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Resumen Ejecutivo

En el presente documento podra encontrar la realizacién de un plan de marketing para
el nuevo emprendimiento de la empresa “Belle Vie S.A.C., que opta en sus inicios por lanzar
una mermelada con el fruto de pitahaya, teniendo como propdésito, el ser una marca de
mermelada organica que pueda distribuirse a un plazo futuro de 2 afios, en las tiendas
naturistas de lima metropolitana, teniendo como punto de partida el distrito de Jesus Maria.
Antes de realizar el lanzamiento de la mermelada de pitahaya, se ejecuté una secuencia de
investigaciones, tanto externas, del entorno actual que pudiera afectar el emprendimiento,
como internas, que pudiéramos beneficiarnos de sus fortalezas y oportunidades.

Se investigo y evalud a las competencias cercanas del producto, para lograr diferenciar
gué es lo que ofrecen los competidores, poder plantear las estrategias a seguir y la oferta de
valor de la marca. Es asi que, en conjunto de la informacion obtenida, se plantea establecer el
posicionamiento a través de los beneficios que se obtienen para su salud al consumir el
producto regularmente y obtener la lealtad y confianza hacia la marca.

Para precisar la informacién mencionada, se ejecut6é una investigacion de mercado
donde se obtuvo datos cualitativos y cuantitativos a través de una entrevista a profundidad y
una encuesta a nuestros potenciales clientes y distribuidores de las tiendas naturistas.

Se finaliz6 el proyecto, con un analisis financiero prolongado a 12 meses, donde se
pudo obtener como resultado que el emprendimiento es beneficioso y que desde el primer mes

se empezaran a obtener utilidades.
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Introduccién

Hoy en dia, después de haber atravesado una Pandemia mundial de alrededor de dos
afios, las personas tomaron mas conciencia en cuanto a los productos que ingerian y el
cuidado fisico que tendrian que conservar, volviéndose una prioridad la calidad de los
productos que no afecte su salud y que por el contrario pueda contrarrestar enfermedades
existentes e incluso lograr evitar adquirir alguna.

Segun INEI, hasta el 2014 el 20% de los peruanos sufrian de problemas intestinales,
todos conocemos a algun familiar o amigo que lo sufre; es a raiz de esto es que nace la idea de
encontrar un producto que aporte beneficios para la salud con procedencia de la naturaleza. La
Pitahaya, este fruto que al combinar con la panela logra crear una consistencia en forma de
mermelada, apto para el consumo de grandes y pequefios en casa.

La Pitahaya entre sus propiedades destaca por su alto contenido en antioxidantes
naturales y vitamina C, que es lo que buscamos resaltar, los beneficios enriquecedores que nos
brinda para la salud, es el eje del posicionamiento por diferenciaciéon que va lograr capturar a
nuestros clientes en sus mentes, su distribucion sera en principio en los centros naturistas del
distrito de Jesus Maria.

A través de la realizacion de una encuesta en los puntos de ventas de casas naturistas,
esta informacion nos permitié acceder a conclusiones mas 6éptimas en relacién al precio del
producto, la distribucion, el empaque, conocer mas a nuestro segmento objetivo, tomar
decisiones, entre otros.

A través de todo el andlisis del presente documento, podemos concluir que es un
proyecto viable de realizar en el tema de produccion, distribucién, plan de marketing, plan
financiero, priorizando costos y recursos en el proceso, siendo la mermelada de mesa un
complemento perfecto que acompafia a diario en la vida de muchas personas y alin mas,
siendo un producto que con el consumo prolongado logra mejorar las condiciones de salud de

sus consumidores.
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Cada capitulo se termina de la siguiente manera:

CAPITULO I: Para llegar a nuestro punto de origen se considerara el analisis de
PESTEL (externo) y LAS FUERZAS DE PORTER (interno).

CAPITULO II: En el andlisis interno se vera todo el desarrollo de la empresa como es el
andlisis FODA, con ello se realizaran estrategias de mejora FO-FA-DO-DA, a donde se va
direccionando la empresa, para cumplir sus objetivos, establecer estrategias genéricas, asi
como estrategias de entrada, para saber sus ventajas comparativas y competitivas, dentro de
una estructura organizacional.

CAPITULO lIl: Investigacion de mercado se realizara con la finalidad de identificar
nuestro publico objetivo dentro lima moderna, y asi conocer los habitos de consumo en los NSE
Ay B. Con el fin de brindar un producto que cubra sus necesidades.

CAPITULO IV: Formulacién de estrategias de marketing, se analizara el mercado para
gue pueda cumplir con los objetivos y realizar estrategias para el desarrollo a profundidad del
producto.

CAPITULO V: Mezcla de marketing, conocido como las 4P’s. la misma que nos ayudara
a dar a conocer el producto, exponiéndose al publico con un precio referencial, el mismo que
sera distribuido por los diferentes canales (plaza), haciendo uso de promociones establecidas
dentro de un plan de accion.

CAPITULO VI: Andlisis Econémico — Financiero, se evaluara los distintos costos,
inversiones y presupuestos de nuestro proyecto. Con la finalidad de evaluar una rentabilidad
economica, tanto favorable o desfavorable por medio del analisis de sensibilidad, el mismo que

te permite identificar las areas débiles y fuertes por medio de un plan de contingencia.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Capitulo I: Analisis del Entorno

1.1. Andlisis del Entorno General
1.1.1. Demogréfico

Segun (Trigoso, 2021), a raiz de la pandemia se aumenté la frecuenta de realizar
deporte en los peruanos, siendo un nicho que abre la ventana a los mercados saludables, ya
gue el 44% consume suplementos vitaminicos, el 91%” (par.1), nos indica tiene una
alimentacion sana. EI COVID, cambié el estilo de vida de los peruanos, ya que ahora agregaron
la actividad fisica en su rutina diaria, esto subi6 a un 88% que realizan alguna actividad
deportiva, comparado con el 2019, subié 31 puntos. Segun Offerwise los deportes que suelen

realizar los peruanos son: Correr 63%, gym 46%, futbol 44%, funcionalidades 25% y baile 24%.

Segun (Tolentino, 2022) “El 20% de los peruanos padece de estrefiimiento funcional,
este problema debe de ser de mucho interés, ya que se puede evitar efectos negativos en la
familia, segun el médico pediatra emergenciologo del Hospital Ill de Emergencias Grau de
EsSalud”, indica que el estrefiimiento es algo serio, que usualmente esta en la etapa escolar,
gue tiene aproximadamente el 50% y el 20% padece de estrefiimiento funcional, que la mayoria

de las personas lo oculta por verglienza, y que el sexo masculino predomina con este estado.

Segun (Perd21, 2021) “La pitahaya, el superalimento que se abre paso en el mercado
peruano”, esta fruta ayuda mucho a los jovenes y nifios que estan en desarrollo, pues da
muchos beneficios en su crecimiento, protege el sistema inmunolégico, contiene hierro, tiene
propiedades anticancerigenas, antioxidantes, protege el sistema digestivo y su consumo
favorece a las personas diabéticas. La pitahaya se puede consumir en jugos, cOcteles, helados,
mermeladas. Este consumo alto de la pitahaya, hace que las empresas agricultoras ingresen a

ese mercado, como el proyecto Terra, dirigido por el Gerente General Diego Rodriguez.
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1.1.2. EconOmico

Subida del Dolar. Por parte de esta situacion econémica la subida del precio del dolar
nos afecta mayormente como organizacion, estos factores implican el alza de la gasolina entre
algunos insumos principales de nuestro producto (Mermelada de Pitahaya), esta crisis es
ocasionada por el COVID-19 a nivel mundial. En Peru alcanzo el tipo de cambio a 4.00 soles.

Nos indica (Salazar, 2021), el Banco Central de Reserva (BCR) coloc6 en el mercado
dolares estadounidenses por una cifra de 30 millones y asi venderlos para realizar multiples
operaciones evitando el alza, el tipo de cambio se recuper6 levemente y Perl acumula un alza
de 11,91% en 2021.

Hasta la actualidad el precio del délar se mantiene entre 4.00 soles a 3.90 soles,

siguiendo con la inestabilidad econdémica en nuestro territorio peruano.

1.1.3. Politicoy Legal
Politico. EI 2020 lo elegimos como gobernante el Sr. Pedro Castillo quién
enfrenta una elevada crisis desde los inicios de su gobierno. El Peru vive el dia a dia
con dependencia a lo que pudiera ocurrir en el estado, esta inestabilidad se ve reflejada
en el alza del ddlar, alza de los insumos de primera necesidad, entre otros y afecta a
todas las instituciones y/o empresas del pais, creando caos, desorden y delincuencia

(infobae, 2022).

Los empresarios todo tamafio y de todo el pais, se unen para exigir al gobierno que se
encamine la recuperacion econémica, defendiendo lo que se ha logrado en la sociedad previo a
la pandemia, la inestabilidad que es causada por el gobierno genera incertidumbre en los
empresarios, en los costos de insumos, fabricacion, importacién y una serie de trabas que no
genera el progreso e ingreso esperado en todo &mbito, todo ello en general también podria

afectarnos como empresa nueva que queremos abrirnos en el mercado (EYNG, 2022).
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Acuerdos Vigentes Legales. Los Tratados de Libre Comercio (TLC) son acuerdos
legales pactados entre dos 0 mas paises para poder enviar productos nacionales al extranjero,
de forma que estos sean libres de aranceles total o gradualmente en el tiempo, amplia la
posibilidad del mercado para las empresas, estos acuerdos con diversos paises dejan la puerta

abierta para facilitar la exportacion de nuestro producto de mermelada de pitahaya en adelante.

Tratados comerciales del Pera vigentes, son algunas de las alianzas que el estado logré
formar son de la Comunidad Andina (CAN). En donde buscan la unificacién de las regiones
andinas; Mercosur-Peru, que contribuye al desplazamiento interno y externo de mercaderias
y/o servicios; el Foro de Cooperacion Econémica del Asia-Pacifico (APEC), nos abre las
puertas a las transacciones de comercios asequibles entre socios; los Acuerdos Comerciales

Bilaterales nos permiten gozar de ventajas arancelarias (Ministerio de Economia y Finanzas., s.
f).

Indecopi. Facilita a las marcas en ser identificadas ya sea un producto o servicio, con
palabras, iconos, letras, nUmeros, sonidos, fragancias, libros o cualquier otro signo distintivo,
con la autenticidad de ello, la persona se convierte en duefio completamente para usarla en

todo el Perd.

Ello lograra que nuestra marca sea identificada con facilidad y lograr poder

posicionarnos en la mente de nuestros consumidores.

Registro Sanitario “Digesa”. El “Art. 104 del Reglamento sobre Vigilancia y Control

Sanitario de Alimentos y Bebidas aprobado por D.S” (REPUBLICA, s.f.).

Ente encargado de aprobar derechos, registros, certificaciones, autorizaciones
sanitarias, entre otros, en referencia a la salud ambiental e inocuidad alimentaria y salud

ocupacional.
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Ser aprobados por DIGESA es primordial a la hora de emprender un producto
alimentario, en el caso BELLE VIE S.AC. la producir un producto necesita este registro para

empezar a salir al mercado.

Sunat. La Ley N°26886 de Sociedades es aceptada en 1997 el 5 de diciembre, brinda
varias posibilidades de sociedades para formalizar una empresa. Se toma la decisiébn como
equipo constituir una Sociedad Andnima cerrada (S.A.C)., teniendo como socios a 3 accionistas
gue forman parte de la organizacién en distintos cargos (La Comision Permanente Del

Congreso De La Republica, s.f.).

Reglamento de los Productos Orgénicos Técnicos. La pagina (El Peruano, 2022
citado por Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacién y la Agricultura, 2020) nos
indica que el “DECRETO SUPREMO N°002-2020 — MINAGRI DECRETO SUPREMO N2 044 —
2006 — AG” (parr,1), tiene como fin asegurar que los consumidores obtengan el producto que
adquieren catalogado como “organico” de fuentes de los productores organicos que cumplen con

todo el reglamento y certificacion que los acredite.

Contribuye ademas a seguir promoviendo el incremento sostenible y competitivo de nuevos
emprendimientos orgénicos en el Pery, siendo estos una opcién méas saludable para el consumo
humano y del planeta, desde los lineamientos a seguir del productor, hasta llegar al consumidor

final

1.1.4. Social

Segun (Arellano, s. f.) el consumo de alimentacion saludable es una tendencia hoy en
dia. Asimismo, el 41% de consumidores que buscan este tipo de productos donde
principalmente se fijan en el valor nutricional. Por otro lado, el crecimiento que esta ligado a
esta nueva tendencia es la clase media. Ante esta tendencia, muchas empresas han procurado
reformular sus productos reduciendo los altos azlcares, grasas y sodio con la finalidad de estar

acorde a este nuevo mercado.
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De acuerdo con (Arellano, s. f.) el NSE A y B son aquellos que compran mas insumos
con orgénicos y/o naturales y son representativos por el estilo de vida “Los sofisticado”,

teniendo un 79% de aceptacién con esta nueva tendencia de consumo saludable.
Figura 1
Porcentaje de Encuesta sobre la Alimentacion Saludable.

B ; Qué tan de acuerdo esta con la frase
“Mantengo una alimentacién saludable”?

2017 W 2019 ToTAL 2019: 56%
73% 79%
0/ 0 . apns
55% 5105 26%.58% 54% °/% 55%
48% 48% .
I I | 41ﬂoI
Sofisticado | Progresista  Moderno Formal Conservador Austero

Nota. El gréfico representa a los estilos de vida, Arellano, 2019.
1.1.5. Factores Tecnoldgico

Neurociencia Aplicada al Disefio de Envases. El embalaje es una experiencia
emocional para el usuario final. La finalidad es disefiar el envase que tenga el mayor impacto
en el consumidor final. (Garcia, 2022) menciona que al observar la tecnologia biométrica se

puede obtener informacién mas exacta del consumidor en base a su comportamiento.

La Tecnologia Eye — Tracking. Método de investigacién que tiene conexion con el
Neuromarketing, facilita informacién de los consumidores analizando sus movimientos
oculares, identificando asi puntos en los que se enfocan los ojos y detectar los estimulos

visuales, todo enfocado en la herramienta Eye Tracker (Romero, 2018).
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1.1.6. Factores Ecoldgicos
Consumidores Responsables. Hacer las compras es un héabito diario, tenemos un

referente de la cantidad que gastaremos al momento de hacer nuestras compras, planificamos
un presupuesto con el propésito de ahorrar, pero reflexionamos con sensibilidad ambiental al
momento de ejecutar esta accion de comprar. Cuando leemos las etiquetas, optamos por
envases ecoldgicos, reciclados y sobre todo nunca olvidamos de llevar bolsas para la compra,
estamos tomando decisiones de compra responsable. Es importante plantear que los envases
gue compramos pueden ser reutilizables, asi frenamos los vertederos, controlar el consumo de
agua, atenuar la dispersion del CO2 y preservar el planeta. Para su ejecucion solo se debe
tener voluntad (Castarier, 2018).
1.2. Analisis del Entorno Especifico
1.2.1. Competencia

Koontz y O’'Donnell (2013), definen a la competencia como organizacion que tiene
mayor capacidad de obtener méas rentabilidad en dicho mercado teniendo un sistema de
produccion eficaz, un valor diferenciado y un excelente abastecimiento de insumos con menor

costo para ser competitivo en el mercado.

La buena alimentacion hoy en dia es una tendencia y primordial en casa. Debido a los
acontecimientos del COVID-19, las personas han adoptado a cuidarse mas y comer mas
saludable para reforzar su sistema inmunoldgico. Las mermeladas naturales que brindan

beneficios saludables hoy en dia son una alternativa de consumo para el desayuno.

En la actualidad, existen dos empresas que elaboran mermelada de pitahaya natural y

otros frutos mas que han tenido gran aceptacion en su publico objetivo.

En la actualidad, existen dos empresas que elaboran mermelada de pitahaya natural y
otros frutos mas que han tenido gran aceptacion en su publico objetivo. En el caso de la

empresa D’Marco, el producto de mermelada de pitahaya, no lo venden a través de su propia
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pagina web, sino que lo elaboran y distribuyen especialmente en plataformas de Ecommerce y
como también se encuentra en la pagina web de Farmacia Universal. Por otro lado, la Empresa
Arandanos del Huerto, cuenta con su propio Ecommerce para la venta del producto de
mermelada de pitahaya y a la vez se puede adquirir en diferentes plataformas online de

supermercados.
Productos de empresas competidoras directo nacionales:

= D'MARCO

=  Arandanos del Huerto.

1.2.2. Clientes, Consumidores

Durante el covid-19, la salud publica de las personas ha tomado relevancia,
principalmente porque cambiaron los habitos de alimentacion. Se da prioridad al consumo de
vegetales y frutas para conservar la salud, ya que la mayoria de victimas del covid-19 fueron

personas con diabetes, problemas cardiovasculares y con sobrepeso (OPS, s.f.)

El fruto de la mermelada de pitahaya contiene vitamina C, antioxidantes, fibra, hierro,
calcio, fosforo, los beneficios que tiene el fruto de la pitahaya es que ayuda a regular el sistema

digestivo, fortalece el sistema inmunolégico, ayuda a mantener la piel rejuvenecida.

Segun IPSOS (2017)en Lima Metropolitano el 75 % de los peruanos tienen el habito de

consumir mermelada, en ocasiones en los desayunos, lonches, reuniones.

Figura 2

Consumo alimenticio de los peruanos.
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Nota. La imagen representa el consumo de productos en el hogar 2017, sustraida de gcca

(p.26), por Javier Alvarez, director de Ipsos Peru.

Nuestro publico objetivo es entre 25 a 40 afios, basado en los estilos de vida de
Arellanos, los modernos, que eligen un producto sin necesidad de ver el precio, se basan mas

en la calidad del producto, en sus beneficios.

1.2.3. Proveedores
Para Porter (1979) los proveedores alcanzan tener mayor influencia en las industrias,
aumentando el precio de un producto o materia prima, pero también podria disminuir la calidad

del producto.

Evaluar a los proveedores nos ayudara a obtener buenos productos, pues esto sera

clave para la produccion de la Mermelada de Pitahaya.

Se plantea adquirir la fruta a productores y comerciantes del gran mercado mayorista
de Lima ubicado en la Av. Pablo Patron 43 distrito de la Victoria, este mercado alberga gran

cantidad de proveedores sumando un total de 10 puestos distribuidos de la manera siguiente:
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204, 230, 240, 305, 320, 352, 388, 392 y 405 respectivamente; los mismo que se encuentran

instalados en sus puestos de venta ofreciendo sus productos.

Otra alternativa para adquirir la Pitahaya es comprarlo de los mercados del exterior
como: Ecuador, Colombia y Centroamérica. La Pitahaya en mercados ecuatorianos tiene gran

aceptacion, este fruto cuenta con una variedad de colores como el rojo y amarillo.

Compra por mayor. Se compra grandes cantidades en temporadas de altas ventas de
mermelada de Pitahaya (previo estudio de mercado). Esto generara bajos costes en las

compras del insumo principal.

Compra por menor. Se compra pocas cantidades en épocas donde se vende menos la

mermelada de Pitahaya (previo estudio de mercado)

Proveedores de Frascos de Vidrio. El vidrio es un elemento de Packing en nuestra
rutina diaria, acompafada de caracteristicas notables como la claridad; hace que muchas

veces su adquisicion sea de la preferencia de muchos consumidores.

Segun Global (2022) detalla que el principal propésito del Packing o empaque del
producto es preservarlo contra cualquier tipo de dafios. El embalaje no solo protege el
producto durante su traslado desde la fabrica hasta los distintos lugares de distribucion, sino
gue también evita que el producto pueda dafiarse durante su proceso de almacenamiento en

los estantes o lugares de expendio.
Para nuestro producto contaremos con una lista alternativa de proveedores como:
Envases del Pert Wildor E.I.R.L, ubicado en Tumi 160, Chorrillos

Soluciones de empaque, ubicado en Calle Manuel Irribaren 1070, Alt cdra 8 y 9 de

Angamos Este, Surquillo

EBArtisan EL BUEN ARTESANO ubicado en Cumbre 150, SAn Miguel 15088
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Proveedores de Panela. Otro de los insumos con los que contaremos para la
elaboracion de la mermelada sera la Panela. Por medio de un proceso industrial fisico sin
refinaciéon quimica, conservando sus propiedades como vitaminas y minerales, luego de esto se
somete a una etapa de evaporacidn hasta llegar a un jarabe espeso. Este proceso de
elaboracion de manera artesanal tiene un tiempo de duracion de un dia segun Castafieda Alva

(2017).
Para esto contaremos con los proveedores segun detalle:

= Econela, ubicado en Pablo Picasso # 504. Urb. El Bosque - Trujillo
» El mercado productor de Santa Anita.Pj Sefior de los Milagros n° 103.
= Agroindustrial Panecos SAC, ubicada en Calle Z n° 350, Santa Rosa de Surco,

Santiago de Surco.

Capitulo II: Analisis Interno

2.1. LaEmpresa

El emprendimiento salié de la una idea a inicios del 2020 conformado por las socias,
Blanca Flor, Sandy Quispe, Sigrid Salazar, nuestro emprendimiento fue creado al poder percibir
una necesidad en parientes cercanos con problemas digestivos, siendo un factor muy
importante, los problemas de salud del dicho individuo, por el cual no podia ingerir remedios sin
alterar su niveles de colesterol, para ello probamos distintas medicinas naturales, después de
mucha investigacion encontramos el fruto de la PITAHAYA que adn no era muy conocido en
nuestros territorios, descubrimos que sus bondades en fibra era lo que requeriamos para
nuestro pariente. Después de averiguar las caracteristicas del fruto, extraido de una pagina
web nos dice que “es una fruta rica en antioxidantes, vitamina C, betacarotenos y carotenoides”

El Comercio (2020, parr.1). nota escrita por nutricionistas.
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Tenemos como motivacion, la mejora para nuestra salud, es asi que decidimos optar
por producir la MERMALA DE PITAHAYA, aprovechando su dulzor natural y nuevo sabor en el

mercado.

Va a tener como razén social BELLE VIE S.A.C. para efectos de “Sunat”, poder
establecernos como una empresa de confianza y en adelante poder escalar a la exportacion, el
nombre comercial serA MERMEHAYA la combinacion de letras de mermelada y Pitahaya se

comercializard como un producto saludable para el consumo familiar.
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2.2. Analisis FODA

Tabla 1

FODA Cruzado

MATRIZ FODA CRUZADO
DE LA EMPRESA
“BELLE VIE S.A.C.”

OPORTUNIDADES (+)

AMENAZAS ()

O1.- Tendencia al crecimiento del
consumo de productos
saludables.

02.- Aumento de compras a
través del canal online.

0O3.- Incremento de casas
naturistas.

O4.- Variedad de proveedores.

O5.- Eventos deportivos, ferias
expo alimentarias,
Programas del Ministerio de
la Produccién, PromPer.

Al.- Inestabilidad econémica y

politica.

A2.- Variedad de productos

sustitutos.

A3.- Precios de alquileres

elevados.

A4.- Competidores posicionados
en el mercado.

FORTALEZAS (+)

FO (FORTALEZAS -
OPORTUNIDADES)

FA (FORTALEZAS -
AMENAZAS)

F1.- Producto con alto valor

nutricional.

F2.- Producto sin octégono.

F3.- Materia prima nacional de

alta calidad.

F4.- Contar con personal
capacitado y calificado.

F5.- Producto innovador.

F6.- Servicio pre y Post venta.

1.- O1.03.F1.F2.F5: Estrategia
de posicionamiento por
beneficios.

2.- O2.F4.F5: Creacioén de pag.
Web y redes sociales,
Diversificar opciones de pago,
Capacitar a los colaboradores,
Marketing digital.

3.- O4.F3: Mapear los
proveedores de materia prima
directa y posibles sustitutos.

4.- O5.F6: Presencia de marca
en eventos y programas
organizados por el estado,
activacion BTL ( Below The
Line)

1.- A1.A3.F3. Realizar contratos
con proveedores con un
tiempo promedio de
anticipacién, contar con
asesorias en derecho y
contabilidad.

2.- A2.A4.F5. Estrategia
competitiva por
diferenciacion.

DEBILIDADES (-)

DO (DEBILIDADES -
OPORNIDADES)

DA (DEBILIDADES -
AMENAZAS)

D1.- Incumplir con las normas

de DIGESA.

D2.- Contar con minima
experiencia en el
mercado

D3.- No contar con patente en

un inicio.

D4.- Ausencia de redes
sociales y plataforma
web.

1.- D1.D3.D2.01: Capacitaciones
y/o asesorias para obtener
autorizacién por DIGESA 'y
registro de marca por
INDECORPI.

2.- D4.02.05: Contenido de
valor, estrategia SEM o SEO,
Marketing de influencers.

1.- D2.A2.A4: Estrategia de
segmentacion.

Nota. * Es necesario cruzar la informacién obtenida de la empresa, para obtener las estrategias

generales de la organizacion.
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2.3. Mision y Visidn
Misidn
Mejorar la salud de nuestros consumidores de forma progresiva, con un producto que
pueda ser disfrutado en familia.
Vision
Posicionarnos en la mente de nuestro consumidor a nivel nacional e internacional,

logrando a su vez la gama organica al 2024.

2.4. Objetivos
Objetivos Generales

Como una marca de mermelada organica que puedan encontrar en todas las tiendas
naturistas en Lima Metropolitana en los préximos 2 afos.

Objetivos Especificos

e Posicionarnos como una empresa naturista que ofrece productos organicos y
saludables al cierre del 2023.
e Incrementar las ventas anuales en un 15% al cierre del 2023.
e Lograr la cantidad de 1000 seguidores en los proximos 5 meses dentro del 2023.
2.5. Estrategia Genérica
Nuestro enfoque sera la diferenciacion, debido a que nuestro producto es organico con

alto valor de nutricion.

2.6. Estrategia de Entrada

Las principales estrategias que se aplicarian son:

» Formar alianzas con tiendas naturistas para la distribucién selectiva.
» La estrategia de relaciones publicas permitird que el personal a cargo cierre los

acuerdos comerciales con las casas naturistas. Asimismo, las campafias de
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contenido de valor en redes sociales nos ayudaran a expresar los beneficios, la

percepcion, la autenticidad y la experiencia.

2.7. Ventajas Comparativas y Ventajas Competitivas

Ventajas Comparativas

Tabla 2

Cuadro comparativo sobre los competidores

diabéticos, celiacos y
personas a régimen

postre.

Marcas ARANDANOS DEL D MARCO MERMELAHAYA
HUERTO

Contenido neto 314 ml 210 ml 240 ml
10.00 Soles

Precio 25.00 Soles 13.90 Soles (Precio de
lanzamiento)

Variedades de 17 unds. 8 unds. 1 und.

sabores

Estrategia Dulce Light de Pitahaya Light, la Las propiedades

competitiva Pitahaya, Apta para mermelada hecha benéficas estaran

descritas en el
envase, de esta

de dieta. forma todos nuestros
potenciales clientes
obtendran de forma
claray precisa, las
bondades del
producto.
Plataformas = Facebook = Facebook = Facebook
digitales = [nstagram = Correo »= |nstagram
=  Whatsaap = Pagina web. » Tiktok
= Twitter = P&g. web
= P4g. web

Nota. La informacién del cuadro comparativo fue sustraida de la pagina web de (vivanda, s.f.) y

(Arandanos del Huerto, s.f.)
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Ventajas Competitivas

Segun Porter (s.f.), hay dos formas de adelantarnos a la competencia, liderando en

costos y logrando obtener un producto diferenciado.

Para que nuestra marca logre generar un valor a largo plazo, partiremos de la ventaja
competitiva diferenciada que posee nuestro producto en relacion a la gama de variedades que

existe de mermeladas en el mercado.

Diferenciacion. — Nuestro producto de la Mermelahaya posee caracteristicas peculiares,
ofrece a sus consumidores un producto fuera de lo convencional, con un elevado porcentaje de
beneficios para la salud, siendo éste el complemento ideal de un sabor agradable y multiples

beneficios para el sistema digestivo.

Las multiples estrategias que utilizaremos estaran enfocadas en resaltar los beneficios
para la salud que ofrece Mermelahaya, brindar la informacion necesaria en pre venta, venta y
realizar una post venta en donde tanto el cliente consumidor y cliente distribuidor cuenten con

la informacién necesaria para su consumo y venta.

2.8. Estructura Organizacional
La importancia de tener un organigrama de la organizacion es tener el orden y manejo
de todas las areas, para que se trabaje con orden y disciplina, a continuacién, tenemos la

siguiente estructura organizacional:

Tabla 3

Estructura empresarial de BELLE VIE S.A.C
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Gerente General J

(Gte.Signd Salazar)
72l . I o I e I i
| Area de administracion l Area de produccién ’ Area Marketing ‘ Area Publicidad
RRHH Op. de cocina Ventas Distribucién
Facturacién Ayudante de cocina Distribucién Gestion en Redes sociales

Nota. La estructura se organiza desde el Generante general delegado por Sigrid Salazar, hasta
los departamentos de areas asignados por cada integrante del grupo segun sus capacidades.
Capitulo llI: Investigacién de Mercado

3.1. Objetivos de la Investigacion

" Es lograr una entrevista a profundidad, para consultar a una nutriéloga
profesional que nos determine con sus propias palabras las situaciones, experiencias y
percepciones sobre los beneficios del fruto PITAHAYA.

. Determinar cuantas tiendas naturistas hay en la Av. Republica dominicana y Av.
Arnaldo Marquez de Jesus Maria.

. A través de esta investigacion, se realizard una encuesta para determinar las

preferencias y gustos de nuestros futuros potenciales clientes.

3.2. Fuentes de Informacién Secundaria

Guzman Stein (s.f.), nos dice que las fuentes secundarias permiten aprender y recopilar
sucesos o fenébmenos a través de una base de datos, es decir esta informacion puede ser tanto
de personas, asi como de documentos tanto publicados como inéditos, ademas de otras
fuentes que ayudan al investigador a obtener informacion en relacién con la problemética del

tema de estudio.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

3.3. Entrevistas a Profundidad
Se realiz6 una entrevista a una profesional de la Salud, por su experiencia de 13 afios

en el cargo de la nutricién del centro Salud de Jesus Maria.
Nombre: Fiorella
Apellido: Sanchez
Edad: 35 afios
Lugar de residencia: Jesus Maria.

Ella nos ayudara analizar las variables y sacar determinadas caracteristicas para

consolidad nuestro proyecto de investigacion.

La entrevista se realizé via Zoom el dia sabado 14 de octubre del 2022 con una
duracién de 20 minutos empezando a partir de las 10:30 pm y culminando a las 10:50 pm, se

constaron con 8 preguntas para poder responder a los objetivos.
Las siguientes preguntas fueron:

1.- ¢ El proyecto que se presenta es Mermelada de Pitahaya endulzada con panela,

¢.cudl es su opinidn con respecto a esta propuesta?

2.- ¢ Al combinarse la pitahaya con la panela y ser procesadas en mermelada, pierden

sus valores nutricionales?

3.- Me puede indicar ¢ Cual es el valor nutricional y beneficios que aporta el consumo de

la mermelada de pitahaya?
4.- ¢ Cuanto usted cree que es saludable consumir al dia la mermelada de pitahaya?

5.- ¢ Qué caracteristicas de clientes cree usted que debe consumir la mermelada de

pitahaya?
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6.- ¢, Cuanto usted cree que costaria una mermelada de pitahaya y con qué frecuencia lo

compraria?

7.- ¢ Los alimentos envasados en vidrio pierden sus beneficios? ¢ Cual es su opinién al

respecto?

8.- ¢ Dentro de una alimentacidn saludable recomendaria el consumo de mermelada de

pitahaya?

3.3.1. Objetivos

= Realizar 8 preguntas sobre nuestro producto a una Nutricionista profesional de la
Salud.

= Analizar las variables encontradas, para sacar las ventajas y desventajas de

nuestro producto MERMELADA DE PITAHAYA.

3.3.2. Metodologia
El presente plan tendra un enfoque cualitativo, esto nos ayudara a lograr obtener mayor
informacion, sobre todo profundizar més en relacién a nuestro tema que es la Mermelada de

Pitahaya.

El uso del enfoque cualitativo segun Vargas (2017) menciona que se delega de indagar
en la mente del potencial consumidor para conocer sus gustos y preferencias sobre su toma de

decision, ante bienes y/o servicios que desee adquirir (p.17).

El uso de esta herramienta como lo es el enfoque cualitativo nos permitird conocer el

comportamiento de los consumidores y la percepcion que tiene estos ante nuestro producto.

3.3.3. Resultados
En la entrevista a profundidad realizada a una especialista en Nutricién se pudo

referenciar
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ler resultado: La combinacion de la Pitahaya con la Panela no seria tan
recomendable para su consumo, es asi que nos brinda otra alternativa para usarlo como
endulzante como la estevia en hojas consumido en gotas e incluso el yacén. Pues en el

caso de la Panela posee un alto grado de Glucosa que no es beneficiosa para la salud.

La combinacion de Pitahaya y Panela en el caso de la primera, mantendrian su aporte
energeético, pero esta al ser procesada para el uso de la mermelada disminuird en un 70% su

aporte nutricional, por el proceso al que ha sido sometida.

2do resultado: El consumo de este producto se recomienda consumirlo en la mafiana

por su aporte energético para que nos brinde esas energias al cuerpo.

3er resultado: La opinion de la especialista va que el producto se acomoda para todo
tipo de cliente, haciendo una referencia en el caso de la persona que tiene diabetes la
combinacioén seria de Pitahaya endulzado con otro edulcorante. Pues esta fruta tiene alto poder
de fibras. Y en personas que no presentan problemas de salud se recomienda el consumo de

mermelada una vez al dia.

4to resultado: Se menciona que el envase de vidrio en el que se presentara nuestro
producto es muy recomendable, garantiza su calidad y originalidad y mantiene la pureza del

producto.

Conclusion final: El producto es un gran alimento porque aporta propiedades con
beneficios para la salud como lo es la fibra, regula el ritmo intestinal y tiene propiedades
saludables al sistema cardiovascular. La idea de Mermelada de Pitahaya se recomienda como

un buen producto para su consumo por el valor que brinda al organismo.

Figura 3

Captura de la entrevista Via Zoom
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Nota: Screenshot (Captura de pantalla) propia con la nutricionista Sanchez*.

3.4. Encuestas

Conteo sobre los locales

. Contar las tiendas naturistas entre la Av. Republica dominicana y Av. Arnaldo
Marquez de Jesus Maria, en total se encontraron 8 tiendas.
Encuesta alos adquirientes de los locales

. El dia Domingo a parti de las 1:00 pm se realizé una pequefia encuesta a los
adquirientes de las tiendas naturistas aledafias entre la Av. Republica dominicana y Av. Arnaldo

Marquez de Jesus Maria.

1 Iméagenes publicadas con autorizacién de las personas fotografiadas
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3.4.1. Objetivos

" Determinar en forma porcentual entre hombres, mujeres y otros, sus gustos y
preferencias sobre el desayuno cotidiano.

. Determinar en forma porcentual cuanto el cliente pagaria por la mermelada de

Pitahaya.

3.4.2. Metodologia
Se utilizara la recolecciéon de datos en forma de entrevistas estructuradas cerradas, con

una serie de preguntas que se aplicaran a los entrevistados.

Disefio — Encuesta. En el cuestionario se indicaran tres partes en la cual se hablaran
de temas acerca de la mermelada organica de Pitahaya, seran 10 preguntas detalladas donde
se busca la recopilacién de informacién para después analizarla y sacar conclusiones de ello.

La investigacion de mercado puede comprender y evaluar hasta qué punto las nuevas
propuestas de valor son importantes para los clientes, la estimaciéon de DEMANDA Y PRECIO.

Este sondeo se realizara a nuestros posibles clientes en puntos estratégicos como
centros naturistas, ferias artesanales y eventos deportivos, en los que hay presencia del publico

consumir al que deseamos llegar.

3.4.3. Resultados

Conteo Sobre los Locales. El conteo de las tiendas nos sirve para determinar median
bases cuantos clientes podrian entrar a las tiendas.
Tabla 4

Niveles de frecuencia de los clientes en las tiendas naturistas "poblacion”

Nivel de frecuencia No tiendas Fi Promedio  Numeros de
clientes en
total
clientes por dia 1 10 1 1 6 6
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clientes por dia 10 20 2 15 30
clientes por dia 20 30 4 25 100
clientes por dia 30 40 1 8 35 35

tiendas n= 8 Poblacién N= 171

Nota. La tabla 3 se visualiza que 1 a 10 clientes por dia entran un promedio de 6 personas en
una tienda,10 a 20 clientes por dia entran un promedio de 30 personas en dos tiendas, 20 a
30 clientes por dia entran un promedio de 100 personas en cinco tiendas y 30 a 40 clientes
por dia entran un promedio de 35 personas en dos tiendas, calculando un promedio de
poblacion de 171 personas.

Muestra. Para sacar la muestra y encuestar se planteard la siguiente formula:
Figura 4

Férmula para sacar la muestra de la poblacion en las tiendas

p=Probabilidad de q= Probabilidad de no
ncierto, se sume el 50% acterto se asume ¢l
p=05 = §0%. q=0.5
“
N = Tamaiio de la
o poblacion = 231
= AN
- N
Z ‘P94

n

« EX(N-1)+7*Pgq

1 = Muestra

Z= Nivel de confianza al 95%
deseada =~ x '

==1.96

E= Error mdximo permitido, que
verd del 5% e igual a 0.05

Se aplica y se reemplazard la siguiente formula:
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3 (1,96)2x 0.5x 0.5 x 171
"= 10.05)2(170) + (1,96)2x0.5x0.5

| 164.2284
"= 713854
n= 119

La nuestra nos indica que a 119 clientes se realizara la encuesta recordando que el margen

de error es del 0.5

1ra pregunta: ¢ Con cual género se identifica?

Tabla b
Género
Género Respuestas  hi hi%
Femenino 79 0.66 66%
Masculino 35 0.29 29%
Otros 5 0.04 4%
Muestra n= 119 = 100%

Nota. La tabla 4 se visualiza que hay 79 del género femenino eso equivale a 66%, 35 del

género Masculino que equivale a 29% y 5 del género Otros eso equivale al 4% de la tabla

general.
Figura5

Representacion grafica porcentual del género
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Respuesta de género

Masculino
29%
M Feminino

Feminino
67%

Masculino

W Otros

Nota. Gréfico propio del equipo de investigacion.

2da pregunta: ¢ Qué edad tiene?

Tabla 6
Edades
Intervalos Promedio Clientes hi%
[18 25[ afios 215 20 17%
[25 32[ afios 28.5 46 39%
[32 39[ afios 35.5 41 34%
[39 46] afos 42.5 12 10%

Muestra n= 119

Nota. La tabla 5 se visualiza que 20 clientes tienen un intervalo de 18 a 25 afios de edad,
equivale a un 17%, 46 clientes hay entre 25 a 32 afios de edad, equivale a un 39%, 41 clientes
hay entre 32 a 39 afios de edad, equivale a un 34%, y 12 clientes hay entre 39 a 46 afios de
edad, equivale a un 10%

Figura 6

Representacion grafica porcentual de las edades
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Edades

M [28 a 25[ afos

[25 a 32[ afios
M [32 a 39[ afios
M [39 a 46[ afos

Nota. Gréfico propio del equipo de investigacion.

3ra pregunta: ¢ A qué te dedicas?

Tabla 7

Ocupacion
Ocupacion Clientes hi hi%
Estudio 22 0.18 18%
Trabajo 50 0.42 42%
Estudio y 37 0.31 31%
trabajo
Desempleado 10 0.08 8%
Muestra n= 119 100%

Nota. La tabla 6 se visualiza que 22 clientes estudian eso equivale a un 18%, 50 clientes
trabajan eso equivale a 42%, 37 clientes estudian y trabaja eso equivale a 31%, 10 clientes

estan desempleados eso equivale al 8%.
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Resultado: el 42% de nuestra muestra, son los que mas trabajan
Figura 7

Representacion grafica porcentual de la ocupacién

éA qué te dedicas?

M Estudio
Trabajo
M Estudio y trabajo

B Desempleado

Nota. Gréfico propio del equipo de investigacion.

4ta pregunta: ¢ Cudl es su lugar de residencia?

Tabla 8

Lugar de residencia

Variables Clientes hi hi%
San Isidro 32 0.27 27%
Miraflores 15 0.13 13%
La molina 3 0.03 3%
Jesus Maria 38 0.32 32%
Otros 31 0.26 26%
Muestra n= 119 100%

Nota. En la presente tabla 7 se muestra que 32 clientes viven en San Isidro eso equivale a un

27%, 15 clientes viven en Miraflores eso equivale a un 13%, 3 clientes viven en La molina eso
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equivale a un 3%, 38 clientes viven en Jesls Maria eso equivale a un 32%, 31 clientes viven
en Otros eso equivale a un 27% que viven en otros lugares de Lima.
Figura 8

Representacion grafica porcentual del lugar de residencia

¢Cual es su lugar de residencia?

M San Isidro
Miraflores

M La molina

M JesUs Maria

W Otros

Nota: Grafico propio del equipo de investigacion.
6ta pregunta: ¢ En qué lugares compra sus acompafiamientos de desayuno o lonche?

Tabla 9

Lugar de consumo

Variables Clientes hi hi%
Bodegas 25 0.21 21%
Supermercados 56 0.47 47%
Centros Naturistas 35 0.29 29%
Kioscos ambulantes 3 0.03 3%
119 100%

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Nota. En la presente tabla 8 se muestra que 25 clientes compran sus acompafiamientos de
desayuno o lonche en bodegas eso equivale a un 21%, 56 clientes compran sus
acompafiamientos de desayuno o lonche en supermercados eso equivale a un 47%, 35
clientes compran sus acompafnamientos de desayuno o lonche en centros naturistas eso
equivale a un 29%, 3 clientes compran sus acompafiamientos de desayuno o lonche en
kioscos ambulantes eso equivale a un 3%.

Figura 9

Porcentaje del lugar de consumo

Lugar de consumo

W Bodegas
Supermercados
B Centros Naturistas

B Kioscos ambulantes

Nota. Gréfico propio del equipo de investigacion.
3.5. Estimacion y Prondstico de la Demanda
Tabla 10

Consumo de frecuencia de la mermelada en el hogar

Consumo Clientes hi hi%
Diario 14 0.12 12%
Una semana a la vez 36 0.30 30%
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una vez al mes 35 0.29 29%
Nunca 34 0.29 29%
Muestra n= 119 100%

Nota. Se estima mediante la encuesta de la tabla 9 hay un grupo de compradores que les gusta
comprar mermelada como compafiia en los desayunos. En la presente tabla se muestra que 14
clientes consumen mermelada a diario eso equivale a un 12%, 36 clientes consumen
mermelada una vez a la semana eso equivale a un 30%, 35 clientes consumen mermelada
una vez al mes eso equivale a un 29%, 34 clientes no consumen mermelada nunca eso
equivale a un 29%.

Capitulo IV: Formulacién Estratégica de Marketing

4.1. Andlisis del Mercado

La mermelada sabor a Pitahaya no presenta en la actualidad gran
demanda en los mercados, teniendo referencia el contenido nutricional y el aporte
en fibra que brinda al organismo. Es asi que muy pocas personas conocen el gran

valor nutricional que posee esta fruta y los beneficios que aporta su consumo.

El consumo de productos saludables se esta volviendo una tendencia,
pues desde la Pandemia esto se ha incrementado el gusto por lo saludable, cada

vez las personas van pasandose a la fila del consumo por lo saludable.

Aprovechando esta tendencia, nuestro producto Mermelada de Pitahaya,
deseamos ingresar a los Mercados naturistas de los siguientes distritos como

Jesus Maria, teniendo como clientes las personas del NSE Ay B.

Nuestro producto iria a un publico general cuyas edades van desde los 25

a 40 afos.
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Nuestro publico objetivo estaria influenciado en la conducta que adquiere
el consumidor Para Kotler (2010), citado en Hualtibamba (2019). La manera como
se comporta el consumidor estd en referencia a la observacién y procesos
mentales, asi como psicolégicos que pasan por la mente de un cliente cuando
selecciona un producto, existen diversos factores que influenciaran en cada etapa
durante la decision al proceso de compra estos son estos los mismos que pueden

ser Factores culturales, sociales, personales como Psicolégico.

4.2. Objetivos
= Incrementar la imagen de la marca en Lima al cierre del 2023.
" Alcanzar 1000 seguidores en las redes sociales en los proximos 6 meses.
. Lograr el 15% anual en ventas.

4.3. Estrategias de Marketing
4.3.1. Segmentacion
Geografica. Buscaran puntos de venta fisicos en casas Naturistas del distrito de Jesus

Maria y distritos de referencias encontrados en las respuestas del cuestionario de la tabla 5.

Figura 10

llustracion geografico
Distrito Referencia

Miraflores H Malecon De Miraflores ]

San Isidro H Parque La Pera 1
San Borja H El Pentagonito ]
Jesus Maria H Campo de Marte J

[ Lima moderna Ji
Lugar de residencia

L1
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Nota. Estas referencias geograficas nos ayudaran que nuestro producto sea ofrecido mediante
redes sociales por una tienda virtual, siendo mas facil de segmentar por sus gustos y
caracteristicas a través de Facebook e Instagram.

Demogréfico

Segun C.P.l, (2021), Lima metropolitana el nivel de solvencia y sobre todo el rango de

edades al que vamos dirigidos, se estima que hay 689.600 habitantes (P.20).

Como variable demografica consideramos este rango de edad en el cual las personas
empiezan a tener mayor interés en una vida mas saludable en @mbitos de cuidar la salud fisica

y nutricional.

Departamento de estadistica -C.P.l. (mayo 2021) Pera poblacion 2021. cpi.pe

Figura 11

llustracion demogréafica

Edad H 25 a 40 arios de edad ]

Sexo HHombres, mujeres, otros]

( Pablico ]—

Ll

Ocupacion HTrabajador. estudiantes, otrosJ

Nota. En este rango de edades podemos situar a los Millennials, nacidos entre 1980 y el 2000.

Psicografico
Estilo de vida — Los Afortunados

= Siguen una dieta saludable y equilibrada, evitan el alcohol.

= Adquieren productos priorizando la calidad y no el precio.
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= Realizan deportes de forma regular, de esta forma cuidan su imagen y mantienen su
vida activa.

= Priorizan en realizarse chequeos médicos de forma regular.

= Suelen mantener un trato agradable, son muy sociales, modernos.

= Son auténomos, responsables de si mismos, independientes.
Estilo de vida — Las Modernas
Buscan desarrollarse profesionalmente.
El consumo de productos naturales esta incluido en su dieta, priorizando su salud.
Son optimistas y trabajadoras.
El tiempo y dinero lo invierten en su apariencia, se visten y maquillan a la moda.
Lo mas importante al adquirir un producto es la calidad, anteponen eso al precio.
Arellano (2019). Los seis estilos de vida, Las modernas. Arellano.
Estilo de vida - los Millennials
Son influenciables a padres y esposos.

Incrementa la tendencia a realizar ejercicio y el consumo de alimentos saludables, bajando a su

vez el consumo de azlcares y grasas.

Los millennials en el mundo son temerosos a ciertas enfermedades como cancer,

enfermedades del corazon o diabetes.
Frecuentan las redes sociales a diario, compra electrénica, servicios por suscripcion.

Son amantes de las marcas, buscan productos de calidad, confianza, exclusivos, que les

generen experiencias.

Socioecondmica
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Clase social: A - B+ (Alto medio — Media alta)

Segun CPI (2021), el 69.1% de habitantes de los distritos de Lima Moderna, se
encuentran en el nivel socioecondmico A/B, perteneciendo a las clases que hemos segmentado
gue eligen un producto sin necesidad de ver el precio, se basan mas en la calidad del producto,

en sus beneficios (p.21).

4.3.2. Posicionamiento

Nos basaremos en los beneficios y buscamos que nuestros clientes nos prefieran,
basados en los multiples beneficios que brinda nuestra mermelada de Pitahaya, buscamos
captar su atencion con estrategias que calen a la mente de nuestros consumidores y logren

perdurar en ella gracias a los resultados que va brindando hacia su salud.

Basarnos en los beneficios para lograr enforcarnos en la realizacién de mejores
estrategias, facilitara a nuestros potenciales clientes a conocernos y brindarles la confianza de

consumir un producto enriquecedor para su organismo.

4.3.3. Crecimiento
Actualmente la mermelada MermelaHaya se encuentra en el “Producto interrogante”, ya
gue es una empresa nueva y va tener recién una participacion en el mercado, aparte que

ingresa al mercado con un sabor poco explorado, comparado con la competencia.

Figura 12

llustracién de Crecimiento

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

)
)
o A<
e
(4]
U
—
L
£
S
o Producto estrella Productdiinterrogante
=
2
£
g .. o D
- . -
5 B 4 ®
% 0
© %
) L e
g o - ) o
= Producto vaca Producto perro
Alto Bajo

Cuota de mercado

Nota. La matriz BCG, sirve para que se pueda analizar un producto, y ver si sera rentable para
la empresa, y asi presentar las mejores estrategias de venta para el consumidor.
4.3.4. Estrategia de Competencia
» Realizar campafas de degustacion en los establecimientos de tiendas naturistas
y en ferias.
= Realizar publicaciones en todas las plataformas, para fortalecer el conocimiento
de nuestro producto, mediante tips, infografias, charlas y tutoriales de salud.
= La elaboracién de la mermelada es con frutos frescos, con preservante natural y
endulzado con panela que ayuda a una alimentacion sana.

= El envase es netamente reusable de segundo uso.
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Capitulo V: Mezcla de Marketing
5.1. Producto

Envase “Mermelada de Pitahaya”

El producto de la Mermelada de Pitahaya que serd conocido comercialmente como
MERMELAHAYA al publico consumidor, la forma que obtendra es ovalado hecho de vidrio
dando la forma amigable del producto, complementando en la tapa hermética con papel y soga

eco amigable para una visualizacion artesanal con un contenido de 240gr por frasco:

Figura 13

Modelo de envase de la mermelada de pitahaya

<«—— Alto: 10 cm

Envase de vidrio ————p

Radio: 7.5 cm

Nota. El envase tiene las medidas de radio y altitud del producto; a demas caracteristicas
importante de la presentacion con su distribucion especifica, el envase es creado por nuestro

equipo de disefo.

Etiqueta
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Es la forma impresa que recorre el contorno del envase, de material es couche
autoadhesivo de 150gramos en froma rectagular con los colores monocromaticos entre verde y

amarillo.

Contenido

Figura 14

Etiqueta de la mermelada de pitahaya

Nota. La imagen de la etiqueta esta sefialada con las carasteristicas de distribuicién en todo el
espacio, que sera impreso a full color. La etiqueta es creado por nuestro equipo de disefio.

Logo

Es también una parte fuldamental de nuestro producto, el logo ayuda a que nuestro

cliente pueda familiarizarce y acontumbrar a esta identidad mediante los colores propuestos.

Figura 15

Distribucion y descripcion de nuestro logotipo
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Colores:
" Amarillo

Verde

Marron

Descrpciony
nombre del
producto

Imagen del
producto
representativo

Tipo de fuente: »
Berlin Sans FB Demi Bold

Nota. En este caso se utizaron color marrdn, verde y amarillo con el fruto principal en el medio.
El logo fue elaborado con el equipos de disefio.

5.2. Precio

Como todo nuevo emprendimiento, nosotras buscamos generar rentabilidad a cierto
plazo, es por ello que debemos ponerle un importe de venta a nuestro producto, cuyo monto
sea el que el cliente intercambie por obtener una mermelada del fruto de pitahaya con una
variedad de beneficios para la salud; es asi que el costo de cada producto tiene que cubrir los

costes generados para elaborarla, generar ganancias y mantenerla a largo plazo.

Segun nuestro andlisis demografico nos enfocamos en el nivel socioeconémico Ay B,

los afortunados como las modernas son un estilo de vida ya marcados, quienes perciben
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sueldos que les permite pagar por un producto de calidad y que posea una diferenciacion de

beneficios en mejorar la salud, tal y como venimos ofreciendo nuestro producto al mercado.

De acuerdo al analisis obtenido de las encuestas realizadas para poder establecer un
margen de precio de cuanto estan dispuestos a pagar por la presentacion de la MermelaHaya
de 240ml, dando como resultado entre S/ 10.00 a 15.00 soles, adicional a ello, tomamos de

referencia el precio de 13.90 soles de la marca de mermeladas D’ Marco.

En un principio contaremos con la presentacién de 240ml, que, por estrategia de
lanzamiento o introduccién, sera ofertado al costo de 10.00 soles, en adelante se sugiere el

incremento del 50%.

Tabla 11

Inversién unitaria de mermelada

Materia prima e Cantidad unitaria Precio kg / docena Precio Unitario
insumos
Pitahaya 400gr 8.00 kg s/ 3.50 soles
Panela 100gr 8.00 kg s/ 0.80 soles
Envase de vidrio 1 unid. 3.60 s/ 0.30 soles por unid.
Total, por unidad. s/ 4.60 soles

Nota. Para la elaboracion de un envase de mermelada de pitahaya de 240ml, en materia prima
e insumos, se gastara el monto de 4.60 soles, siendo nuestro precio de venta 10.00 soles, el
margen de diferencia es 5.40 soles. Cuadro realizado de auditoria propia.

5.3. Plaza

Indirecto Corto

Para nuestra segmentacion de clientes de la provincia de Lima, pertenece al nivel

socioeconomico A — B se esta eligiendo la Distribucion Selectiva ya que nuestra mermelada se
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entregara a una empresa intermediaria que podra distribuir nuestro producto al consumidor
final. Esto nos permitira distribuir nuestros productos a tiendas Naturistas.

Las tiendas elegidas son las que han dado como resultado después de la encuesta, que
nuestros consumidores desean mucho mas la calidad en los productos, generando asi un
hébito alimenticio basado en productos naturales, nutritivos que pueden cuidar su aspecto
fisico y su sistema inmunoldgico.

Figura 16

Proyeccion de distribucién de la mermelada en canal corto

1Y
LH

- TIENDAS
- i NATURISTAS

4

Nota. *Seremos proveedores de 8 tiendas naturistas ubicadas en el distrito de Jesus Maria.

figura propia de nuestro equipo de disefio.

Canal: Directo virtual

Nuestro tipo de canal sera el canal directo virtual, ya que nosotros somos los que

elaboramos la mermelada de pitahaya, y lo venderemos por medio de plataformas virtualmente.

Las ventajas que tendremos seran que nosotros nos financiaremos y haremos una
organizacion de ventas, asi nos daremos a conocer mas rapido en el mercado, manteniendo un

stock de nuestros productos.
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Figura 17

Proyeccion de distribucion de la mermelada en canal virtual

== /.

PAGINA WEB

Nota. Proyeccion de distribucion de la mermelada en canal corto en los siguientes medios
digitales, Facebook, Instagram, Pagina web y Whatsapp. Figura propia de nuestro equipo de
disefio

5.4. Promocion

Para dar a conocer el producto se trabajara con:
Publicidad

Se tiene en referencia que la publicidad, consiste en informar, persuadir y hacer que
nuestro producto sea una marca recordada por nuestros futuros clientes. Tanto en medios
digitales como tradicionales. Se debe tener en cuenta que la publicidad informativa siempre
contiene un mensaje, busca informar al consumidor de aquello que crea importante, como los
beneficios del producto, un valor diferencial, una accién promocional o un nuevo producto.
Asimismo, como nuestro producto esta en un ciclo de introduccién la publicidad de informacién
nos ayudara, por ejemplo: Cuando se va a promocionar el ingreso de un nuevo producto al

mercado.

Se trabajara en la publicidad de contenidos, pues con esa estrategia publicitaria buscamos impactar
de forma directa en los clientes usando diferentes canales pues la informacion que se enviara sera
clara y directa pues la finalidad es captar mas personas. Para esto haremos uso los siguientes

medios masivos:
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Afiches y Folletos

Es un medio de comunicacion efectivo y practico Estos anuncios publicitarios
informativos estaran en los supermercados, asi como en las tiendas naturistas, para dar a
conocer los beneficios del producto, valor nutricional, el precio de introduccién el mismo que

estard detallado en un monto al publico de S/ 10.00.

Figura 18

Afiche informativo de la mermelada

CONTIENE VITAMINA C - HIERRO, FOSFORD Y CALCTO
MEJORA EL FUNCLONAMIENTO TRACTO DIGESTIVO

~— KEDUCE =~
R1E560 DE PADECER INFARTO
(EREBRAL Y CARDIACD.
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Nota. También se mencionara los tamafios o0 presentaciones para el publico. Asi de esta
manera se estara informando al publico sobre la Mermelada de Pitahaya. Estos folletos estaran
acompafiados de pequefias muestras.
Publicidad en Medios Digitales

Las redes sociales han ganado en estos ultimos afios mucha notoriedad. Pues si un
producto no esta en las redes sociales, no sera conocido por el publico al que deseamos llegar.
En este sentido usaremos estrategias de contenido en las principales plataformas digitales
como Facebook, Instagram, Whats App y Tiktok. Estos canales digitales generan respuestas
directas con el cliente, generan interaccion, nos ayuda a obtener informacién del publico y

sobre todo confianza.
Facebook

Para promocionar nuestro producto en Facebook, efectuaremos publicaciones donde se
detallaran las promociones como: Precios de introduccién, Promociones de descuento en la
segunda compra. De esta manera tendriamos mas trafico en las redes pues Facebook es la

plataforma digital que llega a muchas personas.
Instagram

En el caso de Instagram se trabajaran con los Hashtag, estos ayudan a generar
interaccion entre el publico, pues serd un segmento determinado al que estaremos llegando por
medio de esta plataforma. También por este medio daremos a conocer las diferentes
promociones de nuestro producto, asi como los descuentos. Este medio nos permite interactuar
con los usuarios generando vinculos de confianza. Nos ayudard a publicitar los diferentes
lugares donde pueden encontrar nuestro producto. Podran conocer los beneficios, valor

nutricional, precio al pablico y tamafios de los productos.

Los Contenidos Videos Promocionales
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Estos ayudaran en el proceso de aumento de ventas y conocimiento de marca, ya que
se dara a conocer por medios de contenidos visuales el valor del producto, puntos de venta y
los precios por lanzamiento de producto al mercado. Dentro de estos contenidos se hara
referencia a las distintas presentaciones en las que puedes consumir la Mermelada de
Pitahaya. Este contenido de valor que posee el producto sera apreciado por los clientes pues al

darles alternativas de consumo del producto promocionamos su proceso de compra.
Promocién del producto basada en demostracion

Se trabajaran dentro los establecimientos comerciales donde distribuiremos los
productos como: Tiendas naturistas y supermercados. Para esto se contara con un personal
gue ofrecerd a manera de degustacion la Mermelada de Pitahaya, de esta forma se genera una

mayor interaccion con el puablico y el producto es adquirido.
Promocion Basada En El Precio

Este tipo de promocion es la mas frecuente, su efecto es de manera inmediata, pues al
ingresar al mercado nuestro producto estara con precio de introduccién, generando asi el
interés del publico objetivo por las bondades y el valor agregado del producto. El precio

sugerido para los clientes sera de S/10.00

5.5. Plan de Accion
Se pondra un plan, contiene una serie de actividades que se generan en un periodo de tiempo
con fecha de inicio y finalizacion. Nuestro plan de accién se elaboré en el diagrama de Gantt

para reflejar cada parte y tiempo de trabajo con el fin de lograr los objetivos.

Figura 19

Diagrama de plan de accion 2023 desde enero y finales de diciembre
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TIEMPO (por un periodo de 12 meses)

Accién

En.

Mzo.

Abr.

My. Jun.

Jul.

Ag. Sep.

Oct.

Nov.

Dic.

Creacion de perfil en red social (Facebook).

Dar a conocer la empresa y los productos en
la red social entre enero y febrero.

Aprovechar los meses festivos lanzando
ofertas, promociones y descuentos en
productos seleccionados para contribuir al
15% de venta anual.

Durante el mes de marzo y agosto

realizaremos activaciones en conjunto con
nuestra alianza de tiendas naturistas para
promover el posicionamiento de la marca.

Degustaciones de nuestros productos en
ferias naturistas.

Para generar interaccion y seguidores
realizaremos sorteos, concursos y premios
cada cuarta semana de cada mes.

Nota. En esta tabla de Plan de accidon muestra una distribucién de actividades durante 12 meses del 2023.

En la primera columna muestra todas las actividades estratégicas que seran ejecutadas durante un periodo de tiempo, donde sera

controlado visualmente en la segunda columna. Estas acciones nos permitiran tomar impulso de crecimiento hasta lograr el objetivo

de la empresa.
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Capitulo VI: Andlisis EconOomico - Financiero
6.1. Objetivos

Considerar qué tan factible seria la realizacion del proyecto de mermelada de Pitahaya
en cuanto a beneficios monetarios.

. Examinar si obtendremos los recursos necesarios en cuanto a inversion.

. Decidir estrategias a implementar segun tengan variacion las cifras previstas.
6.2. Supuestos

El plan de negocio proyectado al 2023, para elaborar el balance general, se pronosticé
que:

. Recibir un anticipo bancario de S/ 5,000.00 soles para poder emprender el
negocio, mismo que seria considerado en un plazo de doce meses por cuotas de S/. 483
soles.

. La inversion inicial seria de S/ 13, 590.00, es decir cada socio colaborador
aportaria con un capital propio de S/ 2, 718.00 soles.

. Se tendria una produccion diaria de 100 unidades los primeros 6 meses e

incrementaria a un 30% en adelante por los siguientes seis meses, se trabajara de lunes a

sabado.
. Se calcul6 gastos para empezar a operar segun ley de S/ 900 soles.
. Se calcul6 un costo total unitario por produccién de mermelada de S/ 4.46 soles.
. Tendriamos una inversion de S/ 7, 670.00 destinado para la infraestructura del

area de produccion, mas gastos de maquinaria industriales, equipos de cocina, herramientas
profesiones, muebles de oficina y enseres que se requerira para el local de produccion.

. Tendremos una depreciacion anual de infraestructura del 5% y depreciacion de
magquinaria, herramientas y muebles del 10% anuales.

. Se considerard un impuesto a la renta de 2.46 % mensuales.
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. Se calcul6 unas ganancias netas del 53.63% a principios de afio y un 55.79 % al
finalizar el primer afio.
6.3. Inversion y Presupuestos

Inversion

La empresa bella Vea SAC tiene como inversion de S/ 7,670.00 nuevos soles por
infraestructura que va adquirir la empresa, las maquinas y equipos que se utilizaran para para

la preparacion de la mermelada, herramientas bésicas.

Tabla 12

Lista de inversion de la empresa BELLA VEA SAC

Rubro Valor unitario Unidades Costo Total
requeridas

Infraestructura S/ 1,250
Arreglos del local S/ 900.00 1 S/ 900.00
Instalacion eléctrica S/ 200.00 1 S/ 200.00
Instalacion, Agua y S/ 150.00 1 S/ 150.00
Desague
Maquinariay Equipos S/ 5,540.00
Ollas industriales S/ 50.00 2 S/ 100.00
Cocina Industrial S/ 1,200.00 1 S/ 1,200.00
Refrigerador S/1,500.00 2 S/ 3,000.00
Andamios S/ 80.00 8 S/ 640.00
Tachos grandes S/ 200.00 3 S/ 600.00
Herramientas S/ 120.00
Cucharones S/ 3.00 5 S/ 15.00
Bandejas S/ 6.00 6 S/ 36.00
Jarras S/ 3.00 3 S/9.00
cuchillos S/ 4.00 3 S/ 12.00
Mandiles S/12.00 4 S/ 48.00
Muebles y enseres S/ 760.00
Mesa de trabajo S/ 50.00 2 S/100.00
Sillas S/ 15.00 4 S/ 60.00
Estantes S/ 200.00 1 S/ 200.00
Escritorios S/ 200.00 2 S/ 400.00
Total S/ 7,670.00

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Nota. En esta lista de inversion detalla cada instrumento o servicio que se puede utilizar para la
construccion de la empresa.
Presupuesto

El presupuesto que adquiere la empresa para iniciar sus actividades son las siguiente:

Tabla 13

Lista "Presupuesto de costos"

Rubro Valor Unidades Unidad Costo total (S/.)

unitario requeridas Fijo Variable

Costos directos S/ 3000 S/ 7,020

Materia prima

Pitahaya S/ 8.00 520 kg S/ 4,160.00

Preservante Benzoato de S/ 4.00 520 kg S/ 2,080.00

Sodio "Daroma”

Envase de vidrio S/0.30 2600 unid S/ 780.00

Mano de Obra S/ 3,000

Operarios S/ 750 4 S/ 3,000

Costos indirectos S/ 825.00 S/ 750.00

Gastos preoperativos S/ 75.00

Gastos Administrativos S/ 600.00

Alquiler local S/ 200 1 S/ 200.00

Luz, agua S/ 50 1 S/ 50.00

Teléfono S/ 50 1 S/50.00

Transporte S/ 200 1 S/ 200.00

Utiles de oficina S/ 100 1 S/100.00

Gastos de Ventas S/ 150.00 S/ 750.00

Vendedor S/ 750 1 S/ 750.00

Publicidad S/ 5.00 30 S/ 150.00

Total, Costos S/11,595.00
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Nota. La siguiente tabla N° 13, se observa un listado de los costos tanto como directos e
indirectos, calculando el presupuesto total de s/ 11,595.00, que la empresa debe de tener para

iniciar su emprendimiento.

El costo total unitario Saldra de la suma de Costo fijo unitario + Costo variable unitario
para hallarlos se toma las siguientes variables del presupuesto del costo.

Costo fijo unitario. Para hallar se suman los costos directos — fijos (S/ 3,000.00) +
costos indirectos — fijos (S/ 850.00), dando la suma de ambos el total de S/ 3,825.00.

Al dividir el resultado final, con la proyeccién de venta de 2600 que seran fabricadas al
mes.

Resolvemos:

Resultado: 3,825.00/ 2600 = 1.47 - Por cada mermelada fabricada.

Costo variable unitario. Para hallar se suman los Costos directos — variable (S/
7,020.00) + costos indirectos — Variable (S/ 750.00), dando la suma de ambos el total de S/
7,770.00.

Al dividir el resultado final, con la proyeccion de venta de 2600 que seran fabricadas al
mes.

Resolvemos:

Resultado: 7,770.00/ 2600 = 2.99 - Por cada mermelada fabricada.

Ya sacado el Costo fijo unitario (1.47) y Costo variable unitario (2.99) se procede a
sumar ambas cantidades, resultado final S/. 4.46 de costo total unitario de cada mermelada que

se producira.
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6.4. Flujo de Cajay Los Estados Proyectados

De forma mensual, es el flujo caja, es ahi donde se colocan las ventas proyectadas, que
vienen a ser los ingresos futuros que tendria la empresa, y los egresos que estan conformados
por los costos directos e indirectos.

Los ingresos estan conformados por el precio de venta y la cantidad producida dentro
del mes a vender, este es un cuadro proyectado para el 2023.

Los egresos estan conformados por los costos directos, son los insumos que se utilizan
en la elaboracién del producto y los costos indirectos son la mano de obra, transporte, los
costos fijos; y los variables, son los colaboradores y gastos servicios.

El tema de inversion es una inyeccién por Unica vez, en inicios del proyecto, que son de
alquiler de local, compra de mobiliario, maquinarias, todo lo invertido para que se pueda
elaborar la mermelada.

El préstamo de S/. 5000.00 soles, es una inversion pasiva ya que se pagara

mensualmente, el cual sera de S/. 483.00 soles, por 12 meses.
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62
Mes
Concepto MesO | Mes1l Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes 9 10 Mes 11 | Mes 12
Ingresos 0 26,000 26,000 | 26,000 | 26,000 | 26,000 | 26,000 | 33,800 | 33,800 | 33,800 | 33,800 | 33,800 | 33,800
Egresos 18,590 | -11,520 | -11,520 | 11,520 -11,225 |-11,225|-11,225| 14,231 | 14,231 | -14,331 | 14,331 | -14,331 | -1,305
Costo de ventas 10,020 | -10,020 | -10,020 | 10,020 | -10,020 |-10,020|-10,020 | 13,026 | 13,026 | -13,026 | 13,026 | -13,026
Gastos Administrativos -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600
Gastos de ventas -900 -900 -900 -605 -605 -605 -605 -605 -705 -705 -705 -705
Gastos preoperativos -900
Inversiones (activo fijo) |-7,670
Saldo antes de -
impuestos 18,590 | 14,480 14,480 | 14,480 | 14,775 | 14,775 | 14,775 | 19,569 | 19,569 | 19,469 | 19,469 | 19,469 | 32,495
Impuesto a la renta -351 -352 -352 -359 -359 -359 -477 -477 -475 -475 -475 -475
Flujo de caja econémico | 18,590 | 14,129 14,128 | 14,128 | 14,416 | 14,416 | 14,416 | 19,092 | 19,092 | 18,994 | 18,994 | 18,994 | 32,020
Préstamo recibido 5,000
Pago constantes -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483
Flujo de caja financiero | 5,000 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483
Flujo de caja final 13,590 | 13,646 13,645 | 13,645 | 13,933 | 13,933 | 13,933 | 18,609 | 18,609 | 18,511 | 18,511 | 18,511 | 31,537
Nota. El préstamo de S/. 5000.00 soles, es una inversion pasiva ya que se pagard mensualmente, el cual sera de S/. 483.00 soles,

por 12 meses.
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6.5. Rentabilidad Econdmica del Proyecto
Valor Actual Neto (VAN)

Para hallar los datos de flujo de efectivo aplicamos la férmula del mes 1 al mes 12, en
ello aplicamos una tasa capital de trabajo de 10% con una inversion inicial de S/13,590.00
soles, obteniendo un rendimiento positivo de S/ 96,130.62, lo cual nos resulta favorable para el

proyecto de emprendimiento.

TASA 10%

VAN S/ 109,720.62
VNA S/ 96,130.62
TIR 101%

Tasa Interna de Retorno (TIR)

Para hallar el TIR, aplicamos la férmula donde se obtuvo una tasa interna de retorno del
101 % dado que vendria a ser mayor a la tasa del capital de trabajo 10%, consideramos de
esta manera que el proyecto a ejecutarse nos resultara beneficioso.
6.6. Andlisis de Sensibilidad

En el proyecto de mermelada de Pitahaya se efectuara un andlisis financiero en dos
escenarios alternativos, esto nos permitir4 pronosticar el éxito o fracaso de la empresa, para lo
cual se tomara en cuenta el incremento y reduccion del 20 % del precio de venta, por lo que
tendremos dos escenarios (favorable y desfavorable); asimismo se calcularon las diferencias
en el VAN y TIR.

Escenario favorable

Tabla 14

Incremento del 20% al precio de ventas en el flujo de caja
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Concepto Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 | Mes 11 | Mes 12
Ingresos 0 31,200 31,200 | 31,200 | 31,200 31,200 | 31,200 | 40,560 | 40,560 | 40,560 40,560 | 40,560 | 40,560
Egresos -18,590 -11,520 -11,520 |-11,520 | -11,225 -11,225 | -11,225 | -14,231 |-14,231| -14,331 -14,331 | -14,331 | -1,305
Costo de ventas -10,020 -10,020 -10,020 |-10,020 | -10,020 -10,020 | -10,020 | -13,026 |-13,026 | -13,026 -13,026 | -13,026
Gastos Administrativos -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600
Gastos de ventas -900 -900 -900 -605 -605 -605 -605 -605 -705 -705 -705 -705
Gastos preoperativos -900
Inversiones (activo fijo) -7,670
Saldo antes de
impuestos -18,590 19,680 19,680 | 19,680 | 19,975 19,975 | 19,975 | 26,329 | 26,329 | 26,229 26,229 26,229 | 39,255
Impuesto a la renta -351 -352 -352 -359 -359 -359 -477 477 -475 -475 -475 -475
Flujo de caja
econémico -18,590 19,329 19,328 | 19,328 | 19,616 19,616 | 19,616 | 25,852 | 25,852 | 25,754 25,754 | 25,754 | 38,780
Préstamo recibido 5,000
Pagos constantes -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483
Flujo de caja
financiero 5,000 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483
Flujo de caja final -13,590 18,363 18,362 | 18,362 18,650 18,650 18,650 24,886 | 24,886 24,788 24,788 24,788 | 37,814
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TASA 10%

VAN S/ 132,105.96
VNA S/ 145,695.96
TIR 136%

Nota. En el precio de venta del producto aplicamos un incremento del 20% y obtuvimos
un rendimiento favorable con un valor actual neto (VAN), de S/ 132,105.96 soles y un TIR de
136 % lo cual se denota cambios favorables para la implementacién del proyecto empresarial,
visualizandose que aun es positivo.

Escenario negativo

Tabla 15

Reduccion del 20% al precio de ventas en el flujo de caja
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Concepto Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 | Mes 10 | Mes 11 | Mes 12
Ingresos 0 20,800 20,800 20,800 20,800 20,800 | 20,800 | 27,040 | 27,040 | 27,040 | 27,040 | 27,040 | 27,040
Egresos -18,590 | -11,520 | -11,520 | -11,520 | -11,225 | -11,225 |-11,225| -14,231 |-14,231| -14,331 |-14,331 | -14,331 | -1,305
Costo de ventas -10,020 | -10,020 | -10,020 | -10,020 | -10,020 | -10,020 |-10,020| -13,026 |-13,026| -13,026 |-13,026 | -13,026
Gastos Administrativos -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600
Gastos de ventas -900 -900 -900 -605 -605 -605 -605 -605 -705 -705 -705 -705
Gastos preoperativos -900
Inversiones (activo fijo) -7,670
Saldo antes de
impuestos -18,590 9,280 9,280 9,280 9,575 9,575 9,575 12,809 | 12,809 | 12,709 | 12,709 | 12,709 | 25,735
Impuesto a la renta -351 -352 -352 -359 -359 -359 -477 -477 -475 -475 -475 -475
Flujo de caja econémico | -18,590 8,929 8,928 8,928 9,216 9,216 9,216 12,332 | 12,332 | 12,234 | 12,234 | 12,234 | 25,260
Préstamo recibido 5,000
Pagos constantes -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483
Flujo de caja financiero 5,000 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483 -483
Flujo de caja final -13,590 7,963 7,962 7,962 8,250 8,250 8,250 11,366 | 11,366 | 11,268 | 11,268 | 11,268 | 24,294
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TASA 10%
VAN S/ 53,573.26
VNA S/ 67,163.26
TIR 60%

Nota. En el precio de venta del producto aplicamos una disminucién del 20% y obtuvimos un
rendimiento favorable con un valor actual neto (VAN), de S/ 53,573.26 soles y un TIR del 60 %,
por lo que podemos apreciar que en el precio de venta disminuido al 20% aln se logra un

rendimiento favorable del proyecto.

6.7. Plan de Contingencia

Nuestra empresa “BELLE VIE S.A.C.”, ha considerado 2 puntos de riesgos que son:

e Eventos catastréficos o incendios.
¢ Rebrote de una nueva pandemia.
e Bajos niveles de ventas.
Accién de solucién
Eventos Catastréficos o Incendios. Ante una eventualidad de incendio, robo o
eventos catastréficos que puedan perjudicar la mercaderia, maquinaria o equipos tecnoldgicos
de la empresa “Belle Vie”, se contara con un Seguro Pyme del Pacifico, el cual nos brindara

una proteccién de cobertura para el negocio y que la empresa pueda seguir funcionando.

Rebrote de una Nueva Pandemia. Se seleccionara las areas y empleados que
elaboraran durante la pandemia. Asimismo, tendremos una lista de proveedores de materia
prima, distribuidores y logistica con la finalidad de no interrumpir el funcionamiento de la

empresa.
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Brindaremos capacitaciones a los trabajadores con la finalidad de que puedan asumir
diferentes cargos y funciones ante una nueva crisis sanitaria.

La empresa tendra un seguro en el banco, donde se hara uso del dinero ante un evento
de pandemia para poder cubrir los gastos de la empresa hasta cierto tiempo. Si la pandemia
continda, se tomara una medida de descuento en el salario del 10% hasta ver un panorama
estable econdmico.

Se estableceran reglas sanitarias, como pueden ser el uso de mascarilla, vacunacion
completa, evitar reuniones presenciales, distanciamiento de mesas de trabajo, entre otros.

Niveles Bajos de Ventas. Realizar un seguimiento de ventas diarios y mensuales
donde nos permitird saber si llegamos a la cuota y el objetivo establecido por la empresa.
Ademas, se debe analizar el mercado con la finalidad de conocer los factores que hace que
disminuyan las ventas de nuestro producto, el cual pueden ser las nuevas tendencias y nuevos

habitos de consumo.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Conclusiones

1. Para poder iniciar nuestras operaciones comerciales, debemos cumplir con
ciertos requisitos legales, como es la certificacion de Digesa, Registro de la empresa ante
Sunat como emprendimiento constituido, Ley de la promocion de alimentacion saludable y el
registro de Marca ante Indecopi.

2. Ante el analisis de factores externos que podrian interferir en el 6ptimo
funcionamiento de nuestras operaciones ya sea una crisis sanitaria o una elevada alza del
dolar, disminuir el impacto que podria ser negativo y convertirlo en positivo con las decisiones
acertadas a su tiempo para mantenernos estables.

3. Las encuestas nos sirvieron para conocer mas a huestro futuro potencial cliente
y reconocer sus habitos de consumo. Encontramos que en Jesus Maria se encuentra una
variedad de tiendas naturistas donde nuestro producto va ser aceptado por este grupo
consumidor, por su valor de calidad de la mermelada.

4, Nuestra mermelada tendrd un empaque reutilizable y amigable con el medio
ambiente, esto sera importante ya que no se utilizaran plasticos para su elaboracién. Esto sera
beneficioso para el consumidor y el emprendimiento, ya que lo podra utilizar como contenedor
de otros insumos Y facilitar la recordacién por medio de la etiqueta.

5. Nuestro plan de accion es primordial para el emprendimiento, porque se podra
tener una guia de todo lo que se realizara durante el afio 2023 y poder planear, los recursos y
presupuesto para el futuro.

6. Ejecutar el plan de accion incluido en el plan de marketing seré primordial para el
emprendimiento, porque se podra tener una guia de todo lo que se realizar4 durante el afio

2023 y poder planear los recursos y presupuestos.
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Recomendaciones

1. Continuar la investigaciéon de frutos exoticos de nuestro pais con la finalidad de
incrementar la gama de productos a futuro.

2. Se recomienda investigar nuevos puntos de distribucién posibles en el cono
norte para continuar ampliando en Lima Metropolitana.

3. Monitorear constantemente el plan de marketing en caso de presentarse un
imprevisto poder solucionar de una forma de inmediata y adecuada.

4. Revisar el plan de contingencia anualmente, con la finalidad de actualizar las

acciones preventivas, segun los cambios del entorno.
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