveedor 

trabajará juntamente con nosotros las estrategias de marketing en los buscadores principales, 

no solamente el Seo, si no aplicar él Sea (Pagando a Google), donde aplicará las palabras claves. 

Asimismo, se encargará que nuestra página tenga una velocidad donde el cliente pueda navegar 

y comprar sus productos inmediatamente. 

 

5.8.2 Analítica de las redes sociales. 

 

Si bien la gran ventaja de las redes sociales es la promoción, hacer publicidad de un 

producto. Sin embargo, las redes sociales no brindan ventas de manera sostenible. Es necesario 

que un especialista, que en este caso se encargue de administrar las redes sociales “Community 

Manager” este especialista será el responsable de administrar la identidad y la imagen de nuestro 

producto, con la finalidad de crear relaciones estables y duraderas con los clientes. 

 

5.9 Requerimientos del área de marketing 

 

Se detalla todos los requerimientos del área de marketing.  

 

5.9.1 Requerimiento de equipos 

 

Los equipos de requerimiento, como: 

 

● Laptop Lenovo 128GB 4GB 

● Impresora multifuncional Epson L4260 

● Router inalámbrico N300 Mbps 

 

Ya figuran detallados con el precio correspondiente en el Capítulo VI, Plan de 

Operaciones. 
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5.9.2 Requerimiento de software 

 

Vamos a contratar al proveedor de Software web Lima. Para el desarrollo de la página 

web personalizada interactiva, con 4 secciones, de Inicio, Productos, Ficha de producto, 

Checkout, página de carrito, integración de medios de pago, administrador y gestión de pedidos. 

La tienda virtual estará enfocada principalmente a las ventas de los productos Miskusi. 

 

5.9.3 Requerimiento de materiales 

Tabla 26.  

Requerimiento de materiales 

 

Materiales Cantidad Costo 

Polos 10 300.00 

Gorros 10 150.00 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

5.9.4 Requerimiento de otros insumos (servicios básicos) 

 

Los servicios básicos como: Luz, agua, internet, gas, celulares. Ya figuran detallados con 

el precio correspondiente en el Capítulo VI, Plan de Operaciones.  

 

5.9.5 Requerimiento de espacios físicos 

 

Contaremos con un contrato comodato es una prestación por 5 años, por parte del padre 

de la socia Priscila. El detalle principal de este tipo de contrato, que al finalizar el plazo se obliga 

devolver el inmueble, que ha sido prestado para su uso, no tiene ningún costo, es como una 

formalidad con la obligación de devolver una vez finalizado el plazo. Por lo tanto, no significa 

gasto para la empresa. 
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5.9.6 Requerimiento de personal 

 

En este caso, solo se contará con la socia del Área de Marketing 

 

5.10 Proceso de venta E-commerce (SIPOC)  

Tabla 27.  

Proceso de venta E-commerce (SIPOC)  

 

Fuente: Elaboración propia 
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5.11 Cronograma de implementación del área de marketing 

 

Tabla 28.  

Cronograma de implementación del área de marketing 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

5.12 Presupuesto de implementación y operación del área de marketing  

Tabla 29.  

Presupuesto de implementación y operación del área de marketing 

 

Fuente: Elaboración propia 
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CAPITULO VI: PLAN DE OPERACIONES 

 

6.1 Misión 

 

Brindar soporte operativo para la producción de un producto de calidad desde el inicio de 

la cadena de suministros hasta la entrega del producto a nuestros clientes. Para ello, se detalla 

a continuación los objetivos, estrategias, abastecimiento, producción, requerimientos del área de 

operaciones, localización de las instalaciones, layout, estimación del costo de inversión y 

operaciones, distribución, cronograma y presupuesto de implementación y operación. 

 

6.2  Objetivos específicos 

 

✔ Reducir los costos operacionales en un 10% optimizando la gestión de inventarios para 

el primer año de operaciones. 

✔ Reducir al 3% la producción defectuosa para el primer trimestre del primer año de 

operaciones. 

✔ Reducir para el segundo semestre del primer año de operaciones, los tiempos de entrega 

a 1 día. 

✔ Implementar procedimientos para llevar un correcto control de la producción para el 

segundo trimestre del año 0. 

 

6.3  Estrategias 

 

✔ Mejorar la rotación de inventario aplicando la metodología del "Modelo Wilson – EOQ”. 

✔ Identificar las causas raíz de los desperdicios. 

✔ Adquirir software que permita mapear mejor los pedidos por ubicación. 

✔ Llevar un registro y control de todo lo referente a la producción como unidades 

producidas, cantidad de insumos utilizados y otros. 
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6.4  Abastecimiento 

 

6.4.1 Compras 

 

Para la producción de galletas de colágeno con aguaymanto se requieren de insumos 

como: harina de yuca deshidratada, aguaymanto deshidratado, aceite de castaña extra virgen 

prensado en frío, albúmina de clara de huevo, colágeno hidrolizado y panela; los mismos que se 

comprarán de manera mensual para atender nuestra demanda, lo que nos ayudará mantener un 

stock de insumos adecuado en función de las ventas proyectadas que son de 35 bolsas diarias 

que contienen 30 galletas cada una.  

 

Seguidamente, se muestra cómo sería el proceso de compra a proveedores. Se ha 

considerado en el flujo tanto el proceso de compra para nuevos proveedores, como la compra a 

los proveedores con los que ya se ha trabajado anteriormente; para que sirva de referencia una 

vez iniciado el proyecto.  
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Figura 23. Diagrama de flujo de proceso de compra a proveedores 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Para la producción de 35 bolsas de galletas que contienen 30 galletas cada bolsa, se ha 

considerado el cálculo con 303 días al año, sin considerar domingos, ni feriados ni días no 

laborables, con lo cual nos indica que deberemos de producir al año 10,605 bolsas de galletas, 

que en unidades de galletas sería 318,150 galletas. 

Tabla 30.  

Costos de materia prima  

 

Tabla 31.  

Costos de materia prima – Bolsa de galletas 
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6.4.2 Gestión de inventarios 

 

Nuestra gestión de inventarios consistirá en mantener un stock mínimo de seguridad en 

el almacén de materia prima, que nos ayude a atender a tiempo los requerimientos del área de 

ventas, circunstancias y retrasos no previstos. Para ello, contaremos con un software de gestión 

de inventarios. 

 

Para ello, nos apoyaremos en el "Modelo Wilson – EOQ”. En 1934 el consultor R.H. 

Wilson desarrolló con éxito una fórmula que permitía garantizar la optimización en la gestión del 

inventario, con el fin de reducir los costos del inventario en un almacén. Este modelo también es 

conocido como CEP (Cantidad de Económico de Pedido). 

 

Figura 24. Modelo Wilson 

 

Recuperado: https://www.mecalux.es/blog/modelo-de-wilson 

 

A continuación, daremos un ejemplo de cómo aplicaremos el modelo “EOQ” para el insumo de 

“colágeno hidrolizado” debido a que ese insumo constituye el 35% en la estructura de costos del 

producto. 

  

https://www.mecalux.es/blog/modelo-de-wilson
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Tabla 32.  

Modelo de Wilson para el insumo de colágeno hidrolizado 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

● La cantidad de materia prima de colágeno hidrolizado se calculó sobre una demanda 

diaria de 35 bolsas de galletas. 

● Se estimó la variable H con el 1% por el costo de adquisición del producto. Lo cual nos 

da un H de 0.001. 

● El modelo Wilson nos indica que la cantidad a ordenar es de 6,682.26 g de colágeno, y 

que mi stock mínimo de colágeno es de 600 g debido a que el proveedor tiene un lead 

time de 15 días. 

● Estos cálculos de requerimiento de cantidad de materia prima sólo se han hecho para el 

primer año. Cada año se tiene proyectado un crecimiento de 5% en ventas y para el 5to 

año el crecimiento esperado es de 10% en ventas. 
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6.5 Producción 

 

6.5.1 Ficha técnica del producto: 

Tabla 33.  

Ficha técnica del producto  

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

6.5.1.1 Tamaño o capacidad de producción: 

 

La capacidad instalada debe ser capaz de satisfacer una demanda de por lo menos 35 

bolsas diarias, que contienen 30 galletas cada una. La maquinaria industrial es idónea para 

producir dicha demanda, por lo que nuestra capacidad instalada cubre nuestras necesidades 

actuales y tiene un margen para crecer con el tiempo o satisfacer un alza en la demanda. 
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El proceso de producción galletas enriquecidas con colágeno y con sabor de aguaymanto, 

está conformado por 24 actividades, las mismas que se muestran en el punto 6.5.2, siendo 

actividades de almacén, operaciones, inspección, combinadas y de traslado. A su vez, dichas 

actividades están distribuidas en 3 subprocesos (selección y pesaje de insumos, ciclo de 

producción y envasado del producto y, almacenaje de productos terminados). 

 

Preparación de los insumos: Se inicia tomando los insumos necesarios en el almacén de 

materias primas y se llevan al área de producción; posteriormente, de acuerdo con las 

especificaciones de producción se realiza el pesaje de la materia prima y; finalmente se llevan 

todos los insumos al área de producción. 

 

6.5.1.2 Ciclo de producción:  

 

El ciclo de producción inicia con la dosificación de los insumos, los mismos que se vacían 

en la máquina mezcladora; se mezclan y se amasan en la misma máquina; luego la masa es 

laminada a 6mm de espesor y con un diámetro de 5.5 cm, esta medición la hace el rodillo porque 

tiene para graduar el grosor de la masa y, se alisa para su posterior cortado. Posteriormente, se 

procede a cortar los excedentes, se realiza el control de calidad, se retiran los moldes y se lleva 

al área de horneado. Las galletas son horneadas por un espacio de 15 minutos, luego de ello se 

retiran del horno, se verifica la calidad y se dejan enfriar 10 minutos para luego trasladarlas al 

área de empaque para continuar con el llenado de las bolsas con 30 unidades de galletas. Se 

verifica la cantidad y finalmente se trasladan al almacén de productos terminados y se ubican en 

los anaqueles. 
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6.5.2 Selección del proceso / tecnología 

 

Figura 25. Proceso de producción de galletas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 26. Maquinaria y Equipos 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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6.5.3 Requerimiento del área de operaciones 

 

6.5.3.1 Requerimiento de maquinaria y equipos 

Tabla 34.  

Relación de maquinaria y equipos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

6.5.3.2 Requerimiento de software 

Tabla 35.  

Requerimiento de software 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Contrataremos el Software de ODOO, que contiene los módulos de CRM, facturación, 

ventas, página web, Comercio Electrónico, contabilidad, inventario, compra. 
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6.5.3.3 Requerimiento de materiales 

En el siguiente cuadro se detalla la cantidad de materia prima anual necesaria, para la 

venta de 35 bolsas de galletas diarias, que contienen 30 galletas por bolsa, considerando 303 

días laborables. 

Tabla 36.  

Requerimiento de materia prima anual 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

6.5.3.4 Otros insumos necesarios (servicios básicos) 

Tabla 37.  

Costos indirectos de fabricación 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 



 

96 

6.5.3.5 Requerimiento de mobiliario 

Tabla 38.  

Relación de mobiliario y otros 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

6.5.3.6 Requerimiento de espacios físicos 

Tabla 39.  

Espacios físicos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Los padres de una de las socias nos están cediendo el local como contrato de comodato 

por 5 años, por lo que no significa gasto para la empresa. 
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6.5.3.7 Requerimiento de personal 

Tabla 40. Relación de personal de operaciones 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

6.5.4 Localización de instalaciones 

 

El método cualitativo de evaluación por puntos de la micro localización puede ser 

empleado para determinar la ubicación de la planta de producción, como lo expresa Sapag et al. 

(2014). Este método permite evaluar los factores de la locación a nivel micro y cómo estos 

pueden impactar en el futuro desarrollo económico de la empresa. 

 

Figura 27. Macro localización 

 

Recuperado: 

file:///C:/Users/gperez/Downloads/Presentaci%C3%B3n%20Comercial%20Chazk

i%20Per%C3%BA.pdf 

about:blank
about:blank
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Debido a que nuestro público objetivo para el alcance de nuestro proyecto es Lima 

Moderna. Consideramos que el local esté ubicado en Surquillo. En ese sentido, hemos evaluado 

seis aspectos como tamaño del local, precio de alquiler, facilidad de estacionamiento, tráfico 

vehicular, facilidad para transportarse y requerimiento de modificaciones a la infraestructura.  

 

Los padres de una de las socias tienen un local en Surquillo que están dispuestos a 

entregárnoslo en contrato comodato por periodo de 5 años. Sin embargo, igualmente se 

evaluaron 3 locales en el distrito de Surquillo, con el método de la micro localización. 

Tabla 41.  

Microlocalización a través de factores ponderados 

 

 

El resultado de la micro localización arrojó que la opción de contrato comodato es la más 

favorable, tanto para las instalaciones de producción como para la oficina, está ubicado en 

Surquillo con una extensión de 48m2, donde anteriormente estaba destinado a una bodega, 

cuenta con almacén y no requiere inversión en modificaciones de infraestructura.  
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Figura 28. Mapa de localización de la empresa 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

6.5.5 Distribución interna o layout 

 

La distribución interna de nuestras instalaciones (oficinas y área de producción), tendrá 

una distribución que facilite el desplazamiento tanto de los insumos al área de producción como 

de los géneros al almacén de productos terminados. El local tiene un área de 48m2. Se detalla 

a continuación la distribución. 

 

Figura 29. Distribución interna 

 

Fuente: Elaboración propia 
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6.5.6 Estimación del costo de inversión y operación 

 

6.6 Distribución 

 

6.6.1 Proceso de distribución física 

 

● Productos terminados: Los productos terminados son enviados al almacén 

debidamente empaquetados en bolsas de 30 galletas cada una. Asimismo, es aquí 

en el almacén de productos terminados, donde se procede a colocar en la bolsa el 

lote de producción y fecha de vencimiento; para ello se utilizará la máquina fechadora. 

● Gestión de inventarios de productos terminados: Para este proceso nos apoyaremos 

del modelo de Wilson y se contará con un módulo de almacén y calidad que nos 

brindará el Software ODOO, para llevar un correcto control de pedidos en tiempo real 

y lotes de fabricación. 

● Recepción de pedidos: El E-commerce enviará las órdenes de pedido de forma 

automatizada, las mismas que se vaciaron en el módulo de pedidos, con el fin de 

alimentar el módulo y posteriormente poder contar con reportes semanales y 

mensuales que nos ayuden a tener una mejor planificación de las actividades. 

● Medios de pago: El E-commerce dará la opción al cliente de pagar con cualquier 

medio de pago, ya sea con tarjeta Visa, MasterCard, yape o plin. 

● Transporte: Se contará con un servicio de delivery, con quienes se pactaron dos 

horarios de recojo (10:00 a.m. y 17:00 p.m.) y se les proporcionará la cantidad de 

pedidos a repartir y las direcciones de reparto. Este servicio lo paga el cliente en 

cuanto reciba el producto, para ello se le dará al cliente final un margen de tiempo de 

espera. 

 

6.6.2 Elección del servicio de distribución 

 

Para el servicio de distribución, hemos decidido trabajar con la empresa “Chaski” 

mediante su servicio de Next Day programado (recojo el día anterior y entrega al día siguiente 

en ventanas horarias, quienes ofrecen lo siguiente: 

 

1. Los servicios se realizan en el menor tiempo posible.  

2. Las tarifas incluyen 2 intentos de entrega. 
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3. Seguimiento en tiempo real con sustento fotográfico de la entrega. 

4. Asignación de un ejecutivo de servicio a cargo de la cuenta para su soporte. 

5. Comunicación constante con el cliente, vía email, SMS y llamadas para lograr una entrega 

exitosa. 

6. Uso de tecnología constante para poder trabajar integrados. 

7. Asignación de unidades exclusivas para recojo y entrega. 

8. Asignación de línea de crédito, contados a partir del momento de la facturación. 

 

Figura 30. Startup especializado en logística "Chaski" 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

6.7 Cronograma de implementación y operación 

 

Se ha considerado que el proceso de implementación y operación tendrá una duración 

de 8 semanas, pasadas las mismas, se dará inicio a las actividades. A continuación, presentamos 

el cronograma de las actividades. 
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Tabla 42.  

Cronograma de implementación y operación 

 

 Fuente: Elaboración propia 

 

 

6.8 Presupuesto de implementación y operación 

 

Para el inicio de operaciones se requiere la instalación del horno industrial, el mismo que 

opera con GAS GLP, pero como se cuenta con la instalación GNV en el área de producción, 

entonces se va a necesitar la instalación y manguera por lo que a continuación se detallan los 

gastos de inicio de operaciones. La demás maquinaria y equipos no requiere instalación ni 

transporte. 

Tabla 43.  

Presupuesto de inicio de operaciones 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 31. Consulta sobre instalación y transporte del horno 

 

Fuente: Elaboración propia 
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CAPITULO VII: PLAN DE RRHH 

 

7.1 Misión 

 

Reclutar al personal idóneo que lleve a la organización al logro de sus objetivos, 

propiciando un buen clima organizacional, promoviendo el desarrollo de las personas y sus 

capacidades. 

 

7.2 Objetivos específicos 

 

Tabla 44.  

Objetivos específicos 

 

Fuente: Elaboración propia 
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7.3 Organigrama 

 

Con el fin de fomentar el flujo eficiente de las operaciones de la empresa, se pensó la 

estructura organizacional y de ello salieron 3 unidades de negocio: departamento de marketing 

y ventas; administración y contabilidad y, producción y calidad.  

 

La empresa está compuesta por 5 socias, las cuales tendrán el mismo suelo y ocuparán 

los siguientes puestos que muestran a continuación en el organigrama de la compañía:  

 

Figura 32. Organigrama de la empresa años 1 a 4 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Para el quinto año, la empresa tiene proyectado un crecimiento en las ventas, por lo que 

se requerirá dos ayudantes de producción y un personal para atención al cliente. A continuación, 

se muestra una proyección para el año 5. 
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Figura 33. Organigrama de la empresa año 5 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

7.4 Requerimiento de personal de todas las áreas de la empresa 

Tabla 45.  

Presupuesto mano de obra en el área administrativa 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 46.  

Presupuesto mano de obra en el área comercial 

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 47.  

Presupuesto mano de obra en el área operativa 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 48.  

Presupuesto de Recursos Humanos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

7.5 Procesos del área de RRHH 

 

7.5.1 Selección y reclutamiento del personal 

 

En un principio el proyecto tiene presupuestado tener como capital humano a los cinco 

socios, los cuales se desenvolverá en las distintas actividades que pondrán a la empresa en 

marcha. Para el quinto año, y luego de una evaluación de los requerimientos humanos que se 

vayan a necesitar, se procederá al reclutamiento de más personal. El proceso se llevará a cabo 

de la siguiente manera:  

 

● Los posibles candidatos serán filtrados mediante las plataformas gratuitas que ofrecen 

empresas como CompuTrabajo, LinkedIn y Bumeran. Los avisos contarán tanto con la 

descripción de la empresa, el perfil del candidato, tareas a desarrollar y experiencia 

requerida (calificaciones y tiempo de servicio). También se indicará el horario, sueldo y 

condiciones de trabajo. 

 

● La empresa entrevistará a los posibles candidatos y hará una evaluación para determinar 

cuál es el indicado. Los candidatos seleccionados pasarán a formar parte de la empresa. 
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● De no encontrarse candidatos idóneos en las plataformas gratuitas en un plazo no mayor 

a 15 días, se requerirá del servicio de plataformas de pago como Bumeran, con el mismo 

proceso anteriormente detallado. 

 

Figura 34. Portal CompuTrabajo 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 Figura 35. Portal Bumeran 

 

Fuente: Elaboración propia 
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7.5.2 Incorporación y acogida 

 

Debido a la envergadura del proyecto, el encargado de reclutar al personal será el 

Administrador, el cual se encargará de dar la bienvenida al nuevo personal, luego de  

su selección. 

 

El proceso de acogida será el siguiente: 

 

• Breve bienvenida por parte del Administrador, proporcionando información de la 

empresa y sus lineamientos generales. 

• Presentación de los demás trabajadores. 

• Inducción en cuanto a protocolos de seguridad y procedimientos en el área de trabajo. 

• Detalle y explicación de las condiciones de trabajo bajo las cuales se laborará. 

• Información sobre los productos y servicios. 

• Firma de contrato. 

• Visita a las instalaciones y entrega de EPP de trabajo. 

 

7.5.3 Plan de formación 

 

Para el nuevo personal que se sume a la compañía, se le entregará el Reglamento Interno 

de Trabajadores (RIT) y se le brindará información general de la empresa como visión, misión, 

objetivos, valores y políticas de la misma. 

 

Asimismo, una vez al año, la empresa brindará charlas de clima laboral, capacitación en 

procesos para que los trabajadores sean más productivos y charlas de atención al cliente. 

 

7.5.4 Evaluación de desempeño 

 

Este proceso lo realiza el jefe inmediato superior de cada área de manera mensual para 

medir la productividad de los colaboradores.  
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Figura 36. Proceso de gestión de rendimiento 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 49.  

Etapas del proceso de gestión de rendimiento 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

7.5.5 Evaluación del clima laboral 

 

Se realizarán evaluaciones para medir el grado de satisfacción del clima laboral. Para 

ello, se realizarán encuestas de manera semestral las cuales serán analizadas por el personal 

encargado en la empresa para determinar las mejores acciones y prácticas para promover un 

mejor ambiente de trabajo. 

 

El propósito de estas evaluaciones tomará en cuenta los siguientes criterios: 

 

● Cargo a desempeñar: las motivaciones e incentivos de los colaboradores con la empresa 
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y la buena relación entre trabajadores. 

● Entorno laboral: promover la comunicación horizontal y las condiciones de trabajo óptimas, 

entre las que comprende contar con los implementos de seguridad necesarios y el material 

idóneo para desarrollar el trabajo. 

● Valores de la organización: Comprometer a los colaboradores con los valores 

organizacionales principales de la empresa. 

 

7.6 Cronograma de actividades 

 

La empresa realizará actividades que se evidencian en un cronograma de 7 semanas 

para el área de Personal. 

Tabla 50.  

Cronograma de actividades 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

7.7 Presupuesto para retribuir al personal de la empresa 

 

Se designará un pequeño presupuesto según fechas importantes que vayan a ocurrir 

durante el año como lo son: día de la madre, padre, trabajador y navidad.   
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CAPÍTULO VIII:  PLAN LEGAL, TRIBUTARIO Y LABORAL 

 

8.1 Misión 

 

Conocer, implementar y lograr identificar las políticas necesarias en cada plan y así lograr 

un óptimo desarrollo de la empresa en todas sus etapas desde la creación hasta el inicio de sus 

actividades. 

 

8.2 Objetivos específicos (Nivel III) 

 

● Establecer las bases en los ámbitos mencionados del desarrollo de nuestro servicio. 

● Aportar con información legal necesaria y mantener entrelazadas todas las áreas de la 

empresa, y  estas puedan desarrollar su función de manera óptima.  

● Desarrollar estrategias como beneficio de agilizar procesos. 

 

8.3 Estrategias  

 

Dentro de las decisiones que se vaya a tomar con el tema legal, vamos a tercerizar este 

proceso; excepto aquellas actividades que podamos manejar con mayor fluidez. 

 Al ser una microempresa se contará los 2 primeros meses con los servicios de un 

paquete de asesoría mensual de la empresa Asesori, empresa encargada en asesoría legal y 

soporte comercial para pymes el cual incluye un paquete con los siguientes servicios: 

 

Figura 37. Paquete de servicios Empresa Asesori 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Asimismo, la empresa nos va a brindar todo tipo de asesoría luego del periodo de 

contratación del paquete; si por algún motivo surge alguna duda con respecto a temas legales 

como comerciales; ellos nos brindarán el soporte necesario cuando sea requerido. 

 

8.4 Aspectos legales 

 

8.4.1 Elección de la forma societaria de la empresa 

 

En nuestra reunión con fecha 07/06/2022 hemos tomado la decisión de constituir la 

empresa Alimentos Sostenibles Peru S.A.C; según lo acordado será una empresa SAC, con un 

de capital social de s/.25, 000 soles (25, 000 acciones), teniendo en cuenta el aporte de los 5 

accionistas, las acciones son de libre transmisibilidad; distribuidas de la siguiente forma: 

Tabla 51.  

Elección de la forma societaria de la empresa 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Debido a la naturaleza de las sociedades anónimas, la información sobre la titularidad de 

las acciones es de carácter privado es decir solo para uso de las partes involucradas, puede 

existir una modificación en los siguientes casos: a menos que la sociedad lo autorice, o se haga 

por mandato judicial. 

Según la ley de sociedades será posible en nuestra empresa no formar un directorio, y 

esas facultadas en nuestro serán asumidas por un Gerente General y se registrará en el libro de 

matrícula de acciones el nombre de todos los socios. 

 

 Se tenía como otra opción una empresa tipo SRL, pero hubo algunos factores que nos 

impidieron tomar esta opción los cuales daremos a conocer a continuación: 
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● No posee un directorio en su estructura. 

● Según la ley general de sociedad la información es pública. 

● Si se quiere transferir acciones se tiene que realizar toda la modificación tanto en estatutos 

como registros públicos.   

 

Órganos de la sociedad:  

 

● Gerente General: Administrador  

 

8.4.2 Formalización e inscripción de la empresa 

 

8.4.2.1 Cronograma de implementación  

 

Figura 38. Cronograma de implementación 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 39. Cronograma de implementación del Área Legal 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Se detalla a continuación el cronograma:  

 

a) Inicio búsqueda de reserva de nombre Sunarp 

 

Se solicita un formato de búsqueda de índice con la intención de saber si el nombre que 

se quiere adoptar se encuentra disponible.   

 

● Monto: S/ 22.00 soles. 

● Se elige tres nombres: 

1. Alimentos Sostenibles Peru S.A.C 

2. Proyecto Saludable Peru S.A.C 

3. Proyecto Saludable S.A.C 
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Figura 40. Página SUNARP 

   

Fuente: SUNARP 

 

 

b) Constitución de la empresa con asesoría de Asesori: 

 

●  Solicitando como requisitos principales: 

● El importe de capital social de S/.25,000 

●  No tener multas en la ONPE 

● El monto de aporte es de S/.25,000 

●  Se distribuirá las acciones de las siguientes formas: 25,000 acciones 

● La dirección de la empresa es:  Surquillo 

● Firmas notariales  

 

Constitución de empresa Alimentos Sostenibles Peru S.A.C 
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120 
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c) Inscripción en registros públicos 

Pago de derechos por monto de capital y N° de accionistas 

 

d) Sunat; obtención de ruc 

●  Recibo 

●  DNI 

●   Vigencia poder 

●  Copia de escritura   

  

e) Registro en Indecopi 

 

Figura 41. Registro de la Marca "Miskusi" en Indecopi 

Fuente: Elaboración propia 
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Paso 1; presentamos la solicitud con el nombre MISKUSI y lo entregamos en la mesa de 

partes.  

 

Figura 42. Clasificador de productos y servicios Indecopi 

 

Fuente: Indecopi 
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Figura 43. Solicitud de registro de Marca 
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Fuente: Indecopi 
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 Según lo verificado, no existe ningún registro del nombre de la empresa. 

 

 Paso 2; examen formal donde van a verificar que se cuenta con todos los requisitos 

formales y se adjuntará la partida registral de SUNARP.  

 

 Paso 3; al no existir ninguna observación se procede a la publicación gratuita y 

automática en la Gaceta Electrónica, habrá un plazo de 30 días si alguien quiere presentar una 

oposición. 

 

 Paso 4; transcurrido el plazo Indecopi procede a registrar el nombre de la marca. 

 

 Paso 5; se emite la resolución y nos entregarán un certificado correspondiente a la 

legibilidad.  

 

f) Requisitos para licencia de funcionamiento en el distrito de Surquillo  

 

• Se presentará la solicitud de Licencia de Funcionamiento (Declaración Jurada). 

• Vigencia de poder vigente. 

• Declaración Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad. 

• Pago por derecho de trámite MYPE. 

• Ficha RUC.  
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Figura 44. Formato de declaración jurada para licencia de funcionamiento - Surquillo 
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Fuente: Municipalidad de Surquillo 
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*Información Adicional: 

 

● Costo de licencia S/.139.30 

● Plazo de presentación :15 días 

● Plazo de resolución: 8 días    

 

g) Registro Digesa   

 

Figura 45. Registro Digesa 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Los procesos mencionados anteriormente son indispensables para la creación y 

funcionamiento de nuestra empresa, cada uno detalla los pasos a seguir asimismo la 

documentación a presentar para su implementación.  
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8.4.2.2 Presupuesto de implementación 

Tabla 52.  

Presupuesto de implementación 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

8.4.3 Tamaño empresarial (Ley 30056) 

 

Como accionistas de la empresa hemos llegado a la conclusión que seremos una 

microempresa, debido a que nuestras ventas proyectadas no sobrepasan las 150 UIT 

(s/.690,000), por ello nuestra decisión del tipo de empresa. 
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Como paso importante es necesario afiliarse al Registro Nacional de la Micro y Pequeña 

Empresa (Remype) teniendo como finalidad los siguiente: 

 

● Demostrar que nuestra empresa presentando la documentación solicitada califica como 

micro o pequeña empresa. 

● Se nos autorice acogernos a los beneficios de la micro y pequeña empresa. 

● Luego de registrados contar con la publicidad y condiciones del régimen al cual nos 

acogeremos.  

 

  

Figura 46. Registro Nacional de Micro y Pequeña Empresa - REMYPE 

 

Fuente: Ministerio de trabajo y promoción del Empleo 

 

8.4.4 Aspectos legales en empresas E-commerce 

 

Con el inicio de la pandemia los comercios electrónicos se han incrementado; por tal 

motivo nuestra empresa Alimentos Sostenibles Peru S.A.C, contará con las siguientes políticas 

para garantizar un proceso de pago seguro y no corra ningún riesgo por el servicio adquirido.   
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Tienda online; se contará con un carrito de compras, donde asumimos la responsabilidad 

sobre el producto brindado al público. 

 

a) Protección de datos personales; la información que los clientes ingresen en nuestra 

página web se va a proteger con una política de Privacidad y tratamientos de datos 

personales y la disposición de Arco. 

 

b) Protección a nuestro consumidor; la protección del consumidor es un factor importante 

para nosotros por tal motivo se pondrá a disposición los términos y condiciones óptimas 

para nuestros clientes. Se considerará la siguiente información al alcance de nuestros 

clientes:   

 

● Medios de pago 

● Precio del producto 

 

c) Términos y Condiciones; el producto que nuestro cliente adquiera generará una relación 

de cliente y consumidor aplicándose las reglas del Código de Protección al consumidor 

Ley N.º 29571. 

 

d) Libro Virtual de Reclamaciones; será de fácil acceso a los consumidores  para presentar 

alguna queja o reclamo tras la compra del producto ofertado en la página web.   

 

   

e) La publicidad de nuestro Servicio E-COMMERCE.  

 

 

8.5 Aspectos tributarios 

 

Según los diversos regímenes tributarios se tomará la decisión más alineada con las 

características de nuestra empresa. 
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Figura 47. Regímenes Tributarios 

 

Fuente: Gobierno del Perú  
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8.5.1 Impuesto a la renta  

 

8.5.1.1Jurisdicción del impuesto a la renta  

 

Según la evaluación realizada, respecto al régimen tributario nos acogemos al régimen 

tributario Mype (RMT) puesto que nuestros ingresos no superaran las 1700 UIT (s/.7,820,00) 

anuales; además contaremos con los siguientes beneficios: 

 

●   El impuesto a pagar dependerá de la ganancia obtenida. 

●  Emitiremos cualquier tipo de comprobante autorizado. 

●  Realizaremos cualquier actividad económica.  

 

Se llevará una contabilidad sencilla: un libro de registro de ventas, registro de compras y 

el libro diario de formato simplificado.  

 

● Podemos acogernos a la prórroga del IGV.  

●  IGV mensual: 18%. 

●  Impuesto a la renta del 1% mensual. 

●  Impuesto a la Renta anual 10% (considerando que nuestras ventas).   

 

8.5.1.2 Categorías del impuesto a la renta 

 

Nuestra categoría será renta de 3era.  Debido a que comprenderá la prestación de un 

servicio de Persona Jurídica inscrita en registros públicos con número de ruc vigente.  Asimismo, 

estará afecta al Régimen Mype Tributario.   

 

8.5.2 Impuesto a la renta de tercera categoría 

 

Nuestra empresa pagará en los próximos 2 años los siguientes impuestos según el 

régimen elegido: 
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● IGV del 18% 

● El Impuesto a la renta dependerá del monto de ingresos y en nuestro caso es 

s/.227,371.20; se realizará el cálculo en base al 29.50% de la renta anual descontando 

los pagos a cuenta realizados durante el año (mensual 1%; por los ingresos netos 

mensual) 

 

 8.5.2.1 Regímenes tributarios 

Nos acogeremos al Régimen Mype Tributario, en cumplimiento de las normas que regulan 

el cumplimiento de las obligaciones fiscales relacionadas al pago de los tributos que les compete 

según el régimen elegido.  

Las cuales tenemos como principales los siguientes: 

 

● Nuestras ventas no excederán las 1700(UIT)  

● Se emitirá boletas y facturas  

  

8.6 Aspectos laborales 

 

Nuestro régimen laboral será el Régimen Especial Mype, para microempresas.  
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  Figura 48. Régimen Especial Mype 

 

Fuente: Perú Contable 

 

 

8.6.1 Trabajador dependiente 

 

8.6.1.1 Inicio de la relación laboral:  el contrato de trabajo  

 

Nuestra empresa siendo una microempresa se acogerá al Régimen Laboral Especial 

MYPE para trabajadores, los cuales tendrán las siguientes características en el contrato.   
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 8.6.1.2 Derechos y beneficios de los trabajadores dependientes   

Contaremos con colaboradores dependientes de nuestra planilla; los cuales tendrán los 

siguientes beneficios: 

 

● El trabajador tiene derecho a 15 días de vacaciones. 

●  Seguro de salud afiliado al SIS. 

● Jornada de trabajo máximo 48 horas   

 

Amparados en la ley de competitividad Laboral establece que este contrato a plazo 

determinado solo puede celebrarse de manera de forma escrita y cuando así lo requiera el 

empleador por motivos excepcionales, estos pueden ser por aumento de producción de la 

empresa, necesidades del mercado, etc. 
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 Figura 49. Contrato Miskusi 

 

 Fuente: Elaboración propia 
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8.6.1.3 Régimen Laboral Especial del Trabajador de las MYPES 

 

Según la ley N° 28015, Ley de Promoción y Formalización de la Micro y Pequeña 

Empresa, dio origen a este régimen especial para los colaboradores de nuestra empresa los 

cuales se acogerán a este régimen de acuerdo con nuestro tipo de empresa: pequeña empresa.  

 

Los cuales contarán con beneficios de forma general:  

 

● Horario de 8 horas diarias laboradas. 

● Descanso de 1 día a la semana. 

● Vacaciones de 15 días.  

● En casos de días feriados el trabajador tendrá derecho a descanso remunerado. 

  

8.6.3 Planilla Electrónica 

 

8.6.3.1 Registro de Información Laboral (T-Registro) 

 

Desde el primer día de contrato laboral con el trabajador procederemos a registrar en el 

Registro de Información Laboral T (descargando la herramienta informática).   

 

Figura 50. Sunat operaciones en Línea 

 

Fuente: SUNAT 
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Registramos el banco al cual se depositarán los abonos de sueldo: BCP  

 

8.6.3.2 Planilla Mensual de Pagos (Plame) 

 

Encontraremos los ingresos de los trabajadores que están inscritos en el Registro de 

Información Laboral (T-REGISTRO), los descuentos aplicados, días laborados y no laborados, 

horas ordinarias y en sobretiempo de cada trabajador. 

 

Cabe anotar que PLAME se elabora obligatoriamente a partir de la información 

consignada en el T-REGISTRO. 

 

Figura 51. PDT- SUNAT 

 

Fuente: SUNAT  
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8.7 Cronograma de implementación y operación del área legal 

 

Tabla 53.  

Cronograma de implementación y operación del área legal  

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

8.8 Presupuesto del área legal 

 

Tabla 54.  

Presupuesto del área legal 
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CAPÍTULO IX: PLAN DE TECNOLOGÍAS DE INFORMACIÓN 

 

 

9.1 Misión  

 

Brindar el soporte necesario con información para la implementación de Ti dentro de la 

empresa, con miras a mejorar el funcionamiento de cada uno de los procesos claves.  

 

9.2 Objetivos específicos (Nivel III)  

 

Tabla 55. Brindar Soporte tecnológico a la empresa con respecto al desarrollo de las 

funciones. 

Tabla 56. Llevar un control óptimo de los distintos procesos y la aplicación del ERP.  

Tabla 57. Seguimiento y control constante de las aplicaciones instaladas. 

 

9.3 Estrategias  

 

Se contratará un partner oficial de empresa Edoo: ellos se encargarán de instalar el ERP 

y capacitará a 2 personas que orientarán sobre el manejo de las aplicaciones desde la nube de 

la página, ingresando desde cualquier dispositivo con el código de usuario y contraseña. Así nos 

permitirá desde cualquier lugar el seguimiento y control de los procesos que se están realizando 

en la empresa.  
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9.4 Requerimientos para el área de TI  

 

9.4.1 Requerimiento de equipos 

Tabla 58.  

Requerimiento de equipos  

 

Fuente: Elaboración propia 

 

9.4.2 Requerimiento de software   

 

Contaremos con el software de ODOO; dado que nos ofrece una propuesta de fácil 

acceso totalmente integrado ofreciéndonos aplicaciones diseñadas y que encajan perfectamente 

con las necesidades de nuestra empresa; por ejemplo: CRM, Comercio Electrónico, contabilidad, 

inventario; punto de Venta, etc.     

Hosting; se contará con el servicio de la nube en el mismo sistema de EDOO, el cual nos 

va a permitir ingresar desde cualquier aplicativo con el usuario y contraseña que nos van a 

proporcionar.  

 

Dominio; al contratar los servicios de EDOO; el costo será gratis y tendrá el nombre: 

Miskusi.com.pe    

 

La implementación de un partner tiene un costo de $805 dólares el cual nos va a incluir 

25 horas de un consultor/gerente de proyectos que se encargará de 3 principales cuestiones:  
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1.- Cargar la información de la empresa al sistema. 

2.- Configuración del sistema. 

3.-Capacitación del sistema a los 2 usuarios. 

 

Figura 52. Presupuesto Odoo 

 

Fuente: Elaboraciòn propia 

 

9.4.3 Requerimiento de espacios físicos 

 

Con respecto al inmueble donde estará ubicado el negocio, se contará con la facilidad de 

cesión de un familiar de una socia con el cual se celebrará un contrato comodato por 5 años. 
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Figura 53. Contrato de Comodato 
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Fuente: Elaboración propia 

 

9.4.5 Requerimiento de personal   

 

Previo a la capacitación por parte del socio de Edoo, se contará con 2 usuario los cuales 

manejan la información de las aplicaciones; se encontrarán entrelazados con la información de 
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la nube la cual les dará acceso con el código y contraseña donde podrán llevar un control in situ 

del movimiento de la empresa en cualquier ordenador.  

Tabla 59.  

Requerimiento de personal   

 

 

9.5 Descripción de los procesos operativos de TI  

 

9.5.1 Cronograma de implementación  

 

9.5.1.1 Front office  

La empresa encargada de la elaboración de la página Web: Software web Lima, en un 

plazo de 30 días tiene que estar creada con las distintas condiciones pactadas según lo 

solicitado.  

Figura 54. Página Web Miskusi 

 

Fuente: Elaboración propia 
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9.5.1.2 Back office     

Los plazos de instalación del ERP de la empresa EDOO que incluye todas las 

aplicaciones; es de 4 días.  

Tabla 60.  

Cronograma de implementación – Front office y Back office     

 

Fuente: Elaboración propia 
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9.6 Cronograma de implementación  

Tabla 61.  

Cronograma de implementación 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

9.7 Presupuesto de implementación y operación del área de TI 

Tabla 62.  

Presupuesto de implementación TI 

 

 Fuente: Elaboración propia 
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CAPITULO X: PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 

 

10.1 Misión 

 

Identificar la viabilidad y rentabilidad de nuestro proyecto a desarrollar a través de la 

recolección de toda la información de los presupuestos de ingresos y egresos obtenidos a través 

de los costos y gastos que presente cada área, los cuales serán necesarios para el desarrollo de 

nuestro plan de negocio. 

 

10.2 Objetivos específicos 

 

✔  Generar un incremento de ventas del 5% anuales desde el primer año. 

✔  Conocer la rentabilidad del negocio en un mediano plazo. 

✔ Conocer nuestro punto de equilibrio para poder saber cuándo seremos rentables. 

 

10.3 Presupuesto de ventas 

 

A través del trabajo en conjunto con el área de marketing, logramos identificar que 

nuestros clientes potenciales ascienden a 471,925 ciudadanos residentes de la ciudad de Lima 

Metropolitana, zona moderna; los mismos que se encuentran dentro de los 25 a 55 años de edad, 

a quienes estaremos ofreciendo nuestras bolsas de galletas saludables Miskusi, por lo que 

anualmente nuestra demanda asciende a 5´741,749 bolsas de galletas considerando que los 

clientes potenciales compren una bolsa de galleta por mes.  

Tabla 63.  

TAM – Tamaño de mercado 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Como parte del objetivo de ventas, nuestro volumen de ventas se incrementará en un 5% 

anualmente, siendo así nuestro volumen de ventas proyectado para el primer año por 10,605 

bolsas de galletas y al quinto año se planea llegar con un incremento en 10% de las ventas con 

respecto al año anterior, donde la demanda para la empresa ascendería a 13,504 bolsas de 

galletas. 

Tabla 64.  

Evolución de volúmenes de ventas 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

10.4 Presupuesto de ingresos  

 

El precio de venta de las bolsas de galleta Miskusi es de S/25.30 incluyendo IGV; por lo 

que nos generaría como presupuesto de ingreso para el primer año el monto de S/ 227,371.20; 

mientras que para el quinto año proyectamos a S/289,531.64, considerando que para ese año 

tendremos un crecimiento de ventas en 10% con respecto al año anterior. 

Tabla 65.  

Presupuesto de ingresos 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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10.5 Presupuesto de egresos 

 

Aquí vamos a determinar el total de los egresos por cada área de la empresa, el cual nos 

permitirá identificar si contamos con el presupuesto adecuado para nuestro proyecto de galletas 

saludables “Miskusi”. 

Tabla 66.  

Presupuesto de egresos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

En primer lugar, se determinará el gasto por tipo de remuneración de los empleados de 

cada área. Posterior a este cálculo resumimos por cada área los gastos correspondientes, según 

los costos fijos y variables presentados para la elaboración de nuestras galletas saludables. 

 

Luego de realizar el cálculo de nuestros egresos por las áreas de administración, 

comercial y operaciones, nuestro presupuesto de egreso total para el primer año sería de 

S/299,739.23. 
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10.6 Inversiones 

 

A continuación, conoceremos el detalle de las inversiones realizadas a través de nuestro 

capital de trabajo y los activos fijos necesarios para el desarrollo de las galletas Miskusi. 

 

10.6.1 Inversión en activos fijos  

Tabla 67.  

Activos tangibles 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 1.  

Activos intangibles 

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 68.  

Inversión fija 
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Tabla 69.  

Valor de recupero de la inversión fija 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

10.6.2 Inversión en capital de trabajo  

Tabla 70.  

Método del periodo de desfase 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 71.  

Depreciación y amortización de la inversión fija 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

10.7 Financiamiento  

 

Nuestro capital inicial está conformado por una inversión de S/25,000.00 que es la suma 

total de aporte obtenido a través de las cinco socias, por un monto de S/5,000.00 por cada socia. 

 

Nuestra inversión total asciende al importe de S/ 34,857.41, por lo que la diferencia será 

financiada a través de un préstamo en el banco, importe que asciende al monto de S/ 9,857.67. 
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Tabla 72.  

Estructura de financiamiento 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

10.7.1 Estructura de capital  

 

Como se puede observar en la tabla anterior, los recursos de como accionistas 

representan un 71.72% de la inversión realizada y la deuda se encuentra representada por el 

28.28%. 
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Tabla 73.  

Estructura de capital 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

10.7.2 Flujo del servicio de la deuda  

 

Se tomó la decisión de financiarnos con un crédito microempresa en Mibanco; el cual 

tendrá una tasa efectiva anual del 20%, será pagado en un periodo de 05 años con una cuota 

fija aproximada de S/3,296.21 por año. 

Tabla 74.  

Servicio de la deuda 
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Fuente: Elaboración propia 

 

10.8 Punto de equilibrio  

 

Nuestro proyecto consta de un solo producto, por lo tanto, en nuestra evaluación de punto 

de equilibrio se ha determinado de que si vendemos la cantidad de 10,559 bolsas de galletas en 

el primer año y obtenemos un ingreso mínimo de S/226,381.12; no estaríamos obteniendo 

beneficios, pero tampoco estaríamos perdiendo económicamente. 

Tabla 75.  

Punto de equilibrio 
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Tabla 76.  

Punto de equilibrio 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Asimismo, validamos que en los primeros cuatro años nuestras ventas proyectadas 

superan los números de punto de equilibrio calculados; sin embargo, para el quinto año 

estaríamos alcanzando nuestro mínimo de ventas la cual no es muy alejada del punto de 

equilibrio obtenido, por lo que se deberá tomar acciones para poder evitar un mayor desfase de 

ventas. 
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10.9 Flujo económico y financiero proyectado  

Tabla 77.   

Flujo de caja económico 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Después de haber calculado nuestro flujo de caja económico proyectado, obtenemos 

resultados positivos para los próximos cinco años, con un VAN de S/ 16,434.83 y un TIR de 

28.29%. Nuestra recuperación de la inversión se verá reflejada a partir del cuarto año. 
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Tabla 78.  

Flujo de caja financiero o del accionista 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Para el caso del flujo de caja financiero proyectado o del accionista, se considera el valor 

del préstamo obtenido, así como los intereses pagados.  

 

En este caso el valor del VAN disminuye a S/12,413.13 y el TIR se incrementa a 32.64%. 

La inversión es recuperada a partir del cuarto año, al igual que el flujo de caja económico. 
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10.10 Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado 

Tabla 79.  

Estado de ganancias y pérdidas 

 

Fuente: Elaboración propia 

10.11  Evaluación económica financiera 

 

A través del método tornado se ha podido determinar las variables más sensibles de 

nuestro proyecto de inversión, las cuales son las unidades vendidas diariamente y el precio 

unitario del producto. 

 

Figura 55. Evaluación económica financiera 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Determinamos la desviación estándar a través de la fórmula de extremo derecho, donde 

se considera un máximo de 50 unidades vendidas y un máximo de S/25.00 como precio unitario 

de la bolsa de galletas Miskusi. 

Tabla 80.  

Determinación de desviación estándar 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Posteriormente, obtenemos como resultado una desviación estándar de 5 para las 

unidades vendidas diariamente y una desviación estándar de 1.19 para la variable de precio 

unitario. 

Tabla 81.  

Desviación estándar de variables 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Para poder determinar los posibles resultados de VAN que se puedan obtener al poner 

en marcha el plan de negocio de la venta de galletas Miskusi, se ha utilizado la herramienta RISK 

a través del cual vamos a determinar el rango de los valores para el precio y número de ventas 
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posibles; además de tener un mayor horizonte para el análisis del riesgo que se realizará para 

tomar una decisión. 

 

Según el cálculo realizado para la variable de unidades vendidas diariamente, se puede 

determinar que el número de ventas puede variar entre los 20 a 50 unidades. 

Tabla 82.  

Unidades vendidas diariamente 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

De acuerdo con el cálculo realizado para la variable de precio unitario de venta, se puede 

determinar que el precio de ventas puede variar entre los S/18.00 a S/ 25.00. 
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Tabla 83.  

Precio unitario del producto 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Teniendo en cuenta las variables de mayor sensibilidad utilizadas en nuestro proyecto, a 

través de la herramienta RISK se han considerado 10,000 valores de resultados VAN para medir 

los posibles escenarios futuros, donde el resultado obtenido fue un 43.20 % de valores VAN 

negativos y 56.80% de valores VAN positivos. 

Tabla 84.  

Evaluación de valores proyectados van 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Si bien el mayor porcentaje de VAN obtenido es positivo, en este primer escenario nuestro 

proyecto resulta ser de alto riesgo por lo que dependerá de la aversión al riesgo que presenten 

los inversionistas para decidir ponerlo en marcha o no.  

 

No obstante, al ser una primera interacción, es recomendable realizar la revisión de la 

información recolectada a través de cada área de trabajo, revisando los datos, generando nuevos 

cálculos y ajustes necesarios en las variables que fueron consideradas para el desarrollo del plan 

de negocio de galletas Miskusi, dado que depende de ello la posibilidad de obtener un nuevo 

análisis de riesgo favorable. 
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CAPÍTULO XI:  CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

11.1 Conclusiones  

 

● Con respecto a la estrategia, se concluye que es un pilar importante para nuestro Plan, 

analizar el entorno interno y externo para construirlo. 

 

● Se concluye la eficacia del uso del FODA para la construcción de las estrategias para el 

logro de nuestros Objetivos. 

 

● Es importante el establecimiento de canales de venta digitales, así como socios claves 

(nutricionistas, proveedores, y redes sociales) para mantener la comunicación y 

promoción, tanto del negocio como de las partes involucradas. Así se genera una 

estrategia de «ganar, ganar» para todos. Por ejemplo, destacando la calidad del 

aguaymanto del proveedor. 

 

● Para estudio de Mercado podemos concluir que gracias al diseño de la muestra hemos 

identificado el tamaño n minúscula que nos dio como resultado final de 90, del cual 

partimos, para la elaboración de las encuestas.  

 

● Podemos concluir que las investigaciones cuantitativas y cualitativas, mediante las 

encuestas y entrevistas de profundidad, nos ha permitido conocer sus necesidades para 

tomar decisiones posteriormente y ejecutar estrategias. 

 

● Finalmente se ha realizado un sondeo de mercado con tipo de muestreo No probabilístico 

por conveniencia, puesto que las personas que van a participar en el desarrollo de las 

encuestas son personas conocidas. 

 

● Para el Plan de Marketing. Mediante el desarrollo de campañas agresivas de publicidad 

simples, pero efectivas, para informar y difundir los atributos de una nutrición saludable. 

Asimismo, el enfoque de publicidad en la diferenciación con otros productos. 
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● Con el trabajo continuo con los especialistas de atracción de tráfico, tanto orgánico como 

pagado a Google. Aplicando la seo, sea. De esa manera obtener mayores visitas en la 

página web, posteriormente obtener la conversión, fidelización y prescripción. 

 

● Con respecto a operaciones, la adecuada selección de insumos y proceso de producción 

deben asegurar las cualidades nutricionales para el consumidor.  

 

● Se debe evaluar constantemente métodos de producción, según el avance del proyecto, 

que ayuden a minimizar costos. 

 

● Se deben desarrollar campañas publicitarias simples, pero efectivas, para informar y 

difundir los efectos positivos de una nutrición saludable.  

 

● En cuanto a recursos humanos se espera un incremento para el 4to año en ventas, por 

lo que los requerimientos de mano de obra serán mayores y significarán la contratación 

de nuevo personal. 

 

● Con respecto a la información legal presentada en nuestro proyecto; se llegó a la 

conclusión que al ser información pública y de fácil acceso la que se llegó a recabar en 

algunos puntos, referente a la implementación en términos legales, nos resulta óptima 

una aplicación de esta información recolectada en aras del beneficio de nuestro proyecto; 

puesto que se va a tener el respaldo de entidades tanto públicas como privadas.  

 

● En el caso puntual de empresa privadas; nuestra estrategia con la Empresa Asesori para 

poder desarrollar desde sus cimientos y en cualquier momento que sea necesaria su 

intervención para un favorable desarrollo de nuestra empresa.  

 

● En cuanto a TI, la empresa transnacional Edoo, una ERP fundamental que será el 

engranaje principal de nuestra empresa; enlazará a todas las áreas con aplicaciones 

necesarias para un buen desarrollo de nuestras actividades.  

 

● Con respecto a la parte financiera, se concluye que las variables obtenidas para el 

desarrollo de este proyecto son muy importantes, por lo que se debe tener en cuenta la 

veracidad de la información recolectada ya que dentro de ellas hay variables con alta 
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sensibilidad al cambio, lo cual influencia mucho para los análisis de VAN y TIR; se debe 

considerar costos y gastos aterrizados para poder iniciar un proyecto nuevo. 

 

 

 

11.2 Recomendaciones  

 

● Es recomendable para el Plan estratégico, el uso de las herramientas y matrices que nos 

ayuden a tener una mejor visión y análisis del plan de negocio. 

 

● Al 6to mes de operaciones, se recomienda testear un nuevo sabor de galletas entre 

nuestros clientes, haciéndoles llegar una pequeña muestra de galletas con 2 o 3 sabores 

nuevos, lo que no sólo nos ayudará a conocer la preferencia de sabores, sino contribuirá 

a la fidelización de los clientes porque se sentirán importantes al considerarlos en el 

estudio de mercado. 

 

● Es recomendable para el Plan estratégico, el uso de las herramientas y matrices que nos 

ayuden a tener una mejor visión y análisis del plan de negocio. 

 

● Debido a que es una empresa bastante pequeña, cuenta con poco personal, por lo que se 

debe de ampliar las operaciones para tener en consideración el incremento en mano de 

obra. 

 

● Importante mencionar como recomendación; de acuerdo a lo presentado llevar una 

actualización constante de tanto las leyes vigentes que rigen en nuestro país; esto con la 

finalidad de un conocimiento general fundamental en cualquier momento de nuestros 

procesos, saber cómo actuar; asimismo realizar cada año las actualizaciones 

correspondientes de nuestro ERP, en base al giro de nuestro negocio evaluando tanto 

incrementos de aplicaciones y sus respectivas gestiones que se puedan manejar en ese 

momento.  

 

● Para que el proyecto tenga éxito desarrollar minuciosamente, todos los puntos tanto en el 

estudio de mercado y plan de marketing, de esa forma tener como resultado viable el 
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negocio, ya que no podemos correr el riesgo porque somos un negocio nuevo en el 

mercado. 

 

● Asimismo, después de haber realizado el prototipo para la presentación a nuestro público 

objetivo. Para marketing adicional a la promoción de nuestros productos en las ferias, 

realizar degustación del producto con un producto estándar sin marca juntamente con 

nuestra galleta Miskusi, para que el cliente potencial pueda diferenciar y valorar el valor 

agregado de nuestro producto. 

 

● Con respecto al resultado obtenido en el análisis de sensibilidad, al ser una primera 

interacción, es recomendable realizar la revisión de la información recolectada a través de 

cada área de trabajo, revisando los datos, generando nuevos cálculos y ajustes necesarios 

en las diferentes variables que se consideran para el desarrollo del plan de negocio de 

galletas Miskusi, dado que depende de ello la posibilidad de obtener un nuevo análisis de 

riesgo favorable. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

176 

 

BIBLIOGRAFÍA: 

El Comercio. (03 de 02 de 2020). concurso de History Channel informó que ocho países ya le 

han pedido las galletas Nutri H. Obtenido de https://elcomercio.pe/peru/ingeniero-

peruano-ganador-del-concurso-de-history-channel-informo-que-8-paises-ya-le-han-

pedido-las-galletas-nutri-h-video-nndc-noticia/?ref=ecr 

 

 


