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RESUMEN EJECUTIVO

El Pisco es un aguardiente que se produce de la destilacion del mosto fresco de uvas
pisqueras, es considerado la bebida representativa del Per(, teniendo como principales
importadores a nivel mundial China y Estados Unidos. Durante los Gltimos afios el pisco
peruano ha liderado los mercados internacionales donde varias marcas han sido reconocidas
como las méas vendidas, actualmente esta bebida llega a 57 paises y los productores

nacionales cuentan con el apoyo del estado para mejorar sus procesos.

Las provincias de Ica y Lima cuentan con la mayor cantidad de productores de pisco
en el pais, por lo que se plantea la idea de negocio de comprar este producto a los pequefios

productores de Lima para su exportacion a los Estados Unidos.

Para este proyecto se requiere una inversion inicial de 89,000 Soles con un plazo de
12 semanas para la realizacion de todas las actividades anteriores a la puesta en marcha, se
proyecta para el primer afio captar el 0.16% del mercado de Nueva York, representando una
venta de 10,138.00 litros de pisco equivalente a un ingreso por ventas de 303,785 Soles con
una utilidad neta después de impuesto de 10,584.00 Soles, con una rentabilidad del 19,37%
del patrimonio, un 3,48% de rentabilidad de las ventas, una tasa interna de retorno del 5,7% y
un VAN positivo de 7,033.00 Soles, todos estos indicadores financieros positivos, indican la
viabilidad de la inversion y que el dinero invertido sera recuperado dentro de los cuatro afos

proyectados.
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ABSTRACT

Pisco is a brandy that is produced from the distillation of the fresh must of Pisco grapes. It is
considered the flag drink of Peru, having as main importers worldwide China and the United
States. In recent years Peruvian pisco has led the international markets where several brands
have been recognized as the best sellers, currently this drink reaches 57 countries and

domestic producers have the support of the state to improve their processes.

The provinces of Ica and Lima have the largest number of pisco producers in the country, so
the idea of buying this product from small producers in Lima for export to the United States

is considered.

For this project an initial investment of 89,000 Soles is required with a period of 12 weeks to
carry out all the activities prior to start-up, it is projected for the first year to capture 0.16% of
the New York market, which represents a sale of 10,138.00 liters of pisco represented an
income from sales of 303,785.00 Soles with a net profit after tax of 10,584.00 Soles, with a
return of 19.37% of the assets, a 3.48% return on sales, a internal return of 5.7% and a
positive NPV of 7,033.00 Soles, all these positive financial indicators, indicate the viability
of the investment and that the money invested will be recovered within the four projected

years.
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CAPITULO 1. IDEA DE NEGOCIO

1.1 Formulacion de la idea de negocio

El Pisco es la bebida bandera del Per, es un licor de uva peruana que se obtiene de la
destilacion de los caldos frescos de la fermentacion propia del mosto de uva (jugo de uva),
persiguiendo las experiencias tradicionales determinadas en las areas fabricantes

anticipadamente examinadas y declarada como tales por la legislacion nacional.

El decreto supremo N° 001-1-ICTI/IND de enero de 1991, admite publicamente el
pisco como titulo de origen peruano, para las mercancias obtenidas por la destilacion de vinos
procedentes de la fermentacion de uvas frescas de la costa de los departamentos de Lima, Ica,

Arequipa, Moguegua y los Valles de Locumba.

En figura 1 se muestra la evolucion de las exportaciones de pisco desde el 2007 hasta
el 2015, donde se puede observar el crecimiento constante que tuvieron las exportaciones del
producto durante ese periodo de tiempo. Urbina, W. (2019), citado por el diario Gestion
(2019) afirmo6 que “la bebida bandera de Pert es reconocida por su calidad y que gracias a
una labor conjunta entre el sector publico y privado se presenta un crecimiento consecutivo
los ultimos 15 afos.” Este crecimiento en los volimenes exportados favorece la economia del

pais, permitiendo el ingreso de divisas y logrando incrementar la produccion local.

Durante los ultimos afios, los niveles de exportacion de Pisco han venido aumentando
afio a afio (figura 1). En el 2012, las exportaciones alcanzaron los 560 mil litros, generando
ingresos al Perl por US$5'049.000 millones con un precio promedio de pisco por litro de
US$9.00. Para el 2013, fueron los 635 mil litros (13.39% maés que el afio anterior), por
US$5'408.000 millones, a un precio promedio por litro de US$8.5. Mientras que, en el 2014,

ascendieron a los 794 mil litros (25.04% mas que el afio anterior), por US$5'473.000, a un
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precio promedio de US$6.9. En el 2015, las exportaciones fueron 34.51% mas que el afio
anterior y alcanzaron 1.068 millones de litros, equivalentes a US$7'346.000 con un precio
promedio por litro de US$7,7. En el 2016, se exportaron 1.2 millones de litros con un
incremento del 12.36% con respecto al afio anterior, generando ingresos al Peru por
US$8'688.000 millones, a un precio promedio por litro de US$7.2. Durante el 2017, llegaron
a los 1.31 millones de litros (9.58% mas que el afio anterior), generando ingresos al Per( de
US$8'849.000 millones. El precio promedio de pisco por litro fue de US$6.7. Y para
noviembre del 2018, las exportaciones alcanzaron los 1.38 millones de litros (3.27% maés que
el afio anterior), generando ingresos para el Perd por US$8'543.000 millones y el precio

promedio de pisco por litro fue de US$6.30.

PERU: EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES DE PISCO, 2007-2015
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Figura 1. Evolucidn de las exportaciones 2007-2015.

La abertura de distintos mercados, el afianzamiento de mercados que ya hay, el
incremento del conocimiento y prestigio de la calidad del pisco peruano a nivel mundial, han
logrado su consolidaciéon en el mercado internacional y un crecimiento constante en las
exportaciones de la bebida, las cuales superarian los US$ 10 millones al término de este afio

12
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segun lo indicado por la Asociacién de Exportadores (Adex). De acuerdo con dicha
asociacion (2019) citada por el diario Gestion (2019) “Las exportaciones de pisco sumaron
més de US$ 9 millones el afio pasado, anotando un incremento de 8% en los envios en

comparacion al 2017.”

1.1.1 Descripcion de la necesidad insatisfecha

Seglin el portal BeverageDynamics (2017) sobre la tendencia de las bebidas
espirituosas extranjeras en Estados Unidos, indica que los compradores méas jovenes (entre 21
y 40 afios de edad), buscando estas y otras categorias de licores nuevos, ademéas hace
referencia al interés de esta comunidad por los cOcteles artesanales y sefiala que las
categorias emergentes que mejor tienen un coctel autdctono son el Pisco y la Caipirinha. En
el mismo portal se menciona que desde 2014, la demanda de pisco en los EE. UU., ha crecido
un 58%, siendo la marca Pisco Porton la lider en la categoria desde su lanzamiento en 2011,

con el 31% de la cuota de mercado del pisco de EE. UU.

Ademas, gracias al nombre de origen del pisco y su reconocimiento en mdltiples
paises la produccion de la bebida iconica del Per( se ha incrementado, asi como sus niveles
de exportacion, sin embargo, debido a una serie de inconvenientes presentados en afos
previos el Estado ha decidido intervenir y garantizar que se cumplan con algunas de las reglas
basicas para la produccion del Pisco a exportar, para ello han publicado el nuevo reglamento
de denominacion de origen, de acuerdo con el Ministro de Produccién citado por el diario
Gestion (2019), la idea de este reglamento no es sofisticar la produccién del producto
peruano, por el contrario lo que se busca es asegurarse de que se cumplan algunas "reglas
béasicas"... Esta medida se adoptd en su momento con la finalidad de estimular la produccion

de pisco, mediante contratos de abastecimiento por 10 afios.
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Segln el Ministro de Produccion (2019) citado por el diario EI Comercio (2019),
luego de anunciar que la produccion de pisco habria alcanzado los 6,9 millones en el 2018, el
Ministerio de Produccion (Produce), sefial6 que en el 2019 la cifra creceria entre 7% y 10%
este afio, proyectando un nivel de produccién que estaria entre los 7.4 millones y 7.6 millones

de litros.

El apoyo por parte del Estado fomenta las buenas normas de producciéon, el
incremento en los niveles de produccion del licor para el proximo afio, asi como el
incremento de los volumenes de exportacion. Tales tendencias generan una oportunidad de

negocio para exportar este producto.

1.1.2 Producto a ofrecer

El producto a ofrecer seré el Pisco peruano, el cual de acuerdo con el Ministerio de

Relaciones exteriores citados por el portal PiscoesPeru.com.:

El Pisco es el aguardiente de uva peruano obtenido de la destilacion de los caldos frescos de la
fermentacion exclusiva del mosto de uva (jugo de uva), continuando las experiencias
tradicionales determinadas en las areas fabricantes anticipadamente comprobadas y sefialadas

asi por la legislacién nacional.

De acuerdo a la regla técnica peruana 211.001.2006 el pisco es “el aguardiente
obtenido Unicamente por destilacion de mostos frescos de “uvas pisqueras” recientemente
fermentadas, usando técnicas que conserven el origen tradicional de calidad determinado por

las &reas de produccion comprobadas™.

De acuerdo al diario La Republica (2016) “El pisco es la bebida alcohdlica que més
rapido esta creciendo en popularidad en el mercado estadounidense, de acuerdo a un articulo

del New York Times.”
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La empresa ofrecera tres tipos de pisco que se producen en el pais:

Pisco Puro: Es el pisco conseguido Unicamente de una sola diversidad de uva

pisquera, como por ejemplo la quebranta, negra criolla, mollar o uvina.

Pisco Mosto Verde: Es el pisco conseguido de la destilacion de mostos frescos de
uvas pisqueras con fermentacion detenida, es decir, antes de que todo el azlcar se haya
convertido en alcohol. Este tipo de pisco es sutil, fino, elegante y con mucho cuerpo, ademas

posee una gran variedad de perfumes y sabores.

Pisco Acholado: Es realizado con la composicion de diferentes tipologias de cepas

que pueden ser:

Uvas pisqueras, perfumadas y/o no perfumadas.

Mostos de uvas pisqueras perfumadas y/o no perfumadas.

Mostos frescos totalmente fermentados de uvas perfumadas y/o no

perfumadas.

Piscos derivados de uvas pisqueras perfumadas y/o no perfumadas.

El Pisco a comercializar se realizard en botellas de vidrio de 750 ml., o en porrones
que consiguen incluir 2 o 4 Litros. La capacidad consigue modificar conforme al
requerimiento del comprador, en la figura 2 se muestra la botella de 750 ml que sera utilizada

en el producto a comercializar.
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Figura 2. Botella a utilizar para comercializar.

1.1.3 Mercado Objetivo

El mercado objetivo se determind en base a informacion brindada por el Sunat, Trade
Map, y Agrodataperu, de donde se obtuvieron datos como los principales importadores del
pisco peruano, pudiendo observarse que durante el 2018 el 46% de las exportaciones del

producto estuvieron dirigidas hacia Estados Unidos (figura 3).
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EXPORTACION PISCO 2018
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Figura 3. Exportacion de Pisco desde Per(, 2018.
Fuente: Agrodataperu.

De acuerdo al diario Gestion (2018), actualmente, la demanda de bebidas alcohdlicas
sigue aumentando en Estados Unidos, tras haber tenido un crecimiento estable por los Gltimos
diez afios, especialmente en los segmentos de vinos y licores espirituosos. Las nuevas
preferencias en su consumo han hecho que la tendencia de la demanda siga en aumento,
siendo los estados con mayores ventas los de Florida, California y Nueva York. En cuanto a
su aceptacion por el consumidor estadounidense, se sefiala que el publico ya pide el Pisco en
las licorerias por ser un cdctel artesanal, un licor blanco de gran versatilidad para hacer

mezclas y debido a la familiaridad del Pisco Sour.

El incremento en el consumo de Pisco por parte del consumidor estadounidense vy el
hecho que en los Gltimos afios se ha transformado en el primordial importador de Pisco
después de Chile, definen a este pais como el mercado objetivo para exportar dicho producto,
donde adicionalmente los principales distritos aduaneros en cantidades que importan la
partida 2208201000 son: Nueva York, Los Angeles, Miami, Baltimore y San Francisco los

cuales se presentan como destinos atractivos para la exportacion del Pisco.
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1.2 Analisis de la oportunidad

El Pisco es apreciado como la bebida emblematica del Pert y, en la actualidad, sus
productores cuentan con el apoyo del Estado para la estandarizacion de sus procesos a fin de
garantizar que todos los productores elaboren productos de la mas alta calidad, minimizando

los posibles agentes contaminantes y factores que incidan sobre la calidad de esta bebida.

Durante los Gltimos afios las exportaciones de este producto han experimentado un
desarrollo sostenido, influenciado por la captacién de nuevos mercados y el incremento en
las ventas a clientes tradicionales, actividades como las realizadas en la Casa Peru en Rusia
durante el mundial de futbol en el 2018 ha propiciado el incremento en las exportaciones de

la bebida.

El engrandecimiento en la cantidad de la produccion de pisco, la estandarizacién de
los procesos productivos y los grados de calidad acorde a la Denominacion de Origen
garantizado por el gobierno, crean una oportunidad de negocios para una empresa dedicada a

la exportacién del producto a Estados Unidos.

La empresa comprara la produccién de Pisco a los pequefios productores de Ica y la
exportara en su totalidad, lo que beneficiara a todos los involucrados en el proceso productivo
de la bebida y generara diferentes fuentes de trabajo optimizando la calidad de vida de los

lugarefios.

1.3 Presentacion del modelo de negocio

Uno de los lugares en el Pert donde se cosechan uvas pisqueras es el valle de Cariete,
ubicado a 1 hora y 45 minutos al sur de Lima, es facil de llegar puesto que la autopista se
encuentra en optimas condiciones. Se considerd que la ubicacion de la empresa sera en el

distrito de San Vicente, provincia de Carete, dado que de este valle son las Uvas con las
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cuales se elaborard el Pisco. La ubicacion esta cerca (5 minutos) a la salida para Lima

(Panamericana Sur) para, posteriormente, llegar al Callao y exportarlo.

Para lograr la insercion de la marca en el mercado y alcanzar la cantidad necesaria de
unidades a vender, se realizara publicidad informativa mediante la creacion de la pagina web
de la compaiiia la cual estara en italiano con opcién para traducir al inglés o espariol y estara
orientada al mercado mayorista de productos naturales. En esta pagina web se encontrara la

siguiente informacion:

e Informacién del producto ofrecido: presentaciones y certificaciones del producto a

exportar.

e Informacién de la compania: Directorio general de la empresa como los correos
individuales del personal de ventas, informacion sobre numeros telefénicos de
contacto y direccion, adicionalmente, se mostrara informacion sobre principales
clientes, principales proveedores, estadisticas de envios, imagenes y videos del

proceso productivo y de almacenaje.

e Chat directo: que permitira al usuario contactar con un representante de la empresa y
plantear sus inquietudes, asi como la posibilidad de ser captado como cliente desde

este primer momento.

e Informacion del producto: que incluye recetario, utilizacion, videos, entre otros.

Durante los primeros cuatro afios se contard con un agente intermediario en Estados
Unidos que dentro de las principales actividades asignadas tendra la de contactar fisicamente
al cliente que previamente han sido captado a través de la pagina web o en ferias y cerrar la
venta en términos de volimenes y precios. Las herramientas de trabajo de este agente seran el

correo, los chat, videos llamadas, entre otros, lo que le permitird estar conectado con la
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empresa y realizar seguimiento al envio de los pedidos, a la vez que brindara atencion directa

y personal a los clientes estadounidense.

La empresa tendra tres departamentos:

e Ventas/Comercializacion: Este departamento sera el responsable de generar las
ventas de la empresa y el disefio e implementacion del plan de marketing utilizado

para dar a conocer la compafiia y la Panela Granulada ofrecida en Italia.

e Administracion: Este departamento es el responsable del control administrativo de la
empresa, garantizando el cumplimiento de normas y procedimientos establecidos,
aqui se llevara el vigilancia de los entradas y salidas, control de pagos a proveedores,
los ingresos de pagos correspondientes a las ventas, asi como el control de néminas,
pagos al personal, emisidn de reportes financieros necesarios para el seguimiento a la

evolucion de la empresa.

e Operaciones: Este departamento tendrad la responsabilidad del control de la Panela
Granulada durante todo el proceso, que va desde la recepcion del producto terminado

por parte del productor local hasta su envié al comprador.

Partiendo del modelo Canvas, en la figura 4, se sefiala el patron del negocio a

implementar.
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Figura 4. Modelo CANVAS.
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CAPITULO II. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1.  Andlisis de la industria, del mercado y estimacion de la demanda (Analisis

externo)

2.1.1. Andlisis de la industria

La industria de bebidas alcohdlicas es muy extensa, mantiene en el mercado cualquier
namero de productos comercializados en todas partes del mundo, se fragmentan en par de
grupos segun la forma en que son preparadas: las fermentadas como el vino y la cerveza, y
las destiladas como el pisco, el ron y el brandy, entre otros (Aldin & Seguin, 2008). No
existen dudas que las grandes diversidades y el progreso econdmico promueve el consumo de
bebidas alcoholicas, constituyendo un mercado viable a desplegar por las naciones

productoras.

Refiriéndonos a la industria del pisco, ésta nace finalizando el siglo XVI como un
destilado caracteristico de comarcas del Perd, hecho comenzando con del mosto fermentado
de algunas uvas sembradas en el territorio nacional (Sistema Integrado de Informacién de
Comercio Exterior, 2014). También, de acuerdo con el Trade Map (2018), la bebida en
mencion encabeza las exportaciones a escalal latinoamericana, con un total de 8.988 millones

de dolares, siendo sus principales mercados Estados Unidos y Chile.

2.1.1.1.  Competidores actuales

En la actualidad en Per0 existen 8 grandes exportadores de Pisco que concentran el
98% de las exportaciones realizadas por el pais, esto le da un alto poder a los competidores
actuales dentro de los resultados de la empresa pues implica un esfuerzo adicional para captar

la produccién de los pequefios y medianos productores de la zona y poder cumplir con el
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presupuesto de ventas, en el figura 5 se muestran los volimenes exportados durante el 2018

por estas empresas segun dato de Agrodataperu, (2019).

Figura 5. Exportacion de Pisco 2018.

Fuente: Agrodataperu.

2.1.1.2. Productos sustitutos

De acuerdo con el portal de PromPeru (2018), la industria de las bebidas alcohdlicas
en Estados Unidos ayud6 con USD 350 Billones al total de la accion financiera en Estados
Unidos el 2004. Las bebidas destiladas simbolizaron 30% (USD 103.4 mil millones) del total
del mercado de bebidas alcoholicas en USA. El afio 2005 los impuestos federales, estatales y
locales inscritos fueron $7.23 0 55%, del costo promedio de una botella caracteristica de
750ml ($13.10) en funcion de 80 bebidas alcohdlicas destiladas en USA. En el mercado
existen mas de 5,000 marcas que simbolizan al menos el 65% del total de la cantidad

comercializada.

En la actualidad en el mercado estadounidense existe una amplia variedad de bebida
sustitutas (figura 7), incluyendo el pisco chileno, teniendo un alto impacto en los resultados

de la empresa, pues implica que se deben reforzar los esfuerzos en el plan de marketing para
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resaltar las caracteristicas del pisco peruano sefialando la Denominacion de Origen y

haciendo hincapié en las presentaciones que se estan ofreciendo.

Entre los principales productos sustitutos del pisco en Estados Unidos y demas
regiones son el resto de bebidas espirituosas como el ron, el vodka, el whisky, tequila, gin,

etc.

R L3

Figjura 6. Productos sustitut(;s.

2.1.1.3.  Clientes

Los clientes objetivos a los cuales estan dirigidos el pisco a exportar son los
millennials (21-34 afios) y la reconocidad como Generacién X (35-45 afios), en el caso de los
millennials de acuerdo con el diario Crénica Creacion (2015). “La generacion del milenio
esta formada por todos aquellos jévenes que nacieron entre 1981 y 2000. Es decir son jovenes
de entre 15 y 34 afios: son el 25% de la poblacion mundial.” De acuerdo con el Promperu
(2018), el consumo de licores en Estados Unidos se segmenta demograficamente por edades
de consumidores (figura 7), los de edad de 21 a 44 es el fragmento de mercado mas joven
(Generacion milenial o del milenio) es el mas grande que alcanza cerca del 52,2% de
entradas de negocios de cerveza, vinos y licores. Clientelas con edades que oscilan entre 45y
64: Dicho fragmento constituye el 35,2% de los ingresos de la industria. Compradores con

edades entre 65 y 74: Tal nicho de mercado constituye solamente el 8,2% de los ingresos de
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la industria. EI consumo de licores se derrumba arrebatadamente en el momento de la
jubilacién, lo que se traduce en una minima cantidad de consumidores de més edad.
Compradores 75 afios y mas: dicho fragmento constituye solamente el 4,4% de los ingresos
de la industria. Al alcanzar una edad avanzada, varias clientelas simplemente no adquieren

bebidas alcoholicas y consiguen acabar totalmente el consumo de dichas bebidas.

Il Consumidores de edad 21 a 44
Consumidores de edad 45 a 64
I Consumidores de edad 65 a 74

Il Consumidores de edod 75 anos a mas

Figura 7. Segmentacion de consumidores de licores en Estados Unidos
Fuente: Export Americas USA

Debido al tamafio de la poblacion y al puablico al que esta dirigido el producto, el
consumidor tiene un nivel medio de impacto en los resultados de la empresa, pues al
mantenerse constantemente conectados y el uso de las redes sociales, sus comentarios pueden
influir positiva o negativamente en los volumenes de las ventas del producto, por lo que la
empresa debe garantizar que el producto exportado sea de la mas alta calidad a fin de

minimizar el poder de los consumidores en las resultas de la compafiia.
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2.1.1.4.  Proveedores

Durante los altimos afios en el pais se ha incrementado la produccion de pisco, de
acuerdo al Ministerio de la Produccion citado por el diario Pera21 (2019) “La produccion de
pisco habria alcanzado los 6.9 millones de litros durante el 2018, lo que representaria un
crecimiento de 12.8% frente al afio anterior.” De acuerdo al Ministerio de la Produccion al
cierre del 2015 en el pais existian 453 productores de pisco registrados, esto muestra que en
el pais existen una considerable cantidad de proveedores de este producto, sin embargo,
debido a que las exportaciones actualmente estan concentradas en pocas empresas que tienen
una trayectoria en el mercado, le otorga a los proveedores un poder de negociacion alto en la
empresa, pues implicaria negociaciones con respecto a volimenes y precios de compra para
poder garantizar la cantidad de litros necesarios para cubrir el pedidos de los clientes y el

presupuesto de ventas.

Segun el Ministerio de la Produccion (2017), las regiones del Peri con mayor
produccidn de pisco son Lima e Ica, llegando a representar mas del 90% de la produccion
nacional. De igual manera indica que para finales del 2016 se contabilizaron 523 empresas

formales productoras de esta bebida, ubicandose el 48.8% en Lima 'y el 34.6% en Ica.

2.1.2. Andlisis del Mercado

Segun el New York Times citado por el diario Gestion (2016), “el pisco es la bebida
alcohdlica que mas réapido esta creciendo en popularidad en el mercado estadounidense,
sefialo la Ocex del Perl en Nueva York (Estados Unidos).” El consumidor estadounidense ha
comenzado a buscar bebidas mas complejas y sofisticadas, porque no se complace con la
calidad y accesibilidad de las bebidas alcohdlicas habituales y muy manufacturadas, por lo

que, los desiguales perfiles de gusto y diversidad del pisco conciben que dicha bebida
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alcoholica sobresalga entre el resto. Estas tendencias dentro del mercado de bebidas

alcohdlicas, significa una oportunidad interesante para la venta de pisco.

De acuerdo al portal Prompera (2015), en los Estados Unidos a través del capitulo 22
- Las Bebidas, Licores & Vinagres registraron importaciones en el afio 2014 por valor de
USD 19 728 826 mil provenientes de todo el mundo, dentro de los cuales USD 5 405 mil
fueron importados desde el Per, lo que le dio una participacion del 0,03% dentro del total
importado... La subpartida arancelaria S.A. 2208.20 presenta los licores obtenidos de
destilacion de vino de u orujo de uvas (de la cual depende el pisco) donde se importaron un
total de USD 912 648 mil en el afio 2014, segmento que present6 un crecimiento del 13,6%.

De esta importacion Peru fue tercero representando un 0,23% del total importado (tabla 3).

Tabla 1.

Importaciones de Estados Unidos de la subpartida 2208.20.10.00

2013/14
USD miles

Francia 605 201 644 050 TET 110 96 343 13,90% 98,21%
Italia 6 254 4301 2128 2 532 19,00% 0,28%
Espania 1 564 1559 1832 2 454 34 00% 0,27%
Peru 1878 1812 2 630 2 094 -20,40% 0,23%
Reino Unido ks | 542 1233 1919 55,70% 0,21%
México 5 229 3185 1819 1807 -0,70% 0,20%
Grecla 2 387 2 62T 2 165 1 484 -31,50% 0,16%
Turquia a5 o 512 1026 148,90% 0,11%
Chile 364 727 aT6 985 12, 40% 0,11%
Subtotal 622 993 658 703 800 205 910 644 12,13%

Otros Palses 2 T48 2138 3 038 2 004 -51,60% 0,22%
Tokal 625 741 660 B41 803 243 912 648 13,60% 100,00%

Fuente: Departamento de Comercio de EE.UU., y la Comision de Comercio Internacional.
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La empresa escogio a los Estados Unidos como destino de las exportaciones del Pisco
debido a los incrementos en los volimenes de importaciones de pisco que ese pais ha tenido
durante los Gltimos afios, en la tabla 2 se puede observar que Perd tiene el 0,03% del total de
las bebidas importadas por ese pais en el periodo 2011-2014, mientras que en la tabla 3 se
puede observar que de la partida 2208.20.10.00 correspondiente a Pisco y Singani, en ese
mismo periodo el 71.02% los productos son peruanos siendo lideres en este renglon,
adicionalmente en la figura 3 se puede observar que el 46% del pisco exportado en el pais
tiene destino final Estados Unidos, lo que ubica a este pais como el segundo gran importador

del pisco peruano y lo convierte en el mercado objetivo para las actividades de la empresa.

Tabla 2.

Importaciones de los Estados Unidos del capitulo 22 (bebidas, licores y vinagres).

B —
2011 2012 plokic 2014

2013/14 2014
USD miles
Peri 4 517 6 674 6161 5 405 -12,30% 0,03%
QOtros
paises 17 248 502 19 249 488 19 590 207 19723 421 0,68% 99,97%
Tokal 17 253 019 19 256 162 19 596 368 19 728 826 0,70% 100,00%

Fuente: Departamento de Comercio de EE.UU y la Comisién de Comercio Internacional.
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Tabla 3.
Importaciones de Estados Unidos de la subpartida 2.208.20.10.00 (Pisco y singani) segln

pais de origen.

S R

2011 “ 2013 2014
2013/14 2014

USD miles
Pert 1742 1653 2341 2 056 -12,20% T1,02%
Chile 351 598 T32 54 3,00% 26,04%
Italia 86 210 207 a5 -58,90 2,94%
Subtotal 2179 2 461 3 280 2 895 -13,30%
Otros paises T4 27 a5 0 0,00%
Tokal 2 253 2 488 3375 2 895 -14,20% 100,00%

Fuente: Departamento de Comercio de EE.UU y la Comision de Comercio Internacional.

En el informe de “US Beverage Alcohol Trends 2012” citado por Prompert (2015), se
identifico a los diez Estados con el mayor consumo de “Spirits”, los cuales representan el
52,4% del consumo nacional. Como muestra la figura 9 y en la tabla 4, la mayor
participacion de mercado la tiene el Estado de California con 24,5 millones de cajas de nueve
litros, seguido por Florida con 16,4 millones de cajas de nueve litros y tercero esta Nueva
York con 13,1 millones de cajas de nueve litros. Estos tres Estados representan un 26,3% del

consumo nacional.

Por ultimo, el territorio con mayor consumo es el de California, seguido por Florida
esto se debe, esencialmente a que dichos estados muestran un gran poder adquisitivo en su

poblacion (tabla 4).
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Figura 8. Estados con mayor consumo "Spirits"

Tabla 4.

Los diez Estados representan el 53% del volumen de los Estados Unidos de licores y

crecieron mas rapido en el afio 2012

10 Estados de licores

1000 de cajas de 9 litros

California 24 534 11,90% 4, 20%
Florida 16 381 8,00% 4,10%
MNew York 13 085 6,40% 4 40%
Texas 11621 5,60% 3,70%
Illinois 8 440 4 10% 3,70%
Mew Jersey T 594 3,70% 4, 00 %%
Pennsyluania T 348 3,60% 4 209%
Michigan T152 3,50% 2.30%
Wisconsin 5842 2,80% 3,20%
Maossachusetts 5750 2, B0% £y, 40¥%
Subtotal Estados 107 748 52,40% 3,90%
U.S. Total 205 815 52, 40% 3,60%

Fuente: Export Americas USA
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Estos factores han hecho que Estados Unidos sea el segundo pais con mayores
importaciones de pisco peruano, lo que los convierte en el mercado ideal para las

exportaciones de la empresa.

El Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) (2019) con datos
actualizados al 30 de enero de 2019, que no incluyen los datos de ZOFRATACNA Yy ciertas
partidas concretas como el resarcimiento de bienes de capital en el exterior, mostro datos que
representaron cerca del 98.5% del valor total exportado e importado. De esta manera, se
verificd una transformacion de afio base aritmético (2007) en los indices de precios por

partida arancelaria, tal informacion se encuentra en el figura 9.

Exportacion e Importacion FOB: 2013 - 2018
(Miles de millones de US ddlares de 2007)

HExpartactin 48
Mlimpertaciin

. 40 39
37 —
% % 35 ¥ ”

2013 014 2013 2016 2017 2018

Figura 9. Exportacion e importacion FOB: 2013-2018.
Fuente: Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria.
Instituto Nacional de Estadistica e Informética.

El pisco es la bebida emblematica de Perl y su elaboracién se protege por una
Denominacién de Origen (DO) apoyada en la Ley N° 18.455, la cual admite las
particularidades exclusivas del pisco, que se derivan de elementos climéaticos, humanos y

usanzas propias de los territorios de Atacama y Coquimbo.
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Las exportaciones tuvieron un periodo de estancamiento debido a la fuerte
competencia de los destilados internacionales, lo que ocasioné una disminucion en el
consumo por parte del cliente internacional lo que trajo como resultado una disminucion en la
elaboracion de la bebida, con su correspondiente efecto en la menor demanda por materias
primas y menor rentabilidad para la produccion de uvas pisqueras, sin embargo, durante los

altimos 5 afos este sector ha comenzado a mostrar mayor dinamismo productivo y comercial.

Este estancamiento ocasion0 que el Estado, conjuntamente con los productores,
trabajaran en conjunto para emprender acciones para revertir la situacién y potenciar el
desarrollo productivo y comercial del sector pisquero, producto de este trabajo en la
actualidad el pisco peruano esta liderando en los mercados del extranjero y destacando
muchas de sus marcas como los piscos mas vendidos en el mundo, las ventas de la bebida de
bandera del Pert son muy superiores a las obtenidas por los productores de aguardiente
chilenos llegando a mas que duplicarlas, esto ha sido el resultado de una mayor labor
promotora de los empresarios y de las Oficina Comercial del Peru en el Exterior (OCEX), lo

que hara posible la consolidacion de la presencia del pisco en un mayor nimero de paises.

El pisco es un producto de exportacion no tradicional, tal clasificacion tuvo como
principales destinos Estados Unidos, Paises Bajos, Espafia, Ecuador, Chile y Colombia, en el

caso de Estados Unidos present6 un incremento del 11.6% (tabla 5).
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Exportacion FOB segun tipo de producto y principales paises de destino: 2017-2018.

Tabla 6.

Evolucion de las exportaciones de pisco por mes 2015-2017.

(Millones de US dolares de 2007)

Tipo de producto | Pals 01 2018 Var%
Tradicional
China 125100 138579 108
EE.UL. 404 KIK N 19,1
(Corea dal Sur 20423 25504 pLk]
Japdn 19298 2368 1.1
Brasl 1524 8 16198 6.2
India 960 8 15113 513
No Tradicional
EE.UL. 855 KR 16
Paises Bajos T804 1004, 1 87
Esparia GB9B e 428
Ecuador 5955 6453 a4
Chila 5146 6365 108
Calorbla 5568 06,7 12

Fuente: Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria.
Instituto Nacional de Estadistica e Informética.

8239274

8 647 990

6 868 467

1470062

1658 082

CIENTIFICA

NTIFICA DEL &

VALOR FOB (USS) VOLUMEN (KG)
2017 VAR% 16/15 | VAR% 17/16 2017
01 ENERO 540 711 296 841 380433 -45,10% 28,2% 87515 56 261 74
02 FEBRERO 717 144 1045 861 555515 45,84% -46,9% 125 769 161598 116
03 MARZO 604 344 468 585 675184 -22,46% 441% 120030 99 258 129
04 ABRIL 535030 519 969 460 785 -2,81% -11,4% 106 461 120088 97
05 MAYO 429948 813 704 798 546 89,26% -1,9% 80652 152 353| 170
06 JUNIO 1048319 708 225 468 648 -32,44% -33,8% 188038 128 394 81
07 JULIO 556 893 938136 593 043 68,46% -36,8% 68 705 186 955 102
08 AGOSTO 699 179 699 744 530079 0,08% -24,2% 131 365 165 085| 84
09 SEPTIEMBRE 822193 1147986 394 182 39,62% -65,7% 136 905 201 848 80
10 OCTUBRE 1070 969 716 387 730324 -33,11% 1,9% 196 831 153 601 104
11 NOVIEMBRE 342 743 542 696/ 776 445 58,34% 43,1% 69124 101 736 162
12 DICIEMBRE 871 802 749 856 505 285 -13,99% -32,6% 158 666 130 907 105
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Fuente: PromPer(

En la tabla 6 se muestran las exportaciones de pisco en el periodo 2015-2017, se
aprecia que en el 2017 las mismas disminuyeron por los envios del producto a Chile. Cabe
citar a PromPeru (2017) al respecto, segun acuerdo de CONAPISCO, estas exportaciones se
deben realizar bajo la partida de aguardiente/destilados de uva/vino, separandose los envios a
este pais de los envios al resto del mundo (Chile). Esta medida ha sido adoptada por las
empresas del sector pisquero a partir de los Gltimos dias del mes de mayo del 2017,
haciéndose efectivo a partir del mes de junio y julio del mismo afio , y por tal,
consecuentemente se ha visto reflejado en la disminucion total de las exportaciones de Pisco.
Por otro lado, para el 2018 el precio de la uva pisquera se ha visto afectada, aumentando su
precio en aproximadamente un 20%, lo que se debi6 a los temas coyunturales y de medidas
de proteccion de la calidad. Es posible que se tenga un incremento en el precio final del Pisco

en el 2018.

Con respecto al precio, segun PromPeru (2017), este ha oscilado entre 4 u 8

dolares americanos por kilo del 2013 a 2018, observandose en la figura 10.

9,00
8,00
7,00
6,00
5,00
4,00
3,00
2,00
1,00
0,00

201301 201307 201401 201407 201501 201507 201601 201607 201701 201707 20181

ENERO JuLio ENERO JULIO ENERO JULIO ENERO JuLIo ENERO JULIO ENERI

= PRECIO RELATIVO (US$/KC)

Figura 10. Evolucio6n del precio relativo de pisco.
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2.1.3. Estimacion de la demanda

En la apreciacion de la demanda se consideraron las cifras de produccion,
importacion y exportacion de pisco y la participacion porcentual de los distintos exportadores
y segundo el mercado destino del producto a ofrecer, en la figura 11 se puede observar que en
la actualidad existen 7 grandes exportadores de pisco que concentran el 100% de las

exportaciones del producto.

EYBORTACION PISCO
US$ MILES g5

882

f i 655

f i

BODEGA SAN BODEGA SAN DESTILERIA LA BODEGAS Y SANTIAGO VINA TACAMA S.A. BODEGAS DON
NICOLAS Sac ISIDROS.R.L. CARAVEDOS.R.L VINEDOS QUEIROLO S.A.C. LUIS SAC
TABERNERO S.A.C.

w2018 2017

Figura 11. Exportaciones de Pisco 2017-2018.
Fuente: Agrodataperu

Por otra parte, de acuerdo al Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, (2019), en
Estados Unidos, el pisco forma parte del mercado de bebidas alcohélicas valorado en USD 75
mil millones a precio al por mayor en el afio 2015. Dicho mercado se subdivide en otros tipos
de bebidas alcohdlicas, en la figura 11 se puede observar que el consumo es liderado por los
vinos con el 38,2%, whisky 15,0%, vodka 17,7%, “spirits” 12,2% (fraccion donde esta
comprendido el pisco), ron 6,7%, vinos para postres 3,8%, tequila 3,7% Yy ginebra 2,7%

(figura 12).
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6,70% Whisky
I vodka

Il Spirits (Pisco, Brandy, Cognac, okros)
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Il Vinos para postres

Tequila

Ginebra

Figura 12. Mercado de Bebidas Alcohdlicas Estadounidenses (2015).
Fuente: Export Américas USA

El pisco es parte del mercado de bebidas alcohdlicas que durante los Gltimos afios ha
evolucionado en sus ventas, mientras el consumo de cerveza se ha reducido en 4,3% entre el
afo 2007 y el afio 2012, el consumo de vino y otras bebidas alcoholicas “Spirits” y mezclas
han crecido 9% y 13,3% en el mismo periodo, renglon donde se encuentra el pisco, en el
grafico 5 se sefiala la conducta de las bebidas alcoholicas en Estados Unidos en el periodo

2007-2012.

En figura 13 se puede apreciar que los voliumenes suministrados de bebidas
alcohdlicas (doméstica vs. importados) durante el afio 2014 varian mucho por categoria, las
importaciones de cerveza representan solo el 13,3% del total, el vino el 22,75% y las bebidas
alcoholicas “spirits” el 41,6%, (categoria en la cual esta el pisco), esto indica que en la
categoria donde se encuentra el pisco son mayores las importaciones con respecto a las demas
categorias, factor que resulta positivo para la empresa, y que se ve reflejado en los volumenes

de pisco exportados hacia ese pais durante los Gltimos afios.
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Vino Bebidas alcoholicas - Spiriks

Il Domeéstico Il Domeéstico

Importado Importado

Cervega

Il Doméstico
Importado

86,70%

Figura 13. Participacion consumo bebidas alcohdlicas 2014.

Fuente: Export Americas USA

De acuerdo a Promper( (2015), la demanda especifica del pisco en los Estados
Unidos ha sido reemplazada, principalmente, por el pisco del Per( con una participacion de
71% (siendo el lider), seguido por el pisco de Chile con un 26% e Italia con un 3% en el afio
2014, segun los datos de importaciones en Estados Unidos, mencionado anteriormente. Cabe
precisar que desde Italia importan aguardiente de vino u orujo de uvas, comunmente llamada

grappa italiana.

Il Pert

Chile

M 'talia

Figura 14. Demanda del pisco en Estados Unidos.
Fuente: Departamento de Comercio de Estados Unidos y la Comision de Comercio Internacional.
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Las Naciones Unidas ha medido que New York se cambié en la primera plaza
metropolitana mas grande de la nacion, siguiendo a Los Angeles, Chicago, Washington D.C.,
Filadelfia, Boston, San Francisco y Dallas. Cuenta con una poblacion de 19,795,791.00
habitantes. En la ciudad de New York, se esta abarcando a las personas adultas desde los 21
hasta los 39 afios de edad para comprar el producto ya que son quienes conocen el producto y

podran hacerlo llegar a toda la familia para su consumo.

Conforme a un analisis de mercado ejecutado por la consultora Future Shift, (2015)
citado por Nufiez, M. (2017) las subsiguientes son las particularidades del grupo objetivo en
los Estados Unidos y Nueva York particularmente: Son hombres y mujeres con edades que

oscilan entre los 21 y 39 afios, caracterizandose por:

e Ser maés proclives a beber mas frecuentemente.

e Ser maés proclives a probar diferentes destilados o cocteles.

En la figura 15 se muestra como el volumen de consumo de las bebidas alcohdlicas se
ha desarrollado en el periodo del 2003 al 2012 y de acuerdo con National Alcohol Beverage
Importers (NABI) citado por Promperu (2015) esta tendencia se ha mantenido hasta el dia
hoy. Este incremento en la venta de bebidas alcohdlicas esta dada por dos factores el primero
es el aumento de capacidad de compra y el segundo es el aumento de la poblacién con edad

por encima de los 21 afios los cuales pueden legalmente comprar y consumir licor.
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Figura 15. Consumo de bebidas alcohdlicas
Fuente: US Beverages Alcohol, NABI.

De acuerdo con Export Americas USA, citado por Promperu (2015) la poblacién en
Estados Unidos superaba los 300 millones para el afio 2010, de ellos solamente 83,2 millones
eran menores de 20 afios, por lo que la proyeccion de crecimiento de la poblacion y sus
edades permite calcular que cada 10 afios se agregaran 20 millones nuevos consumidores

aptos para bebidas alcoholicas (Figura 16).
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Figura 16. Crecimiento de la poblacién en Estados Unidos clasificado .por edades (en millones de habitantes) Periodo 1980

— 2050

Fuente: Export Americas USA.
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En la tabla 7 se sefiala el computo de la demanda estimada, tomando en consideracion

el % de la poblacion de Estados Unidos que representa el estado de Nueva York, el

porcentaje de consumo de pisco Y la cuota de participacion del mercado.

Tabla 7.
Célculo de la demanda estimada

Poblacion de Estados Unidos 321.368.864

% poblacional 6,16%
Estado de New York 19.795.791

% poblacional de New York 43,19%
Ciudad De New York 8.550.405

% Poblacién de edades de 21 a 39 afios 24,73%
Mercado disponible de 21-39 afios 2.114.736
Consumo Per cépita (q) 95
Demanda Potencial 200.899.920
%Consumo de pisco 3,20%
Consumo de pisco 6.428.797
Cuota de mercado 0,16%
Demanda de la empresa 10.138
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CAPITULO IIl. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1. Andlisis FODA

Fortalezas

e Apropiada tecnologia para los productos de exportacion.

e Comprensién de coste e importes de comercializacion del competidor.

e Buena relacion con proveedores.

e Nocion del proceso de exportacion (Know — How).

e Bajo costo en la compra de productos terminados.

e Crecimiento en la demanda de Pisco en los Estados Unidos.

e Reimpresion del estatuto de la denominacién de origen. (DO).

Oportunidades

e Uso de la plataforma de negocios via web.

e Tipo de cambio.

e Utilizar las faltas que abandona la competitividad en el mercado.

e Barreras arancelarias.

e Bajo indice inflacionario del tanto del pais importador como del exportador.

Debilidades

e Falta de infraestructura.
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e Baja inversion en promocion y publicidad.

e Acceso a los canales de distribucion, al ser una empresa nueva en el mercado sus

posibilidades de acceder a los canales se limitan.

e Poder de compra restringido en los inicios de la empresa.

Amenazas

Inclusién de futuros competidores con mejor infraestructura.

e Gran fuerza de la competencia.

e Gran cantidad de productos sustitutos.

e Inclusién de futuros competidores con mejor precios bajos.

e Alzaen el coste del transporte internacional.

e Las ventas de productos sustitutos en crecimiento.

e Aumento de barreras no arancelarias.

3.2 Mision

Somos una compafiia consagrada a exportacion del Pisco, comprometidos en
establecer diferentes estandares de perfeccion en la complacencia de los clientes generando
valor para bienestar de los socios, clientes, consumidores, empleados y del entorno que se

opera.

3.3 Vision

Ser una compafiia reconocida en el mercado destino, logrando el reconocimiento por

la propiedad de los productos y el servicio ofrecido para el afio 2021.

42
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3.4 Objetivos estratégicos

Obtener participacion de mercado internacional de 0.67 % para finales del 2019.

e Aumentar el nivel de nuestras ventas en 10 % de forma sostenida durante los primeros

cuatro afios.

e Reducir la rotacion de personal a través de un aumento anual de sueldo en 4%.

e Aumentar las comercializaciones en los cercanos afios por medio de la persuasion de

diferentes consumidores por la cooperacion en ferias.

3.5 Estrategias genéricas

3.5.1 Estrategias de Ventas

Dentro de las estrategias de ventas se encuentran:

e Garantizar al cliente el abastecimiento de las botellas de Pisco durante todo el afio.

e Dar a conocer que es un producto 100% peruano, indicado en la etiqueta, informacién

importante de los ingredientes utilizados en su preparacion.

e Responder rapidamente las cotizaciones y requerimientos del cliente, con un tiempo

maximo de 3 horas.

e Enviar muestras del producto a los potenciales clientes (distribuidores).

e Vender el producto a un distribuidor, lo cual es un gran beneficio por la practica y

comprension de mercado. El distribuidor consentird promover la mercancia.

e Conocer toda la cadena logistica para adaptarnos a la solicitud del cliente, manejar de

manera adecuada los Incoterms.
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e Ofrecer una “seguridad de entrega” (cantidad y tiempo).

e Compromiso de parte de la empresa, lo que implica contactos telefénicos regulares,

correspondencia fluida (en inglés y espafiol).

e Destacar que es un producto con un olor y sabor exquisito para el paladar del cliente

estadounidense.

e Participacion del Pisco en los principales eventos del sector como, ferias y

exposiciones a partir del primer afio.

e Lainformacion serd restringida para la proteccion de informacion del comprador.

La maniobra de impulso que se utilizard para el proyecto residird en una sucesion de
ejercicios precisos que consentiran dar a conocer la marca, la compafiia y el producto dentro

de las que se encuentran:

e Asistencia a ferias. La empresa reconoce que la intervencion en exhibiciones y
presentaciones es un instrumento valioso y efectivo bien para las compafiias que
pretenden comenzar en la accion de exportacion como para las que ya han sido
instituidas en el mercado. Por tal motivo, participara el primer afio en la Feria Agro
Exportacion y a partir del segundo afio en ferias internacionales en Nueva York. La
importancia de asistir las ferias es que permite establecer un contacto directo con los
potenciales importadores y estrechar vinculos con los clientes, agentes, distribuidores,
mayoristas, entre otros. Asi mismo, la asistencia a ferias es una oportunidad potencial
para aumentar el volumen de ventas y de las exportaciones de la empresa, asi como
también identificar las deficiencias de las competencias. De igual manera, la

asistencia a ferias es una oportunidad potencial para aumentar el volumen de ventas y
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de las exportaciones de la empresa, asi como también identificar las deficiencias de

las competencias.

3.5.2 Estrategias de desarrollo del producto.

La estrategia de segmentacion con los importadores y/o mayoristas serd en funcion a
su clase social, estilo de vida y rasgos de personalidad de lugares donde realizan la
distribucion de las bebidas alcohodlicas en los Estados Unidos; es decir, su conducta que

tienen para poder repartir o comercializar los productos en el mercado de Nueva York.

Los consumidores finales como las mujeres y hombres se identifican con la bebida,
razén por la cual que se selecciond un envase fécil de manipular y elegante que demuestra la
personalidad de la persona moderna y liberal. De igual manera, se utilizara una estrategia de
Precio—Calidad, ofreciendo un costo muy parecido al del competidor, lo que permitira captar

al cliente final.

Estrategias de diferenciacion

Dentro de las estrategias de diferenciacion se encuentra el promover el pisco como
una bebida alcoholica Premium Spirit” para consumo como base de cocteles, adicionalmente
se ofreceran tres tipos de envases distinto teniendo dos particulares (2 y 4 litros)
especialmente envasados para ser utilizados tanto en bares y centros nocturnos como en
restaurantes para la preparaciones de cocteles, haciendo hincapiés en las ventajas para la

manipulacion y almacenamiento que presentan estos envases.

3.5.3 Fuentes de ventaja competitivas.

Las ventajas competitivas con las que contard la empresa seran diversas, entre ellas
esta el contar con un especialista en logistica internacional, que ayudara a optimizar tiempos

de entrega y minimizando los tiempos utilizados en el proceso de exportacion y
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nacionalizacion del producto. Adicionalmente al captar las producciones de los pequefios
productores de la zona, garantizard que se podrd cubrir la demanda del producto y a
incrementar los niveles de la produccion local. La empresa contard con personal altamente
capacitado en el area de logistica lo que permitird implementar las mejoras normas de
almacenamiento garantizando que se cumple con la rotacion del producto y que el producto
despachado cumple con las especificaciones de cada clientes lo que minimizara los reclamos
y generara las referencias con relacion tanto al producto vendido como al periodo de

contestacion y la calidad del servicio.

3.6 Alianzas estratégicas

Dentro de las alianzas estratégicas se tiene previsto captar la mayor cantidad de
pequefios productores de pisco de Lima, ayudandoles a adaptarse al reglamento de la
Denominacioén de Origen, lo que permitira incrementar los volimenes de sus ventas, mejorar
sus condiciones de vida y a la compafiia contar con los volimenes de productos requeridos

para cumplir con el presupuesto de ventas.
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CAPITULO IV. PLAN DE MARKETING

4.1 Decisiones estratégicas de marketing

La empresa exportard Pisco al mercado de Estados Unidos en botellas de 750ml, 2y 4
litros siendo sus clientes los distribuidores de Nueva York, para captar los clientes

potenciales se tiene previsto participar en eventos tales como:

e Fancy Food Show, el cual es el evento mas grande de Norteamérica que se realiza en
Nueva York cada afio a finales de Junio o Julio. Esta feria permite conectar
aproximadamente 2,400 expositores de 50 paises y regiones del mundo. El
organizador es National Association for the Specialty Food Trade. Este evento es
considerado el N° 1 de América del sector de alimentos y bebidas elaboradas y que
tienen valor agregado, donde aproximadamente un 87% de los visitantes de la feria
autoriza o recomienda decisiones de compra. Los visitantes de este evento son tiendas
por departamento, distribuidores de bebidas y alimentos, restaurantes, importadores,
supermercados y otros negocios vinculados con bebidas y/o alimentos de alta calidad

e innovacion.

La participacion de la empresa organizada en ferias especializadas en bebidas
contribuye a fortalecer la figura del Per( y de la organizacién como un abastecedor vital de

bienes en un &mbito nacional y global, y consiente a la compafiia conseguir provechos como:

e Intervenir en circulos negocios y citas comerciales con el objeto de precisar ventas en
el corto y mediano plazo (expectativas de ventas).
e Conocer nuevos productos y servicios, asi como las novisimas tendencias del mercado

para el producto.
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e Identificar las fortalezas y debilidades de la compafiia para posicionarse en un
ambiente competidor.
e Desarrollar una experiencia empresarial exitosa, que fortalezca las bases de la

organizacion.

La empresa busca resaltar la calidad de la materia prima de procedencia peruana para

captar la atencién de nuestro mercado objetivo que es EEUU, especificamente Nueva York.

Adicionalmente, se preve:

e Visitas comerciales, debido a que se participara en las ferias en Nueva York - Estados
Unidos, se visitard a los distribuidores a fin de afianzar la relacion de negocios y
discutir temas de ventas, cémo estd el mercado y temas relacionados a la
comercializacion.

e Garantizar al cliente el abastecimiento de las botellas de Pisco durante todo el afio.

e Dar a conocer que es un producto 100% peruano, indicado en la etiqueta, informacién
importante debido a que los insumos fueron seleccionados.

e Envio de muestras a los clientes (distribuidores) con las botellas de Pisco a los
principales importadores/distribuidores en EE.UU., de este modo, los clientes que las
reciben podran evaluar el producto y hacer su pedido.

e Publicidad por medio de la pagina web y redes sociales. Las redes sociales componen
un gran compafiero viable para la mercancia, porque muestran una elevada tasa de
admision en gran parte del mercado objetivo, de igual manera, la creacion de una
pagina web, donde el cliente tendra acceso a informacion acerca del producto y podra
pedir sus cotizaciones. La pagina web estara en 2 idiomas: espafiol e inglés y sera la
plataforma donde se plasmaran los videos, el correcto suministro de informacion y la

posibilidad de un contacto directo con el cliente.
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e Market place, la empresa asimismo empleara la herramienta de google adwords es
una herramienta que permite posicionarse entre los primeros al momento de realizar
una busqueda, y permite a los clientes visualizar los anuncios mientras visitan el sitio
web.

e Agregados Comerciales, en la mayoria de los paises, Perl cuenta con agregados
comerciales que se hallan bajo la responsabilidad del Ministerio de Comercio Exterior
y Turismo (MINCETUR), con el fin de apoyar comercialmente al exportador
peruano. En muchos casos se logran cerrar ventas o contactar nuevos clientes por
medio de estas oficinas.

e Servicios Post venta al cliente. Se brindara un servicio personalizado debido a que se
ha disefiado un portal web muy sencillo de acceder y donde todos los clientes podran

informarse de manera mas detallada sobre el producto.

4.2 Politicas de Precio

La empresa ha definido su costo de comercializacion fundamentado en la
competencia, en donde se calcula el importe promedio de venta que brinda el mercado por el
producto y se utilizara el método con base a costos, en el cual se establece el costo unitario
adicionandosele un margen de ganancia para conseguir un costo conforme al mercado. La
empresa fijara el importe de venta una vez hallado el precio para cada unidad de Pisco, al
cual se calculard un margen de lucro que le permita lograr un costo competitivo para la

empresa y que esté de acuerdo al precio de la competencia.

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

UNIVERSIDAD CIENTIFICA DEL SUR

CAPITULO V. PLAN DE OPERACIONES

5.1 Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

5.1.1 Objetivos de Operaciones

Dentro de los objetivos de operaciones se encuentran:

e Mantener un piso de inventario correspondiente a un mes de ventas, a fin de
garantizar que se pueden cumplir con los compromisos con los clientes en caso de

alguna eventualidad.

e Tener una merma menor al 0,01% correspondiente a perdida por manipulacion del

producto.

5.1.2 Actividades previas al inicio de Operaciones

Dentro de las actividades previas al inicio de las operaciones se definieron las siguientes
actividades y elementos que inciden claramente en las resultas de la empresa y se

determinaron responsabilidades:

e Logistica interna. Proveedor de Materia prima. La empresa comprara la produccién
de pisco a Vifiedos y Bodega Las Palma quienes entregaran el producto envasado en
las presentaciones de 750 ml. 2 y 4 litros.

e Incoterm Fob. determinado como “Free on Board” (Libre a Bordo). Como su nombre
lo muestra, solamente se aplica para remesas por comercio maritimo y es uno de los
Incoterms mas frecuentes en el mundo.

e Obligaciones del Vendedor. Adjudicar el producto a bordo del buque seleccionado
por el interesado en el puerto de embarque acordado. Realizar el envio de exportacion

del producto.
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e Obligaciones del Comprador. Escoger y apartar el navio. Asumir los consumos y

peligros propios del producto desde que cruza la baranda del buque.

En la figura 17 se muestra el proceso de exportacion e importacion, desde la salida del
producto del almacén del vendedor (exportador) hasta la llegada al almacén del comprador

(importador) con las responsabilidades con respecto al producto de cada una de las partes.

Preclo de mercancia:
Incluye Fletes, Sequros,
y Maniobras hasta cruzar la
' E—— FOB borda del buque y Despacho
de Export.

Aduana IAd:::‘
mpon

P Expon I
I S ' -
L] =
A & b S - i
Pueﬂode' |Puenode Comprador
Embarque | ‘ Destino
>

PR

+

Riesgo del Vendedor Riesgo y responsabilidad del Comprador
Entregar mercancia cruzando la “borda” Contratar Transporte y Sequro hasta destino
del buque y Efectuar despacho de Export. Efectuar el despacho de Importacion

Figura 17. Obligaciones, riesgos y responsabilidades

e Envase. Cada botella de pisco contiene 750 ml de pisco, la misma contendra una
etiqueta con toda la informacion del producto, estaran selladas con corchos sintéticos
y cerrados con capsulas, a fin de avalar la legitimidad de su incluido, en las imagenes
18 y 19 se muestran dos modelos referenciales de los envases a utilizar tanto para la

presentacion de 750ml como para la de dos litros.
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Figura 18. Envase de 750 ml

Figura 19. Envase de 2 litros.

e Empaque. EI empaque sera en cajas de carton corrugadas que soportan un peso de
aproximadamente 20 kg. Cada caja contiene 12 botellas de pisco. El carton como
material para el empaque es de caracter flexible, liviano y con facilidad de impresion.
Es un material mas sostenible que el plastico. Medidas (Largo 0.25 x Ancho 0.20 x
29cm). Peso aproximado por caja (incluyendo el contenido) = 5.5 Kg. En la figura 20

se muestra un ejemplo del empaque.
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Figura 20. Empaque para botellas de 750 ml.
e Embalaje. Luego del proceso de empaque de las botellas de Pisco se procede la etapa
de embalaje, las cajas de carton corrugadas seran apiladas sobre una paleta de madera

y envueltas con stretch film, tal como se muestra en la figura 21.

Figura 21. Embalaje cajas de pisco

El embalaje se usa con el prop6sito de constituir y congregar conjuntos semejantes de
la mercancia y resguardarlos de forma directa, facilitando, al tiempo, su uso. Los materiales
de envoltura y empaquetado se eligen conforme a las necesidades del producto, técnica de
empaque, procedimiento de pre-enfriamiento, firmeza, precio, disponibilidad,

determinaciones del cliente, precios de flete y miramientos climatico.

53

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

UNIVERSIDAD CIENTIFICA DEL SUR

Disefio del rotulado y marcado

Disefio del rotulado. La informacion del etiquetado general que manda la FDA se
presentara en inglés usando los mecanismos de comprobacion del sistema inglés (libras,

onzas). Se tendra en cuenta también:

Revelacién de identidad, apodo frecuente o habitual del alimento (esencia del
producto)

e Marca o logo del producto.

e Manifestacion precisa del incluido neto (peso, volumen): 1000 Ib.

e Mote y zona de la empresa del productor, envasador o consignatario, exportador,

nacion de procedencia.

US Custom and Border Protection (CBP) Juntamente con la FDA, el organismo de
Aduanas y Proteccion Fronteriza o CBP por sus siglas en inglés, sera garante del

reconocimiento y desaduanaje de productos importados a Estados Unidos.

Ley contra el Bio terrorismo La Ley contra el Bioterrorismo inicié a mandar en los
EE.UU. desde el 2003 y se halla consignada a resguardar la elaboracion, repartimiento y
comercializacion de alimentos de principio norteamericano e importado, frente a posibles
atentados extremistas. La manera para la puesta en practica de la actual Ley valora las

subsiguientes fases:

Inscripcion de infraestructuras alimenticias.

Comunicacion anterior de alimentos importados.

Parada administrativa.

Canon conclusivo de corporacion y sostenimiento de registro.
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Disefio del marcado El marcado es poner simbologias y pictografias que faciliten la
identificacion del contenido de los bultos asi como su manipuleo dentro de los almacenes,

agilizando el proceso de traslado de los mismos. Existen tres clases de marcado:

o Marcas de expedicion: se fundamenta en los datos acerca de las resefias necesarias
para la cesion de la caja, y acerca del cliente, destino, nacién, orientacion entre otros.

o Marcas informativos: contendran informacion acerca del producto y se apartaran
por las marcas de despacho.

o Marcas de manipuleo: constituyen drdenes primordiales o emblemas internacionales

que se refiere al manejo de las cajas.

5.1.3 Determinacion de requerimiento de insumos e infraestructura

Del insumo. EI producto sera comprado directamente a la Bodega La Palma como
proveedor principal que se encargara de proveer el Pisco en botellas de 750ml y después
enviarlos al almacén de la empresa. A fin de garantizar que el proveedor cumple con la
Determinacion de Origen la empresa realizara revisiones al proceso productivo de la bodega
mediante un asistente logistico quien validara que en cada etapa del proceso se cumplen con

los requerimientos de calidad.

De la infraestructura La empresa estara ubicada en el distrito de San Vicente,
provincia de Cafiete, esta ubicacién estd cerca (5 minutos) a la salida para Lima

(Panamericana Sur) para posteriormente llegar al Callao y exportarlo.

El area de almacén y oficina administrativa se encontraran ubicados en el mismo
lugar, el local de la empresa cuenta con un area de 200 m2. La empresa se ubica en una zona
y cercana a la panamericana Sur para luego dirigirse al puerto del Callao. El local serd un

galpén con entrada y salida, que permitira la entrada de trailer con el producto desde el
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proveedor Yy la salida por la siguiente puerta, permitiendo descargar el producto directamente

en la nave del almacén. En la figura 22 se muestra la distribucion del local.

GEREMCILA
GENERAL
ALMACEN DE
PROL
ADMINISTRACION TERM|
BANOS
WVENTAS LOGISTICA

Figura 22. Distribucion local.

Estrategias de suministro. El encadenamiento de provision se conforma por todas
esas acciones y procesos que implican a compradores y vendedores para que juntos ayuden
en la elaboracién y comercializacion del producto en las cuantias precisas, a las zonas
correctas y a tiempo con el propdsito de complacer las escalas de servicios solicitados por el

usuario.

Materia Prima Dentro de los proveedores de pisco se encuentran:

e Antigua Bodega Rivadeneyra
e Bodega Santa Maria

o Bodega LaPalma S.A.

Con estos proveedores se firmara un contrato, el cual inicialmente tendré vigencia un
afio, en el mismo estos proveedores se comprometen en vender minimo el 80% de su
produccién de pisco mensual, los que les permitird sentir que son parte importantes y

significativa del proceso de exportacion, estos proveedores contardn con las certificaciones
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necesarias que garanticen que su pisco es de la mas alta calidad. Cada una de estas bodegas se
encargara de envasar solamente una de las presentaciones de pisco a vender. El contrato
podré ser renovado si ambas partes se encuentran de acuerdo en las condiciones. En el mismo
se establece las caracteristicas de la entrega del producto final, el embalaje, el precio, la

calidad del producto y la frecuencia de la recepcion del producto.

5.1.4 Proceso productivo.

El proceso lucrativo de la compariia qued6 definido como se puntualiza en la figura
23, iniciando con la recepcidon del pisco por parte de los proveedores, el cual sera almacenado
tomando en consideracion el tiempo de produccién y la data de recepcidon del producto.
Posteriormente al recibir el pedido por parte del cliente se procederad a la facturacion del
mismo, lo que generara de forma automatica una orden de carga y una factura, con la orden
de carga el personal del almacén se encargara de preparar los envios para los clientes de
acuerdo al empaque y la cantidad facturada, el cual posteriormente sera cargado en el
conteiner a fin de ser despachado. Los pedidos cargados en los conteiner seran retirados por
el operador logistico y trasladados hasta el borde del buque desde donde culmina la

responsabilidad de la empresa y comienza la del importador.
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eI Carga del

Pedido

Figura 23. Proceso productivo.

Determinacion de operadores logisticos a intervenir. Los operarios logisticos son
los encargados de realizar la distribucion fisica internacional (DFI) de una compafiia. Esto
contiene el transporte, las gestiones aduaneras, el arribo al puerto, el ingreso a la naviera y el

traslado fuera del pais. Para la seleccion del operador logistico se tomo en consideracion:

e Transporte local: transporte del depdsito de la compafiia al terminal maritimo del
Callao.

e Almacenaje: La entrada de la mercancia al terminal maritimo para que sea examinada
previamente a la realizacion del levante de la mercancia.

e Agente de Aduanas: Son los empleados encargados de ejecutar la totalidad de las
gestiones de exportacion para que la mercancia parta del puerto.

e Agente de Carga: Es la compafiia delegada para ofrecer fletes competitivos para la

exportacion a New York — Estados Unidos.

Proceso de distribucion del Pisco en Estados Unidos. Previo acuerdo con los socios se
establecio que la distribucion del pisco por parte de la empresa se realizara de acuerdo a lo

mostrado en la figura 24, es importante sefialar que la empresa contratara los servicios de un
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bréker estadounidense que se encargue de realizar los contactos con los importadores de ese

pais.

Productor Extranjero

.

Importador — Empresa Comercial

¥

Mayorista

Usuario Comercial Minorista

Consumidor

Figura 24. Proceso de distribucién.

Partiendo que la exportacién es un proceso que permite la salida de productos,
materiales e insumos cuyo uso o consumo final se realizara fuera del pais y, que de acuerdo a
la legislacion actual el estado garantiza el derecho a ordenamientos de comercio exterior sin
negativas ni limitaciones, teniendo como unico requisito indispensable el RUC, para el caso
del proceso de exportacidn de la empresa, se determiné que todas las operaciones seran FOB,
por lo que la responsabilidad de la empresa terminara con la colocacién del producto al borde

del buque, adicionalmente las operaciones tendran las siguientes premisas :

e LaVentaesen Origen.

e El proceso sera de FOB.
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e Debido a que su valor comercial superara los 5,000 US$ se requerira la intervencion

de un agente de aduanas.

e La exportacion se ejecutard ruta maritima y la empresa que lo facilitard sera la

naviera Neptunia.

e EI servicio que prestara la naviera incluye el traslado desde las instalaciones de la

empresa hasta el borde del bugue. (Termino FOB).

e La obligacion de la empresa termina cuando el producto se encuentra en el borde del
buque en el puerto de embarque acordado, desde este punto, todos los demas gastos y

procesos e incluso las pérdidas de la mercancia corren por cuenta del comprador.

e Se utilizard la Carta de crédito, como forma de desembolso, este es un escrito
expuesto por la entidad bancaria del cliente donde se obliga a cancelar al exportador
si ejecuta cabalmente con las exigencias documentales. La manera de pago es a la

vista, 0 sea en el momento contra exposicién de los documentos en orden.

5.2. Estrategias de crecimiento

Se prevé una captacion para el primer afio del 0,16% de las exportaciones de Pisco del
pais y dirigir las mismas hacia Estados Unidos, con un crecimiento sostenido del 10% para

los siguientes afios hasta llegar a 1,96% de las exportaciones durante el cuarto afo.

Este crecimiento estard apoyado en un plan de marketing y el incremento de la
produccién en la zona, favorecido por este emprendimiento, lo que consentira optimizar la

calidad de vida en la localidad asi como incrementar los litros exportados por la compaiiia.
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5.3. Alcance de las operaciones

Se tiene previsto que durante los primeros cuatro afios de funcionamiento la empresa
centre sus operaciones a las exportaciones hacia Estados Unidos, especificamente a la ciudad
de Nueva York, pudiendo expandir sus operaciones hacia otras ciudades, dependiendo de la
evolucion de la empresa, sin embargo, esto se realizaria a partir del quinto afio de

funcionamiento y estaria condicionado a la produccion local y la demanda en el pais.
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CAPITULO VI. DISENO DE LA ESTRUCTURA Y PLAN DE RECURSOS

HUMANOS

6.1. Disefio de la estructura

La estructura organizacional es esencial en todas las compaiiias, precisa variadas
particularidades de como se organizara, posee la labor primordial de instituir mando,

categoria, cadena de mando, organigramas y departamentalizaciones, entre otras.

Las empresas contardn con una distribucion empresarial conforme a todas las
acciones o labores que intentan ejecutar, a través de una adecuada organizacion que le
consienta constituir sus labores, y departamentos con el fin de originar sus asistencias o
mercancias, a través de un orden y un apropiado intervencion para lograr sus fines y
propositos, en la figura 25 se muestra el organigrama correspondiente a los primeros cuatro

afos de funcionamiento.

Gerente General

Supervisor de Asistente Asistente
Logistica Administrativo Comercial

Operador de
Montacargas (1)

Obreros (2)

Obrero
Clasificado (1)

Figura 25. Organigrama.
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6.2 Principales Funciones del personal

Cada uno de los puestos sefialados anteriormente, deberdn cumplir con funciones
especificas, con la intencion de crear una organizacion eficiente. A continuacion se detallan

las funciones principales del personal de la empresa.

Cargo: Gerente General

Departamento: Gerencia General

Funciones:

e Esel representante legal de la compafiia.
e Aprobar los Manuales de Organizacion y Funciones.

e Valorar la mision de la compafiia por medio de los indicadores de gestion.

Responsabilidades:

e Vigilar por el desempefio de todos las exigencias legales que conmuevan los
procedimientos.

e Establecer los objetivos de mediano y largo plazo para la compafiia.

e Garantizar que la empresa cumpla con los objetivos planteados.

e Garantizar los indices de rentabilidad de las operaciones de la empresa.

Cargo: Supervisor de Logistica

Departamento: Logistica.

Funciones:

e Tramitar la adquisicidon de materia prima, materias y otros.
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e Recepcion, acondicionamiento y almacenamiento de los productos terminados de
acuerdo a los procedimientos establecidos.
e Garantizar el registro oportuno de los procedimientos de ingreso y salida de productos

en el almacén.

Responsabilidades:

e Empaque y almacenaje de la mercancia terminada.
e Armonizacion de las oficinas con los choferes desde el proveedor hasta la empresa.
e Garantizar que el producto exportado cumple con las especificaciones de cantidad y

presentacion solicitada por el cliente.

Cargo: Asistente Comercial.

Departamento: Ventas.

Funciones:

e Delinear la estrategia de ingreso a los mercados objetivos.
e Blulsqueda de nuevos mercados.
e Manejo de las relaciones con los clientes internacionales.

e Encontrar nuevos clientes.

Responsabilidades:

e Seleccionar y definir las ferias a participar y llevar a cabo las tratativas.
e Diseflar y desplegar maniobras de producto, costo, reparticion, comunicacion y
fomento del producto.

e Tramitar la rentabilidad de la marca.

Cargo: Asistente Administrativo
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Departamento: Administracion
Funciones:

e Inspeccionar y fiscalizar la produccion de planillas para la cancelacion de deudas.
e Supervisar y controlar la emisién de los estados financieros e informacién
complementaria.

e Realizar las compras de materiales e insumos.
Responsabilidades:

e Emision de estados financieros.

e Establecimiento y especificacion del valor y formas de pago de las lineas de crédito
financieras, tomando en cuenta la disposicion de deuda planificada por la compafiia,
el capital de trabajo preciso para su ejercicio y las inversiones planeadas de todo
negocio.

e El realizar los presupuestos del area.

e Aprobar la compra y alquiler de los bienes y servicios requeridos para la realizacion

de las acciones de la compafiia.
Cargo: Montacarguista
Departamento: Logistica
Funciones:

e Conducir el montacarga para el proceso de descarga del producto recibido del
proveedor.
e Almacenar el producto en el area establecida para tal efecto.

e Cargar el producto en el conteiner para iniciar el proceso de exportacion.
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Responsabilidades:

e Garantizar que el producto se almacena en el lugar donde corresponde.
e Garantizar que el producto es descargado y cargado sin pérdidas de producto por

manipulacion.

Cargo: Obreros

Departamento: Logistica

Funciones:

e Realizar el embalaje del producto de acuerdo a las especificaciones establecidas por la
empresa.
e Preparar los pedidos a ser despachados de acuerdo a las facturas emitidas.

e Mantener el area en orden y limpieza.

Responsabilidades:

e Garantizar que el producto quede bien embalado evitando se mueva durante el
proceso de manipulacion y exportacion.

e Garantizar que el cliente recibira el producto de acuerdo a lo solicitado.

6.2 Plan de Recursos Humanos

6.2.1 Plan de reclutamiento:

Este es un punto esencial que avalara conseguir los propositos determinados por la
compafiia. Tener ayudantes competentes de acuerdo a la ocupacion que ocupard es
fundamental, de alli que sea significativo que el asunto de seleccion de los empleados sea
bien trabajado y que luego de que se contraten se realicen los adiestramientos necesarios que

permitan a que el nuevo participante pueda sentirse comodo con el grupo de trabajo y con los
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oficios que tendra que realizar. Para el comienzo de operaciones el plan de reclutamiento se
realizara tomando en consideracion las funciones de cada cargo y los requerimientos
adaptados al perfil requerido. Es significativo para el equipo vigilar los detalles del perfil que
se requiere y de los individuos que intervienen en el asunto, porque necesita de ello para

conseguir contar con un grupo de primera calidad.

Inicio de Seleccion / Convocatoria y revision de Hojas de Vida

El equipo preocupado por cubrir un puesto tendrd que hacer de modo formal la
peticion, puntualizando las tareas y perfil que el actual participante poseeria. Dicha decision
deberd aprobarse por el Gerente General quien pedird una invitacion en bolsas de trabajo

conforme al perfil solicitado.

Luego de la exigencia se revisaran las hojas de vida recibidas de acuerdo al perfil
solicitado y apartar las que superan el filtro de seleccion, porque desde ello se comenzaran los
examenes psicoldgicos. Si en caso, los perfiles aprobaran dichas pruebas se requerirdn las

referencias profesionales y los antecedentes penales y judiciales.

Entrevista al personal

Luego aprobar los requerimientos, realizard una entrevista con el jefe del equipo el
cual valorara el perfil y sus experiencias en labores previas con el objeto de conocer si es que
el solicitante encajaria en el grupo que lo solicite. Ahora bien, si el entrevistado es el apto se
realizara la oferta laboral, puntualizando: Salario, beneficios, horario de trabajo y tareas a

realizar.

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

UNIVERSIDAD CIENTIFICA DEL SUR

Entrega de documentos

Una vez aprobado por el lider el entrevistado, se pediran los documentos formales
como la aprobacion de estudios médicos y copia certificada de estudios (bien sean requeridos

en el perfil).

Contratacion

Adicionalmente al proceso de seleccién de nuevo colaborador, el mismo firmara el
contrato laboral donde se especifican las especificaciones de la contratacion y el salario.
Como parte de las politicas de la empresa el tiempo de prueba serd de 3 meses, que ayudaran
a conocer al nuevo integrante y refrendar si se ajusta a las labores y al grupo de trabajo.

Posterior a los 3 meses de valoracion, el contrato se hara por 6 meses renovables.

Capacitaciones iniciales

El nuevo participante de grupo seré capacitado por el jefe de grupo en las labores que
tendrd que hacer. En dicha fase, se permitira conocer al colaborador la mision, vision y
objetivos a corto y largo plazo, asi como los valores y cultura de la empresa que diferencia a
la compafiia. Es preciso que el nuevo integrante se equipare con la empresa y se crea
comprometido con ella. Asimismo, se le entregaran las herramientas requeridas como

uniformes, compendios de seguridad en caso el puesto lo amerite.

6.2.2 Estrategias de motivacién y desarrollo del personal

La empresa busca mantener un concepto de trabajo donde se busque incentivar el
buen ambiente laboral y promover a los colaboradores con aumentos de sueldos segun las
mejoras y desempefio que tenga, adicionalmente lograr que el colaborador se desarrolle tanto

personal como profesionalmente.
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CAPITULO VII. PROYECCION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

7.1. Plazos y gastos de puesta en marcha

Se tiene previsto un plazo de 12 semanas para la realizacion de todas las actividades
anteriores a la realizacion de acciones de la empresa, en la tabla 8 se muestra el detalle de las
actividades las cuales van desde el registro de la empresa hasta la puesta en marcha como tal,
el cumplimiento en los plazos establecidos para cada actividad garantizara el inicio de

operaciones a finales de la semana 12.

Tabla 8.
Cronograma de Actividades

Semanas
Actividad 123456789 10 11 12
Registro de la empresa

Tréamites de Permisos

Definicion del proceso operativo de la empresa
Definicion del proceso de exportacién

Firma de contrato con los productores locales
Firma del Contrato con el Brdker Internacional
Alquiler de local

Contrato Empresa Publicidad

Disefio Plan de Marketing

Adecuaciones

Compra de equipos y herramientas

Instalacion de equipos y herramientas
Contratacion Personal

Inicio de Operaciones
Fuente: elaboracion propia.

De igual manera, en la tabla 9 se muestra el detalle correspondiente a la inversion
inicial la cual asciende a 89,000 Soles, esta inversion incluye la compra de activos fijos, el
alquiler del local donde funcionara la empresa, asi como los gastos necesarios para el registro

de la empresa, el tramite de los permisos de funcionamientos, el montaje de los equipos y las
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adaptaciones de las instalaciones para que pueda funcionar la empresa, asi como el importe

correspondiente para la compra del inventario inicial correspondiente a un mes de ventas.

Tabla 9
Inversion Inicial
Descripcion Soles

Equipos y Maquinaria Produccion 28.010
Inventario Inicial 17.310
Alquiler 5.800
Deposito en Garantia 5.800
Mobiliario y equipo de oficina 9.080
Gastos Pre operativos 8.000
Montaje e instalacion 15.000
Total Inversion Inicial 89.000

Fuente: elaboracion propia.

7.2. Estados de resultados proyectados

7.2.1 Presupuesto de venta

El presupuesto de ventas fue elaborado en litros, Soles y US dolar, para el caso de los
litros se partié de la demanda considerada para el primer afio de trabajo, el crecimiento del
15% para el segundo afio y un crecimiento sostenido del 10% para el tercer y cuarto afio, para
el caso del presupuesto en Soles, se tomoO en consideracion el precio de ventas promedio
actual en el mercado internacional (tabla 10).

Tabla 10
Presupuesto de Ventas

Presupuesto de Ventas

Descripcién ler afio 2do afo 3er afio 4to afio
Pisco  Litros 10.138 11.659 12.825 14.107
Pisco  Dolares 89.877 103.359 113.695 125.064
Pisco  Soles 303.785 349.353 384.288 422.717

Fuente: elaboracion propia.
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7.2.2. Costo de Venta Proyectado

El presupuesto de costo de ventas de la empresa fue elaborado en litros, Soles y US
dolar, partiendo del presupuesto de ventas en unidades, en la tabla 11 se muestran los
célculos realizados.

Tabla 11
Presupuesto Costo de Ventas

Costo de Venta

Descripcion ler afio 2do afio 3er afo 4to afio
Pisco  Litros 10.138 11.659 12.825 14.107
Pisco Ddlares 46.091 53.005 58.305 64.135
Pisco  Soles 155.787 179.155 197.071 216.778

Fuente: elaboracion propia.

7.2.3 Proyeccion de los Gastos

A fin de realizar los estados de resultados proyectados se realizaron los presupuestos
de gastos por los diversos departamentos (tablas 12 y 131), de igual manera, se procedi6 a
elaborar el presupuesto de néminas (tabla 14) y el presupuesto de marketing (tabla 15) los

cuales se muestran

Tabla 12
Presupuestos de Gastos Administracion y Gerencia

Concentos Gasto % lerafio 2doafio 3erafo 4to afo

P Mensual Partic Soles Soles Soles Soles

Agua 50 40% 200 240 240 240
Electricidad 100 40% 400 480 480 480
Materiales de limpieza 150 40% 600 720 720 720
Alquiler del local 5.800 40%  23.200 27.840 27.840 27.840
Materiales de Oficina 50 70% 350 420 420 420
Admon. y Gerencia 24.750 29.700  29.700  29.700
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Tabla 13
Presupuesto de Gastos Operaciones

Concentos Gasto % lerafilo 2doafio 3erafio 4to afio

P Mensual Partic Soles Soles Soles Soles

Agua 50 60% 300 360 360 360
Electricidad 100 60% 600 720 720 720
Materiales de limpieza 150 60% 900 1.080 1.080 1.080
Alquiler del local 5.800 60%  34.800 41.760 41.760 41.760
Materiales de Oficina 50 30% 150 180 180 180
Gastos de Operaciones 36.750 44.100 44.100 44.100

Tabla 14
Presupuesto de Nominas

Salario  Alicuota Total

Cargo/Actividad  Nro. Mensual Beneficios Mensual

ler aflo 2do afo 3er afo 4to afo

Gerencia -Admén. 2 2500 417 2.917 26.251 35.001 35.001 35.001
Gerente General 1 1.500 250 1.750 15.750 21.001 21.001 21.001
AdminiSrativo p  Looo 167 1167 10500 44000 14000  14.000
Ventas 1 1.000 167 1.167 10.500 14.000 14.000 14.000
Asistente de Ventas 1 1.000 167 1.167 10.500 14.000 14.000 14.000
Operaciones 5 2.230 372 2.602 23.416 31.221 31.221 31.221
Supervisor 1 1.300 217 1.517 13.650 18.201 18.201 18.201
Obreros 4 930 155 1085 9765 43020 13020  13.020
Total 8 5730 955 6.685 60.167 80.222 80.222 80.222

Tabla 15

Presupuesto de Marketing

Conceptos ler afio 2do afio 3er afo 4to afo
Soles Soles Soles Soles
Total 5.755 5.755 5.755 5.755
Mantenimiento de Pagina Web 469 469 469 469
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Videos de campafia 1.200 1.200 1.200 1.200
Muestras 1.475 1.475 1.475 1.475
Participacion en Ferias 1.690 1.690 1.690 1.690
Hosting y Dominio 121 121 121 121
Membrecia a web especializadas 800 800 800 800

7.3 Estado de Resultados Proyectado

Tomando en consideracion los presupuestos y proyecciones calculados previamente
se procedi6 a elaborar los Estados de Resultados proyectado para los primeros cuatro afios de
funcionamiento, el Balance General correspondiente al primer afio y el flujo de caja

proyectado para los primeros cuatro afio.

En la tabla 16 se sefialan los estados de resultados proyectados para los primeros
cuatro afios de funcionamiento donde se puede observar que la facturacion de 10,138 litros de

pisco generaran una utilidad neta libre de impuestos de 10,584 Soles para el primer afo.

Tabla 16
Estado de Resultados Proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ler afio 2do afio 3er afio 4to afio

Concepto Soles $ Soles $ Soles $ Soles $
Ventas 303.785 89.877 349.353 103.359 384.288 113.695 422.717 125.064
Kilos 10.138 11.659 12.825 14.107
Costos de Ventas
Costos de Ventas 155.787 46.091 179.155 53.005 197.071 58.305 216.778 64.135
Mano de Obra Directa 23.416 6.928 31.221 9.237 31.221 9.237 31.221 9.237
Depreciacion 4.202 1.243 5.602 1.657 5.602 1.657 5.602 1.657
Otros Gastos 36.750 10.873 44.100 13.047 44.100 13.047 44.100 13.047
Total Costos de Ventas 220.154 65.134 260.078 76.946 277.994 82.247 297.701 88.077
Utilidad Bruta 83.631 24.743 89.275 26.413 106.294 31.448 125.016 36.987
Gastos Admén. y Gcia.
Sueldos y Salarios 26.251 7.766 35.001 10.355 35.001 10.355 35.001 10.355
Depreciacion 1.362 403 1.816 537 1.816 537 1.816 537
Otros Gastos 24.750 7.322 29.700 8.787 29.700 8.787 29.700 8.787

Total de Gastos Admon. Y 52.363 15.492 66.517 19.680 66.517 19.680 66.517 19.680
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Gastos de Ventas

Sueldos y Salarios 10.500 3.107 14.000 4,142 14.000 4.142 14.000 4.142
Gastos de Marketing 5.755 1.703 5.755 1.703 5.755 1.703 5.755 1.703
Total de Gastos de Ventas 16.256 4.809 19.756 5.845 19.756 5.845 19.756 5.845
GANANCIA

OPERATIVA 15.012 4.442 3.002 888 20.022 5.924 38.744 11.463
Impuesto a la renta 4.429 1.310 886 262 5.906 1.747 11.429 3.381
GANANCIA NETA 10.584 3.131 2.116 626 14.115 4.176 27.314 8.081

Partiendo de los datos del Estado de Resultados se procedié a elaborar el Flujo de
Caja Proyectado para los primeros cuatro afios de funcionamientos el cual se indica en la
tabla 17 donde se observa que la empresa contara con suficiente dinero para cubrir sus pagos,

sin embargo, la inversion total es recuperada durante el cuarto afio de funcionamiento.

Tabla 17
Flujo de Caja Proyectado

Flujo de Caja Proyectado a 4 afios

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

Afio 0 ler afio 2do afio 3er afio 4to afio
Ingresos por Ventas 303.785 349.353 384.288 422.717
Total Ingresos 0 303.785 349.353 384.288 422.717
Egresos
Pago Proveedores Materia Prima -155.787 -179.155 -197.071 -216.778
Sueldos y Salarios -60.167 -80.222 -80.222 -80.222
Gastos Operaciones -36.750 -44.100 -44.100 -44.100
Gastos de Ventas -5.755 -5.755 -5.755 -5.755
Gastos de Administracion -24.750 -29.700 -29.700 -29.700
Total Gastos 0 -283.209 -338.933 -356.848 -376.555
Inversion -89.000
Total Egresos -89.000 -283.209 -338.933 -356.848 -376.555
Flujo de Caja Neto -89.000 20.576 10.420 27.440 46.162
Flujo de Caja Acumulado -89.000 -68.424 -58.004 -30.564 15.598

Partiendo de los datos correspondientes a la inversion inicial se procedi6 a elaborar el
balance general correspondiente al primer afio de funcionamiento el cual se sefiala en la tabla

18.
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Tabla 18.

Balance General

BALANCE GENERAL

ACTIVOS PASIVOS Y CAPITAL
Activos Corrientes Pasivos Corrientes
Inventario 17.310 Total Pasivos
Total Activos Circulantes 17.310
Activos Fijos
Deposito en Garantia 5.800
Mobiliario 9.080
Depreciacion - 1.362 Capital
Maquinaria 28.010 Capital Neto
Depreciacion - 4.202 Aporte Capital Social  54.636
Total Activos Fijos 37.327 Total Capital Neto 54.636
ACTIVOS 54.636 PASIVOS + CAPITAL 54.636
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CAPITULO VIII. EVALUACION FINANCIERA

8.1 Punto de Equilibrio

Dicho proceso ensefia el numero de dispositivos que una compafiia debe
comercializar para que el coste no sea superior al importe de las ventas y sefiala la dimension
de las utilidades o pérdidas de la compafiia cuando las ventas superan o se desploman por
debajo de tal punto, asi que el mismo sera un punto de referencia a partir del cual un aumento
en los volumenes de venta creara ganancias, sin embargo, de igual forma un decremento

producira mermas. Zavaleta (2004).

En la tabla 19 se muestra el calculo realizado para establecer el punto de equilibrio de
la compafiia, mientras que en la tabla 20 se muestra la comprobacion de este resultado, como
se podra observar para el primer afio el punto de equilibrio estd dado por la facturacion de
8,318 litros de Pisco, mientras que para el segundo corresponde a 11,267 litros, para el
tercero 10,409 y para el cuarto 9,735 litros.

Tabla 19.
Célculo del Punto de Equilibrio.

PUNTO DE EQUILIBRIO

CONCEPTOS ler Alo  2doafio  3er Ailo  4to Ao
Valor de venta unitario 30 30 30 30
Costo variable unitario 22 22 22 21
UTILIDAD MARGINAL 8 8 8 9
Costos fijos 68.618 86.273 86.273 86.273

ler Afo 2do afo 3er Afio 4to Afo

Costos fijos 68.618 86.273 86.273 86.273
PRECIO VENTAUN - CTO VTAUN 8 8 8 9
PUNTO DE EQUILIBRIO en unidades 8.318 11.267 10.409 9.735
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Tabla 20.
Comprobacion del Punto de Equilibrio

COMPROBACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
ler Afio 2doafio 3er Aflo 4to Afo

Valor Venta X Punto Equilibrio (Soles) 249.253 337.605 311.903 291.713
Costo variable Und. x Pto Equilibrio. 180.635 251.332 225.630 205.441
GANANCIA BRUTA (Soles) 68.618  86.273  86.273  86.273
GASTOS ADMINISTRATIVOS/VENTAS 68.618 86.273 86.273 86.273

GANANCIA OPERATIVA - - - -
Impuesto a la renta - - - -
GANANCIA NETA - - - -

8.1 Valor Actual Neto

El valor actual neto reside en restar en el presente instante la totalidad de los flujos de
caja venideros o en establecer el paralelismo en el tiempo 0 de los flujos de efectivo futuros
que crea un plan y confrontar dicha paridad con el gasto inicial. Lopez, D. (2006). La

férmula que consiente calcular el VValor Actual Neto es la mostrada en la ecuacion 1.

Ecuacion 1 Valor Actual Neto

FC1 FC2 I FCn
(dx1+i)1 = (dx1+i)2  ~°  (dx1+iDn

VAN = ( ) - INV

Tabla 21
Célculo de la VAN

lerafio 2doafo 3erafio 4to afo

Flujo de Caja (Soles) 20.576 10420 27440 46.162
Interés (1 + Interés) 1,03 1,06 1,09 1,12
Flujo de Caja Proyectado (Soles) 19.984 9.830 25141  41.078
Flujo de caja esperado - Inv. Inicial 96.032 -89.000 = 7.033
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En la tabla 21 se puede observar el calculo correspondiente a Valor Actual Neto del
proyecto donde se obtuvo un resultado positivo de 7,033 Soles, lo que indica que la inversién

sera recuperada en el lapso de tiempo proyectado y por tanto es viable realizar la inversion.

8.2 Rentabilidad

Ferrer, (2008), explica que la rentabilidad financiera o del capital, designada en la
literatura inglesa como return on equity (ROE), es una medida, concerniente a un definido
espacio de tiempo, del beneficio logrado por sus capitales, corrientemente con autonomia de

la colocacion del resultado.

La rentabilidad financiera logra tomarse asi como una medida de rentabilidad méas
préxima a los socios o duefios que la rentabilidad financiera, siendo teéricamente, y de
acuerdo con la opinion mas desarrollada, sea el indicador de rentabilidad que los directores

pretenden extender en utilidad de los duefios.

Algunos autores indican que el margen de utilidad, evalla el porcentaje de las ventas
que consiguen transformarse en utilidad utilizable para los socios. La utilidad neta es

calificada luego de gastos financieros e impuestos.

Partiendo de estos conceptos se puede decir que las formulas para calcular tanto el
retorno de la inversién como la rentabilidad de las ventas son las mostradas en las ecuaciones

2y 3.

Ecuacion 2 Formula Retorno sobre la Inversion

) ) ) Utilidades
Indice del retorno sobre la inversion = —— x 100
Patrimonio

Sustituyendo los datos quedan como se muestra a continuacion, de donde se obtuvo

un resultado del 19,37% de utilizacion del patrimonio para la generacién de utilidades.

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

UNIVERSIDAD CIENTIFICA DEL SUR

10,584
Indice del retorno sobre la inversion = x 100 = 19,37
54,636
Ecuacion 3 Rentabilidad sobre las VVentas
Utilidades
Rentabilidad sobre las Ventas = ——— x 100
Ventas

De igual manera, al sustituir los datos en la formula de rentabilidad de las ventas se

puede observar que las utilidades netas representan un 3,48% de los ingresos por ventas.

Rentabilidad sobre las Ventas = 10,584 100 = 3,48
entaptiitdaa soovre Las enaS—303,785x =D,
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CAPITULO IX. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1. Conclusiones

e EIl reconocimiento de la Denominacion de Origen del Pisco por parte de diversos
paises, asi como las acciones de impulso por parte de la Asociacién de Exportadores y
del Comité del Pisco, con la finalidad de dar a conocer la bebida bandera del pais, el
nivel de aceptacion que ha tenido en los Estados Unidos, el incremento constante en
los volimenes exportados hacia ese pais y a las decisiones que ha asumido el
gobierno a fin de garantizar que el proceso productivo cumpla con las normas y todo
el Pisco producido en el la zona destinada para ello, tenga calidad exportadora, crean
una oportunidad de negocios para una empresa dedicada a la exportacion de Pisco

hacia los Estados Unidos.

e Para este proyecto se requiere una Inversion Inicial de 89,000 Soles, los cuales de
acuerdo a la proyeccion de los Flujos de Caja seran recuperados en el transcurso del
cuarto afo de funcionamiento, se proyecta para el primer afio que la venta de 10,138
litros de Pisco equivalentes a 303,785 Soles generen una utilidad neta de 10,584

Soles.

e La proyeccion de los estados financieros indica que para los primeros cuatro afios de
funcionamiento se tendra un Valor Actual Neto de 7,033 Soles, que la rentabilidad del
patrimonio sera del 19,37%, que la rentabilidad de las ventas sera del 3,48%, con una
tasa interna de retorno del 5,7% y un punto de equilibrio para el primer afio dado por

la facturacion de 8,318 litros.

e Todos los indicadores financieros dan resultados positivos, lo que indica la viabilidad

de la inversion, que el dinero invertido sera recuperado dentro de los primeros cuatro
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afios de funcionamiento y que la empresa contara con la suficiente liquidez como para

no necesitar financiamientos externos.

9.2 Recomendaciones

o Contratar un Broker de reconocida trayectoria que permita captar clientes

distribuidores y minoritarios que garanticen la venta del Pisco a exportar.

. Es indispensable garantizar que se cuenta con un eficiente plan de mercadeo a

objeto de garantizar los volimenes de ventas presupuestados.

o Realizar seguimiento a los productores locales a fin de incentivar su

produccion y que se realice conforme al estatuto de la calificacion de origen.

o Integrarse a la Asociacion de Exportadores y formar parte de las actividades de

promocion de la bebida.
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