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RESUMEN EJECUTIVO 

Por medio del estudio de mercado se pudo establecer que hay un requerimiento por 

adquisición de producto saludable, proyecto, el desarrollo se enfoca en aquellos consumidores 

de galletas a nivel de lima moderna y en aquellos que buscan una alternativa saludable en el 

consumo diario bajo este contexto buscamos demostrar la factibilidad de crear un producto 

saludable y rico en proteína y fibras, un modelo de negocios deseable, factible y sobre todo 

viable para todos los socios. 

La idea de negocio surgió del requerimiento de ofrecer un producto único en el mercado que 

busca cumplir con las necesidades nutricionales de nuestros posibles consumidores. En Lima 

Moderna ya existen productos como galletas integrales. galletas oreo u otras galletas para 

enfocarnos en lo que podemos ofrecer a un público selecto que demanda calidad y se enfoca 

en cuidar su salud por ello están dispuestos a probar alternativas de bienes saludables además 

de amigables con el entorno. 

La empresa se concentrará en desarrollar un sistema operativo eficaz y eficiente. El 

departamento de recursos humanos poseerá responsabilidad de dictar normativas que ayuden 

al apropiado desempeño de colaboradores con vinculación a salarios, beneficios, seguridad y 

salud en centro de labores creando un clima laboral apropiado que contribuya a la 

productividad: 

El valor nutricional de nuestro producto nos permite ofrecer a nuestros posibles consumidores 

una oportunidad de cambio a través de nuestras galletas enriquecidas con proteína de grillo, 

avena, chispas de chocolate nuestro producto tendrá propiedades características que 

contribuyen a un estilo de vida saludable con una dieta baja en colesterol. 

Nuestro producto buscará una experiencia única que detone incentivar e involucrar pagar por 

algo saludable, rico que mueven emociones a través de una vivencia al saborear CHOCÓ GRILL. 

En conclusión, se ha elaborado un plan de negocios que involucra diversos aspectos 

importantes como estudio de mercadeo, plan estratégico de negocios, plan operaciones, 

estrategias de marketing, aspectos legales recursos humanos y tecnológicos, plan financiero, al 

realizar el estudio de los diversos aspectos podemos establecer si este proyecto es deseable, 



 
 
 

 

factible y viable , con esta información podemos definir si el proyecto la ejecución de nuestro 

proyecto de negocios. 

ABSTRACT 

Through our market research it was possible to determine that there is need acquire a healthy 

product, a project, the development focuses on those consumers of biscuits at the modern lime 

level and on those who seek a healthy alternative in daily consumption in this context. We seek 

to demonstrate the feasibility of creating a healthy product rich in protein and fiber, a desirable, 

feasible and above all viable business model for all partners. 

The business idea arose from the need to offer a unique product in the market that seeks to 

meet the nutritional needs of our potential consumers. In Lima Moderna there are already 

products such as wholemeal cookies. oreo cookies or other cookies to focus on what we can 

offer to a select public that demands quality and focuses on taking care of their health, which 

is why they are willing to try healthy and environmentally friendly product alternatives. 

The company will focus on developing an effective operating system and efficient financial 

resources. The human resources area will be in charge of establishing policies that allow the 

good performance of the collaborators with respect to salaries, benefits, safety and health at 

work, creating an appropriate work environment that contributes to productivity. 

The nutritional value of our product allows us to offer our potential consumers an opportunity 

for change through our cookies enriched with cricket protein, oatmeal, chocolate chips. Our 

product will have characteristic properties that contribute to a healthy lifestyle with a low diet 

in cholesterol. 



 
 
 

 

Our product will seek a unique experience that triggers incentives and involves paying for 

something healthy, delicious that moves emotions through an experience of tasting CHOCÓ 

GRILL. 

In conclusion, a business plan has been developed that involves various important aspects such 

as a marketing study, a strategic business plan, marketing strategies, an operations plan, human 

resources, legal and technological aspects, a financial plan, when carrying out the study of the 

various aspects we can establish if this project is desirable, feasible and viable, with this 

information we can define if the project is the execution of our business project. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

 

 

INTRODUCCIÓN 

Nuestro plan de negocios tiene como finalidad la comercialización de nuestro producto, galletas 

enriquecidas con proteína de grillo, contribuyendo de esta manera un buen hábito saludable en nuestro 

mercado estimado en Lima Moderna, teniendo como objetivo expandir nuestro negocio a todo el Perú. 

Para estimar el éxito del producto se ejecutará un estudio de mercado con el propósito de recabar 

información correcta y adecuada para estimar el desarrollo en el mercado de nuestro producto. 

Para el desarrollo del plan de negocios se han desarrollado once capítulos donde se abordan los aspectos 

más relevantes para desarrollo de nuestra idea de negocios. 

En el capítulo I y II, se realizó un análisis de la idea de negocio y análisis del entorno específico donde se 

establecen el estudio y análisis de la idea general de nuestra idea de negocios. En diferentes aspectos 

con el cliente , competidores y proveedores . 

El apartado III, se describe análisis FODA de la entidad, en este capítulo también se definen los las 

directrices de la empresa como la misión, visión además de objetivos. 

El apartado IV, se enfoca en el análisis de mercado, así como establecer la  estimación  aproximada del 

tamaño del mercado en el que la empresa basará sus pronóstico de ventas y producción ,  desarrollo de  

encuesta de investigación para recolección de datos específicos del desarrollo de nuestro producto y la 

percepción  de las personas.  

El capítulo V, en base a la información recolecta y las estimaciones planteadas en el capítulo IV, se 

desarrolló una estrategia de marketing fundamentada en fines desarrollados a largo , mediano además 

de corto plazo . Esta estrategia está proyectada en la segmentación estimada y el desarrollo de la marca  



 
 
 

 

En el apartado VI y VII se da conocer el plan de operaciones donde se detallan las características y 

estimación de  las necesidades de abastecimientos de maquinaria y equipos así como de insumos 

requeridos para fabricación productos y establece el detalle del proceso de la elaboración de nuestro 

producto , layout y necesidades específicas de recurso humano constituyendo un proceso de selección 

y capacitación eficiente . 

En el capítulo VIII Y IX se da conocer los procesos legales para obtener los permisos de producción 

registro de la marca de nuestro producto choco grill ante la Sunarp y se desarrolló las tecnologías de 

información 

El capítulo X, se enfoca en establecer la viabilidad y rentabilidad del plan de negocios , en ella se recopila 

las necesidades financieras de cada área en la empresa así como las obligaciones legales y financieras . 

También se establecen las tasas de rentabilidad establecidas por los accionistas y la rentabilidad  del 

negocio el cual se refleja en la TIR del negocio.  

Por último en el apartado XI, se detallan conclusiones además de recomendaciones para la correcta 

ejecución de nuestra idea de negocios. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

 

 

CAPÍTULO I: IDEA DE NEGOCIO 

 

1.1 Formulación idea de negocio 

Este estudio, se enfoca en  ofrecer un producto innovador, alto en  proteínas y sostenible con 

el medio ambiente . Las proteínas a base de insectos no es común en Latinoamérica ni  en el 

Perú, pero sí en el extranjero, por ello esta fuente de proteínas es considerada  el “Alimento 

del futuro” por su elevado nivel nutricional y contenido proteico. Nuestro negocio maneja un 

sistema de productos y buscamos que nuestro público objetivo evalúe cambiar el hábito de 

solo consumir proteínas provenientes de fuentes convencionales ,considerando  esta 

innovación de consumir proteínas de insectos . La estrategia de la empresa será la 

diferenciación ,resaltando los beneficios nutricionales y ambientales que ofrece esta 

innovadora propuesta de negocio  

1.2 Perfil de cliente, mapa de valor además de modelo CANVAS 

1.2.1 Perfil de cliente: 

Nuestras galletas saludables va dirigido al público de 18 - 55 años que viven el Lima Moderna, 

asimismo va a un público que cuida su salud, se alimenta de manera saludable y necesita suplir 

de manera rápida y eficiente sus necesidades nutricionales debido a que  practican ejercicio 

físico, que asisten regularmente a gimnasios , academias de baile , ferias orgánicas . Nuestro 

producto contribuirá a evitar la obesidad y tener una alimentación saludable, ya que posee 

vitaminas B2, B12 y ácido fólico 



 
 
 

 

Las galletas cuentan con el ingrediente característico a chocolate en 2 variedades una 

presentación en paquete de 50 gr para nuestro canal B2C y otra en una caja de 10 unidades 

para nuestro canal B2B. 

El público objetivo para nuestro producto: 

●      Hombres y Mujeres 

●        Entre los 18 – 55 años 

●        Nivel socioeconómico: A y B. 

●  Psicográfica: Individuos que practican actividades físicas constante , mantienen una 

alimentación saludable y están comprometidas con  la sostenibilidad del medio 

ambiente, 

●   Zonas: Lima Moderna, que abarca distritos de Barranco, Santiago de Surco , San Borja 

, Jesús María , Magdalena ,  Surquillo,  Barranco , San Isidro, Miraflores , Pueblo 

Libre, San Borja , Lince, La Molina, San Miguel . 

1.2.2 Mapa de valor: 

La Idea principal de nuestros negocios en crear un producto de alto valor nutricional a partir de 

una proteína innovadora a base de grillo y ser sostenible con el medio ambiente  

Los beneficios nutricionales brindados por la proteína de grillo son ,  aminoácidos, omega 3 y 6  

, fibra, hierro, magnesio, calcio, potasio y zinc. También están presentes las vitaminas B2, B12 

y ácido fólico. Teniendo como producto final un una galleta nutricional  que sea consumida 

como un complemento proteico innovador . 



 
 
 

 

 

Tabla 1 Valor Nutricional 

Fuente: Elaboración Propia. 

La proteína hecha a partir de grillos contribuye con el medio ambiente ya que, en comparación con la 

ganadería, en elaboración de harina de grillo se requieren menos recursos hídricos, menos espacio así 

como la eliminación casi por completo de emisiones de dióxido de carbono que hace tanto mal al 

planeta. La empresa desarrollará un proceso de producción eficiente se ejecuta con insumos de calidad 

respetando los estándares establecidos por el mercado y las necesidades de nuestros usuarios. 

La idea de negocios de nuestra empresa se enfoca en desarrollar una galleta proteica elaborada a partir 

de harina de grillo ,convirtiéndolo en un snack  de alto valor nutricional  e innovador ,ideal  para el 

consumo en cualquier momento del día, tanto antes o después del ejercicio físico, el objetivo es que 

nuestros futuros clientes encuentren en nuestro producto una solución accesible y sostenible  para 

suplir sus necesidades proteicas para mantener su estilo de vida  y contribuir a una alimentación 

saludable. 



 
 
 

 

 

Figura 1Modelo Canvas 

 

Discurso del Ascensor 

●  Para: Personas de 18 – 55 años que tienen residencia en lima moderna además de preocuparse 

por su salud y el medio ambiente. 

●  Disconformidad con: Poca variedad de productos proteínicos y contribuyentes con el medio 

ambiente. También con productos como las golosinas debido a que tienen exceso de calorías y 

esto contribuye con la obesidad. 

● Nuestro producto es: Una galleta enriquecida con chispas de chocolate además de proteína de 

grillo. 

●  Que ofrece: Un snack alternativo y diferente al mercado, enriquecido con proteína de grillo y 

vitaminas como la B2, B12 además de ácido fólico. 



 
 
 

 

 

● A diferencia de las demás galletas proteicas del mercado, nuestro producto está optando por 

una proteína alternativa que es el grillo el cual representa un nivel proteínico mucho mayor 

según estudios. 

● Nuestro producto consiste en: una galleta enriquecida con proteína de  grillo, avena, y chispas 

de chocolate. 

 

 

Figura 2Modelo Kano 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

CAPÍTULO II: ANÁLISIS DEL ENTORNO 

 

2.1 El Análisis de entorno general (Microambiente) 

Según “El futuro de alimentación y la agricultura: Vías alternativas hacia el 2050” (2018), señala 

que para 2030, la sobrepoblación demandará productos suficientes para alimentar a unos 9 mil 

millones de personas, ya que se según estudios cada año incrementa la cantidad de personas 

tanto en el país como mundialmente. Conforme a Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), se 

puede decir que afectará la malnutrición crónica y afectará la salud de las personas por la 

sobrepoblación que tendremos mundialmente. Entonces se puede decir que, junto con 

acrecentamiento de la comunidad, acrecienta la demanda de productos saludables y que 

contribuyan de manera eficiente con nuestra alimentación. Al respecto, la FAO (2018) 

menciona que la necesidad de nuevos territorios dedicados a la ganadería, así como para 

agricultura, el cambio climático y escasez de recursos hídricos, así como el alto grado de 

contaminación que conlleva la ganadería, estos factores dificultan y encarecen producción 

sostenible de productos de procedencia animal. En consecuencia, la respuesta será enfocada 

en  explorar e innovar nuevas opciones. Los insectos pueden comer diversas opciones de 

alimentación y crianza, hay variedades de especies de insectos comestibles en todo el mundo. 

Sin embargo, este número sigue creciendo mediante los estudios evolutivos y filosofía 

innovadora sobre el consumo nutritivo. 

Los insectos adquiridos por la población en diversas poblaciones a nivel global son los siguientes 

según la FAO: 

-Escarabajos con un 31% 

-Orugas con un 18% 



 
 
 

 

-Las himenópteros conformado principalmente por abejas y hormigas 14%. 

-Ortópteros 13% 

- Los hemípteros, 10%  

-las isópteros y odonatos con el   3%  

-los dípteros con el 2% 

Una vez tratados y estudiados, se utilizan y procesan siendo transformados en un nuevo 

producto teniendo como principal característica sus valor nutricional siendo un producto 

innovador y de alta calidad .En términos de gastos de alimentación en proporción a la 

productividad en la crianza de grillos se sería de 2 kg de alimento para la crianza no brinda 1 kg 

de peso harina de insecto, mientras que en comparación de la ganadería necesita invertir hasta 

8 kg de alimento para producir eficientemente un 1 kg , según la granja. La crianza de  insectos 

se caracteriza por tener una emisión reducida de dióxido de carbono y demás  gases de efecto 

invernadero,  así como la poca utilización de los recursos hídricos . Además, los grillos requieren 

13 veces menos espacio para su reproducción en comparación con las vacas. Por ello 

consideramos que la crianza de grillos es una actividad sostenible así como amigable con el 

medio ambiente disminuyendo la contaminación que causa la degradación de bosques. 

 

 

 



 
 
 

 

 

Figura 3. Recursos para proceso de grillos además de carne de res 

Fuente: “Edible Insects: Future prospects for food and feed security”, por Griyum, 2019. 

En nuestro país, los hábitos de compra se han modificado con el tiempo, desarrollando una 

tendencia hacia productos más saludables, por lo que las empresas deben orientar su gestión 

de productos hacia protección y preservación del entorno (ESAN, 2013). Debe tenerse en 

cuenta la importancia de las consideraciones ambientales en la planificación estratégica. 

Por último, las galletas enriquecidas con proteína de grillo y chispas de chocolate es un alimento 

ecológicamente sostenible y sustentable, ya que como comentábamos, su producción produce 

mínimamente dióxido de carbono en comparación al ganado, así mismo la crianza de este 

insecto requiere mucho menos espacio que lo requerido para la ganadería, utiliza menos 

recursos hídricos y alimentación eficiente para la producción de harina. Hay que tener en 

cuenta esta relación: una vaca necesita 8 kg en relación a 1 kg de carne de res, y sólo 40 % de 

la res es aprovechable para consumo. Los grillos necesitan solo 1,7 kg de comida, con ello se 

produce eficientemente 1 kg de harina de grillo y el 80 % de este insecto se considera 

comestible. 

2.2 Análisis de entorno específico de industria (Microentorno) 

En el Perú, la producción y consumo masivo del grillo común, Acheta domesticus (Linnaeus, 

1758), fue direccionando en producción de alimentos para el ganado y otros animales de granja, 



 
 
 

 

así como para el ser humano, aprovechando su alto valor nutritivo, con menores costos de 

producción e impacto ambiental (Nakagaki & Defoliart, 1991; Ryder & Siva-Jothy, 2001). 

comparando con otros insectos vemos: 

-100 gramos de insectos proporcionan alrededor de 14 a 28 gramos de proteínas. 

-grillos con un peso aproximado de 100 gr estos pueden proporcionar entre 14 gr y 28 gr de 

proteínas 

-hormigas 100 gr de estos también pueden proporcionar 14 gr de proteína incluso 5,7 mg de 

hierro 

-gusano de la harina Tenebrio molitor con contenido proteico en el rango de 19-22 g/100 g 

- En los chapulines el porcentaje también es alto: de 72.92% en 100 gramos. 

El proceso de producción de harina a base de grillo se divide en  3 etapas: reproducción  , 

incubación y pulverización. Para poder producir 100 gramos de harina enriquecida con proteína 

de grillo necesitamos 95 grillos adultos (Escuela Agrícola Panamericana, 2017). Por lo tanto, la 

pequeña cantidad requerida para producir polvo de grillo es sustancial. Sin embargo la empresa 

considera que  la compra de esta harina enriquecida con proteína de grillo  para usar, por lo 

que no se considera implantar este proceso para este análisis. La tecnología es del tipo 

tradicional, ya que no se necesitan máquinas modernas ni complicadas. Se requiere maquinaria 

convencional como balanzas, batidoras, refrigeradores y hornos; y se siguen procedimientos 

estandarizados. La empresa considerará en base a la demanda la implementación de las 

innovaciones y combinaciones tecnológicas necesarias. 



 
 
 

 

Los factores que determinan la adquisición de nuestro producto se basan en :  precio, aporte 

nutricional, bajo contenido de azúcar, grasas y calorías. En cuanto a las galletas de harina de 

grillo, aún no existe una investigación sobre su demanda, sin embargo, se espera un aumento 

en la comercialización ya que las empresas especializadas en la elaboración de este producto 

van en aumento. 

El CNP  “Colegio de Nutricionistas del Perú”, indicó que en nuestro país aún queda mucho por 

estudiar sobre el consumo de insectos. Hoy en nuestra Amazonía se comercializa y fomenta el 

consumo de las hormigas siqui sapa como fuente de proteína, donde se ha observado que 

existe una alternativa innovadora y sustentable. En el Perú se ofrecen diversas opciones de 

galletas saludables, sin embargo, esta innovadora propuesta de galletas de harina de grillo aún 

no ha sido lanzada al mercado. Lo que buscan estas galletas es la aceptación por parte del 

público deportista que frecuenta y busca fuentes de proteína. En el Perú, esta propuesta será 

una de las primeras en salir al mercado, pero en el mundo ya hay empresas especializadas en 

países como EE.UU, otros continentes como Asia además de Europa. En América latina naciones 

como Colombia asimismo México cuentan con una cultura más abierta al consumo habitual de 

insectos. 

2.3 Análisis del entorno interno (Empresa) 

El Ministerio de la Producción (PRODUCE, 2017) informa que, 8,8% de micro, pequeñas y 

medianas empresas (MIPYMES) se encuentran en el sector manufacturero, el 53,8% de ellas en 

la  capital del país. Entre ellos, el 13,8% enfocadas directamente al sector agroalimentario, de 

los cuales 1/5 enfocados en el procesamiento de productos de panadería, con unas 3.000 

pequeñas y medianas empresas (INEI, 2018). ). Podemos decir que para el 2019 no hay 



 
 
 

 

competencia directa para las galletas elaboradas con harina de grillo; es decir, tenemos 

habilidades indirectas, enfocándonos en la producción de galletas artesanales. 

El ingrediente más abundante en nuestro producto es la proteína suministrada por la  harina 

de grillo, sin embargo la fórmula de la galleta necesita tres tipos de harina en su preparación: 

harina de trigo, avena y grillo. Las primeras nos ofrecen un precio constante variando 

únicamente por preferencia de alguna marca en especial. Cabe señalar que el gobierno fomenta 

su propia producción. Se debe importar polvo de grillo, ya que no se ha comercializado en el 

Perú. El riesgo de abastecimiento aumenta especialmente para el polvo de grillo debido a su 

poca demanda. En Latinoamérica Colombia cuenta con diversas empresas dedicadas a elaborar 

productos alimenticios a base de insectos . 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

 
Tabla 2 PESTEL 

  

 

 

 

 



 
 
 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

 

2.4.- Análisis FODA 

Se utiliza como método de análisis. En dónde se evalúan factores internos (EFI) y factores 

externos (EFE) para descubrir los factores que afectan y favorecen el desarrollo de nuestro plan 

de negocios y así como poder determinar el tipo de estrategia adecuada para el desarrollo de 

nuestro producto: “Elaboración y comercialización de galletas de harina de grillo con chispas 

de chocolate en Lima Moderna” 

 



 
 
 

 

 

Fortalezas: 

● Producto tiene un alto valor nutricional. 

● Productos ecosostenibles. 

● La diferenciación distintiva de nuestros productos se basa en un ingrediente 

innovador que aumenta el valor nutricional  

● Están disponibles en canales de venta baratos y accesibles (sitio web, redes sociales, 

aplicaciones móviles). 

● Utilizar fuentes de abastecimiento innovadoras y sostenibles en todo el mundo. 

● El empaque del producto cuenta con la información necesaria y exigida por ley. 

Oportunidades: 

● Elevado poder adquisitivo de los segmentos A/B. 

● Mercado globalizado. 

● Hay una tendencia progresiva a elegir estilo de vida sano. 

● Naciones Unidas fomenta inclusión de insectos en dieta diaria. 

● Se están implementando políticas estatales enfocadas en  promover una alimentación 

saludable e informada en el país (Ley del Octágono, Programa de Guerra Qali, Domingos 

Saludables). 



 
 
 

 

● Incrementar los hábitos saludables en la alimentación habitual. 

● Nuestro público objetivo está preocupado por consumir un producto de alto valor 

nutricional. 

● Recomendaciones de la FAO en desarrollar nuevas formas de alimentación sostenible. 

● No poseemos competencia directa en mercado nacional. 

Debilidades    

● Barreras culturales que hacen difícil la aceptación de productos elaborados a base de 

insectos. 

● Dificultad para crear alianzas con supermercados que apuesten por este nuevo 

producto. 

● No se puede elaborar únicamente harina de grillo. 

● Alta tasa de financiación para ser una pequeña empresa. 

● Barreras de entrada a un nuevo negocio. 

● El producto no es necesario. 

● Baja presencia en el mercado de las galletas nacionales por tratarse de un producto 

innovador. 

Amenazas: 

● Ingreso marcas nuevas que desarrollan snacks saludables ya están establecidas en el 

mercado. 

●  Los sustitutos tienen un rango adecuado. 

●  Fidelización del consumidor a otras cookies. 

●  Patrones de consumo de comer y probar insectos 



 
 
 

 

●  Las barreras culturales occidentales. 

 

Tabla 3 FODA 

2.5 Análisis CAME 

Las estrategias apropiadas a utilizar para el proyecto parecen ser las diferencias de 

segmentación. La base de esta estrategia es llevar a nuestro producto al mercado de forma 

atractiva , que las galletas atraigan de manera rápida a nuestro público objetivo para que sea 

persuadido a adquirir nuestro producto .Nuestro modelo de negocio consiste en introducir un 



 
 
 

 

bien de consumo tradicional en mercado de las galletas ,  resaltando el  componente nutricional 

innovador  que suple las necesidades proteicas de nuestros cliente; consideramos que el precio 

de nuestro producto debe tener relación con los productos dentro de la categoría de productos 

nutricionales que se comercializan actualmente en el mercado  , la estrategia de venta de 

nuestro producto consiste en resaltar las ventajas nutricionales de nuestra galleta . De esta 

manera, la empresa se presenta como una alternativa innovadora, saludable y deliciosa. 

Estrategias (Oportunidades- Fortalezas) 

❖ Definir medidas de control de calidad en las actividades esenciales de nuestro proceso 

de fabricación y así garantizar a nuestros clientes un producto de calidad. 

❖ Empaques de diseño con materiales y colores destacados para el público objetivo 

(Millennials) y jóvenes, ya que por la vista se atrae al público. 

❖ Poner en marcha una web interactiva para dar a conocer el contexto internacional a 

favor del consumo de insectos y demás. 

❖ Alianza con el estado para promover productos y sea más aceptado por el público por 

sus beneficios 

Estrategias (Oportunidades- Debilidades) 

❖ Informar los beneficios clave del producto de una manera fácil de entender en el 

empaque. 

❖ Usar las plataformas digitales para informar sobre los beneficios de las galletas 

enriquecidas con proteína de grillo y así captar a gran parte del público objetivo. 

❖ Crea publicidad atractiva. 



 
 
 

 

❖ Entregar una estrategia efectiva de Gestión del Conocimiento, aprovechando la 

experiencia de los Ingenieros en Alimentos; fomentar una cultura de tutoría. 

Estrategias (Amenazas- Fortalezas) 

❖ Brindar un producto rico e innovador, como una alternativa en la categoría de galletas 

saludables. 

❖ Establecer un sistema de fidelización con nuestros clientes para no perder el contacto 

con ellos y resolver todas sus dudas. 

❖ Establecer una estrategia de ventas, enfocada en resaltar el beneficio nutricional que 

nuestras galletas ofrecen. 

❖ Desarrollar alianzas estratégicas que aseguren el suministro de insumos primordiales 

para elaboración y así  minimizar la volatilidad de precios y proveer estos insumos. 

Análisis del Entorno Interno  

Estrategias (Amenazas- Debilidades) 

❖  Participar en un concurso de Startup promovido por el gobierno peruano para 

promover el polvo de grillo, alentar al estado a hacer regulaciones, posiblemente para 

obtener financiamiento. Este es un producto nuevo e innovador que debería restaurar 

la confianza. 

❖ Proyecciones favorables de crecimiento de la industria alimenticia saludable en el 

mercado peruano. 

❖  El espacio contratado con el fin de  desarrollar las actividades de producción debe 

ofrecer ventajas de espacio y distribución. 



 
 
 

 

 

 

Tabla 4 CAME 

 

2.5. Análisis del Entorno Interno 

Logística Externa 

2.5.1. Infraestructura del almacén. 

La planta de producción está localizada en un lugar estratégico y se conforma en 2 áreas 

principales: La primera planta de la empresa se utilizará como área de producción, almacén de 

recepción de insumos primordiales para elaboración del productos (MP) y almacén de 



 
 
 

 

productos terminado donde se almacena y distribuye los productos que ya están  listos para la 

venta  la segunda incluye el área administrativa.  

Las instalaciones del área de producción cumplirán todas las normas sanitarias exigidas por ley 

y de prevención de riesgos en el trabajo. Además, está conformado por: 

A) Área de recepción (AR). Esta área se encuentra en el ingreso de la empresa y se encarga 

expresamente de registrar el ingreso del personal así como la recepción de visitas, llamadas  y 

documentos que lleguen a las instalaciones. 

B) Depósito de materias primas (AMP) y recinto de productos terminados (APT). Área de 

control y verificación  de la calidad de materias primas e de insumos para el proceso, así como 

el envío del bien terminado. Tiene las siguientes características: 

● Posee un gabinete versátil para organizar suministros no perecederos. 

● Balanzas electrónicas que se usan para agregar de manera correcta la mezcla establecida 

para el producto. 

● Se cuenta  con estantes para el almacenamiento de producto final. 

● Barrera frente al estacionamiento exterior para facilitar la recepción de materias primas 

y/o insumos, así como la entrega de productos terminados a distribuidores. 

● Los almacenes están adyacentes a las áreas de trabajo y no tienen paredes entre ellos. 

C) Área de Producción (AP). En esta área se encuentran distribuidas las maquinarias para 

poder desarrollar el proceso de producción como horno, mezcladora, laminadora, mesas 



 
 
 

 

de empaque, la ubicación de estas se estableció de manera eficiente para aprovechar el 

espacio. 

D) Zona administrativa (ZA). En el espacio encontramos puestos de trabajo para el personal 

administrativo. Cada habitación tiene un escritorio, una silla de oficina, un juego de 

escritorio y un bote de basura con un estante para impresoras y otros suministros de oficina. 

Está idealmente iluminado y ventilado para que nuestros empleados se mantengan en 

óptimas condiciones. 

e) Zona de servicios higiénicos. Se cuenta con uno en cada nivel para atender las necesidades 

de cada área. 

2.5.2 Producción u operaciones 

La empresa producirá las galletas enriquecidas con proteína de grillo pero la distribución del producto 

será a través de un servicio de terceros en este caso se contrata los servicios de la empresa Chazqui. 

La preparación de las galletas consta de correspondientes pasos: 

●Los insumos necesarios para la elaboración se controlan, pesan y vierten en el contenedor 1 según la 

receta. 

● Se mezclan para luego ser laminados. 

●Se cortan las galletas y se preparan para ser llevadas al horno en bandejas. 

● Las bandejas se colocan en el horno fijo durante 25 minutos. 

● Las bandejas se colocaron en las mesas de enfriamiento. 



 
 
 

 

● Se realiza una inspección y se envasan y sellan las galletas que cumplen con los estándares de calidad 

exigidos (50 paquetes de 6 galletas cada uno). 

● Se contarán con dos presentaciones una caja de 6 unidades para nuestros canales B2B y el 

empaque unitario para el canal B2C. 

El Proceso establecido para la elaboración de la galleta “Chocogrill”, demanda el siguiente tiempo y la 

capacidad de la maquinaria según sus características técnicas. Por ello la empresa establece una 

capacidad de producción anual de 172080 unidades por año considerando diversos factores que 

afectan directamente la producción de nuestro producto. 

2.3. Logística Interna 

2.3.1 Maquinaria y equipos. 

La empresa deberá implementar maquinaria de panadería. Asimismo, el envío es fundamental para 

nuestras materias primas y para los pedidos. Dependiendo del tamaño de la maquinaria y equipo; 

muebles e iluminación; y equipo de oficina. Además de las actividades descritas anteriormente, se 

cumplieron los requerimientos espaciales de cada sector de la entidad. 

a) Maquinaria y equipos: La empresa considera compra de maquinaria nueva de tecnología media de la 

marca Nova quienes nos brindaran el asesoramiento y mantenimiento por 3 años.  

b) Muebles y equipos de calidad: Los requerimientos de  equipos  y muebles necesarios para el 

funcionamiento eficiente será establecido por cada área según las funciones a realizar. 

c) Equipos de oficina: Los equipos de oficinas estarán relacionados al área administrativa quienes 

comunicaron requerimientos específicos para desarrollar nuestra actividad comercial de manera 

eficiente. 

2.4. Marketing 



 
 
 

 

Un dato relevante es el perfil de la generación más joven, es que les resulta sumamente 

importante la relación entre el precio y calidad sumado al  valor nutricional, nuestro propósito 

es posicionarnos en mercado como una entidad que brinda mejores opciones alimentarias, 

eligiendo alimentos nuevos y ricos en proteínas. También anima al público a probar y probar 

nuevos productos. De esta manera. A continuación, se detalla la eficacia de segmentación: 

a) Variable demográfica. 

• Población y tasa de crecimiento de la población: Tabla 4 muestra tendencia de aumento 

poblacional de Perú además de Lima Capital durante el lapso del proyecto. Esto se estima por 

regresión lineal con correlación de 99%. Se puede decir que esta tendencia está al alza y seguirá 

aumentando hasta 2024, cuando alcanzará los 11,39 millones de personas. 

• Edad y Género: Millennials constituyen 32,1% de la comunidad total de Lima Metropolitana. En 

este segmento representa el  3,39 millones de habitantes  en el rango de edad joven a adulto (CPI, 

2019).La representación de este grupo según género los hombres representan el 50,7 % de este 

grupo, mientras que el 49.3 % son  mujeres. En este sentido, se ve una perspectiva positiva para el 

proyecto. 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

2.55. I+D+I 

El tiempo de desarrollo de productos se tiene ya un cronograma de tiempo, que nos ayudará 

de manera positiva en entregas puntuales.  También contamos con sistemas y  planificación de 

diseño. Para selección de proveedores de materia prima, es requerido poseer calidad del 

producto así como la capacidad de atención de los requerimientos necesarios y programados 

de la empresa, el precio y la reputación de la entidad proveedora también es un punto 

importante. De esta forma, se decidió tomar como principal proveedor de insumos a las 

cadenas de venta mayorista del país, en la situación de suministro de harina de grillo, la 

empresa colombiana Arthropod ya que cuentan con gran capacidad de producción para así 

poder suplir las necesidades requeridas para la producción estimada. 

La empresa considerará ciertos aspectos importantes como la cercanía a nuestros proveedores, 

un lugar que facilite la distribución de nuestro producto a nuestro público objetivo,  servicios 

básicos, redes de internet estables, entre otros puntos importantes para el funcionamiento 

eficiente de la empresa. 

 2.6. Finanzas 

Por un lado, está la disponibilidad de fondos, análisis del flujo de efectivo, proveedores de material y 

demás recursos clave. A continuación, se evalúan las alternativas financieras actualmente disponibles 

en los mercados. 

De manera similar, establecer el coste de oportunidad del capital (COK) y se establece VAN y TIR del 

proyecto. Para la inversión inicial, la estructura de financiamiento es 80% capital conformado por los 

cuatro accionistas y 20% financiamiento bancario con tasa de interés de 20% con un lapso de 5 años 

para cubrir las obligaciones financieras de la empresa. 



 
 
 

 

      Tabla 5 Estructura de Financiamiento 

La Tabla 5 muestra la estructura general del proyecto, 61 para aportes propios y 39 para aportes de 

terceros. El índice de endeudamiento es de 0.63, lo que resulta atractivo para los nuevos inversores ya 

que se encuentra por debajo de 1. 

 

 

 

 

En el Perú existe un mercado muy amplio de opciones de financiamiento enfocados en desarrollo de 

MYPES y PYMES. 

 

 

 

 

 

 

2.7. RRHH 

Nuestros trabajadores son personas leales con responsabilidades y funciones establecidas. Asimismo, 

se realizó un reclutamiento para seleccionar al personal idóneo. A continuación, se menciona los 

puestos de nuestro emprendimiento: 



 
 
 

 

• Gerente General. Representante legal e imagen de la entidad. Responsable de cumplir las 

metas detalladas para cada área, así como establecer las estrategias de dirección enfocadas en 

el crecimiento proyectado para el negocio y así cumplir con las expectativas de los accionistas. 

• Jefe de Producción. Debe cumplir con los requerimientos establecidos por el área de ventas, 

así como de supervisar los indicadores de productividad, eficiencia y la obediencia de las reglas 

de seguridad. Además, preparar informes y sugerir medidas correctivas de acuerdo a la 

situación. 

• Maestro panadero. Realiza operaciones de Pesaje, Amasado y Troquelado. Además, orienta 

a los panaderos a realizar sus tareas de acuerdo a estándares de calidad (tiempo, temperatura, 

textura). 

• Asistente de panadería. Es responsable de mantener ordenada el área de producción, de este 

modo gestionar la distribución de materia prima, para la preparación diaria de nuestro 

producto 

• Contador. Se encarga del manejo de la parte financiera y tributaria de la empresa 

declaraciones de impuestos, así como la elaboración de informes mensuales para el gerente de 

la entidad.  

• Gerente de ventas: Posee responsabilidad de desarrollar las estrategias de ventas y desarrollo 

de marca de la empresa. Al mismo tiempo, es responsable de ajustar el plan de acuerdo a los 

movimientos y fluctuaciones del mercado durante cada periodo establecido.  

• Agente de ventas. Es responsable de cumplir con metas detalladas por su jefe inmediato, esta 

función es sumamente importante ya que las estimaciones de ventas están basadas en las 



 
 
 

 

necesidades económicas de la empresa por ello es sumamente relevante poseer una estrategia 

establecida para generar nuevos clientes. 

Para el servicio de reparto nuestro producto, realizaremos alianza estratégica con una empresa 

de distribución que nos ofrece una oferta financiera rentable y calidad asegurada   

Tenemos los siguientes: 

a) Servicios de seguridad. Se contratará personal de seguridad para controlar las puertas de la 

instalación, garantizando la seguridad del interior y exterior de la instalación durante el tiempo 

que la planta esté en funcionamiento. 

b) Servicios de limpieza. Será subcontratado y su función será mantener las áreas 

administrativas y operativas en circunstancias óptimas de salubridad. En la situación de 

máquinas y equipos será responsabilidad del operario directo de cada área mantener la 

maquinaria y equipos limpios al final de la jornada laboral. 

c) Servicios de distribución. Se pactaron los trabajos del proyecto Chazqui para la distribución 

de nuestro producto debido a que el volumen de ventas estimado no justifica una inversión en 

vehículo propio. Póngase en contacto con la empresa Terah, una unidad con experiencia en 

este campo, los precios varían de acuerdo a lo solicitado por el cliente. 

d) Asesoría legal. Se terceriza este servicio que está enfocado en trámites de registros legales, 

contratos, y otras documentaciones dentro del marco legal. 

e) Mantenimiento de maquinaria. Se contratan técnicos mecánicos para solucionar cualquier 

problema de las máquinas en uso y realizar el mantenimiento de rutina. 



 
 
 

 

f) Control de Calidad. Se debe acatar con estándares de calidad establecidos para productos de 

consumo humano, se deben realizar periódicamente análisis microbiológicos y proteicos. 

2.8. Ventas 

Habrá servicio postventa para mejorar las operaciones, brindar calidad a los consumidores y 

tener una excelente relación vendedor-cliente. Para el aspecto social, se esfuerza por 

desarrollar alianzas duraderas con los stakeholders esenciales para el desarrollo eficiente del 

proyecto. 

Las actividades a realizar son las siguientes: 

a) Trabajadores. Los colaboradores de la empresa deben contar con un entorno óptimo, 

equipado con las maquinarias y equipos necesarios, garantizando la seguridad y limpieza   para 

cumplir de manera eficiente sus obligaciones  

b) Proveedores. La empresa busca desarrollar una comunicación directa y eficiente con las 

empresas distribuidoras de materia prima para establecer un acuerdo de beneficio mutuo. 

Asimismo, con proveedor seleccionado de polvo de grillo quien nos garantiza el cumplimiento 

de los requerimientos de nuestro producto a un precio estable con una calidad asegurada. 

c) Distribuidores. La empresa contratará los servicios de la empresa Chazqui para la distribución 

externa durante la duración del proyecto. Teniendo en consideración la reputación y costo, así 

como la calidad del servicio prestado.  

 d) Clientes. Ofrecemos una opción innovadora de alto valor nutricional que cumpla con los 

requerimientos proteínicos de nuestros clientes, para lograr un primer acercamiento la 

empresa promoverá degustaciones en ferias nutricionales, gimnasios, universidades Asimismo, 



 
 
 

 

se desarrollarán plataformas amigables y que traten de establecer vínculos con el cliente en 

base a encuestas y comentarios que puedan hacer de nuestro producto en base a la 

información, analizaremos estas impresiones sugerencias y reclamos que pueden tener para 

mejorar continuamente el producto de acuerdo a sus preferencias. 

 

Tabla 6  Producción y Logística Externa 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

Tabla 7Marketing y Logística Interna 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

Tabla 8 Finanzas e I+D+i 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

Tabla 9 Finanzas e I+D+i 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

2.9 Análisis Entorno Externo Específico (Cinco Fuerzas De Porter) 

1. Competidores Directos 

La competencia siempre existe en todo ámbito y adopta diferentes formas, está incluido los descuentos, 

precios y campañas. 

De acuerdo con la investigación y análisis de mercado actual, existen pocas empresas en el Perú que se 

dediquen a la elaboración de alimentos derivados de insectos, sin embargo, en el mundo existen países 

como México, España, Colombia, Estados Unidos-EE. UU., América tiene menos barreras culturales que 

benefician el consumo de esta clase de bienes. 

Actualmente, las galletas energéticas hechas con harina de grillo no suelen ser un tema popular. Por tal 

motivo se deben promover campañas donde se capaciten, seminarios y charlas sobre este maravilloso 

producto, resaltando sus valores nutricionales, resaltando su alto contenido proteico, diferenciándose 

de las galletas de consumo tradicional.  

Además, la competencia siempre está. Por un lado, es positivo porque promueve el uso de este tipo de 

galletas para los consumidores. Por otro lado, la competencia será sana y justa, pero utilizando todos 

los planes para sobresalir en la demanda. El desarrollo de la venta total del mercado en nuestra industria 

es bajo, ya que en épocas de Covid-19 

2. Proveedores 

El elemento esencial para la elaboración de nuestro producto es la  es la proteína de grillo,  la 

cantidad de proveedores importantes de este insumos en el mercado es escaso lo conlleva a 

contar copos proveedores, ocasionando una incertidumbre con respecto al precio por ello la 

empresa considera a largo plazo  desarrollar este insumo ya sí disminuir el poder de los 

proveedores. 

Se puede inferir que uno de los granos más utilizados por el gobierno como recurso para ayudar 

a quienes más lo necesitan es la avena. También se dice que hay terrenos muy aptos para esta 

cultura que permanecen en desuso y necesitan ser explotados. 

Por lo anterior, se puede demostrar que  el incremento del costo de harina de grillo es un hecho 

que la empresa debe considerar debido a la poca cantidad  de proveedores. 



 
 
 

 

 

3. Clientes 

La influencia de nuestros clientes es media y tiene relación con la negociación, ya que en el mercado 

hay una variedad de alimentos orgánicos que contienen proteínas; y nuestro público objetivo se 

encuentra en la escala de 18- 55 años estarán con mucha energía, vida saludable y con una excelente 

inmunidad. 

Nuestras galletas de harina de grillo van dirigidas a los jóvenes-adultos que reciben propina de 

ingresos a sus padres o para recibir una remuneración por el trabajo en el área metropolitana 

de Lima. 

Los productos limpios son parte de la innovación y cumplen con los altos requerimientos 

nutricionales requeridos, por lo que se debe tomar una posición de transparencia con el público 

y comunicar la propuesta de valor de forma clara y sucinta; además de ofrecer un precio justo 

que refleje eso. 

4. Sustitutos  

Analizando el mercado y la competencia, existen pocas empresas en el mercado que utilicen 

este tipo de recurso para su elaboración sin embargo la empresa Demolitor con sus barras 

energéticas a base de harinas de insectos, sería nuestro competidor directo.  

Por un lado, puede pensarse como una galleta energética o una galleta natural elaborada con 

productos andinos como quinua, kiwicha, maca, soya, etc que ofrecen los andes peruanos, 

pueden sustituir al producto nuestro, indicando que la amenaza es media-alta. 

Además, la diferenciación creada por la empresa al incluir un ingrediente con alto valor proteico 

y su agradable sabor. En cuanto a las barreras de entrada, el nivel es moderado ya que sabemos 

debemos entender que la cultura del Perú tiene barreras culturales lo que es complejo, pero 

no imposible para la empresa. 

Debemos mantenernos vigentes e innovadores, sabemos que se podrían presentar productos sustitutos 

que puedan afectar nuestra originalidad con el enfoque que brindamos como la Harina de Grillo.  



 
 
 

 

Actualmente nos encontramos con precios inestables por lo que, debemos contar con opciones para 

enfrentar un déficit que pueda atacar a nuestra empresa. 

 

 

Tabla 10Competidores Directos 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

 

Tabla 11Proveedores y Clientes 



 
 
 

 

 

Tabla 12 Sustitutos 

 

2.7. Cadena de Valor (Análisis) 

2.7.1 Actividades Secundarias  

●Infraestructura. - La empresa será virtual, pero la producción será en inmueble 

arrendado ubicado en Lima. Además, contaremos con las siguientes áreas: gerencias: 

producción, marketing y ventas, relaciones públicas, contabilidad y, por último, créditos 

y cobranzas. 

●Recursos Humanos. - Empresa se responsabiliza de selección, contratación y 

compensaciones del equipo humano, puesto que elegiremos a personas idóneas que 

tengan el compromiso con la empresa. 

●Desarrollo de Tecnologías. - Se usarán fan page (Facebook) para vender los 

productos, medios que serán monitoreados para atender pedidos de manera fácil y 

oportuna. 



 
 
 

 

● Compras. - La empresa va a invertir en la compra de materia prima con proveedores 

estratégicos, con quienes se pueda establecer política de compras. Además, se 

comprarán empaques para el producto final y se contará con su cuadro nutricional. 

2.7.2.    Actividades Primarias (de Línea) 

●Logística Entrada. - Se controlará mediante un listado la recepción de insumos, los 

cuales se colocarán adecuadamente para su conversación y reducir mermas. Se realizará 

un control de inventarios y compra de insumos semanalmente. 

● Operaciones. - Preparación de la barra proteica. También, el empaquetado para la 

presentación final, garantizar un correcto control de calidad de producto, limpieza y 

mantenimiento. 

●Logística. - Se armará la ruta de pedidos para distribución, ya sea por canales en 

puntos establecidos, según sea el caso. Se va a tener un mapa de distribución para tener 

en cuenta los puntos elegidos. 

●Marketing y Ventas. - Se promocionará el producto a través de redes sociales, 

informando sobre los valores nutricionales, además de ofertas y promociones para 

motivar a los consumidores. Trabajaremos con influencers, quienes se van a encargar 

de publicitar nuestro producto. Asimismo, contaremos con puntos de pagos como POS 

(para tarjetas de crédito). 

●Servicios. - La página de nuestro producto tendrá una mesa de ayuda, tips 

nutricionistas y encuestas breves de satisfacción del cliente. Contaremos con un grupo 

Premium con el fin de fidelizarlos. Es importante tener en cuenta que el cliente tiene la 

razón. 

 



 
 
 

 

 

Figura 4 Matriz BCG 

 

 

 

Figura 5 Cadena de Valor Porter 

 



 
 
 

 

 

CAPÍTULO III: PLAN ESTRATÉGICO 

3.1 Visión 

❖ “Ser reconocido como líder en producción de galletas saludables en el mundo, con 

crecimiento, mejora continua e innovación, con potencial para incorporarse en 

mercados con mayor competitividad y adaptarse al estilo de vida de consumidores, 

respaldando productos saludables, además de deliciosos y de gran calidad nutricional.” 

3.2 Misión 

❖ “Somos una empresa comprometida con nuestro personal de brindar a nuestros 

consumidores un producto natural a base de harina de grillo, con el compromiso de  

velar por el bienestar de una alimentación  nutritiva y balanceada, con la mejora 

continua de nuestro producto, con la finalidad de facilitar y dar alternativa a nuestros 

clientes.”  

3.3 Valores 

❖  Respeto. Conducir con cortesía, tolerancia y solidaridad para crear un buen ambiente 

con nuestros clientes y compañeros. 

❖ Honestidad. Actuar con transparencia y discreción en el desarrollo de las actividades 

que nos encomiendan. 

❖ Capacidad de respuesta. El ceñirnos a nuestra operativa diaria siempre se preocupa por 

la calidad de nuestro trabajo. 



 
 
 

 

❖ Calidad. Fomentar el compromiso de los empleados en la búsqueda de la mejora 

continua, como una cultura de calidad. 

❖ Entrevista. lograr las expectativas  y fidelizar al cliente, complementandonos con 

habilidades y talentos para asegurar el éxito organizacional. Actuemos con coherencia 

entre lo dicho y lo hecho en el desarrollo de cada uno de nosotros para dar siempre 

ejemplo. 

❖ Durabilidad. Trabajar duro para lograr los objetivos de nuestra empresa. 

3.4 Objetivo 

      3.4.1 Objetivo General 

● Lograr una excelente posición y formar parte de la vida sana de los consumidores con  

nuestras galletas de harina de grillo, logrando así ser el mejor complemento nutricional 

en Lima moderna. 

3.4.2 Objetivos Específicos 

●  Informar acerca de nuestro producto, los excelentes beneficios y altos niveles 

nutricionales a través del marketing y aplicaciones tecnológicas. 

●  Producir y vender alrededor de 50,000 bolsas de galletas de harina de grillo en un año. 

●  Alcanzar un nivel mínimo de aceptación de 75 para cada producto en términos de 

apariencia, sabor y presentación dentro de un año. 

● Contamos con un producto innovador enriquecido con proteína a base grillo. 

● Obtener un aumento del 1.5% en la utilidad operativa en el segundo año. 



 
 
 

 

 

3.5 Estrategias 

3.5.1 Estrategia de Crecimiento 

● Incursionar y contribuir en rubro con un porcentaje del 3% anual  

● Posicionarnos con nuestra galleta de harina de grillo a futuro. 

● Fidelizar con la calidad de nuestro producto a los clientes. 

● Desarrollar una campaña de concientización con el personal para llevar al objetivo 

trazado.  

● Distinguir la necesidad del cliente al momento de realizar una compra 

3.5.2 Estrategias Competitivas 

●  Obtener un período de recuperación más corto para el proyecto. 

● Incrementar las ventas con una volatilidad mínima del 2% anual. 

● Lograr una rentabilidad anual del capital superior a 20% durante próximos 5 años. 

● Análisis del gasto medio que los consumidores utilizan para comprar productos 

saludables. 

● Identificar las tiendas que ofrecen otros productos naturales a los que el público está 

de acuerdo. 

●  Determinar los hábitos alimenticios de nuestros clientes. 

 

 



 
 
 

 

 

 3. 5.3 Estrategia Genérica De Porter  

 

Figura 6 Estrategia Genérica Porter 

3.5.4 Niveles de Estrategias 

 

Figura 7 Nivel de estrategias 



 
 
 

 

3.5.5 Reloj Estratégico de Bowman 

Son muchas las estrategias que se pueden analizar para implementar en la gestión de productos 

en una empresa. Michael Porter nos distingue de diseñar un modelo estratégico genérico, que 

es una matriz en la que se analizan los intereses y estrategias empresariales. 

Uno de los objetivos de la estrategia no es sólo el producto en sí, sino también la mejora a nivel 

cultural y medioambiental de la empresa. Esto se logrará mediante la aplicación del modelo 

KAIZEN que muestra una mejora continua a pequeña escala. 

Este modelo comienza simplemente, porque cuanta más pequeña es la membresía, con la 

participación de todos los miembros, convierte todos los problemas y los registra en la base de 

datos, potencialmente resuelve estos problemas por parte de todos los miembros.  

Miembros de acuerdo a sus roles, promover la motivación, que todos estén capacitados para 

trabajar en grupos y participar colectivamente. El hecho de que la empresa pueda absorber 

todos estos conceptos con un porcentaje mínimo conduce a un gran cambio y mejora. 

 

 

Figura 8 Reloj Estrategico 

 

 



 
 
 

 

SIN FILIGRANA (SO): Los riesgos son las guerras de precios, los bajos márgenes de producción 

y el objetivo de ser líder en costos en el mercado. 

PRECIO BAJO (O): La elección correcta para la empresa, como nuevo participante en el mercado 

altamente competitivo, fue inicialmente centrarse en precios bajos, donde el producto 

alcanzaba el valor promedio percibido a un precio bajo. 

HÍBRIDO (NO): Crear alianzas estratégicas en cualquier época del año con otros participantes 

del mercado, lo que resultará en costos reducidos y precios más competitivos. 

DIFERENCIACIÓN (N): Para ello, como comentábamos antes, es necesario integrar en el 

producto materias primas agrícolas propias. Análisis de la pre-compra de materias primas, si 

bien genera un costo de oportunidad, se puede obtener una mayor utilidad. 

DIFERENCIACIÓN FOCALIZADA (NE): Con la identificación de nuevos nichos de mercado, se 

desarrolla una diversificación fundamental para la marca, ya que estamos analizando un 

producto de consumo variable con precios bajos para el consumidor. 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

CAPÍTULO IV ESTUDIO DE MERCADO  
 

4.1 Identificación de necesidades de información  

Aunque los peruanos prefieren las galletas; sobre todo las dulces, el consumo industrial de galletas 

dulces cayó un 55% en 2019 (KWP). Según Jennifer Elster (2019), gracias a la información adecuada hacia 

los consumidores sobre el cuidado de una alimentación balanceada con productos naturales.  

(Euromonitor, 2018). De esta forma, el cambio en los hábitos de los individuos, hoy en día se inquietan 

más por su salud. Por tal motivo, el objetivo será captar esta parte del mercado que esté descontento 

en Lima Moderna y desarrollar el proyecto en esta zona. 

 

Podemos señalar tres estados de necesidades de información: 

● Necesidad real. De que nosotros como grupo queremos saber cómo recopilar toda la 

información sobre la harina de grillo que producen las empresas, el costo de adquisición, el 

costo de movimiento y todo esto debe ser información, noticias reales. 

 

● Necesidad expresada, Debe indicarse claramente, en forma de solicitud de búsqueda, para el 

sistema de información: bibliotecas, libros, revistas, boletines y cualquier centro de 

documentación. El lugar donde podemos aprender sobre el proceso y venta de la harina de 

grillo, así como los ingredientes que utilizaremos para preparar las galletas en este caso son 

avena, chispas de chocolate, coco, miel y otros ingredientes otros insumos. 

 

Necesidad reconocida real es reconocida donde el sistema puede reconocer y comprender para 

manejar las solicitudes de información. En este caso, utilizaremos tecnología de la información a través 

de la cual nos brindará el soporte adecuado y el proveedor de datos para encontrar fuentes de 

información genuinas. 

4.2 Objetivos de la investigación  



 
 
 

 

● Introduciendo "chocó-grill" en el mercado de escasa información sobre alimentos saludables 

para los "amantes de las galletas", brindaremos un producto saludable, interesante y con 

información de valor El alto valor nutricional de nuestras galletas, por lo tanto, se extiende a los 

consumidores que buscan por una marca más saludable. 

● El propósito primordial del estudio es demostrar la oportunidad y factibilidad de comercializar 

las galletas “choco-grill” como un nuevo nicho con alto potencial que buscará constantemente 

beneficios para la salud 

● Mejorar la captación de clientes de la totalidad de edades aprovechando tendencias de moda 

y nutrición para informar y promover el bienestar, hoy a través de la tecnología y el uso de 

innumerables aplicaciones en los dispositivos telefónicos. 

● Encuentre alianzas y acuerdos con las principales empresas y el asesoramiento de expertos 

nutricionistas de la salud y proveedores de harina de grillo, avena, miel y otros insumos con los 

servicios que brindan. 

● Búsqueda constante de información e innovación que nos ayude a desarrollar un producto 

único, saludable y, sobre todo, seguir una trayectoria que nos diferencie a través de una 

propuesta de valor única para seguir siendo competitivos en el Mercado. 

● Capacitación periódica del personal de la organización en todas las áreas para fidelizar a 

usuarios con servicio de calidad. Proporciona información precisa en el campo de la nutrición. 

● Sensibilizar el segmento a elegir incentivando a los clientes a consumir productos saludables 

para buscar beneficios para la salud. Así tendremos un ambiente amplio e instalaciones para 

cultivar productos. 

● Conocer a nuestros competidores más cercanos y diferenciar la galleta por el elevado 

contenido de proteína y fibra (harina de grillo). 

 

4.2.1 Definición del problema 

 



 
 
 

 

La existencia de productos a base de harina de grillo es escasa para cuidar la salud y así dar un gusto 

preferencial a la hora de consumir la galleta considerando las necesidades de los clientes. 

4.2.1.1 Necesidad: 

Nuestro mercado estimado de clientes se concentra en la captación de personas que cuiden su salud y 

estén comprometidas con el cuidado del medio ambiente, queremos que sienta los beneficios del 

producto a la hora de adquirir y consumir, que sienta que su salud es más importante para nosotros y 

sienta alegría al tener en sus manos el producto.  

 

4.3 Programa de tareas para análisis de mercado 

 

Actividades SEMANAS 

1 2 3 4 

Planeación Tener en cuenta nuestra meta a cumplir.  X    

Realizar un informe con las ideas secundarias.  X    

Preparación Elaborar el desarrollo de la entrevista al público. X    

Desarrollar cuestionario   X    

Programar a los entrevistados   X    

Desarrollo Realización de entrevistas  X X   

Análisis de datos cargados de entrevistas   X   

Escribir cuestionarios  X    

Trabajo de campo Encuestar   X X X 

Tabulación ingreso información a sistema     X 

Producir tablas sobre encuestas     X 

Analizar los resultados obtenidos.    X 

Informe informe Final     X 

Tabla 13 programa de tareas de estudio de mercado 

Fuente: Elaboración Propia 

 

4.4 Investigación y fuentes de datos 



 
 
 

 

El método que vamos a utilizar es exploratorio, las técnicas utilizadas para recogida de información 

serán cuantitativas por medio de empleo de encuestas además de guía de entrevista.  

Fuentes primarias: Entrevistas a varias personas, y la encuesta será a 100 individuos. 

Fuentes secundarias: el análisis de mercado y datos recogidos además de analizados para caso de 

estudio. 

4.5 Procedimiento para recolección de información 

4.6 Diseño de muestra  

Está definido como tipo simple. Donde se efectuará el análisis a una muestra de 100 individuos 

en representación del total de residentes de Lima metropolitana. 

4.7 Recolección de información 

Se efectuó una entrevista la cual abarcó los correspondientes ítems 

 

 

Speech: Buena noche, estimado(a). Nosotros, educandos de Universidad Científica 
del Sur, pertenecientes a Facultad de Administración de Empresas, estamos 
llevando a cabo entrevistas a fondo. Valoramos significativamente su opinión en 
relación al tema que discutiremos durante la entrevista. 

Ítems elaborados Tipo de 
ítem 

Tipo de 
respuesta 

1 ¿Qué marcas de galletas consume en casa?  Respuesta 
corta 

Datos 

2 ¿Considera una prioridad la calidad nutritiva o solo la degustación de una 
galleta?  

Booleano Si, NO 

3 ¿Para usted es importante leer el contenido del producto sí o no?  Booleano SI, NO 

4 ¿Has escuchado hablar de la harina de grillo sí o no?  Booleano SI, NO 

5 ¿Comprarías una galleta a base de harina de grillo con chocolate sí o no?  Respuesta 
corta 

SI, NO 

6 ¿En dónde realiza usted, al comprar una galleta de calidad nutritiva?  Respuesta 
corta 

Datos 

7 ¿Rompería el hábito de consumo de galletas dulces por nutritivas y ricas 
sí o no?  

Booleano SI, NO 



 
 
 

 

8 ¿Cuánto estarías dispuesto a pagar por una galleta a base de grillo?  Respuesta 
corta 

Cualitativo 

9 ¿Qué sabores te gustaría degustar al consumir galletas a base harina de 
grillo?  

Respuesta 
corta 

Cualitativo 

10 ¿Por medio de qué canales le gustaría ser informado de esta oferta 
innovadora?  

Respuesta 
corta 

Cualitativo 

Tabla 14 Entrevista de Profundidad 

Fuente propia  

 

 

 

 Entrevistas a profundidad. 

Objetivos: 

• Desarrollar un proceso eficiente de producción de nuestro producto. 

• Despejar dudas sobre las preferencias del público frente a este nuevo producto enriquecido con 

proteína de grillo. 

Encuestado 1 

FECHA DE ENTREVISTA 12/2/22 

LUGAR DONDE VIVE: Jesús María 

1 ¿Qué marcas de galletas consume en casa? 

Consumo san Jorge, integrales que venden en casas naturistas y casino 

2 ¿Considera una prioridad la calidad nutritiva o solo la degustación de una galleta? 

El sabor de la galleta. 

3 ¿Para usted es importante leer el contenido del producto si o No? 

Casi nunca leo el contenido. 

4 ¿Has escuchado hablar de la harina de grillo? 

Nunca he escuchado. 

5 ¿Comprarías una galleta a base de harina de grillo con chocolate? 

Por curiosidad si lo compraría 

 

6 ¿En dónde realiza usted, al comprar una galleta de calidad nutritiva? 

En hipermercados y casas naturistas. 



 
 
 

 

 

7. ¿Rompería el hábito de consumo de galletas dulces por nutritivas y ricas? 

Si por motivos de salud. 

 

8 ¿Cuánto estarías dispuesto a pagar por una galleta a base de grillo? 

Pagaría 3 soles  

 

9 ¿Qué sabores te gustaría degustar al consumir unas galletas a base harina de grillo? 

Chocolate y vainilla 

 

10 ¿A través de qué canales le gustaría ser informado de esta oferta innovadora 

Por Redes sociales Facebook, YouTube e Instagram. 

 

Encuestado 2 

LUGAR DONDE VIVE: Magdalena 

 FECHA DE ENTREVISTA 12/2/22 

1 ¿Qué marcas de galletas consume en casa? 

Las marcas san Jorge y Soda Field 

2 ¿Considera una prioridad la calidad nutritiva o solo la degustación de una galleta? 

Me gustaría considerar las nutritivas, pero consumo las dulces 

3 ¿Para usted es importante leer el contenido del producto si o No? 

Si es importante. 

4 ¿Has escuchado hablar de la harina de grillo? 

Nunca he escuchado. 

5 ¿Comprarías una galleta a base de harina de grillo con chocolate? 

Si adquiriría para probar y porque no aceptarlo si está certificado. 

6 ¿En dónde realiza usted, al comprar una galleta de calidad nutritiva? 

Mayormente supermercados. 

7. ¿Rompería el hábito de consumo de galletas dulces por nutritivas y ricas? 

Si. 

8 ¿Cuánto estarías dispuesto a pagar por una galleta a base de grillo? 



 
 
 

 

De s/.2.5 a s/.3.00 y vería cuantas galletas traería 

9 ¿Qué sabores te gustaría degustar al consumir galletas a base harina de grillo? 

Sabor a coco y chocolate 

10 ¿A través de qué canales le gustaría ser informado de esta oferta innovadora 

Por Redes sociales y TV. 

Encuestada 3 

LUGAR DONDE VIVE: Jesús María  

 FECHA DE ENTREVISTA 12/2/22 

1 ¿Qué marcas de galletas consume en casa? Miraflores 

Galletas integrales  

2 ¿Considera una prioridad la calidad nutritiva o solo la degustación de una galleta? 

La calidad nutritiva. 

3 ¿Para usted es importante leer el contenido del producto si o No? 

Si para saber que contiene el producto. 

4 ¿Has escuchado hablar de la harina de grillo? 

Si en un programa de México que vi por YouTube. 

5 ¿Comprarías una galleta a base de harina de grillo con chocolate? 

Si porque he visto que tiene proteínas y fibra  

6 ¿En dónde realiza usted la compra de una galleta de calidad nutritiva? 

Casa natural y supermercados. 

7. ¿Rompería el hábito de consumo de galletas dulces por nutritivas y ricas? 

Si para mantenerse saludable. 

8 ¿Cuánto estarías dispuesto a cancelar por una galleta a base de grillo? 

3 soles  

9 ¿Qué sabores te gustaría degustar al consumir galletas a base harina de grillo? 

Las saladas  



 
 
 

 

10 ¿A través de qué canales le gustaría ser informado de esta oferta innovadora 

Por las redes sociales. 

 

Encuestado 4 

PROFESIÓN AGENTE PUBLICITARIO 

FECHA DE ENTREVISTA 14/2/22 

1 ¿Qué marcas de galletas consume en casa? 

Consumimos galletas morocho oreo y galletas naturales a base de soya avena  

2 ¿Considera una prioridad la calidad nutritiva o solo la degustación de una galleta? 

SI por la calidad  

3 ¿Para usted es importante leer el contenido del producto si o No? 

Si, lo considero años atrás me cuido con la alimentación leo calorías carbohidratos 

4 ¿Has escuchado hablar de la harina de grillo? 

Nunca he escuchado.  

5 ¿Comprarías una galleta a base de harina de grillo con chocolate? 

Podría ser que si gustaría tener más información  

6 ¿En dónde realiza Ud., al comprar una galleta de calidad nutritiva? 

Casas naturistas  

7. ¿Rompería el hábito de consumo de galletas dulces por nutritivas y ricas? 

Si  

8 ¿Cuánto estarías dispuesto a pagar por una galleta a base de grillo? 

Primera vez que escucho y dependerá de la información que escucho de 4 unidades pago 4 soles de 

soya y avena 

9 ¿Qué sabores te gustaría degustar al consumir galletas a base harina de grillo? 

Con chispas de chocolate cacao para dar gusto a la galleta 

 



 
 
 

 

10 ¿A través de qué canales le gustaría ser informado de esta oferta innovadora 

Por Correos o WhatsApp   

La entrevista de interés  nos permitió establecer parámetros de medición para efectuar mejoras en el 

desarrollo de nuestro producto y proyecto en general esta encuestas mediante los formularios  de 

Google Formulario. 

 

N°   

1 
Los entrevistados en su mayoría manifiestan que 
comprarían la galleta solo por curiosidad  

    ¿Qué curiosidad atrae al cliente de una galleta? 

2 
La mayoría manifiesta que lo probaría si está 
certificado  

   ¿Cuál es la norma que certifica que la harina de grillo es 
comestible? 

3 
Los encuestados en su mayoría pagarían entre 3 a 
5 soles dependiendo la cantidad que tendría en 
paquete de galletas  

¿Cuánto pagaría por un paquete de 6 unidades de nuestro 
producto? 

4  
La mayoría está interesada en leer el contenido del 
producto  

 ¿Qué información desea leer en el paquete de galletas a base de 
harina de grillo? 

5 
L a mayoría manifiesta que probaría el producto 
con chispas de chocolate y de coco 

¿Estarían dispuestos a hacer galletas de grillo con más sabores? 

Tabla 15 Conclusiones las preguntas de profundidad 

Fuente: elaboración propia  



 
 
 

 

 

Tabla 16 Preguntas Encuesta 

 

La tabulación de información se ejecutará de manera automática mediante formularios de Google 

Formulario. 

4.8 Procesamiento de información 

Estimación de muestra con fórmula: 

 

Ilustración 1 Formula de procesamiento de datos 

 

El cálculo de la muestra, es sumamente importante debido a que por lo extenso del tamaño del mercado 

estimado se debe establecer un pequeño porcentaje que sirva de referencia de estudio, se establece el 



 
 
 

 

nivel de confianza, el error de estimación Las fórmulas varían de acuerdo a la información inicial del 

investigador. Como por ejemplo:  

 

Ilustración 2 Formula para cálculo de muestra 

 

 

Ilustración 3 Formula Tamaño de Muestra 

* Z: representa la probabilidad o certeza en porcentajes. 

-Nivel de confianza al 99% que nos daría un z al 2.58 

* N: Individuos o elementos estudiados. 

 



 
 
 

 

Aplicando la fórmula: Para una población 158742 habitantes de lima moderna se calcula una muestra 

384 personas, habiendo considerado el nivel de determinación 95% y margen de equivocación al 5 %., 

se aplicó la encuesta a 100 personas y se analizó los datos mediante Microsoft Excel para efectuar una 

tabulación asimismo de procesado de Google Formulario 

4.9 Análisis de resultados 

 

Encuestados 2. ¿Cuál es su  edad? 

3.  ¿Vive en 
algunos de estos 
distritos de Lima 

Moderna 
“Barranco, 

Surquillo, San 
Borja, Santiago 

de Surco, La 
Molina, San 

Miguel, Pueblo 
libre, Miraflores, 
Magdalena del 
Mar, San Isidro, 

Lince, Jesús 
María”? 

4. ¿Has 
oído 

hablar 
de la 

harina 
de 

grillo? 

5. En la 
actualidad se 

está 
procesando 

grillos para su 
consumo 

como 
alimento 

saludable. 
Este tipo de 

alimento 
consiste en 

galletas 
preparadas a 

partir de 
harina de 

grillos. Estaría 
usted 

dispuesto a 
consumir este 
alimento en 
el futuro? 

6. ¿Qué tipo 
de  galletas 
consume en 

casa? 

7. Ha 
consumido 

galletas 
saludables  
¿Cuál es su 
marca de 
elección? 

8.  ¿Cuántas 
veces por 
semana 

consume 
galletas 

Nutritivas? 

9.  ¿Qué 
aspectos 

consideras 
más 

importante
s al 

comprar 
una 

galleta? 

10.  
¿Cuánto 
estaría 
usted 

dispuest
o a pagar 
por una 
galleta 

nutritiva 
a base 

de 
harina 

de grillo? 

11.  ¿Cuántas 
unidades 

adquiría en 
cada situación 

de compra? 

 MUJER De 18 a 30 años SI SI No Dulces 
Fitness 
nestle 

b) De 1 a 3 
veces 

sabor 
a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 51 a 60 años SI NO SI Dulces otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

b) 3.1 – 5 
soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 18 a 30 años SI SI SI Integrales Artesanales 
b) De 1 a 3 

veces 

sabor, 
cantidad, 
calidad 

b) 3.1 – 5 
soles 

c) 3 unidad 

MUJER De 31 a 40 años NO NO SI Integrales otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
calidad 

b) 3.1 – 5 
soles 

b) 2 unidad 

MUJER De 31 a 40 años SI SI SI otros otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
calidad 

a)  s/1 – 
3 soles 

c) 3 unidad 

MUJER De 18 a 30 años NO SI SI Saladas otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

b) 2 unidad 

MUJER De 18 a 30 años SI NO SI Saladas Artesanales 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor, 
precio 

b) 3.1 – 5 
soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 31 a 40 años SI NO SI otros 
Fitness 
nestle 

b) De 1 a 3 
veces 

sabor, 
calidad, 
diseño 

b) 3.1 – 5 
soles 

c) 3 unidad 

            MUJER  De 41 a 50 años SI NO SI Saladas otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 

sabor, 
calidad, 
precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

b) 2 unidad 

MUJER De 31 a 40 años NO NO SI Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
calidad 

b) 3.1 – 5 
soles 

c) 3 unidad 



 
 
 

 

MUJER De 18 a 30 años SI NO SI Integrales otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 

sabor, 
calidad, 
precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

d) de 4 a más 
unidades 

MUJER De 18 a 30 años SI NO SI Dulces Artesanales 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

d) 7.1 – 9 
soles 

b) 2 unidad 

HOMBRE De 31 a 40 años SI NO SI Integrales 
Galletas 

integrales 
a) No 

compra 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 31 a 40 años SI NO SI Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
calidad 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 31 a 40 años SI NO SI 
Integrales, 

Saladas, 
Dulces 

Costa, 
Galletas 

integrales 

b) De 1 a 3 
veces 

sabor 
b) 3.1 – 5 

soles 
c) 3 unidad 

MUJER De 18 a 30 años SI NO SI Saladas Costa 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

b) 2 unidad 

HOMBRE De 31 a 40 años SI NO SI Integrales Artesanales 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER  De 18 a 30 años NO SI No Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER  De 31 a 40 años NO NO No Dulces otra marca 
a) No 

compra 
calidad 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

             MUJER De 18 a 30 años NO NO No otros 
Fitness 
nestle 

b) De 1 a 3 
veces 

sabor, 
cantidad, 

precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 31 a 40 años NO NO No otros Artesanales 
a) No 

compra 
calidad 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 31 a 40 años NO NO No Saladas Costa 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE 
Menor o igual a 17 

años 
NO NO No Integrales otra marca 

a) No 
compra 

todos 
a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE  De 41 a 50 años SI NO SI Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

b) 3.1 – 5 
soles 

d) de 4 a más 
unidades 

MUJER 
Menor o igual a 17 

años 
SI NO SI Integrales 

Galletas 
integrales 

b) De 1 a 3 
veces 

sabor 
a)  s/1 – 
3 soles 

b) 2 unidad 

HOMBRE De 18 a 30 años SI NO No Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

VILLAR De 51 a 60 años NO NO No Saladas otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE  De 41 a 50 años NO NO SI Saladas 
Fitness 
nestle 

b) De 1 a 3 
veces 

sabor, 
cantidad, 
calidad 

a)  s/1 – 
3 soles 

c) 3 unidad 

HOMBRE De 31 a 40 años SI NO SI Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

c) 3 unidad 



 
 
 

 

HOMBRE  De 41 a 50 años NO NO No Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
cantidad 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 18 a 30 años NO NO No Saladas otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor, 
precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER   De 31 a 40 años SI NO SI Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
calidad 

a)  s/1 – 
3 soles 

b) 2 unidad 

HOMBRE De 31 a 40 años NO NO SI Saladas 
Galletas 

integrales 
a) No 

compra 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 31 a 40 años NO NO SI Integrales Artesanales 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 31 a 40 años NO NO No Dulces otra marca 
a) No 

compra 
sabor, 
precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE  De 41 a 50 años SI NO No Saladas otra marca 
a) No 

compra 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER  De 18 a 30 años SI NO SI Saladas Costa 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor, 
calidad 

b) 3.1 – 5 
soles 

b) 2 unidad 

HOMBRE De 51 a 60 años NO NO No Integrales Costa 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

d) de 4 a más 
unidades 

HOMBRE De 31 a 40 años NO NO No otros Costa 
a) No 

compra 

sabor, 
cantidad, 
calidad, 
precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 18 a 30 años NO SI SI Integrales 
Fitness 
nestle 

b) De 1 a 3 
veces 

sabor 
c)  5.1- 7 

soles 
a) 1 unidad 

HOMBRE De 31 a 40 años NO NO No Dulces otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 

sabor, 
cantidad, 
calidad 

a)  s/1 – 
3 soles 

b) 2 unidad 

MUJER De 18 a 30 años NO NO No Saladas 
Fitness 
nestle 

c) De 4 a 6 
veces 

sabor, 
calidad, 
precio, 
diseño 

b) 3.1 – 5 
soles 

c) 3 unidad 

HOMBRE De 31 a 40 años NO NO No Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 18 a 30 años SI NO No Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

b) 2 unidad 

MUJER De 31 a 40 años SI SI SI Saladas Artesanales 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 51 a 60 años SI NO No Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 

sabor, 
cantidad, 
calidad, 
precio, 
diseño, 
todos 

b) 3.1 – 5 
soles 

c) 3 unidad 

HOMBRE De 41 a 50 años NO NO No Dulces 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 18 a 30 años NO NO SI Integrales 
Fitness 
nestle 

a) No 
compra 

sabor, 
calidad, 
precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

d) de 4 a más 
unidades 

MUJER De 41 a 50 años NO NO No Integrales Artesanales 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 41 a 50 años NO NO SI Saladas Costa 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor, 
calidad 

b) 3.1 – 5 
soles 

b) 2 unidad 

MUJER De 18 a 30 años SI NO SI Integrales Costa 
b) De 1 a 3 

veces 

sabor, 
calidad, 
precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

b) 2 unidad 



 
 
 

 

MUJER De 31 a 40 años SI NO SI Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
calidad 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 31 a 40 años NO NO SI Saladas Artesanales 
a) No 

compra 
calidad 

b) 3.1 – 5 
soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 31 a 40 años NO SI SI Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
calidad 

a)  s/1 – 
3 soles 

d) de 4 a más 
unidades 

HOMBRE De 18 a 30 años NO SI SI Integrales Artesanales 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

b) 3.1 – 5 
soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 18 a 30 años SI NO SI Integrales 
Fitness 
nestle 

b) De 1 a 3 
veces 

sabor, 
calidad 

b) 3.1 – 5 
soles 

b) 2 unidad 

MUJER De 31 a 40 años NO NO No Dulces 
Galletas 

integrales 
a) No 

compra 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

b) 2 unidad 

MUJER De 18 a 30 años NO NO SI Saladas 
Galletas 

integrales 
a) No 

compra 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

b) 2 unidad 

MUJER De 31 a 40 años SI NO SI Integrales Artesanales 
b) De 1 a 3 

veces 
calidad 

c)  5.1- 7 
soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 18 a 30 años NO SI SI Saladas Artesanales 
a) No 

compra 
sabor, 
precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

b) 2 unidad 

HOMBRE De 18 a 30 años SI NO SI Integrales Artesanales 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

b) 2 unidad 

MUJER  De 31 a 40 años NO NO SI Integrales otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
calidad 

d) 7.1 – 9 
soles 

c) 3 unidad 

MUJER De 31 a 40 años SI NO SI Integrales Artesanales 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 31 a 40 años SI NO No Saladas 
Galletas 

integrales 
a) No 

compra 
precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER  De 41 a 50 años SI NO SI Saladas otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

b) 2 unidad 

MUJER  De 41 a 50 años SI NO SI Dulces 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

b) 3.1 – 5 
soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE  De 51 a 60 años SI NO SI otros otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

b) 3.1 – 5 
soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 31 a 40 años SI NO SI Saladas otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE  De 31 a 40 años SI NO SI Saladas 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 41 a 50 años SI NO SI Dulces otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

b) 3.1 – 5 
soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 51 a 60 años SI NO No Saladas otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 51 a 60 años SI NO SI Dulces 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

b) 3.1 – 5 
soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 18 a 30 años NO NO SI Dulces otra marca 
a) No 

compra 
precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 51 a 60 años SI NO No Saladas otra marca 
a) No 

compra 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 



 
 
 

 

MUJER  De 31 a 40 años SI NO SI Integrales Costa 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 51 a 60 años SI NO SI Saladas otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

b) 3.1 – 5 
soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 31 a 40 años NO NO SI Saladas otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 51 a 60 años SI NO SI Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

b) 3.1 – 5 
soles 

b) 2 unidad 

HOMBRE De 51 a 60 años SI NO SI Dulces otra marca 
a) No 

compra 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 41 a 50 años NO NO SI Saladas otra marca 
a) No 

compra 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 41 a 50 años SI NO SI Saladas otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 51 a 60 años SI NO No Dulces otra marca 
a) No 

compra 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 51 a 60 años SI NO SI Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

b) 3.1 – 5 
soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 51 a 60 años NO NO SI Integrales 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

b) 3.1 – 5 
soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 31 a 40 años SI NO SI Dulces otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 51 a 60 años SI NO No otros otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 61 a más SI NO SI Integrales otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

b) 3.1 – 5 
soles 

b) 2 unidad 

HOMBRE De 51 a 60 años SI SI No Dulces otra marca 
a) No 

compra 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 41 a 50 años SI SI SI Integrales 
Fitness 
nestle 

b) De 1 a 3 
veces 

todos 
b) 3.1 – 5 

soles 
a) 1 unidad 

MUJER De 51 a 60 años SI NO SI Integrales 
Fitness 
nestle 

b) De 1 a 3 
veces 

todos 
b) 3.1 – 5 

soles 
a) 1 unidad 

HOMBRE De 41 a 50 años SI NO SI Integrales 
Fitness 
nestle 

b) De 1 a 3 
veces 

todos 
b) 3.1 – 5 

soles 
a) 1 unidad 

HOMBRE De 51 a 60 años SI NO SI Saladas 
Fitness 
nestle 

b) De 1 a 3 
veces 

todos 
b) 3.1 – 5 

soles 
a) 1 unidad 

HOMBRE De 51 a 60 años SI NO SI Dulces Costa 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

b) 3.1 – 5 
soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 61 a más SI NO SI Integrales 
Fitness 
nestle 

b) De 1 a 3 
veces 

todos 
b) 3.1 – 5 

soles 
a) 1 unidad 

HOMBRE De 51 a 60 años SI NO SI Dulces otra marca 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 



 
 
 

 

HOMBRE De 51 a 60 años SI NO SI Saladas Artesanales 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

b) 3.1 – 5 
soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 61 a más SI SI SI Dulces Artesanales 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 51 a 60 años SI NO SI Saladas 
Fitness 
nestle 

b) De 1 a 3 
veces 

todos 
b) 3.1 – 5 

soles 
a) 1 unidad 

MUJER De 31 a 40 años SI NO SI Dulces 
Galletas 

integrales 
b) De 1 a 3 

veces 
calidad 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 31 a 40 años SI SI SI Saladas 
Fitness 
nestle 

b) De 1 a 3 
veces 

calidad 
a)  s/1 – 
3 soles 

b) 2 unidad 

HOMBRE De 18 a 30 años SI NO No Saladas Costa 
b) De 1 a 3 

veces 
calidad 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 51 a 60 años SI NO No Integrales 
Fitness 
nestle 

b) De 1 a 3 
veces 

todos 
a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 18 a 30 años SI NO No Dulces Costa 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor, 
calidad 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 41 a 50 años SI NO SI Dulces Artesanales 
b) De 1 a 3 

veces 
todos 

b) 3.1 – 5 
soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 18 a 30 años SI NO SI Dulces Costa 
b) De 1 a 3 

veces 
cantidad 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 18 a 30 años SI NO SI Saladas Costa 
a) No 

compra 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 41 a 50 años SI NO SI Saladas 
Fitness 
nestle 

b) De 1 a 3 
veces 

todos 
a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 18 a 30 años SI NO No Saladas Costa 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

MUJER De 31 a 40 años SI SI SI Dulces Artesanales 
b) De 1 a 3 

veces 
precio 

a)  s/1 – 
3 soles 

a) 1 unidad 

HOMBRE De 31 a 40 años SI NO SI Saladas Costa 
b) De 1 a 3 

veces 
sabor 

a)  s/1 – 
3 soles 

b) 2 unidad 

Tabla 17 Análisis de Datos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

N° Resultados Gráfico 

2 

 
 

3 

3. ¿Vive en algunos de estos distritos de Lima 
Moderna “Barranco, Surquillo, San Borja, Santiago 
de Surco, La Molina, San Miguel, Pueblo libre, 
Miraflores, Magdalena del Mar, San Isidro, Lince, 
Jesús María”? 
110  respuestas 
a) Si  
b) No  

 

4 

4. ¿Has oído hablar de la harina de grillo? 
110 respuestas 
a) Si  
b) No  

 

5 

5. En la actualidad se está procesando grillos para 

su consumo como alimento saludable. Este tipo de 
alimento consiste en galletas preparadas a partir 
de harina de grillos. Estaría usted dispuesto a 
consumir este alimento en el futuro? 
110 respuestas 
a) Si  
b) No 

 



 
 
 

 

6 

6. ¿Qué tipo de galletas consume en 
casa? 
110 respuestas 

a) Integrales 
b) Saladas 
c) Dulces 
d) Otras  

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
7 
 

 7. Ha llegado a consumir galletas 
saludables ¿Cuál es su marca de elección? 
110 respuestas 
 
a) fitness nestle 
b) artesanales   
c) costa  
d) nutria andinas  
e) otra marca  
        

 

 

8 

8. ¿Cuántas veces por semana consume 
galletas Nutritivas? 
110 respuestas  
a) No compra  
b) De 1 a 3 veces  
c) De 4 a 6 veces 
d) De 7 a más         

 

9 

 
 
9. ¿Qué aspectos consideras más 
relevantes al adquirir una galleta? 
110 respuestas  
 
a) Precio  
b) Calidad  
c) cantidad  
e) sabor  
f) Diseño  
g) Todas anteriores  
 
  



 
 
 

 

10 

 
10. ¿Cuánto estaría usted dispuesto a 
cancelar por una galleta nutritiva a base 
de harina de grillo? 
110 respuestas  
 
a)  s/1 – 3 soles   
b) 3.1 – 5 soles      
c)  5.1- 7 soles   
d) 7.1 – 9     
d) 9 soles a mas    
 
 

 

11 

 

 
 

 

Tabla 18 Resultados Encuesta 

Fuente: elaboración propia  

 

 

 

4.10 Presentación de hallazgos 

 



 
 
 

 

 
Tabla 19 Resultados 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 
 
 

 

Capítulo V: PLAN DE MARKETING 

 

5.1 Análisis de situación inicial 

Para realizar el trabajo, encontraremos todos los pasos utilizados para estructurar la investigación de 

mercado del producto "CHOCO GRILL: Galletas de Harina de Grillo con Chocolate". Se hará un recorrido 

por cada elemento necesario para desarrollar la estrategia visual del producto como segmento al que 

se enfoca el producto, así como identificar los insumos e ingresantes más adecuados para la preparación 

del producto. El propósito de desarrollar esta investigación de mercado es encontrar respuestas sobre 

cómo abordar adecuadamente un nicho específico y rivalizar pensando en cómo efectuar 

convencimiento a los consumidores. 

 

5.2 Definición del target 

El target es la totalidad de individuos con ingresos familiares que sobrepasan 4,000 soles niveles 

socioeconómicos A y B de Lima Moderna, listas para comer galletas mayores de 70 años; Para comprar 

nuestros productos, el sabor (55,5%), la calidad (1%) y el precio (20%) son factores importantes y el 

66.4% estará dispuesto a comprar 1 pieza de Galletas CHOCO GRILL - A base de chocolate en cada 

ocasión, elaborado principalmente con proteína de grillo, por ello: 

○ Tenemos una forma de enfocar nuestra estrategia de marketing 

○ No desperdiciamos recursos 

○ Productos o servicios  

○ El negocio realizará la función para la que fue creado 

○ Cuanto mejor conozcamos a nuestro público objetivo, mejor podremos satisfacer sus 

necesidades  

 

 

5.3 Elección de canales 



 
 
 

 

El primer canal será CANAL DIRECTO: del productor al consumidor, el canal de distribución será B2B 

enfocado en distribuir a tiendas, supermercados, máquinas expendedoras y a través de sitios web, el 

embalaje será gestionado por el fabricante. 

El segundo canal será CANAL DETALLISTA: Se detalla la forma del empaque, ayudando a que el producto 

se presente mejor. Solo en el caso de la presentación del producto al consumidor será lo 

suficientemente destacada 

 

Figura 9 Dibujo de Marca 

                          Fuente: Elaboración Propia 

 

5.4 Objetivos específicos de departamento de marketing 

Propósitos de Marketing 

● Tener un incremento de ingreso del 3 % anual para el periodo 2023. 

● Establecer 10% de participación activa en el mercado de los productos saludable y 

energéticos. 

Metas de Marketing: 

● Lograr que nuestra marca sea reconocida y valorada en mercado. 

● Construir confianza y lealtad entre nuestros usuarios ofreciéndoles un bien de excelente 

calidad y sabor a un precio pertinente y competitivo. 



 
 
 

 

● Estimular recomendaciones de nuestro producto en círculos familiares y laborales mediante el 

boca a boca. 

● Proporcionar a nuestros clientes un servicio personalizado desde el primer contacto hasta 

conclusión de venta, abarcando tanto la fase previa como posterior a la compra. 

 

5.5 Estrategias marketing tradicional 

5.5.1 Segmentación 

La orientación del producto se centra en segmentos A y B de Lima Moderna. La empresa 

reconoce las características altamente apreciadas por este público, por lo que su objetivo es 

consolidarse como líder a largo plazo en la categoría de galletas de marca. 

5.5.2 Posicionamiento 

La marca desempeña un papel crucial como la plataforma que distingue a la empresa de sus 

competidores. Es el factor determinante por el cual los clientes en los Sectores A y B eligen. La 

percepción de que el producto a adquirir posee un valor superior, brindado por la entidad, es 

fundamental. Por este motivo, se considera que la elaboración de un plan destinado al posicionamiento 

de marca y aumentar su visibilidad en las redes sociales por medio de áreas de ventas además de 

publicidad facilitará la introducción y reconocimiento de la marca. 

5.5.3 Diferenciación: 

Respecto a este aspecto, aunque varias compañías pueden fabricar el producto, nuestra principal 

atención estará centrada en el servicio al cliente. Damos prioridad a nuestros clientes, dedicando 

especial énfasis a este aspecto. Implementaremos campañas de concienciación y activaciones diseñadas 

para atraer a más clientes interesados en cuidado de la salud. 

 

5.6 Estrategias marketing digital 



 
 
 

 

Dentro de estrategias principales del marketing digital se destaca la optimización para aparecer en los 

resultados de los motores de búsqueda y la ejecución de campañas publicitarias a través de dichos 

buscadores. En esta área se establecen objetivos smart que marca de manera específica las metas que 

la empresa desea cumplir. En este tipo de estrategias se resalta la adaptabilidad en la comunicación oral 

y desarrollo de relaciones sociales de interacción con nuestros potenciales consumidores.  

 5.6.1 Atracción de tráfico 

La etapa inicial de estrategias de marketing digital se centra en captar la atención de posibles 

compradores de nuestro producto. Por ello, al implementar un sitio web, establecemos metas 

mensuales de visitas y recopilamos datos para un seguimiento efectivo.  

Identificamos etiquetas adecuadas para incrementar el número de clientes potenciales (leads), 

permitiéndonos poseer su información en una base de información que será utilizada en futuras 

campañas. 

Para atraer un mayor número de suscriptores, creamos una comunidad en redes sociales compuesta 

por individuos interesados en las galletas Choco-Grill. Iniciamos una comunicación orgánica con los 

clientes en nuestra comunidad y, para expandir aún más, implementamos promociones pagadas con el 

objetivo de llegar a un público más extenso. 

 5.6.2 Conversión 

La conversión se sintetiza en cuántas visitas se traducen en ventas o en clientes potenciales (leads).  

El objetivo de conversión es que los visitantes de nuestro sitio web encuentren el producto que buscan 

por medio de una llamada a la acción. Esto puede suceder de 2 formas: adquiriendo nuestro producto 

directamente o transformándose en un cliente potencial cuya información se incorpora a nuestra base 

de datos para futuras ofertas de productos.  

Para lograr esto, se propone establecer un plan estratégico en redes sociales y en la web, con el fin de 

invitar a los clientes potenciales a conocer los beneficios de la galleta Choco-Grill.  



 
 
 

 

 

 

Figura 10 Convertir Leads en clientes. 

                                       Fuente https://www.mastermarketing-valencia.com 

 

 5.6.3 Fidelización 

Realizar un seguimiento pertinente de la comunidad implica proporcionar datos valiosos al público 

objetivo y destacar la marca no únicamente por su producto, sino también por la conexión establecida 

con los posibles usuarios. La vinculación de la entidad con su comunidad adquiere relevancia, ya que la 

interacción con los potenciales usuarios, brindándoles incentivos, genera interés y confianza según la 

percepción del cliente. Estar activamente presente en las redes sociales, fomentando la participación y 

consiguiendo información valiosa, ayude al cliente potencial, de forma subjetiva, sentir el deseo de 

adquirir el producto. 

5.6.4 Prescripción o FeedBack 

La retroalimentación se torna invaluable para empresario, especialmente en el proceso continuo de 

mejorar el producto. Nuestra meta consiste en proporcionar al cliente una experiencia que lo integre a 

https://www/


 
 
 

 

nuestra comunidad. Atraer a os internautas a expresar sus comentarios mediante encuestas, foros, y 

otros medios es una forma efectiva de establecer un diálogo, entender sus puntos de vista y 

preocupaciones. De esta manera, por medio de participación activa de comunidad, buscamos mejorar 

y recibir valiosa retroalimentación. Los canales idóneos para esto incluyen redes sociales como TikTok, 

Facebook, Instagram, WhatsApp y la realización de transmisiones en vivo, como lives, que facilitan una 

retroalimentación directa y dinámica.  

 5.7 Tácticas marketing tradicional 

El propósito fundamental del marketing convencional es captar clientes mediante diversas estrategias 

que facilitan la promoción de productos o servicios sin intervención de tecnologías digitales. Se basa en 

los principios esenciales de 4P: Producto, Precio, Plaza (Distribución) además de Promoción. 

5.7.1 Producto 

Las galletas Choco-Grill ofrecen un producto enriquecido con una proteína innovadora y libre de gluten 

como proteína de grillo como ingrediente principal, además de chocolate, avena y miel. Estas galletas 

de alto valor proteico son ideales para complementar las necesidades nutricionales de  una vida 

saludable por su alto contenido nutricional. A continuación, detallamos los ingredientes clave de 

nuestras Galletas:  

A. • Harina de Grillo  

B. • Avena  

C. • Polvo de hornear  

D. • Miel de abeja  

E. • Aceite vegetal  

F. • Chispas de chocolate  

G. • Agua  

H. • Esencia de vainilla 

 



 
 
 

 

 

Figura 11 Empaque de la Galleta CHOCO GRILL 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 5.7.2 Precio.  

Las galletas Choco Grill son elaboradas con proteína de grillo, van dirigidas a las clases socioeconómicas 

A además de B de “Lima moderna'' y con un entrada mensual mínima o superior a 4,000 soles. Al 

establecer el precio de venta de nuestro producto se tomará en consideración el coste de la totalidad 

de insumos necesarios para cumplir con la calidad y niveles nutricionales ofrecidos por la empresa. 

También tomaremos como referencia los precios de venta de nuestra competencia directa para 

nosotros. 

Nuestro producto se comercializará en envase de 50 gr para nuestro canal B2C. En cualquier caso, se 

deben tener en cuenta todos los costos incurridos para el desarrollo y la comercialización. Estimamos el 

costo de S/3.30 soles por cada paquete de 50 gr de Choco Grill, y tomando en cuenta el 30% de ganancia, 

el precio estimado para su ingreso al mercado sería de aproximadamente S/.5.00. 

Estos precios son similares a productos que representan competencia indirecta y están dentro del rango 

indicado por los encuestados. 

Como actividades de promoción se distribuirán nuestros productos de forma gratuita, en eventos como 

ferias saludables, eventos deportivos, gimnasios, supermercados de la zona, etc.  



 
 
 

 

5.7.3 Plaza 

Nuestra cadena de distribución pasara por las siguientes etapas 

 

Figura 12  Cadena de distribución 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

En primer nivel encontramos al grupo de proveedores, son todas aquellas empresas que se encargan de 

brindar insumos esenciales en fabricación del producto innovador enriquecido con proteína de grillo. 

El segundo nivel está conformado por el área de operaciones, lugar donde se encuentran las 

maquinarias y equipamientos requeridos para elaboración del producto. La empresa contará con un 

área en el cual se almacenará materia prima y otro de producto terminado para preservar la calidad y 

abastecimiento oportuno de nuestros insumos y productos. 

Como último grupo tenemos nuestros canales de distribución B2C y B2B, en el primer caso se 

desarrollará una estrategia de canales digitales con más interacción en nuestro público objetivo. 

Para nuestro canal B2B se concentrará en desarrollar stand de información de nuestro producto en 

como degustaciones gratuitas en supermercados, ferias orgánicas, tiendas naturistas estos puntos 



 
 
 

 

también servirán como punto de comercialización en nuestro público objetivo que se encuentra en Lima 

Moderna.  

5.7.4. Promoción.  

La estrategia de promoción de nuestro producto consiste en un enfoque de diferenciación ya que es un 

producto innovador con un ingrediente proteínico saludable y sostenible. 

Teniendo el resultado de las encuestas de estudio de mercado, la publicidad está enfocada en las redes 

sociales y los canales digitales que nos permitan brindar la información necesaria para que nuestro 

posible consumidor despeje cualquier duda. 

 5.7.4.1. Campaña de lanzamiento  

El año 2022 se estima comienzo de operaciones de la entidad, teniendo como estrategia desarrollar una 

campaña informativa sobre las propiedades de nuestro producto. 

Publicidad redes sociales: La entidad poseerá cuentas en Facebook, Instagram, página web, así como 

que servirán para promocionar la marca con el propósito primordial de transmitir los beneficios de 

nuestros productos, así como las ventajas sobre las competencias. Desarrollará formas de interactuar 

con nuestros seguidores desarrollando sorteos y contaremos con la publicidad de influencer 

relacionados con los productos proteicos y así llegar a más personas que pertenezcan a nuestro público 

objetivo.  



 
 
 

 

 

Figura 13 Portada de Facebook 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

Figura 14 Post en Facebook 

Fuente: Elaboración propia 

 

Para dar a conocer nuestro producto CHOCO GRILL, se realizarán actividades con un enfoque en los 

practicantes de la salud y el fitness, reuniéndonos en las cercanías de Lima Moderna, donde se realizarán 



 
 
 

 

degustaciones para probar productos saludables Bioferias, Supermercado Wong y Vivanda en los 

campos de Lima Moderna. 

 

 

Figura 15 Presentación de 10 und 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

Figura 16 Paletización cajas de galletas 

Fuente: Elaboración propia 

Asimismo, realizaremos varias actividades a través de diversos convenios con los distintos municipios 

de Lima moderna, que realizan diversos eventos y competencias. 

Del mismo modo, llegar directamente a los clientes; realizaremos también activaciones en horarios 

estratégicos en pabellones deportivos (6 am y 6:30am - 9pm) obsequiaremos a los primeros 



 
 
 

 

compradores, Así mismo, enviaremos muestras gratuitas a los "influencers" de los medios de 

comunicación, conozcan y promuevan la importancia de comer   y beber sano, así como los beneficios 

que aporta la vida deportiva y fitness 

Guía anual de gastos de promoción del 2022 al 2026  

 

  

Figura 17 Gatos de promoción 

5.8 Tácticas marketing tradicional 

El propósito es incrementar las ventas. Nos gusta describirnos como un comunicador unidireccional de 

empresa a cliente. Además, debemos centrarnos en la calidad de las galletas y que el consumidor se 

encuentre satisfecho; utilizar un mensaje de concientización sobre una vida sana. Los eventos son una 

poderosa oportunidad para crear experiencias inolvidables para las personas, por eso buscaremos 

programar una asistencia regular a la Feria, que permita probar nuestros productos, organizaremos 

debates y conferencias, con acciones donde pueden estar más cerca. A nuestros futuros clientes y crear 

un contacto social necesario para aprobar nuestros productos. 

CHOKO GRILL 

Discurso: Hola, socialicemos, caminemos por el camino saludable del futuro, ¡yo te ayudo! 

 



 
 
 

 

 

Figura 18 Banner de Feria 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

Figura 19 Volante Feria 

Fuente: Elaboración propia 

 

Usaremos Publicidad en medios impresos 

Se invertirá en publicidad por medio de folletos y propaganda con la finalidad de hacernos más 

conocidos, tener un mejor resultado con el consumo de nuestras galletas, además de informar a 

nuestros clientes sobre su valor nutritivo.   

Volante publicitario CHOCÓ GRILL 

 



 
 
 

 

 

Figura 20 Publicidad en redes sociales 

Fuente: Elaboración propia 

 

Realizaremos revistas con la información especializada y lograr un reconocimiento del público. 

5.8.1 Analítica con Semrush     

Este programa brindará información al área de marketing respecto a: 

1. Posicionando la marca 

Evaluaremos a nuestra audiencia y el comportamiento de ella de acuerdo al producto ofrecido 

(Chocó-Grill), evaluaremos a nuestros clientes actuales y potenciales. 

2. Propuesta de valor en medios propios 

Nos ayudará a destacar nuestro contenido de marca y ubicarnos en el radar de los clientes. 

3. Estado del negocio 

Se analizarán los objetivos planteados en la empresa para evaluar el avance de las ventas de 

galletas o de lo contrario descubrir el estancamiento de ellas con la finalidad de implementar 

nuevas estrategias. 

4. Plan estratégico 

Evaluaremos nuestro comportamiento frente a nuestros competidores (galletas integrales 

artesanales, Nestlé fitness, galleta integral costa. 

 



 
 
 

 

 
Figura 21 Ventana de SEM Rush 

 

 

                       

 Analítica de las redes sociales 

Vamos analizar como parte del universo de consumidores de galletas y captar un segmento de clientes, 

siendo el cimiento para la toma de decisiones y medición en el mercado. 

Vamos a promover campañas que nos va ayudar obtener variables sociales y económicas para ello 

analizaremos de la siguiente forma: 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 
 
 

Utilizaremos distintas herramientas gratuitas como Google Analytics, Business suite de Facebook y de 

paga como Omniture, true, clicky. 

 

1. Atracción  

Generar tráfico a nuestras 

redes sociales  

2. Interacción  

Crear contenido donde el 

usuario interactúa con 

nuestro negocio CHOCO 

GRILL 

 

 

 

4. Fidelización  

Retener a los usuarios  

o clientes   

3. Conversión  

Captamos información 

relevante de nuestros 

usuarios o clientes  



 
 
 

 

 
Figura 22 Ventana de Business Suite 

Fuente: Programar Stories en Business Suite. Imagen: Facebook 

 

 

 5.9 Necesidad en departamento de Marketing  

Con la finalidad de que se gestione de manera efectiva el departamento de marketing se plantean los 

siguientes requerimientos: 

5.9.1 Requerimiento de equipos 

 

EQUIPO CANTIDAD CARACTERÍSTICAS USO 

COMPUTADORAS DE 
ESCRITORIO 

2 WINDOWS, MEMORIA RAM 10 GB, 
PLACA GRÁFICA NVIDIA GTX 460 2GB, 
DISCO DURO 2 TB/7.200 RPM, 
MONITOR DE 16 PULGADAS FULL HD 

PARA PROCESAR 
INFORMACIÓN 
LABORAL 

IMPRESORA 
MULTIFUNCIONAL 

1 FUNCIONES: IMPRIMIR, FOTOCOPIAR Y 
ESCANEAR 

PARA GESTIONAR 
DOCUMENTOS DEL 
ÁREA 

ESTABILIZADOR 2 ELECTRÓNICO 2022 PARA REGULAR 
ENERGÍA ELÉCTRICA 

Figura 23 Necesidad de Equipamientos 

Fuente: elaboración propia  

 

 

5.9.2 Necesidad de programas informáticos 



 
 
 

 

 

 

PROGRAMA CARACTERÍSTICAS USO 

MICROSOFT OFFICE PAQUETE COMPLETO, VERSION 2021 PROCESAR 
INFORMACIÓN 

PHOTOSHOP VERSIÓN 2022 ELABORAR PUBLICIDAD 

ILLUSTRATOR VERSIÓN 2022 ELABORAR BANNERS 
PUBLICITARIOS 

INDESIGN VERSIÓN 2022 ELABORAR PUBLICIDAD 

INES. MARKETING 
MANAGER 

ACTUAL ELABORAR CAMPAÑAS Y 
REALIZAR SEGUIMIENTO 

SEMRUSH ACTUAL ANALIZAR 
COMPETIDORES Y 
ESTRATEGIAS 

Figura 24 Requerimiento de Software 

Fuente:” elaboración propia “ 

 

 

MATERIALES CANTIDAD CARACTERÍSTICAS USO 

HOJAS BOND 500 A4,A3, BLANCO PARA 
DOCUMENTACI+ON 

TINTAS PARA 
IMPRESORAS 

4 1 COLOR NEGRO, MAGENTA, 
AMARILLO Y AZUL DETALLE SEGÚN 
IMPRESORA 

PARA USO DE 
IMPRESORA 

AGENDAS 2 DIA POR HOJA AÑO ACTUAL ORGANIZAR HORARIOS 

LAPICEROS 12 4 COLOR NEGRO, AZUL Y ROJO 

GESTIÓN DE 
DOCUMENTOS  
DE DOCUMENTOS 
FÍSICOS 

LÁPIZ 6 LAPIZ 2B 

CLIPS 1 CAJA PEQUEÑOS 

GRAPADORA 2 GRANDE 

PERFORADO 2 GRANDE 

POSIT 4 GRANDE, DIFERENTE COLORES 

Tabla 20 Materiales 

Fuente: elaboración propia  

 

 

 

5.9.4 Necesidad de otros insumos (servicios fundamentales) 



 
 
 

 

 

 

INSUMOS CARACTERÍSTICAS USO 

ENERGÍA ELÉCTRICA POTENTE SIN INTERRUPCIONES PARA USO DE 
MÁQUINAS 

Tabla 21 Energía 

Fuente: elaboración propia  

 

 

5.9.5 Necesidad de áreas físicas 

 

ESPACIO FÍSICO CANTIDAD CARACTERÍSTICAS USO 

OFICINA 1 ADECUADA PARA EL ÁREA DESARROLLO DE 
LABORES DEL 
DEPARTAMENTO 

Tabla 22 Espacio Físico 

Fuente: elaboración propia  

 

 

5.9.6 Requerimiento de personal 

 

PERSONAL CANTIDAD CARACTERÍSTICAS LABOR 

PROFESIONAL EN 
MARKETING 

1 Compromiso laboral en su jornada 
establecida por ley. 

ENCARGADO DE 
GESTIONAR EL 
DEPARTAMENTO DE 
MARKETING 

PUBLICISTA 1 Compromiso laboral en su jornada 
establecida por ley. 

ENCARGADO DE 
DESARROLLAR IDEAS 
INNOVADORAS EN 
PUBLICIDAD PARA LA 
EMPRESA 

Tabla 23 Requerimiento de personal 

Fuente: elaboración propia  

 



 
 
 

 

 

 

5.10 Cronograma de ejecución del departamento de marketing 

 

 

 

FASES ACTIVIDADES Nov-22 Dic-22 Ene-23 Feb-23 Mar-23 

IMPLEMENTACI
ON DEL AREA 

IMPLEMENTAR 
EQUIPOS, 
MATERIALES, ETC.                                         

CONTRATAR 
PERSONAL                                         

INVESTIGACIÓN 
DE MERCADO 

ELABORAR 
ENCUESTAS                                         

GENERAR 
ESTADÍSTICAS                                         

FIJAR PÚBLICO                                         

ANÁLISIS  

ANALIZAR PRODUCTO                                         

ANALIZAR 
COMPETENCIA                                         

PLANIFICACIÓN 
Y DESARROLLO 

ESTRATEGIA 
MARKETING 

PRECIO                                         

PRODUCTO                                         

PLAZA                                          

PROMOCIÓN                                         

DESARROLLO 
DE 

PRONÓSTICOS 

OBJETIVOS CORTO 
PLAZO                                         

OBJETIVOS MEDIANO 
PLAZO                                         

OBJETIVOS LARGO 
PLAZO                                         

INFORMES 
ÁREA                                         

GENERAL                                         

Tabla 24 Cronograma departamento Marketing 

         Fuente: elaboración propia  

 



 
 
 

 

 

 

 

 

 

5.11 Presupuesto de ejecución y operación de departamento de marketing. 

A continuación, detallaremos la estimación. 

 

 

Tabla 25  Presupuesto Marketing 

 

 

CAPITULO VI: PLAN DE OPERACIONES 
 

6.1. Misión 



 
 
 

 

Definir las diversas estrategias principales para poder detallar un procedimiento operativo eficiente 

desde los requerimientos de la materia prima hasta llegar a nuestros clientes objetivos y 

consumidor con las características de calidad establecidas para nuestro producto. 

6.2. Objetivos: 

 

● Diseñar el producto con atributos de calidad y minimizando los costos para de esta forma 

obtener ventaja frente a la competencia. 

● Optimizar la gestión de almacén para la distribución y producción de acuerdo a la necesidad 

requerida. 

● Diseñar un proceso operativo eficiente para la elaboración de nuestro producto, enriquecido 

con  proteína de grillo, identificar capacidad de planta y establecer los puestos de labores 

necesarios para cumplir con los objetivos operativos. 

● Cumplir con los diversos niveles de calidad establecidos para nuestro producto y el 

cumplimiento de los tiempos pactados para un abastecimiento eficiente. 

 

6.3. Estrategias  

● La empresa contará con equipos de tecnología media para poder cumplir con el proceso 

eficiente que se plantea. 

● Alianza con proveedores de harina de grillo  

● Se contratará a personal capacitado para cada área.  

 

 

6.4. Abastecimiento 



 
 
 

 

 

El proceso de abastecimiento de la empresa GRILLO DEL PERU S.A.C, estará diseñado en función a 

cumplir los lineamientos planteados en función de los objetivos y estrategias antes planteados.  Nos 

centraremos en una estrategia de minimización de costos debido a que no se cuenta con una cartera 

amplia de proveedores de nuestro ingrediente esencial “proteína de grillo” ,materia prima principal en 

la realización de nuestro producto. 

 6.4.1 Compras 

El procedimiento de adquisición es una parte sumamente importante por ello la empresa analizará las 

necesidades de insumos y así poder establecer un plan eficiente de abastecimiento cumpliendo con 

los objetivos de la empresa en función a costo y calidad.  

 6.4.2 Gestión de inventarios 

Debemos tener en consideración el uso óptimo del espacio y reducción de costos de almacenamiento 

por ello deseamos distribuir nuestro local para poder enlazar de manera eficiente desde la recepción de 

insumos, materias primas y productos terminados. Por ello calcularemos la cantidad de pedido óptimo 

para así poder tener una planificación específica enfocada en la reducción de costos de almacenamiento  

D: 158,742       Unidades al año 

S: 5               (coste de emitir una orden S/.) 

H: 0.03           (coste de almacenamiento unitario en un año) 

Lead Time:        7 días  



 
 
 

 

 

Tabla 26 Pedido Optimo 

Conclusión: Cuando lleguemos a un stock mínimo de 3044 unidades se debe hacer el pedido de 7274 

unidades a nuestro proveedor considerando un Lead Time de 7 días.   

6.5. Producción 

6.5.1 Tarjeta técnica de producto 



 
 
 

 

 

Tabla 27 Tarjeta Técnica 

 

6.5.2. Elección de proceso 

En este apartado detallaremos proceso operativo seleccionado según el alcance tecnológico y 

financiero con el que la empresa considera desarrollar el proceso de elaboración   y los medios 

necesarios para poder elaborar las galletas enriquecidas con proteínas de grillo. 

a) Almacén de materia prima 

Para iniciar el proceso es desde la recepción e inspección de la cantidad y calidad de  insumos 

solicitados necesarios para realización de nuestro producto, estos insumos deben ser controlados y 

derivados al área de producción. 



 
 
 

 

b) Mezclado 

En esta parte del proceso los ingredientes se mezclan según las fórmulas establecidas para el 

producto. Se trasladan a la amasadora hasta estar lista para ser laminada, cortada y horneada. 

c) Laminado y Corte.  

La masa es aplanada, al llegar al espesor indicado se empezará el corte de la forma deseada para 

nuestra galleta. 

d) Horneado: La masa preparada y laminada es colocada en bandejas en el horno a 160°C 

e) Empaquetado: Luego de ser horneadas las galletas enriquecidas con harina de grillo son 

empaquetadas. A cada paquete de galletas se le registra la fecha de vencimiento, con la información 

de producción necesaria. Nuestro producto será distribuido en caja de 100 paquetes distribuidos en 10 

cajas de 10 unidades cada una. 

f) Almacén Final: Las cajas de 100 paquetes de galletas como producto terminado llegan al almacén 

para su recepción, registro y etiquetado para su distribución posterior según lo establecido. 

  



 
 
 

 

 

Figura 25 Proceso fabricación de galletas 

 

6.5.3 Requerimientos para producir   

 A continuación, detallaremos los equipos y maquinaria necesarios para producción además de 

comercialización del producto enriquecido con proteína de grillo. 

6.5.3.1 Necesidad de maquinaria y equipamiento  
 

 

 

Tabla 28 Maquinaria 



 
 
 

 

 

 

 

 Equipos Producción 

 

Tabla 29 Equipamientos 

 

 

 Equipos de Computo  

 

Tabla 30 Equipos de computo 

 

La inversión total en maquinaria y equipos para la producción de nuestra galleta Choco Grill es de 

S/.79,728.00; después de restarle el Impuesto General a las Ventas, el monto total asciende a 

S/.65,491.53. 

6.5.3.2 Requerimiento de materiales 

Los ingredientes para realización de galleta enriquecida harina de grillo son los siguientes: 



 
 
 

 

 

Tabla 31 Costos variable Unitarios 

 

6.5.3.3 Necesidad de otros insumos (servicios fundamentales) 

La empresa identifica como insumos generales a todos aquellos que participaron directamente en la 

elaboración de nuestro producto. 

 

 

 
Tabla 32 Insumos 

 

 

6.5.3.4 Necesidad de colaboradores para producción 

La empresa considera emplear el personal enteramente necesario para cumplir de manera eficiente con 

los objetivos de ventas según las capacidades de producción el cual está determinado por las 

maquinarias y equipos adquiridos por la empresa 

 

 



 
 
 

 

 

 

 

Tabla 33.Costo de personal departamento de operaciones 

 

6.5.3.5 Necesidad de espacios físicos 

 

La empresa necesita contar con un espacio adecuado para establecer las áreas necesarias para cumplir 

las obligaciones establecidas en las diferentes áreas como operaciones, comercial y administrativos por 

ello consideramos necesarios los siguientes sitios: 

• Almacén de Materia Prima (MP) 

En esta área se acopian los insumos requeridos para elaboración de nuestra galleta “Choco grill”, serán 

clasificados, ubicados en anaqueles para su posterior uso .Este almacén debe ser un ambiente fresco y 

aislado de altas temperaturas para asegurar la preservación óptima de nuestros insumos, 

• Almacén de Productos terminados (PT) 



 
 
 

 

Se apilan las cajas según las cantidades establecidas por cada canal de distribución, B2B que contendrán 

100 paquetes respectivamente, estas cajas serán ubicadas en anaqueles listos para su distribución. Este 

espacio deberá tener una temperatura fresca y ambiente ventilado para preservar las condiciones 

óptimas de nuestro producto  

• Producción 

En el área de producción se cuenta con diversos equipos y maquinarias necesarios para producción de 

galletas “Choco grill”; por ello deberá ser un ambiente amplio para desarrollar las labores de manera 

eficiente y segura.  

 • Oficinas: Serán estimadas según las necesidades totales de la entidad para desarrollo eficiente de 

cada actividad. 

(01) Área de Ventas,  

(01) Gerente General,  

(01) jefe de producción 

(01) sala de reuniones 

(01) Sala de espera  

• Servicios Higiénicos:  

Se contará con  1 baño en cada nivel. 

6.5.4   Capacidad de producción 

Estará respaldada por una inversión financieraen maquinarias y equipos de media tecnología que 

reduzca los costos operativos. Se tomarán en consideración diversos factores que afectan la capacidad 

de producción.  

● La empresa considera 239 días laborables para las estimaciones de su capacidad productiva. 



 
 
 

 

 

 

 

Tabla 34  Días laborables 

 

El Proceso establecido para la elaboración de la galleta “Choco grill”, demanda el siguiente tiempo y la 

capacidad de la maquinaria según sus características técnicas. 

 

 

Tabla 35  Tiempo de proceso 

 

 

 

Tabla 36  Estimación de Producción 

 



 
 
 

 

 

 

Tabla 37 . Producción diaria 

 

 

Tabla 38  Capacidad de producción 

 

 

Por ello la compañía establece una capacidad productiva anual de 172080 unidades por año 

considerando diversos factores que afectan directamente la producción de nuestro producto. 

6.5.5   Localización de instalaciones 

6.5.5.1 Macro localización  

La compañía encuentra adecuado establecer sus instalaciones en la ciudad de Lima, tomando 

en cuenta los correspondientes factores: 

● disponibilidad y accesibilidad a los proveedores de nuestros principales insumos. 

● Facilidad en la distribución de nuestro producto. 

● El mantenimiento y garantías de las maquinarias y equipos. 

● Disponibilidad de mano de obra competente  



 
 
 

 

 

Figura 26 Macro localización 

         

6. 5.5.2 Micro localización  

En la micro localización tenemos en consideración seis factores sumamente importantes y de gran 

implicancia en costos para la empresa por ello analizaremos las dos posibles localizaciones para 

cumplimiento eficiente de las metas establecidas de la empresa. 

 

Tabla 39  Micro localización 

 



 
 
 

 

Teniendo en considera la calificación ponderada de la entidad se toma en consideración establecer la  

entidad en distrito de Pueblo Libre, ya que la ubicación contribuye a la reducción de costos  

  6.5.6   Layout o Distribución interna 

 

 

Figura 27  Layout 

6.5.7   Organización de departamento de producción (RRHH) 

Este departamento cuenta con seis colaboradores, los cuales tienen una responsabilidad específica de 

cumplir con el proceso establecido para la formulación y comercialización de nuestro producto  

“Chocogrill” cumpliendo con los parámetros de calidad establecidos para nuestro producto. 

6.5.8   Mantenimiento 

Es necesario llevar a cabo inspecciones y realizar mantenimientos preventivos en nuestro equipo, esto 

con el fn de que la maquinaria trabaje de manera eficiente y se reduzca el riesgo de fallas lo que 



 
 
 

 

perjudica la programación de producción de la empresa , esta maquinaria estará en garantía por 2 años 

y después de pasado ese tiempo se contratará los servicios tercerizados a  Nova que es la entidad que 

posee como responsabilidad ofrecernos el servicio de mantenimientos y garantía de las maquinarias 

suministradas por esta empresa. 

6.6.  Distribución física 

6.6.1   Proceso de distribución física 

 La empresa desea tercerizar la distribución de los productos a la entidad Chazki la cual nos brinda la 

seguridad de contar con un socio estratégico en el área de distribución. 

Figura 1. Chazki 

6.7.- Cronograma de   Implementación 

 

Figura 28  Cronograma Operaciones 

 

6.8. Presupuesto del Área de Operaciones  

 



 
 
 

 

 

Tabla 40  Presupuesto departamento de Operaciones 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

 

CAPITULO VII: PLAN RRH 

 

7.1 Misión  

El departamento de recursos humanos tiene como principal objetivo atraer al mejor recurso humano 

posible, aplicando el principio de mejora continua del personal, que les permita un alto nivel de 

eficiencia y un gran sentido de pertenencia con la empresa  

7.2 Objetivos 

Formular políticas que fomenten el adecuado rendimiento de los empleados en relación con salarios, 

prestaciones, seguridad y salud en el trabajo, con el propósito de generar un entorno laboral propicio 

que impulse la productividad. 

● Dimensionar las necesidades de recursos humanos y servicios tercerizados de manera eficiente  

● Contratar y capacitar de manera adecuada al nuevo personal y así cumplir y superar las metas 

establecidas por la empresa  

● Establecer un sistema de remuneraciones según cada área y  función . 

● Establecer programas de capacitación según área , así fomentaremos el desarrollo eficiente de 

nuestros colaboradores. 

● Desarrollar cada actividad necesaria de la empresa con eficiencia y eficacia con los recursos 

disponibles. 

● Contribuir al desarrollo exitoso de las metas y actividades establecidas por la empresa. 

● Cumplir con las obligaciones legales correspondiente al régimen laboral . 

 

7.3 Organigrama  



 
 
 

 

La empresa establece una estructura funcional, cada área se especializa en las necesidades 

establecidas por la empresa, aprovechando de manera eficiente las capacidades de cada uno de 

nuestros colaboradores y así poder elevar los niveles de productividad y eficiencia. 

 

 

Figura 29  Organigrama 

Elaboración propia 

 

7.4 Requerimiento de Colaboradores de la totalidad de departamentos de la entidad  

El capital humano es esencial en el crecimiento de las tareas de la organización. Por ello considerando 

las necesidades específicas de cada área, la fuerza laboral de Crackers Grill estaría conformado de la 

siguiente manera por un gerente general, jefe ventas, jefe de producción, almacenero, operario 

panadero y ayudante de panadería  



 
 
 

 

7.4.1 Régimen Laboral 

La empresa Grillo del Perú S.A, desempeñará su actividad económica con la denominación de 

Pequeña Empresa, debido a que la empresa cumple con los siguientes requisitos del régimen antes 

mencionados: 

● Las ventas anuales estimadas para la empresa Grillo del Perú s.a., esperan superar las 150 UIT 

establecidas para este régimen sin sobrepasar el límite de 1700 UIT 

● El régimen laboral al cual pertenece la empresa Grilla del Perú S.A. pertenecer le exige cumplir 

con las siguientes obligaciones y beneficios para con sus colaboradores: 

● Sueldo mínimo vital según lo  establecido por ley. 

● Turno laboral de 48 horas semanales o 8 diarias.  

● Vacaciones de 15 días continuos por año laboral. 

● Pertenecer a un sistema de pensiones ONP o AFP. 

● Descanso por feriados no laborables. 

● Descanso semanal de 24 horas continuas. 

● Refrigerio de 45 minutos como mínimo. 

● Indemnización por despido arbitrario 

● CTS representan 15 remuneraciones diarias por año completo  

● Afiliación al sistema de salud EsSalud  

 

7.4.2 Descripción de Puestos de trabajo por área  

 

7..4.2.1 Área Administrativa  

El área administrativa contará con un solo integrante el cual contratará los servicios de un estudio 

contable. 



 
 
 

 

Gerente General 

Instrucción Académica   : Titulado en  Administración de Empresas 

Experiencia: Mínimo 2 años en la industria alimenticia. 

Conocimientos: Experiencia en el rubro alimenticio en hábitos como desarrollo, producción  y 

comercialización. 

Habilidades: Trabajo en equipos, empatía, liderazgo. 

Funciones: 

● Cumplir  eficientemente las actividades de la empresa e implementar mejoras constantes para 

desarrollar un proceso de producción eficiente. 

● Coordinar el flujo correcto de información con el estudio contable contratado para el llevar el 

control financiero de la empresa, cobros, planillas. Analizar de manera objetiva y profesional 

los informes contables suministrados mensualmente. 

 

Tabla 41 Presupuesto Gerente General 

 



 
 
 

 

7.4.2.2 Área Comercial  

A continuación, detallaremos los requerimientos y oferta económica para cada puesto de trabajo en 

esta área. 

Gerente Comercial  

Instrucción Académica: Titulado de carreras de Administración de Empresas, marketing  

Experiencia: Desarrollo de estrategias de comercialización de productos alimenticios. 

Conocimientos: Office e inglés a nivel avanzado. 

Habilidades: Desarrollo de estrategia de marketing en ventas masivas, labor en equipo. 

Funciones  

● Cumplir con las estimaciones anuales proyectadas para la empresa. 

● Definir e implementar un proceso de ventas eficiente.  

● Lograr acuerdos comerciales con diversas cadenas de supermercados.  

● Desarrollar y mantener las relaciones con los principales compradores. 

● Cumplir con elaborar y presentar informes del cumplimiento de las metas del área. 

 



 
 
 

 

 

Tabla 42 . Presupuesto Gerente Comercial 

 

Vendedores  

Educación: Secundaria completa  

Experiencia: Haber desarrollo eficientemente el puesto de vendedor por al menos 6  meses 

Competencias: Manejo de office básico  

Habilidades: Responsabilidad en el cumplimiento de metas, proactivo. 

 Funciones  

● Conocer y cumplir con los volúmenes de ventas establecidos por su área. 

● Cumplir con los requerimientos del área de producción para cumplir con las metas 

establecidas  

 



 
 
 

 

 

Tabla 43 Presupuesto de Vendedores 

 

7.4.2.3 Área de Producción  

A continuación, detallamos los requerimientos específicos para esta área de suma importancia para la 

empresa. 

Jefe de Producción 

Educación:    Bachiller o titulado Ing. Industrial  

Experiencia: 3 años  

Conocimientos:                            

● Maquinarias, equipos y procesos alimenticios. 

● planificación de producción 

Habilidades: Comunicación activa, capacidad de liderar equipos  

Funciones: Alcanzar los objetivos y suplir las  necesidades establecidas por el área de producción según 

las capacidades de la planta. 



 
 
 

 

 

 

Tabla 44  Presupuesto jefe producción 

Almacenero 

Grado instrucción: Secundaria Completa 

 Experiencia:   1 año en esta función. 

Conocimientos:   Office avanzado. 

Habilidades: Ordenado, responsable, trabajo en equipo, proactivo. 

Funciones: Mantener una gestión correcta del almacén manteniendo los insumos y productos  en 

óptimas condiciones. Cumplir con los despachos según los requerimientos del área de ventas. 

 

Tabla 45. Presupuesto Almacenero 



 
 
 

 

 

Panadero 

Grado de instrucción: Estudio de panadería o repostería 

 Experiencia: mínima de 3 años  

Habilidades: Orden, responsabilidad 

Funciones: Utilizar, distribuir y gestionar los insumos de manera  eficiente. Elaborar los productos 

cumpliendo con los requerimientos de calidad  y receta establecida por la entidad. Cumplir con 

requerimientos de producción establecidas por la entidad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ayudante de Panadería  

Instrucción Secundaria Completa  

Experiencia: 6 meses en empresas de alimentos  

Conocimientos: Manejo de maquinaria y equipos de pastelería 

Habilidades: Trabajo en equipo, ordenado  

Funciones: Cumplir con los requerimientos y actividades necesarias para facilitar la producción.  

Presupuesto: 

Tabla 46 Presupuesto Panadero 



 
 
 

 

 

 

Tabla 47  Ayudante de Panadería 

Tercerizados  

Estudio Contable: Tiene como principal función controlar el área financiera de la empresa, cobros, 

planillas y pago de obligaciones tributarias. Debe emitir informes mensuales al gerente general para 

evaluación de situación financiera de la entidad. 

7.5 Procesos del área de RRHH 

Se basa en la definición de los recursos humanos requeridos para conseguir los propósitos 

organizacionales planteados por la empresa en un tiempo establecido en este caso cinco años. Por ello 

el área debe anticipar las necesidades de capital y talento humano para efectuación de futura actividad 

organizacional. 

La empresa al analizar las necesidades de talento humanos procede a la captación, ya que esto fijará al 

personal adecuado que iniciará operaciones en nuestro proyecto. 



 
 
 

 

7.5.1 Reclutamiento del personal 

En esencia es la manera en la que la empresa comunica su oferta laboral en diversas plataformas y 

medios en ellas se define  la oportunidad de empleo en función a las necesidades de talento humano. 

El reclutamiento del personal se hará por medio de diversos canales de distribución como: 

   7.5.1.1 Plataformas digitales de búsqueda de empleo como: 

● Debiste: bumeran 

● Facebook: BumeranPeru 

● Instagram: bumeranpe 

 

 

● Website: computrabajo 

● Facebook: CompuTrabajo Perú 

● Instagram: computrabajo Perú 

     

● Website: infoempleo 

● Facebook: Infoempleo 

● Instagram: infoempleo   

 

● Website: buscojobs 
● Facebook: buscojobs 

https://www.computrabajo.com.pe/
https://www.facebook.com/CompuTrabajoPeru/
https://www.instagram.com/computrabajo_peru/
https://www.buscojobs.pe/
https://www.facebook.com/buscojobs/


 
 
 

 

 

 

Los postulantes interesados deberán enviar la información requerida en las direcciones establecidas por 

el área de recursos humanos quienes analizaron la información y si fuere el caso se comunicarán con él 

o ella. 

7.5.2 Selección  

En este punto debemos considerar dos aspectos : los requisitos la vacante y  el perfil de los candidatos 

.En este sentido la  la primera variable se enfoca en las necesidades del puesto según los requerimientos 

establecidos por la empresa ,, con respecto al perfil de cada vacantes éste es establecido con las 

herramientas de selección establecidas por el área al momento de la selección. 

Cada persona es única y su individualidad marca diferencias de desempeño en actividades de 

aprendizaje así como en las actividades laborales, si las condiciones no fueran así podríamos olvidarnos 

del proceso de selección de colaboradores. Sin embargo en la realidad las entidades enfrentan el 

enorme reto de seleccionar las condiciones físicas y psicológicas de cada postulante, estas 

características individuales tienen influencia directa en cómo cada persona percibe, reacciona y evalúa 

diferentes situaciones cumpliendo así sus funciones con mayor o menor eficiencia. 

Por tanto, la empresa recibirá los currículos de las personas interesadas en cada posición ofrecida. Se 

atraerá a un número sustancial de candidatos que acaten con los requisitos del perfil del cargo 

solicitado. A continuación, se llevará a cabo una preselección de candidatos potenciales, teniendo en 

cuenta los requisitos específicos para cada puesto de trabajo. 

● Revisión de currículum, se analiza y verifica la información solicitada. 



 
 
 

 

● Entrevista preliminar. Con la finalidad de corroborar si cumple con los requisitos del perfil esta 

entrevista estaría conformada por las siguientes preguntas:  

 

Tabla 48 Entrevista 

Fuente : Elaboración Propia 

 

● Se debe verificar las referencias brindadas por el postulante al puesto. 

● Se debe establecer una prueba de conocimiento enfocada en el puesto al cual se postula. 

● La entrevista final se encarga de establecer una validación e información de las pruebas 

desarrolladas por el postulante, en esta fase se establecen los parámetros de la contratación. 

 



 
 
 

 

7.5.3 Incorporación y acogida 

Una vez que hemos identificado al personal adecuado para nuestra empresa, elaboraremos un 

programa de incorporación con el objetivo de integrar más al trabajador con organización, 

familiarizándolo con nuestra valores, visión además de misión. 

Es imperativo que todo nuevo empleado participe de manera obligatoria en el proceso de inducción y 

seguridad en el trabajo. En este sentido, cada empleado nuevo recibirá de su jefe inmediato los 

resultados conseguidos en procedimiento de elección, proporcionando una comprensión de las áreas 

que necesitan atención para el cargo a ocupar. 

El procedimiento de inducción para los recién llegados abarcará las correspondientes fases: 

• Bienvenida 

• Inducción global 

• Inducción puntual del cargo (normativa además de técnica de empleo de herramientas y/o 

maquinarias). 

• Evaluación 

• Seguimiento y Control de Plan Individual de Desarrollo 

La fase de incorporación o recepción es esencial en el proceso de integración del nuevo miembro del 

equipo en la empresa, con el propósito de lograr una adaptación efectiva en el entorno laboral. Los 

responsables de llevar a cabo la recepción de nuestros nuevos colaboradores serán los líderes de cada 

área, siendo el encargado de operaciones para departamento operativo y gerente general para 

departamento administrativa. 

Adicionalmente, se deberá proporcionar al colaborador lo correspondiente: 



 
 
 

 

 

 

 

 

·         Kit bienvenida (mascarillas, fotocheck, EPPS además de alcohol por ámbito presente, 

etc.) 

·         Hallazgos de valoración de competencias generada en proceso de elección. 

·         Fichas de ocupaciones 

7.5.4 Planes de Carrera  

Somos una entidad en la que cada departamento está alineado con el crecimiento, como en la situación 

de un operario, al cual se le brindarán alternativas para avanzar hacia el rol de líder de grupo y 

posteriormente a encargado de operaciones. A través de estrategias delineadas en nuestro plan de 

instrucción, requerimos que el colaborador fortalezca habilidades y saberes, permitiéndoles así aspirar 

a ascensos. Proponemos evaluar el desempeño de cada empleado y ajustar su salario, considerando 

que nuestra visión a 5 años implica la expansión del organigrama, contemplando su posible ocupación 

como encargado de cada departamento. 

 

7.5.5 Planes de Información 

Consiste en la recolección análisis e información canalizada por el área de recursos humanos posee 

como propósito principal abastecer a los gerentes con información relevante sobre el desarrollo de la 

entidad y colaboradores. Estos datos son procesados en información de modo ordenado y 



 
 
 

 

esquematizado según las necesidades del área, esta indagación es primordial para la toma eficiente de 

decisiones en la entidad reduciendo así condiciones de incertidumbre en elección de decisiones.   

 

Figura 30 Plan información 

 

7.5.6 Evaluación de Desempeño  

El objetivo de la valoración es evaluar rendimiento de nuestro empleado y su interacción  con su 

entorno. Este desempeño es situacional. Este resultado varía según cada persona y su entorno. A su vez, 

el esfuerzo de cada colaborador está relacionado directamente con las capacidades de cada uno y su 

desenvolvimiento laboral. 

● Evaluación 360°: 

La evaluación de desempeño permite a la empresa evaluar a cada uno de sus colaboradores de manera 

integral y relacionada directamente con su entorno debido a cada área con sus jefes inmediatos, este 

tipo de evaluación permite tener un panorama objetivo del clima laboral de la empresa. 



 
 
 

 

 

 

 

Tabla 49 Evaluación 360° 



 
 
 

 

7.5.7 Evaluación de Clima laboral 

Esta evaluación está centrada en cómo se siente cada colaborador en la empresa. Está enfocada en su 

desenvolvimiento en el área, el desarrollo eficiente de con los recursos, es decir se enfoca más en la 

cultura. Un clima organizacional bueno impacta directamente en el incremento de la producción de una 

compañía, así como la creación de una correcta cultura organizacional. 

 

Tabla 50 . Evaluación de Clima Laboral 

 



 
 
 

 

7.6 Cronograma de Implementación RRHH:  

Cada etapa del proceso es fundamental para asegurar efectuación de plan de ejecución y asegurarnos 

de que todo se desarrolle según el cronograma establecido, abarcando la totalidad de departamentos 

de la entidad. 

 

Tabla 51 Cronograma RRHH 

 

7.7 Presupuesto Total de RRHH 

Grillo del Perú s.a al ser una pequeña entidad que está siendo aperturada recientemente se piensa 

contar con un personal reducido el primer año, luego incrementaremos el número de trabajadores en 

base al crecimiento proyectado de la empresa para los próximos cinco a años. 

 

 

Tabla 52  Presupuesto Total RRHH 

 

 

 



 
 
 

 

 

CAPÍTULO VIII 

 

8.1ASPECTO LEGAL 

8.1.1 FORMACIÓN SOCIETARIA DE LA EMPRESA: 

La legislación peruana establece claramente que al constituir una empresa débenos cumplir 

con diversos procesos y requisitos  legales necesarios y específicos según la actividad 

económica , la cantidad de titulas y el flujo económico estimado necesario para la 

categorización de impuestos . 

 

Tabla 53 La empresa 

 

GRILLO DEL PERÚ será constituido bajo la modalidad de S.A.C. Según el marco de Ley Nª26887, regula 

la constitución, funcionamientos de las sociedades anónimas cerradas, En este caso la empresa estará 

conformada por 4 socios, escogemos esta opción ya que es una forma dinámica para las empresas que 

son conformadas por pocos accionistas mínimo 2 máximo 20 como estipula la ley. 

La participación de los socios que conforman la empresa GRILLO DEL PERU S.A será de manera 

igualitaria. El representante legal será elegido en una junta de accionistas, así como el gerente general 

de la empresa. 



 
 
 

 

 

La creación de GRILLO DEL PERÚ S.A.C será con 4 miembros, esta creación deberá contar con clausulas 

especificas donde se detalle aspectos como por ejemplo si alguno d ellos asociación decide retirarse de 

el proyecto tendrá la obligación de vender sus acciones específicamente a los socios restantes sin 

intervención  de terceros así se asegurara una participaciones de los mismos porcentajes, según las 

necesidades estimadas por área la inversión inicial total del proyecto  de Grillo del Perú es S/. 166,258.00 

Soles.  

 

Tabla 54 Socios 

 

8.1.2 FORMALIZACIÓN E INSCRIPCIÓN DE ENTIDAD 

GRILLO DEL PERÚ S.A.C debe de realizar varias actividades iniciando con la creación hasta constitución 

y formalización de entidad, concluyendo ello gozará de las oportunidades que trae consigo la 

formalización 

• Acceso a financiamiento  

• Acceso a licitaciones con el estado  

• Beneficios tributarios a ser una empresa legal  

• Accesos a mercados internacionales. 



 
 
 

 

 

8.1.2.1 Cronograma de Implementación 

Los trámites legales que se solicitan para que la empresa GRILLO DEL PERU S.A inicie sus operaciones se 

detallaran en el siguiente cronograma: 

 

 

Tabla 55 Cronograma del área legal 

    

          

8.1.2.2 Presupuesto ejecución 

 

Tabla 56. Presupuesto área legal 

 

8.1.2.3 PASOS PARA CONSTITUIR UNA EMPRESA: 

GRILLO DEL PERÚ S.A.C debe realizar diversos trámites para la formalización de la entidad. 



 
 
 

 

El primer paso es la búsqueda de razón social para ello SUNARP ofrece el servicio de manera presencial 

en todas sus agencias a nivel nacional o virtual desde su página web. Si al realizar la búsqueda de la 

razón social GRILLO DEL PERÚ S.A.C verificamos que están disponibles, se debe realizar la reserva del 

nombre mediante formulario correspondiente. 

 

Figura 31  Búsqueda Sunarp 

Nuestra empresa será registrada como: GRILLO DEL PERU S.A.C 

Para solicitar la reserva del nombre, se podrá hacer de dos maneras: 

• “Sistema de Publicidad Registral en Línea” 

• Desde el portal de la SPRL “Sistema de Publicidad Registral en Línea “para no suscritos. 

En ambos casos el código de verificación brindado facilita las correcciones o reingreso por subsanación 

o desistimiento. 

     

Figura 32 Publicidad registral 

                                                                           



 
 
 

 

La reserva del nombre garantiza que durante 30 días tendremos la exclusiva del nombre 

“GRILLO DEL PERÚ S.A'' , para fines de cumplir con las diligencias necesarias para fundar una 

empresa; para realizar la reserva de nombre tenemos que hacer un pago de S/. 22.00, el trámite 

se  podrá realizar en internet, también  a través del banco de la nación.  

 

Figura 33 Reserva de nombre Sunarp 

SID – SUNARP 

Es un sistema digital que nos ayuda a efectuar los trámites para la creación de una entidad sin tener que 

acudir a las oficinas de atención tradicional. 

Esta plataforma está entrelazada con las entidades que intervienen para realizar los trámites necesarios 

con la información para constituir la empresa.  



 
 
 

 

 

Figura 34  Sid Sunarp 

Firma de la Escritura Pública:   

Después de iniciar el trámite y enviar la información a la Notaría elegida, se cuenta con 30 días de plazo 

para la suscripción de la  escritura pública de constitución de entidad.  

El SID SUNARP al correo electrónico registrado por la empresa con el número de título generado para la 

constitución de empresa GRILLO DEL PERÚ S.A, así como el detalle del proceso y la calificación registral 

obtenida 

Procedimiento: 

○ Se Ingresa al SID-Sunarp registrarte crea el nombre y contraseña, luego seleccionar el 

signo “Solicitud de Constitución de Empresas’  

○ Luego se admiten los términos y condiciones que a su vez se deben adjuntar en 

generación de la entidad como la clase de sociedad que se planea construir en la notaría 

que sea de su conveniencia. Posteriormente, se debe ingresarlos datos establecidos por 

los socios en la creación de la empresa como el domicilio, el importe de capital, cuántos 

participantes o socios son, con el objetivo de obtener un número asignado por el 

sistema, es necesario imprimirlo y llevarlo a la notaría que hayas seleccionado con 

anterioridad para completar el procedimiento. 



 
 
 

 

○ La notaría se encargará de recepcionar para iniciar el proceso de solicitud de 

constitución.  

○ La Sunarp procede a enviar un correo electrónico para la inscripción del civil y el notario, 

añadiendo el RUC con la ficha adjunta. 

 

Este proceso electrónico de constitución de la empresa GRILLO DEL PERU S.A agrupa varias instituciones 

que brindan información específica para el trámite con la finalidad de avalar la legalidad y seguridad 

jurídica de todo usuario 

8.1.2.4 Efectuación de Minuta de Constitución además de escritura pública: 

El acto de constituir un documento quiere decir que se manifiesta el libre albedrío de crear una 

sociedad económica con la designación establecida, en ella se estipulan los acuerdos, estatutos 

y limitaciones que se acuerden entre los socios.  

La minuta describe el proceso de constitución de entidad y debe ser llevada al notario para su 

formalización. 

Requisitos: 

• Búsqueda y reserva de nombre ante SUNARP (2 copias) 

• DNI de socios y conyugues si fuera el caso (2 copias de cada uno) 

• Archivo PDF, Word o  Excel que deben de estar en USB con rubro de negocio y 

vinculación de bienes para capital. 

• DJ (Declaración jurada) y solicitud de constitución de la entidad. 

El documento debe estar con firma legalizada de un abogado . En este trámite destinamos el 

monto de S/300.00.  



 
 
 

 

 

Aporte de Capital: 

Se deposita en cuenta corriente bancaria cuya denominación salga con la Razón Social de la 

entidad en proceso de constitución de la misma, acreditando en un Voucher de depósito 

emitido por alguna entidad financiera de su preferencia que acredite o confirme la 

transferencia monetaria a nombre de la entidad para posteriormente efectuar la apertura de 

la cuenta corriente de GRILLO DEL PERÚ S.A.C  con ello se procederá al depósito efectivo a favor 

de la cuenta de la empresa. Se declararán los aportes en nuestra minuta. 

Tramitar el RUC: 

Las siglas RUC significan Registro Único de Contribuyentes y es la numeración que reconoce y 

diferencia a la Persona Jurídica de la Persona Natural. Tiene 11 números y es indispensable para 

todo trámite que se realice en la entidad acreditada para estos trámites SUNAT  

Este trámite es gratuito 

Para dicho trámite debemos presencial contando con la siguiente requisito: 

• DNI, Pasaporte o Carné de Extranjería vigentes. 

• Partida registral autenticado por la Superintendencia Nacional de los Registros Públicos 

(SUNARP), con una antigüedad no superior a 30 días, el cual debe incluir la información 

fundamental de la entidad. 

 

 



 
 
 

 

• Recibo de servicios que estén controlados por la SBS y AFP, de menos de 2 meses (copia 

y original) no superior a 2 años de antigüedad. 

• Solicitud de Inscripción y comunicación de afectación de Tributos. (Formulario N° 2119). 

• Formulario 2054: Representantes Legales, directores y Miembros Del Consejo 

Directivo 

 

Figura 35. Sunat 

 

 



 
 
 

 

 

Figura 36 Contribuyentes Sunat 

 

Clave sol 

Consiste en tener un usuario y contraseña que nos permita acceder a SUNAT Operaciones en 

Línea (SOL), donde se realizan diversas consultas, transacciones y trámites como:  

Hacer pagos de tributos, efectuar la cancelación de vaúchers de pago, requerir el retorno de 

tributos, requerir fraccionamiento de deuda tributaria y pagar deudas, etc.  

8.1.2.5 Trámite de Licencia: 

Ley vigente N° 28976 es una normativa que deriva al procedimiento de expedición de licencias de 

funcionamiento municipales de todo el Perú. La Municipalidad de Pueblo Libre se basa en esta ley 

prorrogada con el fin de para favorecer desarrollo de esta actividad económica y comercial en distrito 

donde estará físicamente nuestra tienda. 

Para adquirir la Licencia de Funcionamiento deberá ser tramitada en el área administrativa asignada  en 

Municipalidad del distrito de Pueblo Libre, ya que es de suma importancia contar con toda la 



 
 
 

 

documentación necesaria para poder desarrollar nuestra actividad económica dentro de los parámetros 

legales aportando al distrito y al país . 

• Se debe verifica que la actividad a realizar este dentro de los parámetros legales con la 

zonificación y Compatibilidad de empleo 

• Que cumpla circunstancias de seguridad de edificación. 

(Cualquier otro aspecto que deba ser subsanado será objeto de inspecciones y  seguimiento hasta su 

debido cumplimiento ) 

Para otorgamiento de licencia de funcionamiento la ley establece unos requisitos obligatorios tales 

como: 

A. Tratándose de personas jurídicas: su número de R.U.C. y D.N.I. o Carné de Extranjería de su 

representante legal.  

1. Como personas jurídicas, vigencia de poder vigente o en su defecto un declaración jurada que 

acredite su titularidad indicando el número de partida electrónica correspondiente a su vigencia así 

como también el numero de la partida electrónica inscrita en SUNARP 

2.        Declaración Jurada firmada por el presentante legal donde acredite el acatamiento de 

normativas de seguridad establecida para edificación, así como para desarrollo de actividad económica 

a realizar. 

3. Consideración a tener de licencia de funcionamiento: 

La Municipalidad de Pueblo Libre, comprometida con desarrollo económico del distrito, otorga la 

licencia de funcionamiento de manera inmediata a GRILLO DEL PERU S.A.C., ya que su actividad 

comercial, enfocada en panadería/pastelería según INDECI, se clasifica en un nivel bajo/medio de riesgo. 

El plazo máximo para este procedimiento es de hasta dos (2) días hábiles. Posteriormente, se lleva a 



 
 
 

 

cabo la inspección presencial de las Técnicas de Seguridad en Edificaciones, con lo cual se finaliza el 

proceso de emisión de licencia de funcionamiento. 

El proceso posee un límite temporal de doce (12) días hábiles. 

 

.     

Figura 37 Licencia de Funcionamiento 

 



 
 
 

 

 

 

 Vigencia de Licencia: 

La vigencia es de carácter indefinida , solo pudiendo cesarla por medio de un oficio  recepiónado  

por la municipalidad al área correspondiente .  

Los precios por lo general están entre S/300.00 y S/750.00 soles. 

 

 



 
 
 

 

 

 

 

8.1.2.6 REGISTRO DE MARCA: 

Con el propósito de registrar la marca que GRILLO DEL Perú S.A.C quiere comercializar, 

debemos de realizar los siguientes pasos: 

1. Consulta de la marca  

• Se debe efectuar una búsqueda del nombre que deseamos utilizar para si establecer si    

se encuentra disponible para nuestro uso. 

• Determinar a qué Clasificación Niza se encuentra. La marca a registrar es clase 30 

• Confirmación para continuar con el proceso mediante un correo electrónico en un lapso 

máximo de 10 días, asignando un número de consulta para continuar con el trámite. (Trámite 

sin no costo) 

2. Presentar la solicitud 

• Si consideramos que el nombre sigue siendo viable, ya se puede empezar el trámite, 

gestionando la solicitud de forma presencial o también  por medio de la página web. El 

costo es de S/ 533.99. El registro se otorga por un tiempo aproximado de 10 años 

• Se recomienda revisar la gaceta electrónica en 14 días para verificar la aprobación del 

registro, con un plazo de 30 días para la oposición. 

• De continuar con el trámite ya aprobado, Con un máximo de 24 días días más se emitirá 

la resolución y el certificado por medio del correo electrónico. 

• El plazo máximo de tramitación es de 180 días hábiles 



 
 
 

 

• El registro tiene validez únicamente en el territorio peruano  

 

Figura 38  Indecopi 

 

 

 

Figura 39. Registro de Marca 



 
 
 

 

El Perú es un país donde se registran de forma acelerada las marcas a nivel regional. El desarrollo del 

registro tarda aproximadamente 40 días hábiles, siempre y cuando la oposición de terceros sea nula. En 

distintos países el tiempo promedio de repertorio cambia entre 3 meses, hasta 2 años. 

8.1.2.7 Legalizar libros contables ante Notario Público: 

Al momento de cumplir con todos los pasos antes mencionados y contar con ruc activo se debe proceder 

a la parte contable necesaria y especifica para el desarrollo legal de la empresa como son los libros 

contables necesarios para establecer registros financieros de control y auditoria estos libros deberán 

ser legalizados por un notario para su posterior uso.  

El precio de los libros oscilará entre S/50.00 y S/100.00 aproximadamente.  

La legalización de libros de contabilidad puede llevarse a cabo ante cualquier notario, con un costo 

aproximado de S/250.00. 

8.1.3 TAMAÑO EMPRESARIAL (Ley 30056) 
 

Ley N° 30056 introduce modificaciones en varias leyes con el propósito de facilitar inversión y 

fomentar el desarrollo productivo y crecimiento empresarial en nuestro país. 

Esta normativa fue publicada en Diario Oficial El Peruano el 02 de julio de 2013 e incluye ajustes 

significativos en aspectos económicos, tributarios, laborales y legales, los cuales se detallan a 

continuación: 

• Se incorporó la eliminación de barreras burocráticas legales  a actividad empresarial 

para facilitar la inversión desarrollo empresarial. 

• Se implementó diversas acciones para simplificación administrativa de los regímenes 

especiales de recuperación anticipada de IGV, 



 
 
 

 

• Simplificación del sistema de autorización municipales en materia de inversión en 

desarrollo de infraestructuras y servicio para la población  

• Medidas para facilitar a las empresas constructoras obtener la categorización de 

proyectos de habilitación urbana y edificación de los mismos. 

• Se aprobó la ejecución de obras por impuestos, con esta medida se pretende hacer 

obras mas focalizadas en las necesidad de cada ciudad .  

• Acciones para impulso al desarrollo productivo y desarrollo empresarial, 

• Acciones de ayuda a gestión y desarrollo productivo empresarial, y 

• Acciones tributarias flexibles los plazos de las obligaciones tributarios de las mypes y 

pymes con facilidades para cumplir con  sus obligaciones legales sin recaer en la ilegalidad . 

 

La clasificación actual determinada por el estado  con la ley 30056 establece a Micro, 

Pequeñas y Medianas entidades de la siguiente forma: 

 

Tabla 57 . Clasificación de empresas 

  

Esto implica que, según la legislación, nuestro proyecto se clasifica como una pequeña entidad, debido 

a que, según proyección de ventas por año realizadas, estas superan 150 Unidades Impositivas 

Tributarias (UIT), equiparable a S/ 690,000.00 en soles, pero no sobrepasan las 1700 UIT. 



 
 
 

 

 

 

 

 

8.1.4 ELEMENTOS LEGALES EN ENTIDADES E-COMMERCE 
En la actualidad, en Perú no hay una legislación específica que salvaguarde los derechos del consumidor 

electrónico. Sin embargo, se recurre a la Ley N° 29733, conocida como el Código de Protección y Defensa 

del Consumidor, para proteger a este tipo de consumidor de eventuales perjuicios, siendo los 

encargados de garantizar la seguridad de los datos. Dentro del marco legal de la LPDP (Ley de Protección 

de Datos Personales), se define el papel de las empresas que gestionan información personal, 

independientemente de su volumen, y su responsabilidad en la protección de dicha información. 

Principales leyes: 

1. Manifestación de Voluntad - Ley 27291  

Es la Ley que modifica el Código Civil, permite al cliente el empleo de medios electrónicos para 

manifestación de la voluntad y utilización de firma electrónica para generar contratos digitales. 

 

2. Ley de Firmas y Certificados Digitales - Ley 27269 y sus modificatorias  

“Posee propósito la regulación de utilización de firma electrónica que brinda la misma validez que el 

empleo de una firma manuscrita u otra semejante que sobrelleve manifestación de voluntad” 

 

3. Código de Protección y Defensa de consumidor - Ley 29571  

Conglomerado de normativas que protegen derechos del consumidor, ayudan a que mejoremos nuestro 

servicio o producto de manera adecuada, ya que las empresas que nos brindan el servicio, deben de 

regirse a dicha norma. 

4. Ley de Protección de Datos Personales - Ley 29733  



 
 
 

 

Esta normativa detalla requerimientos legales que una empresa debe cumplir al recibir, recopilar, 

utilizar, solicitar, almacenar o proporcionar información sobre una persona natural. Entre las principales 

obligaciones se pueden resaltar: 

• Se implementará las normativas de privacidad 

• Incluir normativas de requerimiento de derechos ARCO (Acceso, Rectificación, Cancelación y 

Oposición) de información particular a usuarios de sitios webs o de plataformas digitales (para que los 

individuos posean control sobre sus datos individuales) 

• Las acciones de seguridad a ejecutar por propósitos de tratamiento de datos individuales 

• El registró al banco de información individuales del cliente 

• Confidencialidad de información individual del consumidor  

 

5. D.L. 1044 – Ley Represión de Competencia Desleal 

Es la ley que regula la publicidad comercial que aplica al comercio electrónico de carácter obligatorio, 

así también detalla conductas que están prohibidas y estimadas como actos de competencia que se 

consideran desleal en el comercio electrónico 

 

6. D.S. 011-2011-PCM y sus modificatorias - Es el reglamento del Libro de Reclamaciones del 

Código de Protección y Defensa del Consumidor. 

Esto implica que se aplica a cualquier empresa que comercialice productos y brinde servicios por medio 

de plataformas electrónicas. Es necesario contar con un libro de reclamaciones virtual para que 

consumidores puedan practicar su derecho a presentar quejas en caso de que se infrinja el código de 

protección y defensa del consumidor.  

Es crucial poseer obligaciones estipuladas en cada ley para prevenir contratiempos durante la transición 

de tu negocio hacia la era electrónica o digital.  



 
 
 

 

Por lo que, si planeas realizar ventas de bienes o proporcionar servicios por medio de tu sitio web, 

asegúrate de que cumpla con: 

 

 

 

 

• Normativa de privacidad 

• Términos y Condiciones al realizar el empleo de web y servicio adquirido 

• Libro de reclamaciones 

 

7. Decreto Legislativo 1075 y Decreto Legislativo 1076 – Normas de protección de propiedad 

intelectual y derechos de autor 

“Ley que regula las disposiciones legales para salvaguardar los derechos conseguidos por registro de 

propiedad intelectual, como las marcas y patentes, en registro de titularidad de toda plataforma digital 

de software, entre otros integrales electrónicos para que se te registre como creador de estos” Además, 

establecen normas sobre las limitaciones y restricciones en el uso de los elementos previamente 

mencionados. 

Derechos ARCO: 

Posibilitan que el individuo acceda a detalles sobre sus propios datos y cómo están siendo tratados, 

incluyendo su origen, propósito y la manera en que se comparten o comunican. La empresa tiene la 

responsabilidad de notificar al titular acerca de sus derechos de acceso, así como de actualización e 

inclusión, proporcionando una lista de canales para ejercer dichos derechos. 

8.2. ASPECTOS TRIBUTARIOS 



 
 
 

 

Se refiere a los impuestos que debe de reportar y pagar una entidad, y puede corresponder a un 

porcentaje de sus utilidades o un porcentaje de su patrimonio, 

Impuesto a la renta (IR): 

El IR es el resultado de las utilidades generadas en el ejercicios del año anterior debido a que se paga en 

el mes de marzo y trata en entregar un porcentaje establecido por la sunat de acuerdo con las 

actividades e ingresos de las empresas naturales o jurídicas  en el país  

8.2.1. CATEGORÍA DE IMPUESTO A LA RENTA 

La legislación tributaria en el país detalla 5 categorías de impuestos cada uno con una particularidad 

específica según su actividad y facturación. 

Estas se dividen en tres tipos: 

 

Tabla 58. Tipos de Renta 

 

1. PRIMERA CATEGORÍAS 

La categoría de ingresos de primera incluye el arrendamiento, así como la transferencia de 

bienes inmuebles o muebles. 

2. SEGUNDA CATEGORÍA 



 
 
 

 

En este caso El impuesto se abona al recibir el pago de la renta que puede ser generada por 

inversiones, ganancias por transferencia de bienes inmuebles, bonos, intereses, acciones o 

cualquier otra actividad que está enmarcado en esta normativa legal.  

3. TERCERA CATEGORÍA 

Esta categoría es direccionada para empresas y personas naturales que desempeñan 

actividades económicas empresariales, efectúan 12 pagos a cuenta acorde a sus ingresos. 

4. CUARTA CATEGORÍA 

Esta categoría está direccionada a los trabajadores independientes que brindan servicios 

profesionales y emiten recibos por honorarios por la remuneración económica obtenida de esta 

actividad. 

5. QUINTA CATEGORÍA 

El empresario efectúa retención mensual del IR al colaborador dependiente a través de una 

planilla. 

8.2.2 IR de tercera categoría 

La SUNAT determina el pago de este impuesto de manera anual a las actividades económicas a 

la renta derivado de las ganancias de capital  

8.2.2.1 Régimen Tributario  

El régimen tributario detallado por SUNAT, conforme lo determinado en art. 85 de la Ley de Impuestos 

a la Renta . 

Quien establece los parámetros tributarios, obligaciones y beneficios. 

 



 
 
 

 

 

 

Figura 40 . Principales diferencias a tener en cuenta 

8.2.2.2 Régimen tributario MYPE: 

La SUNAT, determina que para pertenecer a determinado régimen tributario la empresa debe cumplir 

con requisitos específicos según su actividad económica y el flujo financiero que reciba de dicha 

actividad.  

La empresa Grillo del Perú s.a.c , se encuentra en la categoría MYPE según el análisis económico 

desarrollado para este proyecto de negocios. 

La UIT ascenderá de S/ 4,400 a S/ 4,600 en este 2022 



 
 
 

 

Beneficios: 

● Puedes desarrollar diversas actividades sin restricción 

● Emite comprobantes de pago considerados por SUNAT. 

● Utilidad determina el impuesto. 

● Tasas reducidas 

● No hay límite de trabajadores 

Desventajas: 

● Libros contables de manera obligatoria  

● Obligación de hacer declaraciones anuales y mensuales 

Requisitos: 

● Residir en la nación. 

● Efectuar actividades empresariales (renta de tercera categoría) 

● No superar 1700 UIT  de ingresos en ejercicio gravable 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

Figura 41 . Programa Constitución y Formalización de entidad 

 

 

8.3 ASPECTOS LABORALES 

El aspecto mas importante para la puesta en marcha de nuestro proyecto sin duda alguna es la mano 

de obra adecuada para desarrollo eficiente de  nuestro proyecto .Las necesidades depende de función 

de cada área . Por esta razón, evaluamos dos formas de empleo: 

Trabajador independiente: 

Individuo que brinda sus servicios de forma personal 

Trabajador dependiente: 

Es la persona contratada para determinada  función, subordinado a las órdenes de un empleador quien 

determina las condiciones laborales de este siempre dentro del marco legal , esta relación genera 

obligación y derechos de manera mutua entre el trabajador y el empleador.  



 
 
 

 

Ambas formas están respaldadas, vigiladas y controladas por el Estado mediante MTPE. 

8.3.1 Registro de colaboradores en planilla 

El registro de un trabajos en el sistema de planillas electrónicas PLAME es un traite muy sencillo 

sin la mayor documentación solo deberá contar con DNI, correo electrónico , los demás datos 

serán responsabilidad del empleador . Es decir, la empresa debe registrar a todos sus 

trabajadores en el sistema de planillas electrónica ya que es una obligación legal con el estado 

y con los colaboradores ya que estar en el sistema legal asegura obtener las prestaciones legales 

correspondientes. 

Los pasos para seguir son los siguientes: 

Cada compañía debe mantener un registro conforme a las normativas empresariales 

correspondientes. En este contexto, es necesario gestionar la autorización correspondiente a 

través del MTPE en Lima. 

8.3.2 T-Registro  

Este registro está asociado a datos relacionados con el registro, salud y prestaciones 

establecidas para el colaborador.  

Se debe acceder a esta herramienta digital de registro desde la página web www.sunat.gob.pe 

con la CLAVE SOL, a la alternativa RUC Y OTROS REGISTROS, donde se encontrarán las 

alternativas de ALTA, BAJA Y MODIFICACION, en nuestro caso realizaremos el registro del 

empleador. 



 
 
 

 

 

Figura 42 Clave sol 

 

 

8.3.3 Derechos de colaboradores de pequeña entidad: 

 

 

Figura 43 Derechos Laborales 



 
 
 

 

8.3.4 Inscripción a ESSALUD: 

Todos los colaboradores afiliados en la  planilla de la empresa tendrán las prestaciones de salud 

obligatoria determinada por ley ,necesaria para cubrir cualquier necesidad de atencion si se 

requiere una atención médica . 

● T. REGISTRO, opción solicitud de planilla electrónica de la Sunat, “formulario 

601”. 

● Essalud inicia el beneficio al registrar dos  meses de aporte. 

● El departamento de RR.HH. de entidad ha establecido que los contratos sean de 

6 meses como mínimo para evitar la rotación constante de personal.  

● El tiempo de celebración del contrato no puede exceder los 3 años. Si la duración 

excede el tiempo el contratado pasa a contrato indefinido. 

● Sin importar el tiempo de contrato el empleador debe cumplir los beneficios y 

obligaciones establecidos para el trabajador. (D.S. 003-97-TR). 

 

8.4 OTROS ASPECTOS LEGALES. 

GRILLO DEL PERÚ S.A.C  con nuestra marca Choco Grill apostar por un futuro verde y sin plástico 

ya que nuestras cajas son elaboradas con material 100% reciclable y en lo posible trataremos 

de crear alianzas estratégicas con empresas que ofrecen soluciones sostenibles que ayuden a 

la conservación del planeta. 

Certification de FSC Perú (Forest Stewardship Council) 

Estar certificado FSC asegura que tu empresa u organización está comprometida con la 

preservación de los bosques y el medio ambiente, que desarrolla soluciones sostenibles para la 

preservación del planeta. 



 
 
 

 

Por ello la empresa GRILLO DEL PERU S.A.C considera importantes esta certificación ya que 

sumará valor al producto haciéndolo un producto innovador y comprometido con la 

preservación del planeta desarrollando soluciones sostenibles a problemas reales ,de esta 

manera esperamos que  nuestros clientes perciban los valores de la empresa con una 

experiencia de desempaquetado única. 

 

Figura 44 Presentación del producto 

 

 

Registro Sanitario de Alimentos de Consumo Humano. 

La DIGESA “ División de Registro Sanitario y Certificación Sanitaria dentro de Dirección General 

de Salud Ambiental” evalúa que la empresa GRILLO DEL PERU S.A.C presente la documentación 

necesaria para cumplir con lo designado por “R.M. N° 1020-2010/MINSA ,Normativa Sanitaria 

para Fabricación, Elaboración y Expendio de Productos de Panificación, Galletería y Pastelería”, 

con fines de salvaguardar la salud de consumidores al expedir Certificado de “Principios 

Generales de Higiene de Alimentos y Bebidas”. 



 
 
 

 

Para empezar a realizar el trámite del “Certificado de Libre Comercialización de alimentos de 

Consumo Humano fabricados y/o elaborados en el país” se debe de realizar el pago en la 

Ventanilla Única de Comercio Exterior con costo de S/.69.00. 

Requisitos para solicitar la autorización: 

• Nombre del producto reflejando la naturaleza del mismo  

• INACAL, resultado de “ análisis físico-químico y microbiológico del bien terminado”, 

“Resultado de Análisis bromatológico procesado “.  

• Datos de Ficha Ruc  

• Información de ingredientes y conformación cuantitativa de aditivos, referencia 

numérica internacional (Código SIN) 

• Datos sobre el envase utilizado, vida útil y condiciones para su preservación . 

 

 

 CAPÍTULO IX :PLAN DE TECNOLOGÍA DE LA INFORMACIÓN  

 

Actualmente los recursos o herramientas tecnológicas son sumamente importantes en el 

desarrollo de las empresas por ello la inversión en estas están relacionadas con todos los 

aspectos de la entidad como el desarrollo de procesos análisis de data que ayuden a la correcta 

toma de decisiones que permitan conseguir propósitos planteados  

9.1 REQUERIMIENTOS PARA TI 

 

 

 



 
 
 

 

 

Tabla 59  Necesidad de equipos 

 

9.1.2 NECESIDAD DE SOFTWARE 

Es importante un programa ERP en nuestra empresa Grillo del Perú s. a.c necesarias para el 

análisis de información y con ello mejorar los hallazgos en proceso. Hay puntos específicos 

necesarios para elección de la plataforma que se debe tener en consideración como : 

● Supervisión de costes, lapso de ejecución. 

● Minimiza costes de gestión de datos. 

● Optimiza proceso de gestión (flujo económico y capital) 

● Seguridad de sistema de información. 

 

Como empresa consideramos que es necesario aplicar Oddo como tecnología ERP, al ser un 

programa flexible, además de que es sencillo usarlo y entenderlo.  Cuentan con tres opciones  

entre los cuales elegiremos la primera opción siendo adecuada para la ejecución de la empresa 

debido a que  nos brinda 4 usuarios necesarios para las áreas críticas  de la empresa  

 

 



 
 
 

 

En nuestra empresa GRILLO DEL PERU S.A.C., según lo ya visto utilizaremos 8 aplicaciones:  

Web, marketing, inventarios, facturación, comercio electrónico, contabilidad, ventas. 

 

Figura 45  Facturador 

 

Figura 46 Oddo 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

 

 

9.1.2 NECESIDAD DE OTROS INSUMOS – DOMINIO, HOSTING, ETC. 

Antivirus: 

Ayuda a prevenir algunas situaciones realmente perturbadoras como fugas de datos, pérdida 

de información, Puede prevenir algunas situaciones realmente perturbadoras como fugas de 

datos, pérdida de información. 

 

Figura 47 Software de seguridad 

Internet wifi: 

Hoy en día tener internet al alcance de nuestras manos forma parte de nuestra vida diaria, para 

el desarrollo de las empresas, que permite mantenernos comunicados para compartir 

información, e incluso organizar diversas actividades. 

 

Dominio: 



 
 
 

 

El dominio web de nuestra empresa es una dirección física que tendremos como referencia  

www.chocogrill.com de la misma manera que nuestra empresa necesita una dirección o un 

servidor web, sabemos que un navegador que nos dirige a un sitio web de Grillo del Perú  

 

 

9.1.3 REQUERIMIENTO DE ÁREAS FÍSICOS 

Para funcionamiento presencial de entidad, tendremos un espacio alquilado en el que 

realizaremos la venta de las galletas Choco grill, también será nuestra planta de producción y 

área de actividades administrativas. Nuestro local está ubicado en Pueblo Libre. 

9.1.4 REQUERIMIENTO DE PERSONAL 

Para mantener una presencia constante de manera presencial y digital, el desarrollo de las 

actividades de GRILLO DEL PERU S.A.C estará constituida también como una empresa digital ya 

que sabemos que las ventas se realizarán por todas las plataformas digitales sociales para así 

llegar a más clientes. 

 

 

CARGO RESPONSABILIDADES MODALIDAD SUELDO FIJO 



 
 
 

 

  

     Community Manager 

·         Evaluación y gestión de procesos y proyectos Free Lance   

  ·         Atención al cliente   

  ·         Plantillas para contenido de talleres S/. 2000.00 

  ·         Diseño contenido Redes Sociales mensual 

  ·         Diseño de estrategias   

Tabla 60 Personal 

 

 

9.2 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACIÓN 

 

 

Tabla 61 Cronograma TI 

9.2.1 FRONT END 
 



 
 
 

 

El frontend es un sitio web que se enfoca en el diseño de la página web, desde la estructura 

hasta los estilos como los fondos, tamaños, animaciones y diversos efectos para que la 

visibilidad sea adecuada para dar a conocer al consumidor. 

 

9.2.2 BACK END 

Backend es una aplicación especializada que tiene como función verificar el óptimo 

funcionamiento del sitio web, para que datos sean procesados de forma segura y rápida.  

 

9.3 Presupuesto de ejecución y operación de TI 

Para ejecución del área encargada de dar apoyo a GRILLO DEL PERÚ, se demandará de los gastos 

detallados a continuación:  

 

Figura 48 Presupuesto TI 

 

  

 

CAPITULO X : PLAN FINANCIERO  
 

El plan financiero de la empresa Grillo del Perú s.ac es la recopilación objetiva de todas las necesidades 

y proyecciones estimadas recopiladas en nuestro plan financiero y así poder determinar la viabilidad 

del proyecto en un lapso de 5 años. 

Por ello a continuación detallaremos los puntos primordiales del plan de negocios. 



 
 
 

 

10.1Presupuesto de ventas 

Para presupuesto y estimación de las ventas de la empresa se ha considerado una segmentación 

específica dentro de nuestro potencial mercado que es Lima Metropolitana como resultado 

obtendremos un TEMA que nos determinara la cantidad de habitantes en lo que centraremos nuestro 

cálculo y estimación de ventas. 

 

Figura 49 Presupuesto de Ventas 

 

 

Figura 50 Segmentación 

 

 

10.1.1 Volumen de Ventas   

Al determinar la segmentación específica en la que la empresa enfocará el desarrollo del proyecto 

podemos establecer un 0.35% (SOM) del mercado actual y un 0.36% para el SAM a largo plazo.  

La proyección del crecimiento del rubro es de 12 % y crecimiento del 22 % para la empresa . 



 
 
 

 

 

Tabla 62  Volumen de ventas 

 

Tabla 63 Unidades vendidas 

 

10.2. Presupuesto de Ingresos   

Este está basado en la estimación de nuestro volumen de ventas multiplicado por el precio estimado 

de nuestro producto (p *q). Lo que nos grafica un flujo de ingresos esperado para la realización de este 

proyecto en los próximos 5 años. 

 

Tabla 64  Ingresos 

  

 

10.3 Presupuesto de Egresos  

Para esto se registran los costos fijos y variables de entidad estos costes son necesarios para el inicio 

de operación de la idea de negocio . Los costos considerados para este cálculo son los siguientes: 

 



 
 
 

 

 

Tabla 65 Presupuesto de Egresos 

10.3.1 Cuadro de egresos  

Este cuadro está formado por costos variables y fijos multiplicados por la estimación del volumen de 

ventas de la empresa, esto conjunto de datos nos muestra un presupuesto de egresos para la empresa 

en los próximos cinco años  

• Egresos sin depreciación, amortización además de IR  

 

Tabla 66  Cuadro de Egresos 

 



 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 67  Egresos considerando depreciación, amortización e impuesto a la renta 

  

10.4 Inversión 

10.4.1 Inversión activos fijos  

Se detallan activos tangibles e intangibles necesarios a fin de desarrollar el plan de negocios de la 

entidad Grillo del Perú s.a. 

 

 

 



 
 
 

 

 

 

Tabla 68 Inversión Fija 

 

Tabla 69 Retorno de Inversión 

 

10.4.2 Inversión en capital de trabajo 

Se detallará el capital presupuestado para los próximos 5 años considerando un desfase de 40 días. 

 



 
 
 

 

 

 

Tabla 70  Capital de trabajo 

  

10.5 Financiamiento  

Financiamiento de un proyecto es sumamente importante,  

10.5.1 Estructura de capital 
 

 

 

 

Tabla 71 Estructura del capital 

 



 
 
 

 

 

10.5.2 Flujo servicio de deuda 
 

 

 

 

Tabla 72  Pago de la deuda 

 

10.6 Punto de Equilibrio  

 

Tabla 1.  
Tabla 73 Punto de Equilibrio 

 



 
 
 

 

 

 

 

El punto de equilibrio establece las cantidades necesarias para suplir requerimientos económicos de la 

entidad. En esta circunstancia para nuestro proyecto de negocios se necesita vender 113 132 unidades 

para cumplir con requerimientos financieros de la entidad que asciende a S/. 570 315 

 

 

Tabla 74. Cálculo de punto de equilibrio 

 

 

10.7 Flujo económico y financiero proyectado 



 
 
 

 

10.7.1 Flujo de caja económico  

Esta evidencia de forma más clara las proyecciones de ingresos y egresos de la compañía para 

próximos 5 años. Este cuadro nos muestra que se estima un VAN de S/. 88 807 sobre la rentabilidad 

exigida por los accionistas y una TIR de 26%, este cálculo fue estimado con un Cppc de 12%.Esto 

permite medir la viabilidad de este proyecto de negocios. 

 

Tabla 75  Flujo de caja económico 

 

 



 
 
 

 

10.7.2 Flujo de caja Financiero  

Este es calculado con un Cok del 12% nos resulta un Van de S/.90 975 , una Tir de 27% con el recupero 

de la inversión en el 5 año . 

 

 

  

Tabla 76   Flujo de caja Financiero 

 

10.8 Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado (EGP) 



 
 
 

 

EGP, expresa e informa la rentabilidad pronosticada para la empresa Grillo del Perú s. a.c para los 

próximos 5 años. 

 

Tabla 77  Estado Ganancias y Pérdidas 

  

 

10.9 Evaluación económica financiera 

En el estudio de la empresa Grillo del Peru sac en un horizonte de 5 años dio como resultados lo 

siguiente: 

● Las cantidades están expresadas en soles. 

● El impuesto es determinado por la Sunat que establece: igv 18% y la renta nacional 29.5%. 

● Estructura financiera es 20% deuda además 80% capital propio. 

● Establece una deuda de S/.32288, se pagará en 5 cuotas de S/.11032. 

● El punto de equilibrio necesario para cumplir con las obligaciones económicas de la empresa 

equivale a 113 132   unidades vendidas lo que representa S/.577 315. 

● El VALLE del proyecto es S/88 605 con un TIR de 29%. 

 

 

 



 
 
 

 

 

 

 

CAPÍTULO XI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

 Conclusiones 

● Nuestro producto innovador enriquecido con proteína de grillo lo que establece un 

punto de diferenciación de nuestro producto que trata de competir en el rubro de los 

snack saludables que actualmente está en constante crecimiento, la demanda de esta 

clase de productos dado al cambio de hábitos en el mundo debido a la pandemia. Por 

ellos nuestro producto se basa en brindar un beneficio proteico al consumidor, así como 

contribuir con la sostenibilidad del medio ambiente. 

● Los hábitos de consumo del mercado Limeño se han transformado y consideran 

alimentarse saludablemente en base a productos que aporten de manera nutritiva. 

Ante el desconocimiento de la entomofagia hay un mercado que busca crecer 

saludablemente para ello se debe brindar la información completa y correcta de las 

ventajas nutricionales de las galletas Chocogrill. 

● Para la definición del precio del producto se ejecutó un estudio de mercado y se 

compararon varios precios, adicional a ello se tomaron en cuenta el costo de insumos, 

buscando que se dé un margen de ganancia previsto. 

● La empresa se enfocará en desarrollar eventos de marketing con la finalidad de hacer 

llegar nuestro producto. Los eventos son actividades que causan una experiencia 



 
 
 

 

agradable en las personas. Participaremos en ferias, permitiendo que las personas 

degusten nuestro producto, brindaremos charlas y conferencias, con actos que puedan 

acercarnos a nuestros futuros clientes. 

●  Mediante desarrollo del plan de negocios hemos podido plantear de manera específica 

los ámbitos más importantes que conlleva desarrollar de manera correcta un plan de 

negocios. 

● Los aspectos legales de la creación así como los aspectos tributarios correspondientes 

al desarrollo de idea de negocio. 

●   Fue necesario desarrollar un plan tecnológico de la información considerando el 

sistemas ERPs de software libre más adecuado en el desarrollo de  GRILLO DEL PERU 

S.A.C. es Odoo 

● Nuestro producto tendrá dos tipos de presentación 50 gr para nuestros consumidores 

y una presentación encaja que contendrán 10 galletas, esta presentación está enfocada 

en nuestro canal B2B. 

● La empresa establecerá sus operaciones en el distrito de Pueblo Libre, debido a las 

facilidades de distribución y facilidad de personal que nos brinda esta ubicación para el 

desarrollo eficiente de nuestro proyecto de negocios, 

● La empresa considera contratar la cantidad necesaria de colaboradores para comenzar 

las actividades, según el crecimiento del proyecto se espera contratar más 

colaboradores para el volumen de ventas esperado. 

● En el presente proyecto de negocios se estableció un VAN de S/88 605, un TIR de 29 % 

y un cppc 12% , esto establece que la idea de negocios es viable y  cumple con las 

aspiraciones de los accionistas . 



 
 
 

 

 

RECOMENDACIÓN 

● Se debe considerar la posibilidad de ampliar los límites de edad del público objetivo 

específicamente el rubro de infantes, ofreciéndoles un producto nutricional eficiente 

para combatir las altas tasas de anemia y desnutrición en el país. 

● Buscar nuevas formas de estrategias, de mercado donde los clientes tengan más 

información que la actual y dar a conocer más estudios sobre la entomofagia a nivel del 

Perú. 

● Se recomienda la participación constante en ferias y eventos saludables, estos eventos 

son propicios para el desarrollo de una estrategia de difusión de nuestro producto 

enriquecido con proteína de grillo. 

● Se recomienda la creación de un área donde se desarrolle día a día el Producto, 

innovando y mejorando para mantener e incrementar su market share. 

● Se recomienda utilizar una investigación más exhaustiva sobre el proceso para la 

inscripción y certificación que otorga DIGESA para saber la factibilidad y aprobación de 

los insumos que tendrá nuestro producto. 

● Para implementar TI, optamos por un lenguaje simple que pueda ser entendido por todo 

el equipo. Los procedimientos además de flujos, se detallan en este documento. Al ya 

ejecutar algún proceso de TI se debe solicitar por auditoría como fuente de estudio y 

consulta, para conocer si procesos se hallan ejecutados pertinentemente  

● La empresa tiene presente que nuestra materia prima esencial cuenta con pocos 

proveedores, por ello es necesario evaluar la factibilidad y viabilidad de fabricar una 



 
 
 

 

harina de grillo propia, teniendo como referencias las investigaciones y reglamentos 

establecidos en a nación para la elaboración de este tipo de proteína en polvo. 

● Se debe considerar una integración hacia atrás para así acrecentar la rentabilidad de la 

entidad. 
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