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RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo general de la presente tesis es entregar un plan de negocios para la
implementacion de una empresa dedicada a la produccion y comercializaciéon de
arreglos frutales en la ciudad de Arequipa. Los arreglos frutales son frutas
cuidadosamente seleccionadas, cortadas de distintas formas y colocadas de manera

creativa, en apariencia es similar a un arreglo floral.

Las herramientas utilizadas fueron en primer lugar una investigacion de mercado
cualitativa y cuantitativa, con el objetivo de identificar los habitos y costumbres del
publico objetivo respecto al proceso de compra de regalos personales e identificar la
valoracién del mercado frente a arreglos frutales. En segundo lugar, un planeamiento
estratégico con el objetivo de mostrar como la empresa creard y entregara valor en
funcién al entorno interno y externo con la aplicacion de herramientas como el
modelo CANVAS, las 5 fuerzas de Porter y la matriz FODA. En tercer lugar, un plan
de Marketing que busca lograr penetrar el mercado y posicionarse a través de una
estrategia de diferenciacion. Se describira los servicios que podran encontrar en el
punto de venta y en el canal digital. En cuarto lugar, un analisis financiero cuyo

objetivo es mostrar la viabilidad del proyecto.

Se pudo determinar que los arequipefios estan acostumbrados a dar regalos. El

publico objetivo valora el disefio de los arreglos, originalidad, la calidad de las frutas y
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la personalizacion, debido a esto las estrategias a usar estaran orientadas a resaltar
estos atributos. La empresa tendra un crecimiento de acuerdo a una proyeccion en el
incremento en las ventas. Para la evaluacion de este plan de negocios se considerara
un escenario conservador. Para su parte inicial el proyecto contempla la apertura de un
local comercial y de un taller de elaboracion, seguido posteriormente por la apertura
de dos locales comerciales adicionales. El crecimiento esperado se daré gracias a las

estrategias definidas.
Luego de haber realizado el andlisis financiero con un horizonte de proyeccién de

3 afios, se obtiene un VAN de S/ 52,199.70, una TIR de 55.35% y un periodo de

recuperacion de la inversion de 1 afio y 11 meses.

XiX



CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Origen y antecedentes del tema

Dentro del &mbito de los negocios, aquellos que ofrecen mayor rentabilidad, son
los que brindan servicios o productos con valor agregado. Este es el caso de Arreglos
Frutales, que ofrece, ademas, de obsequios innovadores para los seres queridos, la
oportunidad de nutrirse y mantener un estado de salud 6ptimo, a través del consumo

de frutas con ornamentaciones originales y adecuadas para cada ocasion.

Por tratarse de un producto relativamente nuevo en el Perd no existen
investigaciones previas sobre proyectos de inversién para la elaboracion vy
comercializacion de arreglos frutales, ni temas relacionados con el producto. Sin
embargo, actualmente los consumidores tienden a adquirir y a pagar mas por los
productos con caracteristicas innovadoras si es que perciben que satisfacen sus
necesidades (Guoxin Li, Ruijin Zhang, & Chao Wang, 2014)

Por otro lado, en el Perd, el habitante promedio esta incrementando su gasto en lo
que respecta a regalos. Como referencia se tomara un reportaje de la BBC Mundo que
indica que en la navidad del 2014 los peruanos gastaron cerca de S/ 1300.00 en
regalos y un articulo de Gestion que menciona que los peruanos del NSE Ay B en la
navidad del 2015 gastaron un promedio de S/ 600.00 en 6 regalos (BBC, 2015)
(Diario Gestion, Peruanos planean gastar 16% mas en compra de regalos por fiestas de
fin de afio, 2015)

En ese sentido, el presente trabajo de investigacion pretende, analizar el potencial
de venta que tendrian Arreglos Frutales, orientados a la constitucion de una empresa

para dichos fines, que tendria como publico objetivo, a los habitantes de la ciudad de
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Arequipa, que deseen hacer un regalo, para sus seres queridos.

1.2. Preguntas de investigacion

e ;Existe una demanda potencial de Arreglos Frutales en el mercado objetivo?

e ;Cual es el tamarfio de la demanda potencial de Arreglos Frutales en el mercado?
e ;Cudles son los habitos y costumbres de compra de regalos del mercado objetivo?
e ;Cuales son las caracteristicas del producto mas valoradas por el grupo objetivo?
e ;Cudles seran los lineamientos estratégicos del modelo de negocio?

e ;Qué estrategias de marketing mix se aplicaran para ingresar al mercado?

e ;Cual sera el plan de operaciones del proyecto?

e ;COmo se va a configurar la organizacion?

e ;Cuél es el monto de la inversion inicial del proyecto?

e ;Laelaboracion y comercializacion de arreglos frutales es viable?

1.3. Justificacion de la investigacion

En los ultimos afios Arequipa ha experimentado un crecimiento econémico, el
cual repercute positivamente en el aumento del empleo. Aunque los ejecutivos de
diversas empresas de distintos rubros estan de acuerdo en que las proyecciones para el
2018 en adelante serdn moderadas en cuanto al incremento de produccion y de ventas,
también se especula que el empleo formal se recupere el 2018 en la zona sur en
general (Mercados & Regiones, 2017).

El 2015, segun el INEI la PEA ocupada en hombres en Arequipa fue de 367 mil y
la de mujeres fue 298 mil, (INEI, Poblaciéon Econdmicamente Activa, 2015) la
situacién laboral de las personas es una de las razones por la cual, tanto jovenes como
adultos, disponen una mayor cantidad de dinero para la compra de obsequios para las
personas por las que sienten afecto. Asimismo, existe una creciente demanda de
productos novedosos, personalizados y saludables. En ese sentido, hoy en dia, los
consumidores buscan alternativas diferentes a los regalos convencionales de siempre,

siendo atributos muy importantes la personalizacién y la innovacion de disefio y sobre
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todo exclusividad; ademas del cuidado de la salud. La gente del siglo XXI, tiende a
consumir mas alimentos saludables, a hacer ejercicio, seguir dietas, regular su
consumo de grasas, azucares y alimentos procesados, etc. (Lutz, 2008) (Niven, 2004)
(Ortiz-Moncada, Ruiz, Alvarez-Dardet, & Matos, 2006)

Todo ello, ha llevado a que los consumidores valoren cada vez mas, una
alimentacion saludable, con productos libres de quimicos. En ese sentido, las frutas,
son alimentos ideales, pues contienen nutrientes basicos para el funcionamiento de
diversos érganos del cuerpo, y que pueden prevenir el padecimiento de enfermedades
como en cancer, la diabetes, dado su alto contenido de micronutrientes y minerales

necesarios como el sodio, el potasio, el calcio, etc. (Contreras & Blanco, 1997).

Asi, la idea de negocio aprovecha la oportunidad de la limitada variedad de
productos para regalar o sorprender a una persona especial, siendo este un mercado

con gran potencial, debido a las razones anteriormente expuestas.

El alcance del presente plan de negocios se centraré en la ciudad de Arequipa. El
sector de este trabajo, esté circunscrito al de regalos y/o obsequios. Se consideraré el
desarrollo de la implementacion de un local para la produccion y otro para la venta de

los arreglos.

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo general

El presente estudio pretende evaluar la factibilidad y sostenibilidad de la creacion
de una empresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de arreglos frutales en la
ciudad de Arequipa, presentdndose como una alternativa de regalo innovador,

personalizado y saludable.

1.4.2. Objetivos especificos

e Determinar si el producto de Arreglos Frutales tiene oportunidad de éxito en el
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mercado objetivo.

e Cuantificar la demanda potencial de Arreglos Frutales en el mercado arequipefio.

e Elaborar el modelo de negocio, identificando las caracteristicas que el grupo
objetivo valora més en el producto.

e Determinar los lineamientos estratégicos del modelo de negocio.

e Establecer el plan de marketing para posicionar el producto como una opcién
innovadora y saludable de regalo a través de las estrategias de marketing mix.

e Desarrollar el plan de operaciones.

e Establecer el plan de recursos humanos y organizacion de empresa.

e Precisar el monto de la inversion inicial del proyecto.

e Determinar la viabilidad del proyecto por medio de la elaboracion de un plan
financiero, determinando el apalancamiento mas eficiente y analizando las ratios

mas relevantes de rentabilidad: VAN, TIR, PR y Punto de Equilibrio. Asimismo,

realizar un andlisis de escenarios.

1.5. Metodologia de la investigacion

Tabla 1. Metodologia de investigacion por capitulo.

1 Introduccion

Justificar el plan de negocios y
determinar los objetivos.

Descriptiva y fuentes

secundarias.

2 Marco tedrico

Definir las caracteristicas de
los insumos que se utilizara
para elaborar los arreglos
frutales, determinar que es un
regalo y que es un arreglo
frutal.

Fuentes secundarias.

3 Analisis Externo

Identificar tendencias y fuerzas
relevantes del sector, a nivel
global y nacional.

Fuentes primarias y fuentes
secundarias. Utilizar el SEPTE
para analizar el macro y micro
entorno.

Investigacion de

Definir la viabilidad comercial

Fuentes  primarias  como:
Analisis del mercado mediante

marketing que deberd de seguir

4 Mercado del plan de negocio. investigacion cuali_tativa_ (fogys
group) e investigacion
cuantitativa (encuestas).

5 Disefio del Negocio | Describir el negocio y definir | Fuentes primarias y

y Producto. el producto. secundarias.
Describir la propuesta de valor, | Fuentes primarias y

6 Plan Estratégico informacién del entorno con | secundarias matriz FODA,

ayuda de la matriz estratégicas. | modelo CANVAS

7 Plan de Marketing Definir  las  acciones  de Marketing Mix.
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el plan de negocios

Localizacién de la planta con el

8 Plan de | Determinar el plan de | método Gibson-Brown,
Operaciones operaciones a seguir diagrama de proceso.
Plan o de Estructura organizacional del | Manuales de funciones,
9 Organizacion Y| plan de negocio organigrama
Capital Humano P g ganig
Determinar  la  viabilidad .
10 Plan Financiero econdmica y financiera del Uso de herramientas como el
. VAN, TIR, PRI.
plan de negocios
Se  resumira las  ideas
11 Conclusiones principales y se concluira si se | Descriptiva

alcanzaron los objetivos
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

2.1. Conceptos importantes

2.1.1. Perfil y comportamiento del consumidor objetivo

En base a la pirdmide de Maslow (ver Figura 1), realizar un regalo cubre la
necesidad de pertenencia y amor, y estas necesidades tienen sentido cuando se han
cubierto las necesidades de seguridad y fisiologicas (Maslow, 2014).

Figura 1. Piramide de Maslow.

= Desarrollo personal

ESTIMA Reconocimiento, confianza

Arreglos . N
Frutales PERTENENCIA Desarrollo afectivo, aceptacion
SEGURIDAD Vivienda, empleo

FISIOLOGICAS Alimentacion, salud

Fuente: (Maslow, 2014)
Elaboracién: Adaptado por los autores de esta tesis

Los consumidores en Arequipa tienden a comprar regalos principalmente en
fechas especiales como son el Dia de la Madre, Dia del Padre y onomasticos, aunque
otras fechas especiales son también el Dia de San Valentin y Navidad. De hecho, las
compras se asocian con fechas importantes, de ahi que, entre los meses de julio y
noviembre, las ventas suelen ser bajas, pero esto también se relaciona con el rubro de
venta, pues algunos productos mantienen sus ventas de manera estable durante todo el
afio, como suele ser el rubro de alimentos (Aurum, Los Arequipefios: Actividades y
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expectativas, 2012), mientras que el rubro de textiles tiene fechas de venta alta en los
cambios de temporada (verano e invierno), o para el caso de prendas escolares, son
fechas importantes de venta desde noviembre hasta abril, llegando incluso a

quintuplicar las ventas (Valencia, 2013).

En la actualidad alrededor de 3 millones de usuarios peruanos realizaron compras
en linea, 57% de estas compras fueron realizadas a través de smartphones. A pesar de
esto, el comportamiento de compra de los peruanos es muy conservador y prefieren
realizar las compras en tiendas fisicas (La Rosa, 2010). Las empresas del medio
intentan incentivar las compras por Internet, a través de mecanismos y ofertas como
los Cyber Days que ofrecen las tiendas por departamentos como Saga Falabella,

Ripley, Linio, entre otras.

Es importante por ello, valorar el estilo de vida de los consumidores, pues de ello
dependen sus practicas de consumo, los canales que utilizan y los objetos que son
valorados, en funcién de su ocupacion, su estatus social y su nivel adquisitivo.
(Arellano, Estilos de vida en el Per(d. Como sienten y piensan los peruanos del siglo
XXI, 1999)

En Arequipa, la gente si recurre a Internet y redes sociales cuando buscan regalos
novedosos, como arreglos florales (Aurum, Los Arequipefios: Actividades y
expectativas, 2012). Dado que el producto que se intenta posicionar en el mercado, a
través del presente estudio, consiste en arreglos frutales, si es importante, contar con

canales de compra y ventas, tanto fisicas como virtuales.

2.1.2. Frutay tipos de fruta

Los frutos comestibles obtenidos de plantas cultivadas o silvestres, se
caracterizan, en su mayoria, por tener sabores agridulces. Las frutas pueden ser
consumidas una vez alcanzada su madurez y pueden consumirse en sus estados
naturales o procesados. En la Tabla 2, se presentan los tipos de fruta y sus principales

caracteristicas, asi como sus beneficios para la salud.
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Tabla 2. Tipos de fruta y sus principales caracteristicas.

Fruta Caracteristicas Beneficios
Fresas [ e Rica en vitaminas, sobre todo en [ ¢ Combate la anemia y la deficiencia
vitamina C, y minerales. nutricional.
e Contienen gran cantidad de acido | ¢ Ayuda en los tratamientos para la artritis, gota
félico. u obesidad.
e Diurética e Trénsito intestinal
e Buena fuente de fibra. e Previene las infecciones en el organismo.
e Refrescante
Manzana | ¢ Sales minerales: calcio, hierro y | e Ayuda en la disolucion del colesterol.
potasio. e Combate la diabetes.
e Vitaminas B, C, PP. e Optimo digestivo.
e Gran cantidad de Pectina. e Recuperar energias.
¢ Alto contenido de fdsforo. e Mantiene la dentadura sana, da frescura a la
tez y fortalece la memoria.
Melén | e Importante contenido de agua. e Diurético
e Vitamina AyE. o Evita que se reseque la piel.
e Fuente de fibra. o Combate el estrefiimiento.
o Refrescante
Uvas ¢ Alto contenido en pectina. o Desintoxicantes y depurativas.
e 80% de agua. e Reduccidn de la tension arterial.
e Alto valor caldrico por el hecho de | ¢ Es antioxidante.
contener azUcares. e Poder energético.
¢ Riqueza en azUcares, principalmente [ ¢ No recomendable para diabéticos.
glucosa y fructosa. e Laxante suave.
e Contiene fibra
Kiwi e Gran cantidad de vitamina C. o Influye en el buen funcionamiento del sistema
e Contiene pocas calorias. nervioso.
¢ Ricoen fibra. e Controla la hipertension.
e Acido propeolitico. o Evita las alergias y resfriados.
¢ Ricas en antioxidantes. e Ayuda a adelgazar.
e Contiene antioxidantes e Mejora del transito intestinal.
e Rico en fésforo, magnesio y potasio. [ ¢ Combate el colesterol alto.
e Mejorar el estado de animo y aportar energia
extra.
¢ Reduce el riesgo de desarrollar degeneracion
macular y cataratas.
Sandia | e Vitamina C, vitamina A, calcio, | ¢ Ayuda a cuidar el corazén.

fosforo, potasio, fibra, acido folico y
magnesio.

¢ Rica en beta caroteno.

e Es la fruta que mas cantidad de agua
contiene (93%).

e Muy bajo valor caldrico.

e Rica en licopeno (pigmento vegetal
que le da el color rojo), un carotenoide.

e Ideal en regimenes de adelgazamiento y como
diurético.

o Tiene efectos similares a los del Viagra.

e Capacidad antioxidante.

e Lucha contra varios tipos de cancer como el
de mama, préstata, Gtero y pulmén.

e Salud cardiovascular.

e Reduce la presion arterial.

e Alivia el dolor muscular.
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https://belleza.uncomo.com/articulo/cuales-son-las-vitaminas-buenas-para-mi-piel-15174.html
https://mejorconsalud.com/la-fibra-insoluble-y-su-papel-en-la-limpieza-del-colon

Naranja | e Vitamina A, By C. e Anticancerigenas, antiinflamatorias y
e Gran fuente de aminoacidos, | antioxidantes.

potasio, calcio, hierro y sodio. e Efectiva para la prevencion del cancer, tales
e Hesperidina. como céancer de piel, cancer de mama, de
pulmén, de boca y de colon.

o Reduce los niveles colesterol.

e Controla la presién.

e Promueve el correcto funcionamiento del
sistema cardiovascular.

e Mejor el sistema inmunoldgico.

e Ayuda al correcto desarrollo del cerebro.

Tuna | e Bajo en calorias. e Disminuye los niveles de colesterol y
e Posee una cantidad importante de | triglicéridos.

minerales, antioxidantes y vitamina C. | e Previene enfermedades cardiovasculares.

¢ Rica en calcio, potasio y fésforo. e Antiacido, pues reduce la produccion de
e Contiene fructosa. acido gastrico.

e Alivia el malestar producido por Glceras.

e Favorece la funcion de los rifiones

e Previene la osteoporosis.

e Apta para personas con diabetes.

Fuente: (Piccaso, 2001)
Elaboracion: Adaptado por los autores de esta tesis

2.1.3. Beneficios del consumo de fruta

Segun la OMS (Organizacién Mundial de la Salud) y la FAO (Organizacion de
las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion), un incremento en el
consumo de frutas y verduras podria salvar hasta 1.7 millones de vidas anualmente. El
consumo diario de frutas y verduras recomendado por ambas organizaciones es de 400
gr. siendo un consumo actual estimado de 100 gramos en paises menos desarrollados

y 450 gramos en Europa Occidental (Organizacion Mundial de la Salud, 2017).

Las frutas contienen vitaminas, minerales y son ricas en fibra, por lo que son
excelentes alimentos, en la promocion de una dieta saludable. De este modo, las frutas
son fuente de vitaminas entre ellas la vitamina C que permite la formacién de
colageno y la reparacion de tejidos, la vitamina A que mantiene saludable tanto
huesos, dientes y vision y en menores proporciones también se puede encontrar

vitaminas del grupo B (Aranceta, 2001).

También, tienen un alto contenido de minerales tales como potasio —que mantiene

el sistema nervioso saludable—, magnesio —que ayuda al correcto funcionamiento
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intestinal— y fibra, ya que el 2% de la fruta es fibra que principalmente se concentra en
la céscara, lo que produce una sensacion de saciedad.

Asimismo, el contenido de agua de una fruta va de 80% al 90%, con este alto
contenido de agua le brinda propiedades refrescantes, diuréticas y antioxidantes
(Piccaso, 2001).

Por su consumo, las frutas pueden ser consumidas de diversas formas. El
consumo puede ser de forma directa sin ningln proceso, también en jugos, ensalada

de frutas entre otros.

Ademas, actualmente en el mercado ofrece una amplia variedad de conservas de
frutas, el objetivo de esta presentacion es almacenarla por largos periodos ya que

mediante el uso de calor se eliminan bacterias y los envases son sellados al vacio.

La deshidratacion de la fruta, es un método que inhibe el crecimiento de
microorganismos mediante la eliminacion de agua. Si el proceso es realizado
correctamente la fruta seca tendra un contenido bajo de humedad, lo que hace que se

conserve durante mas tiempo manteniendo sus propiedades.

El método de maceracion consiste en hacer reposar las frutas en un solvente como
el agua o alcohol y es un proceso que se lleva a cabo para potenciar y extraer al

méaximo su sabor (Piccaso, 2001).

En su forma de mermelada, la fruta puede ser consumida, ya que estos productos,
son elaborados en base a fruta fresca. En este proceso se tritura la fruta y se cocinan
junto con azlcar. Las mermeladas permiten aprovechar aquellas frutas demasiado

maduras o deterioradas.

En cuanto a su manipulacién, las frutas tienen que ser manejadas con delicadeza
para que se mantengan frescas por mas tiempo, el tiempo de duracion de las frutas
propuestas (Tabla 3). Cuando estén maduras deben de refrigerarse con baja humedad
y de preferencia con algo de circulacion de aire, no lavarse hasta que vayan a ser

procesadas (Peru Organico, 2016).
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Tabla 3. Duracion de la fruta.

Sin refrigerar | Refrigeradas
Fresas 1-2 3-7
Fresas cortadas 1 1-3
Manzanas 7-8 12-13
Manzanas cortadas - 3-5
Melon 3 5
Melon cortado 1 3
Uvas 3-5 3-10
Kiwi 4-5 7-9
Kiwi cortado 1 4-5
Sandia 7-10 10-11
Sandia cortado 1 3-5
Naranja 7 9-11
Naranja cortado 1 1-2
Tuna 2-5 8-9
Tuna cortada 1 1-2

Fuente: (Perd Organico, 2016)
Elaboracion: Adaptado por los autores de esta tesis
Nota: Expresado en dias

También, debe considerarse, la estacionalidad de las frutas, vale decir, la fecha en
que sus diversas variedades, son cosechadas, de acuerdo a las estaciones del afio, y las
propias propiedades de la fruta como tal. En la Tabla 4 presenta las épocas del afio en

que ocho variedades de frutas son producidas en los paises del hemisferio sur.

Es muy importante considerar, los aspectos de duracion y estacionalidad de la
fruta, pues ambos, tienen efectos en el abastecimiento de los insumos para la empresa
y el almacenamiento de los mismos. En tal sentido, frutos como el kiwi, el melon y la
naranja tiene mayor produccion en el curso del afio, por lo que serian considerados

como los més usados en la empresa.

2.1.4. Chocolate

El chocolate es un producto elaborado a partir de la semilla de cacao, de origen
mesoamericano. Ademas, segun la Asociacion de Chocolateros del Perd, solo se
denomina chocolate aquel producto que contenga un minimo de 35% de cacao.
(Diario ElI Comercio & Cuadros, No todo lo que parece chocolate realmente lo es,
2008).
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Tabla 4. Estacionalidad de la fruta.

Sin Producciin I M enor Produccidn
VERANO OTONO INVIERNO PRIMAVERA

ABR [MAY|JUN |JUL |AGO|SEP |OCT " |DIC

Fresas

M anzana

Melon

Uvas

Sandia

Namnja

Tuma

Fuente: (Sociedad Peruana de Gastronomia, 2017)
Elaboracion: Adaptado por los autores de esta tesis

Se han descubierto compuestos fendlicos biolégicamente activos en el cacao lo
cual esta estimulando investigaciones sobre sus efectos en el envejecimiento, el estrés

oxidativo, la regulacion de la presiéon arterial y la aterosclerosis (Aranceta, 2001).

Asimismo, uno de los principales compuestos del cacao produce serotonina,
sustancia que produce la sensacion de felicidad. El chocolate ayuda a crear insulina,
esta insulina hace que algunos aminoacidos que circulan en baja concentracion eleven
su proporcion entre ellos el triptofano, el cual al pasar por el torrente sanguineo hacia

el cerebro se transforma en serotonina (Wurtman, 1989).
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Para la elaboracion de arreglos frutales también se utilizan frutas bafiadas en
cobertura de chocolate. Por ello, uno de los atributos del producto que se presenta en

este trabajo de investigacion, es que es saludable.

El contenido de cacao de la cobertura de chocolate va entre 32% y 39%. Por su
sabor y textura en su acabado es usado en la reposteria y la forma de utilizacion es

fundiendo este producto en bafio Maria, lo que permite un facil bafiado de las frutas.

De ahi, que tanto las frutas como el chocolate hacen una combinacion saludable
que resulta atractiva para diversas ocasiones en que se desea hacer un presente 0

regalo.

2.1.5. Regalo

Un regalo es una expresion tangible de afecto que se entrega a una persona con el
fin de transmitirle respeto y carifio. También puede considerarse como algo que se da
voluntariamente para honrar una ocasion. El regalar como actividad econémica juega

un papel importante en las industrias de bienes de consumo.

Los tipos de regalo pueden estar influenciados por las relaciones que existen entre
Sexos, generaciones, situaciones econdmicas y demograficas, y tienen un impacto muy
importante en la persona que los recibe, al estimular la gratitud, que implica una
respuesta de reciprocidad que se vivencia como una obligacion moral acompafiada de

cualidades sentimentales, para quien lo recibe (Alarcon, 2014).

Asi, el hacer un regalo puede dar mucha satisfaccion tanto al que lo adquiere
como a quien lo recibe. Hacer un regalo implica una gran diversidad de aspectos
psicoldgicos que varian en funcion de la persona que lo hace y quien lo recibe, pero
que tiene efectos reales en las relaciones interpersonales. Algunas ocasiones para

regalar son:
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e Cumpleafos

e Aniversarios

e Matrimonios

e Nacimientos

e Graduaciones

e Navidad

e Pascuas

e Diade San Valentin
e Diade la madre
e Diadel padre

e Halloween

e Simplemente porque si (espontaneos)

Al respecto, se sabe que la gratitud es mayor, cuando la persona que recibe una
dadiva o regalo, no espera recibirlo o bien recibe algo que le satisface o es de su
agrado (Alarcén, 2014). En la actualidad, se vienen estudiando los efectos de la
gratitud en contextos organizacionales, reportandose que las personas mas agradecidas
tienen mayores niveles de motivacion trascendente en el trabajo (Menautt, Checa, &
Arias, 2016).

Ahora bien, el comportamiento de compra esté influenciado por la personalidad,
como consecuencia la gente prefiere algin canal de compra determinado (Alonso &
Grande, 2015). Para las ventas on line, una caracteristica es que el cliente realiza la
compra casi siempre solo, la experiencia sensorial es pobre y usualmente es realizada
por personas que buscan un nivel bajo de estimulacion. Por otro lado, los clientes
realizan las compras en tiendas, lo hacen rodeados de personas que generalmente
buscan crear o fortalecer vinculos. Este canal puede involucrar los cinco sentidos e

inspirar pensamientos y sentimientos.

2.1.6. Arreglos frutales

Un arreglo frutal es un conjunto de frutas cortadas y colocadas de forma estilizada
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que puede contener una diferente variedad de frutas como: uvas, fresas, meldn,
naranja, sandia, kiwi. La fruta puede ser recubierta con chocolate y recortada con
diferentes disefios (estrellas, flores o corazones), preparando letras con la misma fruta
gue entregue un mensaje a la persona que recibe el regalo. Y se entrega preparado de

forma como si fuera un arreglo floral (Figura 2).

Los divertidos arreglos son elaborados con fruta fresca a manos de personal con
mucha creatividad e ingenio, son decorados a la perfeccion empleando chocolate para
cubrir algunas frutas, dando como resultado un producto fresco e innovador con

disefios y dedicatorias personalizadas.

Figura 2. Arreglo frutal.

p ‘e

-

e ——

Elaboracion: Autores de esta tesis

Los arreglos frutales pueden tener diferentes presentaciones (pequefio, regular y
grande) con dimensiones que oscilan entre 10 cm. y 45 cm. El ndmero de frutas

empleadas puede variar dependiendo del disefio elegido.

Los arreglos frutales son saludables ya que estan elaborados aproximadamente
95% en base a fruta fresca, habiendo definido sus beneficios en el item 2.1.3.

Asimismo, tienen un beneficio decorativo ya que pueden ser utilizados como
centros de mesa en diferentes eventos. En ese sentido, los arreglos frutales tienen
disefios innovadores, recortando las frutas con mensajes y disefios diferentes,

ajustandose al motivo de cada celebracion, siendo cada uno de los arreglos el
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resultado del trabajo de personal que realiza su tarea con mucha dedicacion y cuidado.

Para efectos del presente estudio, los disefios de los arreglos frutales estaran
orientados a dos tipos de ocasiones, como son fechas especiales y para decoracion. En

cuanto a las fechas especiales, se estan considerando las siguientes:

e San Valentin

e Diade la Madre
e Diadel Padre

e Aniversarios

e Cumpleafios

e Nacimientos

e Diadel Nifio

e Graduaciones

Mientras que, como elementos decorativos, se tienen los siguientes eventos:

e Matrimonios

e Reuniones Sociales (aniversarios, trabajo, graduaciones, baby showers).

Un dato a considerar, es que, en algunas empresas, se suele agasajar a sus
colaboradores, presentes en funcion del dia profesional, por ejemplo, el dia del
administrador, de la secretaria, del maestro, del psicdlogo, del abogado, ingeniero
entre otros. En ese sentido, la empresa que se pretende consolidar, apuntara a ubicar
sus productos en empresas reconocidas del medio, a través de sus ofertas y propuestas

innovadoras.
En tal sentido, la propuesta que aqui se desarrolla, apunta a establecerse en un

mercado medianamente competitivo (Porlles, Quispe, Leyva, & Bejar, 2005), pero

que no ofrece innovaciones, como la que aqui se presenta.
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2.1.7. Casos de éxito

Se analizaron el caso de éxito de tres empresas: Edible Arragements en Estados

Unidos, Comeme en México y Frutas Expresivas en Colombia.

Edible Arrangements es la empresa mas grande de arreglos frutales en Estados
Unidos. El negocio nace cuando un inmigrante con experiencia en arreglos florales y
una obsesion por lo saludable de las frutas tuvo la idea de ofrecer bouquets de frutas.
La primera tienda fue abierta en Connecticut en 1999 y en el 2000 un cliente
recurrente le dio la idea de ser una franquicia. En el 2009 algunas tiendas empezaron a
vender jugos, smothies y ensaladas de frutas. En el 2010 lanz6 su pagina web para
luego aparecer el 2012 en Facebook. El 2013 logro ventas de $ 500 millones. En 2015
inicia su idea “Edible to go” uno concepto en que uno puede parar en una de sus 1,200
sucursales y llevar productos que estaran en exhibicion. El delivery lo realiza a través
de unidades con cadena de frio. Los pedidos realizados en ultimo momento tienen

como requisito ser realizados antes de las 5pm. (Edible arrangements, 2017)

Comeme es una empresa mexicana de arreglos frutales con mas de 20 tiendas,
inicio sus actividades en el 2007 como una idea de innovar en la industria de regalos.
Todas sus sucursales cuentan con capacitaciones constantes, pagina en Internet e
INTRANET, ndmero 01800 gratuito. Ademas de los arreglos frutales ofrecen
smothies y brindan servicios para eventos especiales a través del alquiles de fuentes de
chocolate, chamoy (salsa en base a especias y fruta) y queso. Cuentan con diversos
medios de pago como PayPal, pagos en linea, pagos en cadenas de supermercados y

deposito en cuenta bancaria. (Arreglos frutales Comeme, 2017)

Frutas Expresivas es una empresa colombiana con sucursales en tres ciudades
(Bogota, Medellin y Pereira). Los pedidos pueden realizarse los siete dias de la
semana haciendo el pedido con un dia de anticipacién, los pedidos realizados los
Domingos y feriados tienen como requisito ser efectuados via telefonica para
verificar la disponibilidad del producto. Se puede rastrear el proceso en el que se

encuentra el pedido: produccion, despacho y entrega. (Frutas Expresivas, 2017)
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Todos los casos de éxito ofrecen la facilidad de realizar sus pedidos por teléfono,
en linea o en el punto de venta. En cuanto a la garantia todos ofrecen que la calidad de

la fruta apariencia y sabor) sea optima y todos resaltan la reposicion o el reembolso.

Después del analisis realizado se identificar algunas de las caracteristicas que se
podrian aplicar en el negocio propuesto.

Se utilizaran los mismos medios para poder realizar la compra es decir por medio
telefonico, virtual y fisico. La garantia también serd debido a la calidad de la fruta si
esta no cumple con la calidad esperada se ofrecera su reposicion o el reembolso.

Se aprovechara la merma elaborando productos como smothies y jugo de frutas.
Asimismo, se ofrecerdn productos listos para llevar (productos en exhibicion) como
conos de fruta bafiada en chocolate. Estos ingresos adicionales reducirian el impacto

de la merma y dinamizaria el negocio en el punto fisico de venta.

Se presentard una opcion para eventos a través del alquilar de fuentes de
chocolate y mesa de quesos.

La pagina web presentara informacion muy clara y util para los clientes y se
informara en linea la etapa en la que se encuentra cada pedido: produccién, despacho
y entrega esto quitara la ansiedad de los compradores y les dara tranquilidad.

Asimismo, como propuesta de valor se tomaran los pedidos en el mismo dia hasta
con tres horas de anticipacion para lograr esto se planteara un proceso productivo y
una distribucion del centro de elaboracion que reduzca los tiempos de preparacion de
cada arreglo.

2.2. Conclusion

En el presente capitulo se han identificado algunos de los comportamientos de los
consumidores arequipefios para las fechas especiales en cuanto a regalos se refiere,

ademas de su canal preferido de compra.
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Se detectd la importancia que tiene para el publico objetivo el consumir productos

saludables como la fruta y el chocolate en cantidades adecuadas.
Ambos insumos, tanto la fruta como el chocolate se unirdn en una opcion de

regalo novedoso y especial que buscaran satisfacer las necesidades de realizar

presentes.
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CAPITULO I11. ANALISIS EXTERNO

3.1. Analisis social

Muchas personas con el pasar de los afios disfrutan més el dar regalos que
recibirlos. El dar un regalo es una parte importante de la interaccion humana ayudando
a que las relaciones y los lazos con la familia y amigos se fortalezcan. EXxisten
diferencias entre las adquisiciones personales y las destinadas para regalar, en estas
ltimas se parte de un presupuesto que varia de persona a persona. Los regalos son
medios de comunicacion, ya que expresan afecto o amor hacia una persona,

demuestran ademas la empatia hacia ese ser especial.

Las ventas de comidas saludables en el 2017 serén cercanas al trillon de dolares.
Modas pasadas como la de consumo de alimentos bajos en grasas de los 90°s que
fueron fugaces, iniciaron un cambio en la tendencia a consumir productos saludables
que a la fecha se mantiene (Diario Gestion, Conoce las 10 principales tendencias
globales de consumo para 2017, 2017). Diversas empresas estdn ofertando alimentos
sanos como por ejemplo alimentos libre de gluten, alimentos para personas que sufren
de alergias y sin transgéenicos. ElI consumo de alimentos organicos esta adquiriendo
fuerza y esta siendo usado como materia prima ya que el consumidor de la mayoria de

segmentos esta dispuesto a pagar mas por estas caracteristicas.

En el Perd, el habitante promedio, consume 100 litros de gaseosa por afio,
ubicandolo como uno de los mas grandes consumidores de este producto en la region,
solo después de Argentina y Chile (Diario Correo & Flores, 2015). Sin embargo, las
bebidas energéticas, el agua mineral, el té preparado y envasado, los jugos de frutas,
etc. han elevado su consumo entre un 15% y un 28% en los Gltimos afios (Diario El

Comercio & Villalobos, Consumo de agua embotellada aumentd 14% en primer
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semestre, 2016), lo que indica que la gente esta prefiriendo mas productos saludables,
dada la alta incidencia de enfermedades metabdlicas o mediadas por los malos héabitos

de alimentacion.

El crecimiento econdmico del Pert y la expansion de la clase media presenta una
gran oportunidad para el desarrollo del negocio de regalos para ocasiones especiales,
ya que las personas tienen mejor cubiertas sus necesidades basicas. Esto se puede
determinar en el estudio del Banco Central de Reserva del Per(, donde se afirma que
la clase media en el Per( no solo ha crecido en volumen, sino también en la cantidad
de ingresos diarios que percibe pasando de S/. 6.6 a S/. 15 entre los afios 2005 al 2012

un crecimiento de mas del 127% (Asencios, 2014).
A continuacion, se muestra el gréafico del citado estudio (Figura 3), en el que se
puede apreciar el crecimiento de la clase media en el Peri como porcentaje total de su

participacién en la economia.

Figura 3. Crecimiento de la clase media en el Peru.
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Elaboracion: (Asencios, 2014)

En la linea superior se puede ver una forma de medir la clase media, con lo que el
autor llama el Enfoque Relativo, que indica que la clase media son hogares que tienen
un ingreso mediano en comparacion al promedio de ingresos, es decir los que estan
entre 50 y 150 por ciento de la mediana de ingresos. En la linea inferior se muestra el

crecimiento de la clase media con el enfoque de seguridad econdmica muestra la
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cantidad de hogares protegidos de caer en pobreza, es decir aquellos hogares que
dentro de la metodologia del Banco Mundial que marca para Per que si un hogar,

tienen ingresos menores a USD 10.5 al dia, podria caer en pobreza.

Estos indicadores econémicos, son alentadores, puesto que la expansion de la
clase media y permitird adquirir a esta poblacion junto con la clase social méas
pudiente, articulos suntuarios y regalos toda vez que sus necesidades vitales se

encuentran cubiertas.

El crecimiento avasallador de la clase media emergente viene generando un
nuevo tipo de demanda, distinta a la del consumidor tradicional. Y es que, a
diferencia de la clase media antigua, la clase media emergente se ha forjado por
si misma, y por ende no tiene como motivacion imitar los moldes clasicos ni los
patrones de los estratos mas pudientes, sino que posee una identidad propia.
Producto de ello, aspira a tener una oferta adaptada a sus propios gustos e
intereses, que responda a su idiosincrasia, masica y costumbres de inmigrantes.
Es algo que no se ha explotado del todo, y que podria faltarle a la oferta
comercial de las empresas, pues la estrategia tradicional apuntaba a darle a la
clase media el mismo producto que a la clase alta, pero un poco mas barato o de
menor calidad. Eso ya no funciona. Ellos no aspiran a copiar a los ricos del Perd.
Por eso, la oferta se viene adaptando a estas nuevas necesidades” (Anonimo &
PUPC, Clase media y consumo. El circulo virtuoso se expande, 2011)

Como se puede apreciar, se espera que el comportamiento del consumidor del
producto propuesto en este estudio, sea aceptado por un consumidor que busca
distinguirse del resto, que marca su propia tendencia y que necesita mostrar en su

consumo un comportamiento diferente a quien copia a la clase adinerada.

Se pueden resaltar los siguientes comportamientos (Anonimo & Esan, Siete

nuevas tendencias de los consumidores peruanos, 2015):

e Una creciente necesidad por lo instantdneo y la presencia de multicanales, en
donde se resalta que la poblacion cada vez més requiere sus productos al alcance
de un click y siempre en basqueda de las mejores ofertas.

e Busqueda del toque humano, la personalizacion de los productos es una tendencia

cada vez méas marcada permitiendo la apertura de nuevos nichos de mercado.
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Como se verd mas adelante en la tesis, una de las estrategias de posicionamiento
mostrard como se puede aprovechar este comportamiento del mercado a favor del

producto propuesto.

3.2. Analisis econdmico

El monto de los regalos proyectado en el sur del pais en la Navidad del 2016 fue
cerca de S/. 577. (Diario Gestion, Peruanos planean gastar 16% méas en compra de
regalos por fiestas de fin de afio, 2015). Ademas, para ocasiones especiales como el
dia de la madre, el 30% del sector A/B invertiria hasta 1000 soles en regalos en el
2017 (Andénimo & Diario Gestion, Dia de la Madre: EI 30% del sector A/B gastara
hasta S/ 1,000 en regalos, 2017). Estos datos podrian inferir que los peruanos son muy
abiertos a gastar cantidades importantes en regalos y podrian incluirse fechas como
cumpleafios de familiares y amigos lo cual daria una oportunidad a una empresa que

se dedique a opciones de regalos.

Tabla 5. Composicion del PBI Proyeccion 2017.

2013 2014 2015 2016 2017
[Trim Afio [Trm

Producto bruto interno

Tasa de crecimiento (%) 58 24 33 44 39 21

Composicién porcentual por sectores:

- Agropecuario 53 53 53 48 52 47
- Pesca 05 04 04 03 04 04
- Mineria e hidrocarburos 121 117 124 135 138 138
- Mamtfactura 150 141 135 130 128 130
- Electricidad v agna 1.7 18 18 20 1.9 20
- Construccion 69 68 62 55 58 51
- Comercio 110 112 112 110 110 108
- Otros servicios 475 487 492 498 492 502

Fuente: (Banco de Reserva del Per(, 2017)
Elaboracién: BCRP

El desarrollo econdmico del Per(, ha venido de la mano de la expansion de los
sectores tradicionales como la mineria, manufactura y comercio que en el 2016
representaron el 13.8%, 12,8% y 11,0% del PBI respectivamente (Tabla 5). Esto ha
permitido el desarrollo del consumo interno, especialmente en la compra de vehiculos

nuevos y el nimero de lineas de telefonia movil. Asimismo, el sector retail ha
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experimentado un crecimiento por 4.8 veces entre el 2004 y 2014 (Tabla 6)

Tabla 6. Indicadores de consumo 2004-2014.

Incremento
2004 2014 en nimero de

veces
Suscrrptf}lrvzjs en servicios 510 1427 2 8x
de television de paga
Numero de malls 15 72 4 8x
Porcentaje de familias con 6 31 595
computadora
Lineas de tele-foma mavil 3 32 10.7x
en servicio (millonres)
Venta de vehiculos nuevos

15 187 12.5

(miles de unidades) :

Fuente: (Aurum, Guia de negocios e inversion en el Per( 2016-2017, 2016)
Elaboracién: Aurum

El BCRP tiene una meta de inflacion del 3%, evidenciando segun el gréafico
adjunto un incremento en el ler trimestre del afio debido al efecto del nifio costero que

afecto los precios de los alimentos. (Figura 4)

Figura 4. Inflacion 2013-2017.
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Segun el Compuesto de Actividad Regional, Arequipa crecié 37.2% en el
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segundo trimestre del 2016 respecto al 2015, principalmente por el crecimiento del
sector minero de 135.1% (Camara de Comercio de Arequipa, 2016).

Desde febrero 2016, se incrementd la tasa de crecimiento de las colocaciones
(préstamos en efectivos) a empresas sobre 8%. Hasta enero del 2017, se observa un
buen comportamiento de dicho promedio de crecimiento. Sin embargo, el crédito
destinado a personas (consumo e hipotecario), continda contrayéndose. La tasa de
crecimiento interanual de las captaciones para febrero del 2017, es de 5.2% (depositos

a plazo, con una participacion superior al 40%) (SBS, 2017) (Figura 5).

Figura 5. Tasa de crecimiento interanual del crédito en porcentaje.
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Fuente: (SBS, 2017)
Elaboracién: SBS

3.3. Analisis politico

El plan del gobierno en curso ha sido especifico al decir que se desarrollaran
politicas que impulsaran una reforma tributaria que aliente el consumo y la inversién,

ademas de reanimar los proyectos mineros y de infraestructuras paralizadas, lo que
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deberia dinamizar la economia, contribuyendo al desarrollo de negocios

emprendedores como este.

El Peru siempre sufrié de la falta de una clase media en el pasado, esta clase
media ahora emergente tiene aspiraciones de una mejor calidad de vida. Debido a esto

la clase media es el motor que pone en accidn el aparato productivo y de servicios.

Por ello el presidente Pedro Pablo Kuczynski, ha puesto como meta que esa clase
media emergente en estas Ultimas décadas no vuelva a caer en la pobreza. Y para
alcanzar ese objetivo, el Ministerio de Economia y Finanzas ha aportado decretos
legislativos, emitidos al amparo de facultades delegadas por el Congreso, a fin de
consolidar a este grupo social debido a que el consumo fortalece el mercado
interno y su empoderamiento aporta a la estabilidad” (Diario El Peruano, Clase
media fortalecida, 2017).

Entre las medidas que se dieron estd incentivar la infraestructura, elevar la
formalizacion y garantizar la estabilidad macroeconémica. En el mismo articulo
también se menciona que el BID confirma que la clase media peruana esta creciendo y

se esta sosteniendo.

Con informacion de la Agencia Andina, se conoce que el Ministerio de
agricultura y riego “MINAGRI”, tiene una meta de posicionar al Perd como uno de
los 10 paises exportadores de alimentos del mundo. Principalmente de frutas y

hortalizas.

La nota de la agencia Andina, también cita la voluntad del ex ministro de
Agricultura, Benites, de ampliar la Ley de promocién de la Agricultura. Esta Ley,
aunque controvertida por recortar algunos derechos laborales a los trabajadores
agrarios, ha servido para el crecimiento sostenido de dicho sector econémico y la
posibilidad de seguir creciendo en proyectos de inversion e irrigacion de tierras

eriazas.
En relacion a estos proyectos de inversion se tiene la voluntad politica del
Gobierno de culminar los proyectos de Olmos y Majes — Siguas |1, asi como el inicio

del proyecto Chavimochic, estos proyectos aseguran el abastecimiento oportuno de la
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principal materia prima, la fruta también evidencian que existe una voluntad politica

de desarrollar la produccion de la misma (Proinversién, 2017).

Las MYPES son el 98.69% del total de empresas y las principales generadoras de
empleo, pero tiene la caracteristica que su informalidad llega a 72.62% (Rivas, 2007).
Por ello, la Ley Mype permite que las micro y pequefias empresas se puedan constituir
en solo 3 dias, con esto se fomenta la formalizacion y la constitucion de empresas. La
formalizacién disminuye la baja productividad y mejora las condiciones de trabajo.
Esta Ley hard que el estado reserve el 40% de las compras a favor de las Mypes
también podran acceder al SIS tanto los trabajadores como sus familiares, estas
empresas estan exoneradas de pagar CTS a sus colaboradores, gratificaciones,
asignacion familiar, participacion en las utilidades y pdliza de seguro de vida

(Régimen Laboral Especial).

Se han dado algunos beneficios tributarios como es el decreto legislativo N°
1269. En resumen, este decreto indica que las MYPE tributen de acuerdo a su
posibilidad por lo que tendran un régimen tributario especial para pagar el Impuesto a
la Renta desde el 10% de sus ganancias netas anuales. Este decreto entro en vigencia
el 1 de enero de 2017.

Con decreto supremo N°003-2014-PRODUCE, se cre6 el Programa Nacional de
Innovacion para la Competitividad y Productividad (Inn6vate Per() del Ministerio de
Produccion. Este programa tiene como objetivo apoyar impulsar el proceso
productivo, emprendimiento y la adaptacion a nuevas tecnologias, todo esto mediante
la administracion de diferentes fondos que se adjudican a proyectos de hasta 18 meses
y empresas de temprana edad, el gobierno financia con recursos no reembolsables
variables segun el tipo de fondo al que se postule, esta asignacion se realiza mediante
un concurso a nivel nacional. EI 17 de febrero del 2017, el Ministerio de la produccion
inform6 mediante el diario La Republica que: 837 proyectos se presentaron a la quinta
edicion del Start Up Peru donde las empresas provienen principalmente de Lima,

Arequipa, La Libertad y Piura.
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Este entorno politico es favorable para este plan de negocio puesto que permite
tener reglas tributarias claras, un apoyo del gobierno al desarrollo de la clase media
que seré el principal consumidor del producto y también proyectos que garantizaran el

abastecimiento de frutas.

3.4. Analisis tecnoldgico

El mercado peruano cada vez estd mas abierto a la adopcion de nuevas
tecnologias y &vido de informacidn. Segln estudios sobre tecnologia, 13 millones de
la poblacion peruana entre las edades de 8 a 70 afios acceden al ciberespacio. También
se desprende de este estudio que el perfil del internauta del Perd es: Hombres y
mujeres solteros del NSE C de 29 afios (Arias, 2014). Cabe resaltar que, con cada vez
mayor frecuencia, el medio preferido para acceder es el Smartphone (Gamero, y otros,
2016). Segun Vargas al cierre del afio 2016 se preveia alcanzar una venta de 8.5
millones de unidades de smartphones lo que significaba un crecimiento del 27% de
smartphones en comparacion al afio anterior (Vargas, 2016). Adicionalmente en el
reporte de competencia de Osiptel (2017), se ve una tendencia de crecimiento a la
adquisicion de plan de datos para teléfonos moviles (Figura 6).

Figura 6. Evolucién de lineas de internet movil, desde teléfonos mdviles.
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Gracias al acceso de nuevas tecnologias se aprecia un avance en lo que a
comercio electronico se refiere, los cybermonday son pieza clave para la
incorporacion de nuevos clientes al eCommerce, pues muchos negocios apuestan al
cibermundo. La Camara de Comercio de Lima, afirma que el crecimiento de las
compras en los cyberdays tiene un incremento del 8% anual desde sus inicios en el

afo 2012, por lo cada vez mas empresas se unen a este evento.

El uso de redes sociales, ayuda a que la relacion entre cliente y empresa sea mas
facil, fluida y directa. Las empresas, utilizan las redes sociales para generar nuevos
clientes, recompra, pero a su vez para escuchar a sus clientes a nivel global, las redes
ayudan a saber las opiniones tanto de la marca como de la competencia. Los usuarios
de redes sociales, expresan sus dudas las cuales son resueltas por otros usuarios o

empresas como resultado de este acercamiento es el surgimiento de “Youtubers .

Los nacidos entre 1980-2000 conocidos como millennials y ahora los centennials
que son los nacidos a partir del 2000, son generaciones que han nacido con el boom
tecnoldgico, ambas generaciones prefieren realizar sus compras via online puesto que
estas generaciones manejan mejor el tiempo, al momento de realizar una compra en
una tienda fisica ambas generaciones han leido y realizan resefias de sus compras en

los canales virtuales.

Marketing Digital, los consumidores se han convertido en “prosumidores” (fusion
de dos términos productor y consumidor, son consumidores que exigen ser participes
del proceso de creacion de un producto o servicio), ansiosos de contenido tanto por
generarlo o de aceptarlo. No solo basta estar presente en un solo medio electrénico, es
importante estar en los medios en donde se encuentra el publico objetivo. En ese
sentido, de acuerdo con (Duarte, 2010), las micro y pequefias empresas en el Per(
“MYPES”, estan empezando a usar los medios electrénicos y virtuales para visibilizar
sus productos y potenciar sus ventas, debido a los bajos costos que ello implica, pues

se reduce la contratacion de personal y de espacio fisico.

Los factores indicados haran que el medio electronico sea muy importante tanto

para comunicarse con el cliente como para comercializar los arreglos frutales. Se
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considerara estar presente en redes sociales y tener una pagina web donde se describan
los atributos de los arreglos.

3.5. Andlisis ecoldgico

El Ministerio del Ambiente “MINAM” realiza una premiacién llamada Premio a
la Eco-eficiencia (producir mas con menos, utilizando menos recursos naturales en su
proceso productivo como agua y energia, con el fin de reducir la contaminacion). Este
premio es otorgado a empresas de cualquier tamafio que hayan alcanzado logros en
materia de eco-eficiencia en las siguientes categorias: proceso integral, agua, energia,
recursos naturales renovables, gestion de residuos solidos y otros. Esto demuestra que
existe una preocupacion porque las empresas sean ecolégicamente responsables. Se
considera que esta idea de negocio es ecolégicamente responsable lo que también le
daré un valor agregado.

Como se mencion6 en el numeral anteriormente, existe una voluntad politica del
Gobierno nacional por el desarrollo de la agricultura, en ese sentido este proyecto
debe de contemplar el desarrollo del agro con responsabilidad y finalmente
aprovecharlo para la generacion de empleo e integrarse a la cadena productiva de

frutas, agregando valor al producto nacional.

Es interesante comentar que el MINAGRI tiene como objetivo incrementar el
consumo de verduras y frutas alrededor de 400g por dia que es lo que sugiere la OMS.
Actualmente el consumo se da alrededor de 3 a 4 dias por semana. Con este objeto el
MINAGRI declar6é por primera vez, mediante una Resolucién Ministerial (N° 028-
2017-MINAGRI) que los productos agricolas tienen una gran importancia como
ingredientes esenciales de una alimentacién saludable de la sociedad. Bajo este orden
de ideas existe un reto por parte del gobierno de incrementar la productividad de frutas
y verduras sin dejar de lado la eficacia de la red de distribucion asegurandose que los
productores tengan acceso al mercado y poder abastecerse. También se esta
impulsando a los agro empresarios a través de los programas Agroldeas y Sierra y
Selva Exportadora destinando a estos programas mas de S/. 560 millones Para el caso

de presentarse desastres naturales por fenomenos climaticos en la campafia 2017-2018
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el MINAGRI destind S/. 39 millones que protegen cerca de 600 mil hectareas en 14
regiones del Per(. Todas estas acciones coinciden en que el abastecimiento de materia

prima esté al alcance para poder producir los arreglos frutales.

Asi mismo con informacion del MINAGRI, también se puede conocer los precios
promedio de las frutas relevantes para el proyecto, los cuales se muestran en el
siguiente cuadro comparativo en el que se analiza el precio minorista de la fruta de
Arequipa Vs el de Lima. En la Figura 7, se aprecian los precios comparativos entre

Lima y Arequipa, de las frutas relevantes para el negocio de arreglos frutales.

Figura 7. Comparativo de Arequipa vs. Lima del precio promedio de frutas en

comercio minorista por kilogramo.
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Fuente: (Ministerio de Agricultura y Riego, 2017)
Elaboracién: MINAGRI

Como se comentd en el andlisis politico, el gobierno esta apoyando el agro y aqui
se reafirma. Existen incentivos y reconocimientos por parte del gobierno para los
negocios eco amigable. La idea de negocio presentada utilizara como materia prima
productos naturales y el proceso productivo es muy responsable con el medio

ambiente minimizando los deshechos y optimizando el uso del agua.
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3.6. Conclusion

El andlisis SEPTE indica que las principales oportunidades identificadas serian
funcion del crecimiento econdémico del Per(, que, aunque presenta un leve
estancamiento, todavia es propicio para las inversiones, tanto en productos como en
servicios, siempre que los negocios sean competitivos. Ademas, el Perd, es un pais,

con estabilidad politica y un marco legal que promueve el desarrollo de las MYPES.

Una expansion de la clase media, con la consecuente disminucion de la pobreza
(Arellano, Al medio hay sitio, 2012), ademas las politicas de gobierno junto con las
nuevas tecnologias con el uso de los smartphones y redes sociales representan una
oportunidad importante para el emprendedor, que tiene efectos importantes en el

comercio.

Por otro lado, la principal amenaza, resultaria de una desaceleracion de la

economia, de una saturacion de las redes sociales y de los actuales conflictos politicos.
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CAPITULO IV. INVESTIGACION DE MERCADO

4.1. Tipo de investigacion

La presente investigacion consta de dos partes, una cuantitativa y otra cualitativa,
por tanto, se trata de una investigacion mixta, segun sus métodos, pero segun sus

fines, se trata de un estudio exploratorio (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2006).

4.2. Disefio de investigacion

La investigacion es no probabilistica con un disefio no experimental puesto que
no se manipula ninguna variable de corte transversal y de tipo exploratorio debido a

que no existen estudios previos sobre este tema.

4.3. Objetivos de la investigacion de mercado

En cuanto a los objetivos generales se tiene:

e Identificar los habitos y costumbres del mercado respecto al proceso de
compra de obsequios personales.

e ldentificar la valoracion del mercado frente a arreglos frutales.

Para ello, se estableceran métodos cuantitativos y cualitativos. Dentro de los
cualitativos, se aplicara la técnica de focus group, con la finalidad de:

e Determinar el grupo evocado de productos considerados por el mercado al
momento de realizar la compra de un regalo.

e Identificar los principales motivos y fechas en las cuales el mercado suele
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comprar algun presente.

e Definir las caracteristicas y atributos buscados en los presentes en general y
por fecha especifica.

e Identificar claramente el proceso de compra y las implicancias de cada etapa al
momento de comprar estos productos.

e Evaluar y valorar los atributos de los arreglos frutales.

e Analizar la predisposicion del mercado ante los arreglos frutales como opcion
de compra.

e Validar el producto y marca: "Corazén de Sandia".

e Analizar y evaluar experiencias pasadas con la compra de arreglos frutales.

A nivel cuantitativo, se aplicara la técnica de encuesta, con los siguientes fines:

e Determinar la frecuencia de compra de regalos.

e Identificar los principales motivos y fechas en las cuales el mercado suele
comprar algun presente.

e Determinar a quienes suelen comprarles regalos.

e Determinar cuanto suele gastar el mercado en la compra de un obsequio.

e Determinar el comportamiento de compra de regalos similares (competencia
directa por tener el mismo rango de precios).

e Determinar donde se suele buscar regalos y qué canal de compra prefiere el
mercado objetivo.

e Determinar si los arreglos frutales son conocidos por el mercado objetivo.

e Analizar y evaluar experiencias pasadas con la compra de arreglos frutales.

e ldentificar los principales atributos que el mercado objetivo valora en un
arreglo frutal.

e Determinar la intencién de compra de arreglos frutales.

e Determinar el precio que el mercado objetivo estaria dispuesto a pagar por el

producto.
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4.4. Procedimientos

Se consider6 una poblacion de 48,270, que corresponde a la poblacién objetivo de

la provincia de Arequipa (ANEXO I).

A nivel cualitativo, se empleara la técnica de focus group y como instrumento la
guia de indagacion (ANEXO I1). Los participantes fueron varones y mujeres entre 25
y 40 afios, pertenecientes al nivel socioecondémico AB residentes en la ciudad de
Arequipa. Se llevaron a cabo tres sesiones, aplicando la guia de indagacion y
realizando una degustacion del producto.

El rango etario de 25 a 40 afios, fue elegido bajo los criterios de: Comportamiento

de compra, acceso de redes sociales, apertura a probar nuevas opciones de compra.

A nivel cuantitativo, se emple6 la técnica de encuesta guiada y como instrumento
un cuestionario estructurado. Se establecié una muestra efectiva de 287 encuestados.
La seleccion del individuo encuestado se ajusta a cuotas de rango de edad
proporcionales a la poblacion. Sin embargo, el 61% de la muestra fueron hombres y
31% mujeres, ya que, en la investigacion cualitativa se observd que los hombres
tenian mas disposicion a comprar un arreglo frutal y regalarlo antes que recibirlo
como regalo. La recoleccion de datos se realizé en: colegios, centros comerciales, club
de esparcimiento y en el centro de la ciudad.

4.5. Investigacion cualitativa: Focus groups

Los resultados que se presentaran a continuacion son un resumen del estudio de
mercado encargado a la empresa “CROWD Marketing e Investigacion”. El estudio

completo se puede revisar en el ANEXO IlI.

4.5.1. Ficha técnica de la investigacion cualitativa

e Tipo de investigacion: Exploratoria

e Metodologia: Cualitativa
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e Técnica: Focus group
e Instrumento: Guia de indagacion
e Disefio de muestra: Considerando el alcance del estudio y el universo muestral, se

establecio la siguiente composicion (Tabla 7)

Tabla 7. Datos de la muestra.

Perfil Cantidad | Composicion Fecha
Mujeres entre .y 07 '
25 y 30 afios 01 sesion participantes 18 de mayo

Hombres entre 10
los 25 y 40 01 sesion . 18 de mayo
7 participantes
afios
Mujeres entre . 07
30 y 40 anos 0T sesion participantes 25 de mayo

Elaboracion: Autores de esta tesis

4.5.2. Resultados de la investigacion cualitativa

Grupo evocado de regalos por los participantes del focus group fue:

e Ropa
e Flores
e Joyas

e Chocolates

Las principales fechas para regalar fueron: San Valentin y el dia de la madre. Los
cumpleafios de amistades fue una fecha que también destacd. Fue interesante

encontrar que las mujeres de distintas edades hacen regalos en fechas espontéaneas.

Las caracteristicas mas valoradas por los participantes estan en razén a la
presentacion visual (atractivo y originalidad del arreglo), la higiene y las frutas

utilizadas en los arreglos frutales.

Con respecto al proceso de compra se ha podido observar que el consumidor

arequipefio tiende a buscar con mucha recurrencia regalos en internet, siendo las redes
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sociales la principal plataforma utilizada. Dependiendo de la persona a quien le
regalan suelen indagar o preguntar a otras personas con respecto a regalos o

experiencias pasadas.

Al momento de valorar un producto les importa mucho la experiencia previa que
han tenido. De tratarse de un producto nuevo, suelen buscar informacion y reviews en
Internet. EI momento de la compra suele ser muy importante para los consumidores
arequipefos, ya que luego de investigar por redes e internet, la mayoria prefiere
realizar su adquisicion a través de tiendas fisicas para aminorar la ansiedad sobre las

caracteristicas del producto.

Existe un conocimiento de la existencia de arreglos frutales como opcién de
regalo. Se valora que los arreglos frutales sean personalizados, funcionales y
atractivos a la vista. Ademds, se denota que las mujeres poseen un mayor
conocimiento del producto, sin embargo, los hombres mostraron mayor predisposicion

a la compra al momento presentar el producto.

Los participantes valoraron positivamente la presentacion y el disefio del arreglo
frutal mostrado, el cual fue elaborado por los autores de esta tesis. Principalmente
entre los varones generd gran aceptacion, ya que consideraron que las presentaciones
mostradas serian de agrado para sus allegados, especialmente mujeres. En tanto las
mujeres suelen ser mas criticas en este aspecto, este segmento se fija mucho en la

presentacion de la fruta.

A su vez se present6 productos de la competencia, resaltando que este no posee
un nivel de aceptacion positivo entre las mujeres, quienes lo consideran poco natural y
poco higiénico. Esto se debe a la manipulacién de las frutas y al excesivo uso de

chocolate.

Un arreglo frutal es considerado como un regalo complementario, se tiene una
preocupacion por la conservacion e higiene. Casi todas las personas que tuvieron la
oportunidad de recibir o compartir un arreglo frutal sugirieron que este sea

acompaniado por complementos (toppings).
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Sobre la validacion de la denominacion de la empresa, se presento la alternativa
de Corazdn de Sandia, e indicaron que el nombre tiene connotaciones mucho mas
emocionales que el de la competencia ya que este nombre evoca los siguientes

conceptos: familia, fruta refrescante, verano, dulzura y compartir.

Con la informacion obtenida se elabord una ficha técnica de investigacion que
consta de 24 preguntas referente a las preferencias del pablico objetivo en lo que a

compra de regalos refiere.

4.6. Investigacion cuantitativa: Encuesta

4.6.1. Ficha técnica de la investigacion cuantitativa (ANEXO 1V)

e Tipo de investigacion: No probabilistica, exploratoria, de corte transversal y no
experimental.

e Metodologia: Cuantitativa

e Técnica: Encuesta

e Instrumento: Cuestionario

e Muestra: 287 personas entre 25 y 45 afios, pertenecientes al nivel socioeconémica
AB.

4.6.2. Resultados de la investigacidn cuantitativa (ANEXO V)

Como se menciond anteriormente esta seccion sera un resumen del estudio

cuantitativo realizado por la empresa “CROWD Marketing e Investigacion”.

En esta seccion se mencionara repetidas veces el término “fechas especiales” esto
se refiera a: dia de la madre, del padre, san Valentin, aniversarios y cumpleafios.
También se indicara el término “sin motivo” lo cual significa que se hace un regalo
espontaneamente. Cuando se habla de regularidad de compra de regalos se tendra en

cuenta las siguientes frecuencias:
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Frecuentemente: 6 regalos minimos al afio.
A veces: 2 a 5 regalos al afo

Rara vez: 1 regalo al afio.

En la Figura 8, se muestran las frecuencias de compra de regalos del pablico
objetivo, los segmentos mas atractivos para el siguiente proyecto serdn los que

adquieren regalos frecuentemente (22.30%) y a veces (56.79%).

Figura 8. Frecuencia de compra de regalos.

Frecuentemente ™A veces ®RaraVez

22.30%

Base: 287 unidades de estudio
Elaboracién: Autores de esta tesis

También se puede desglosar del estudio que no existe diferencia significativa en

la frecuencia de compra entre hombres y mujeres y en las diferentes edades (Figura 9).

Respecto a las fechas especiales de compra se aprecia que el 91.99% del mercado
objetivo realiza regalos el dia de la madre seguido por un 80.49% que realiza compras
por el dia del padre y el 72.82% compra regalos a sus familiares en cumpleafios
(Figura 10). Sobre este punto, se puede determinar la estacionalidad de regalos. Se
puede deducir que independiente de la edad y sexo un motivador de la compra de

regalos son fechas especiales.

58



Figura 9. Frecuencia de compra por sexo.

® Frecuentemente Aveces wRaravez

60.00% 43.59% 62.50% 59.5205
42.11%

71.43% 55.179%
57.58%

Mujeres  Hombres  Mujeres  Hombres  Mujeres  Hombres — Mujeres  Hombres
25 - 30 afios 31 - 35 afios 36 - 40 aflos 41 - 45 afios

Base: 287 unidades de estudio
Elaboracién: Autores de esta tesis

Figura 10. Fechas especiales de compra.
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Base: 287 unidades de estudio
Elaboracion: Autores de esta tesis
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Si se habla acerca del destinatario de los regalos un 74.91% muestra la
importancia de regalar a las madres. Los siguientes en importancia con porcentajes

entre 33.10% y 31.01% son los hijos, las parejas y los esposos (Figura 11).

Figura 11. Destinatarios de regalos.
mMadre ®Padre ®Hijos © Esposos ®Parcja ®Amigos BOtros

74.91%

o0
310%  a1360 301%

11.85%

7.67%

Base: 287 unidades de estudio
Elaboracion: Autores de esta tesis

Sobre el presupuesto que se destina para la compra de regalos en dias especiales,
el 49.4% del mercado objetivo tiende a gastar entre 50 a 100 soles en regalos y un

38.4% gasta entre 100 y 300 soles (Tabla 8).

Tabla 8. Presupuesto de compra en dias especiales.

Gasto en dias
Especiales (%)
Menos de 50 Soles 6.06%
50 - 100 soles 49.40%
100 - 300 soles 38.40%
300 - 500 soles 5.72%
Maés de 500 soles 0.43%

Base: 287 unidades de estudio
Elaboracion: Autores de esta tesis
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Sobre el comportamiento de compra de regalos con similar rango de precios, se
puede observar que las flores son un regalo muy popular para el mercado objetivo y se
tiende a desembolsar entre 50 a 250 soles. Los chocolates y los peluches son
considerados de forma muy similar en el momento de hacer un regalo, el monto a

gastar por estos regalos va entre 50 y 100 soles (Tabla 9).

Tabla 9. Valor maximo percibido por regalo.

v a]_:rrmaxnm Flores Peluches Chocolates/Bombones Cupcakes

percibido por regalo

Hasta - 50 Soks 697% [ 20215 ﬁ 47.39% G 47.74%
51-100 Soks 4216% 33.80% | 2837% | 1672 |
101-150 Soks 12.20% 2.79% 348%
151-200 Soks 11.85% 0.00% 0.35%

Ms de 251 Sokes 244% 3.48% 0.00% 0.00%

No Sabe 836% 18.47% 21.25% 31.71%

Base: 287 unidades de estudio
Elaboracién: Autores de esta tesis

Tanto mujeres y hombres de los diferentes rangos de edad prefieren la compra de
flores al momento de adquirir un regalo seguido por los chocolates (Figura 12).

Figura 12. Comportamiento de compra de regalos del mismo rango de precios

por edad.

m25 -30 anos =31 -35 aflos ™36 - 40 afios 41 - 45 anos

Flores
Flores
Peluches

= b L o L Oy
TITITITEEE
& & & & & o &
Chocolates |

Cupeakes | —
Peluches oy
—

Chocolates
Cupcakes

Mujeres Hombres

Base: 287 unidades de estudio
Elaboracion: Autores de esta tesis
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La basqueda de regalos del segmento al que se dirige el producto en su mayoria
61.67% realiza esta accidn en centros comerciales (shopping center, mall) y en tiendas
especializadas 45.99%. Esto comprueba que el arequipefio es muy conservador al
realizar la bdsqueda de regalos. Por otro lado, el 20.56% de personas realizan la
busqueda por redes sociales con el fin de comprobar experiencias pasadas de
amistades (Tabla 10).

Tabla 10. Canal de busqueda y compra de regalos.

Mall 61.67%
Tienda Especializada 45.99%
Redes Sociales 20.56%
Pagina Web 8.36%
Experiencia Previa 7.67%
Amigos 6.97%
Familiares 1.39%
Otros 1.39%

Base: 442 respuestas correspondiente a
287 unidades de estudio
Elaboracién: Autores de esta tesis.

Respecto al comportamiento de blsqueda en funcién a edad y sexo podemos
concluir que los lugares fisicos son preferidos independiente de la edad y el sexo
(Figura 13).

Al momento de realizar la compra de un regalo casi todas las personas de los
distintos rangos de edad prefieren hacerlo en tiendas fisicas. Las mujeres de 36 a 40
afios que en un porcentaje de 33,33% compran regalos por internet y un 21.05%
quiere sus regalos por redes sociales. Por otro, lado los hombres de 31 a 35 afios
compran sus regalos por internet en una medida de 15,48% y un 17,95% lo realizan
por redes sociales (Tabla 11).
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Figura 13. Donde buscan los regalos por rango etario y sexo.
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Base: 287 unidades de estudio
Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 11. Lugar de compra de regalos segun edad y género.

Mujeres Hombres
Tiendas Redes Tiendas Redes
L. Internet . Otros .. Internet .
Fisicas Sociales Fisicas Sociales

25-30afios | 97.50% | 7.50% 7.50% 250% | 90.91% | 9.09% 7.58%
31-35af0s | 96.43% | 3.57% 7.14% 357% | 97.44% | 15.38% | 17.95%
36-40afios | 95839% | 33.33% | 12.50% | 0.00% | 90.48% | 7.14% | 11.90%
41-45afios | 94.74% | 526% | 21.05% | 1053% | 96.55% | 6.90% | 13.79%

Base: 287 unidades de estudio
Elaboracion: Autores de esta tesis

Sobre el conocimiento que tiene el mercado sobre los regalos frutales, un 50,87%

del mercado reconoce conocer que es un arreglo frutal (Figura 14).
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Figura 14. Conocimiento de la existencia de arreglos frutales.

n S mNo

Base: 287 unidades de estudio
Elaboracién: Autores de esta tesis

De las personas que conocen sobre arreglos frutales como opcion de regalo el
59.86% no recuerda ninguna marca que los comercialice, un 33.1% identifico a
Delifruta que es el principal competidor y un 2,11% indico a Pura fruta como marca
de arreglos frutales (Figura 15)

Figura 15. Conocimiento de empresas dedicadas a arreglos frutales.

m Delifruta = PuraFruta mNinguna = Otros

4.93%

2.11%

Base: 141 encuestados que conocian el producto, se obtuvieron 142
Elaboracion: Autores de esta tesis
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Se consultd a los conocedores de arreglos frutales si compraron alguna vez
arreglo frutal y quien fue el destinatario de este, el 21.99% alguna vez compr6 un
arreglo frutal y de este grupo el 52.78% destino el regalo a la madre y un 19.44% a la

pareja (Figura 16).

Figura 16. Posibles destinatarios de un arreglo frutal.

Madre mEsposos mPargja mAmigos

52.78%

Base: 31 personas regalaron un arreglo frutal y 36 personas fueron destinatarios de sus regalos
Elaboracidn: Autores de esta tesis

Sobre las personas que obsequiaron un arreglo frutal, cabe destacar que los que

mas compraron fueron varones de entre los rangos de edad de 25 a 30 y 36 a 40 (Tabla

12).

Tabla 12. Distribucion de quienes compraron un arreglo frutal.

Mujeres Hombres
25 - 30 afios 19.35% 22.58%
31 - 35 afios 0.00% 9.68%
36 - 40 afios 9.68% 22.58%
41 - 45 afios 6.45% 9.68%

Base: 31 personas regalaron un arreglo frutal
Elaboracion: Autores de esta tesis

Como parte de la investigacion de la aceptacion de un arreglo frutal, se consulto
si los encuestados habian recibido un arreglo frutal y quien se los obsequio (ver Figura

17). Tomando como base solo aquellos que recibieron un arreglo frutal, se solicitd
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calificar el nivel de agrado, obteniendo que el concepto de arreglos frutales cuenta con

el agrado de quien lo recibe.

Figura 17. ¢ De quién recibieron un arreglo frutal?.

BMadre ®Hijos WEsposos © Parga MAmigos M Otros

30.30%

Base: 31 respuestas de quienes recibieron el producto y 33 personas fueron quienes se las obsequiaron
Elaboracidn: Autores de esta tesis.

También se evalu6 si cuando recibieron el arreglo frutal este les agrad6 a lo que
se evalud en base a una escala de Likert, un 32.26% mostr6 un alto agrado al
producto. (Tabla 13)

Tabla 13. Nivel de agrado al momento de recibir un alegro frutal.

Nada Muchisimo
1 2 3 4 5 6 7
- - - 16.13% 25.81% 22.58% 32.26%

Base: 31 respuestas de quienes recibieron el producto
Elaboracion: Autores de esta tesis

Se evalud si los encuestados comprarian el arreglo frutal preparado por los
investigadores, se mostrd la imagen del ANEXO VI, el 90.94% estaria dispuesto a
adquirir un arreglo frutal, de este segmento, 131 respuestas resaltan que un arreglo
frutal debe tener un buen disefio y tener un modelo original y que es un regalo poco

comun (innovador) (ver Figura 18).
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Figura 18. Principales atributos en un arreglo frutal.

m Frescura Personalizacion ™ Modelo / Disefio ® Poco comtun
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Base: 261 encuestados y 395 respuestas de atributos
Elaboracién: Autores de esta tesis

Considerando la percepcion del valor monetario de los arreglos frutales, del
segmento que compraria un arreglo frutal, 54.79% considera que el precio adecuado
para este tipo de producto oscila entre los 30 y 50 soles; mientras que el 27.59%
estima que el precio deberia estar entre los 50 y 70 soles. Cabe resaltar que se presentd

a los encuestados un arreglo frutal sin marca (ver Figura 19).

Figura 19. Valorizacion de un arreglo frutal.

M Hasta 30 soles m30y 30 soles 50y 70 soles
70y 100 soles M Mas de 100 soles

9.58%
0.38%

7.66%

Base 261 respuestas de personas que si comprarian un arreglo frutal
Elaboracién: Autores de esta tesis
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Sobre el precio que estarian dispuestos a pagar por un arreglo frutal como el
mostrado, dentro del rango de precios de 51 a 70 soles, el segmento de edad de 36 a
40 afios muestra aceptacion en un 38.46% en varones, seguido por un 34.78% de
mujeres. Por otro, lado dentro de pago de precios de 71 a 100 soles los segmentos el
rango de edad de mayor aceptacion fue de 41 a 45 afios, con 21.05% en el caso de
mujeres y un 16% en el caso de hombres (ver Figura 20).

Probablemente influenciados por el poder adquisitivo, disposicion de efectivo o
porque se presentd el producto sin marca, los hombres y mujeres entre 25 a 30 afios,

representan los segmentos que menos valoran el producto.

Figura 20. Valor monetario.

0,
100% 204% _3 0%
.. o
11.11% 8.57% 8.70%
| 15.38% 16.00%
90% 21.05%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%
Mujeres Hombres Mujeres Hombres Mujeres Hombres Mujeres Hombres
Entre 25 - 30 afios Entre 31 - 35 afios Entre 36 - 40 afios Entre 41 - 45 afios

mHasta 30 soles ®30y50soles ®m51y70soles 71y 100 soles ®Mas de 101 soles

Base 261 respuestas de personas que si comprarian un arreglo frutal
Elaboracion: Autores de esta tesis
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4.7. Determinacion de la demanda
Para determinar la demanda se considero: Poblacion objetivo, frecuencia de
compra de regalos (Frecuentemente y a veces) y precio dispuesto a pagar (30 y 100

soles) (ver Tabla 14).

Tabla 14. Variables para la determinacion de la demanda.

Dato Valor Fuente
Poblacion Objetivo (N) 48,270 INEI
Investigacion de Mercados:
Intencién de compra 90.94% Resultados de la encuesta
aplicada.
. Investigacion de Mercados:
Frecuencia de compra de Frecuentemente 22.30% AVESUEAGION Co BISIoac0s
Resultados de la encuesta
regalos A veces 56.79%

aplicada.

Entre 30 y 50 soles = 54.79%

Entre 50 y 70 soles = 27.59%

Entre 70 y 100 soles = 27.59%
Total = 91.96%

Investigacion de Mercados:
Resultados de la encuesta
aplicada.

Porcentaje de personas
dispuestas a pagar el precio
promedio de un arreglo

Elaboracion: Autores de esta tesis

De acuerdo con la investigacion realizada, se puede determinar que la demanda
potencial estimada es de alrededor de 32,000 arreglos anuales, lo que equivale a 2,700
arreglos mensuales (ANEXO VII).

Asimismo, el 59.58% de la demanda seria por arreglos frutales con un precio
entre 30 y 50 soles, precio principalmente preferido por personas entre 25 y 30 afios, y
un 40.42% por arreglos con un precio mayor a 50 soles.

4.8. Conclusion

De acuerdo a lo demostrado es claro que existe un gran porcentaje del publico
objetivo que tendra el deseo y estara dispuesta a pagar por los arreglos frutales

ofrecidos.
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4.8.1. ldentificacion de habitos y costumbres del mercado respecto al proceso de
compra de obsequios personales.

Del estudio de mercado, se desprende que un 79.09% de la poblacion realiza de 2
a més regalos anualmente y que los principales destinatarios de estos son: las madres,
esposos Yy parejas. Sin embargo, existen fechas puntuales en los cuales la demanda
sufre una variacion significativa, estas fechas son: Dia de la Madre y San Valentin.
Tambien se puede inferir que en fechas importantes el mercado objetivo tiende a
desembolsar entre 50 a 300 soles para agasajar al ser querido. Fue interesante
encontrar que las mujeres de distintas edades hacen regalos en fechas espontaneas.

Con respecto al proceso de compra se pudo observar que el consumidor
arequipefio tiende investigar malls, tiendas especializadas y por redes sociales

principalmente, pero finalmente realiza sus compras en malls y tiendas especializadas.

4.8.2. Identificar la valoracion del mercado frente a arreglos frutales

El 49.13% del mercado objetivo sabe de la existencia de los arreglos frutales, casi
el total de personas que recibié este regalo lo considera como una experiencia
positiva. Se resalta que los atributos que mas se valora son: Disefios atractivos, opcién
de regalo innovador. Los hombres de 25 a 30 y 36 a 40 afios son los que més
compraron estos regalos. Probablemente influenciados por el poder adquisitivo o
disposicién de efectivo, los hombres y mujeres entre 25 a 30 afios, representan los
segmentos que menos valoran el producto. El producto es considerado como un regalo

complementario por la mayoria de los encuestados.
4.8.3. Resultado de la prueba de producto
A partir del focus group, se puede concluir que tanto la presentacion y la

combinacion mostrada en el arreglo frutal preparado por los autores de la tesis tuvo

una aceptacion superior a la competencia.
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4.8.4. Existencia de mercado

De acuerdo a la informacién obtenida sobre la poblacién objetivo y de la
investigacion de mercado se puede ver que la intencion de compra de regalos es
mayor del 90% asociado a una alta frecuencia de compra de regalos se determind que
la demanda potencial estimada de arreglos frutales seria equivalente a 2,700 arreglos

mensuales, lo cual representa una oportunidad de negocio muy interesante.
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CAPITULO V. DISENO DEL NEGOCIO

Para el disefio del negocio se tomard como prioridad al cliente y cuales son los
beneficios que la empresa ofrece y quiere transmitir. El disefio del producto
contribuird a su éxito ganando notoriedad ante el consumidor. El ideal es ser la

alternativa superior y la de evocar sentimientos y emociones positivas.

5.1. Descripcion de negocio

Elaboracion y comercializacion de arreglos frutales en la ciudad de Arequipa.
Esta propuesta de negocio se presentara como una alternativa de regalo innovador,
personalizado y saludable. EI producto estara dirigido a hombres y mujeres entre 25 y

45 afios de edad de los segmentos socioeconémicos A 'y B (Figura 21).

Para definir la idea del negocio, se responderan 3 principales preguntas:

e ;Qué busca satisfacer la empresa? Se buscard satisfacer la necesidad de
pertenencia, tangibilizando los sentimientos. Se busca generar experiencias de
felicidad la persona que lo recibe (Capitulo II).

e Cbomo se satisface? A través de arreglos frutales que con disefios innovadores,
poco comunes y personalizados sean una opcion diferente de regalo. (Capitulo
V).

e (A quién se satisface? A personas de 25 a 45 afios de edad de la ciudad de
Arequipa de los NSE AB (Capitulo 1V).
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Figura 21. Definicion del negocio.

(A quién se

Mercado sati sface?

objetivo

Obtener la mayor
rentabilidad de la fruta

Ofreciendo produc
originales con disefios
innovadores elaborados
con fruta fresca y chocolate.

Necesidad de
transmitir
sentimientos

¢ Coémo se
satisface?

/ (Qué se
" satisface?

Elaboracién: Autores de esta tesis

5.2. Canvas

Analizando los resultados del estudio de mercado, el analisis del entorno, el
producto y cual es la idea del negocio, se desarrollard el modelo Canvas, para
describir como se creard, entregard y capturara valor para el cliente. A pesar de que en
el modelo Canvas los elementos estan interrelacionados estos se ubican de forma

separada para facilitar su entendimiento y descripcion (Figura 22).
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5.3. Conclusiones

La idea de negocio sera obtener la mayor rentabilidad de la fruta.

En el modelo CANVAS apareceren los elementos mas importantes de cada area

para poder luego desarrollarlos.

La empresa quiere entregar mucho mas que un arreglo frutal, quiere que los

clientes perciban las propuestas de valor que se ofrecen.
Se observo que la personalizacién y la accesibilidad son propuestas que los

clientes valoran. La competencia no los ofrece por lo que se buscaré entregar dichas

propuestas de valor a los clientes.
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CAPITULO VI. PLAN ESTRATEGICO

Este capitulo describira como es que la organizacion creard y entregara valor para
lo cual se deberd tener en cuenta el entono interno y externo. Actualmente se da
especial atencion a la interaccion que existe entre el cliente y la empresa lo cual

contribuye a una mejor propuesta de valor basada en la integracién de recursos,
conocimientos y habilidades.

6.1. Estructura competitiva del mercado

Se evaluo el sector regalos: flores, peluches y similares siguiendo el modelo de
las fuerzas de Porter (Figura 23)

Figura 23. Fuerzas de Porter del mercado.

ENTRANTES
POTENCIALES
- Elaboracién fécil
- Inversion moderada en proccSo;
- Alta inversion en promocig

PODER DE L OMPETENCIA PODER DE

PROVEEDORE DEL SECTOR OS CLIENTES
J - Incremento de precio - Pocos competidores - Mercado objetivo

@ de fruta por temporadas @ - Poca recordacion de marca @ son precio aceptantes.

0 por escasez. - Respuesta lenta - Variedad de productos.

; o Regalo complementario Poder de Negociacién

Variedad de opciones ® Al
PRODUCTOS ® Medio
SUSTITUTOS ® Bijo

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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6.1.1. Competencia actual

La fuerza de la competencia actual es moderada a débil.

En el mercado arequipefio existen 8 emprendimientos personales de arreglos
frutales y solo una empresa que cuenta con un local fisico de ventas, las demas
Unicamente realizan ventas por Facebook, tomando los pedidos con un dia de

anticipacion y no tienen pagina web.

Otros competidores (ANEXO VIII)

En general todas las empresas tienen una respuesta lenta en el proceso de venta,
demoran entre 15 y 30 minutos en responder una consulta. No cuentan con un
catalogo claro de sus productos, no personalizan los arreglos y no todos sus disefios

son propios. Asimismo, el horario de entrega es a partir de las 8:30 a.m.

Por otro lado, la mayoria de estos emprendimientos consideran los arreglos
frutales como una opcion adicional y no como el producto principal. Estos negocios
ofrecen una gama de productos en la categoria regalos como: desayunos, tortas,

peluches, globos y chocolates.

Principales competidores: Delifruta y Pura Fruta

Delifruta, es el principal competidor, tiene cuatro afios en el mercado. Cuenta con
dos locales de venta, ubicados en dos zonas claves de la ciudad, y con una plataforma
virtual de ventas: pagina web y Facebook. Actualmente, ofrece 40 disefios diferentes

de arreglos frutales para cada ocasion.

Pura Fruta, es una de las dos empresas formales que venden arreglos frutales y
que cuentan con un lugar fisico de venta. Esta empresa de dedica principalmente a la
venta de jugos y alimentos saludables. Sin embargo, desde hace tres afios incursiono

en la elaboracion y venta de arreglos frutales, ofreciendo 7 modelos.
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Segun el estudio de mercado realizado en esta tesis, solo el 49% del pablico
objetivo conoce que es un arreglo frutal y de este porcentaje Delifruta posee

Unicamente un 33% de recordacion de marca y Pura Fruta un 2.11%.

El conocimiento de marcas de empresas que comercializan arreglos frutales en la
ciudad de Arequipa es bastante bajo, lo cual supone una oportunidad para el desarrollo

de una marca predominante en el mercado.

6.1.2. Competencia potencial

La fuerza de la competencia potencial es moderada.

Las barreras de entrada de nuevos competidores en el mercado son:

e El proceso de elaboracion del producto no es complejo.

e La inversién en capital y tecnologia para ingresar al mercado es baja si se
pretende comercializar un producto sin creacion de marca.

e Al estar frente a un mercado nuevo, poco desarrollado, los clientes no se
encuentran fidelizados por ninguna marca.

e Es necesaria una moderada inversion en Investigacion y Desarrollo, con la
finalidad de crear nuevos disefios e innovar en el proceso productivo, logrando
que este sea mas eficiente y no perder clientes por tiempos de entrega.

e Requiere una fuerte inversion en marketing y publicidad para crear una marca.

e Importante inversién en infraestructura, ya que, segun el estudio de mercado
realizado, el publico objetivo prefiere realizar sus compras en una tienda fisica.

e Formalizacion del negocio: Licencia de funcionamiento, SUNAT y MINSA.
Asimismo, se considera una amenaza latente el ingreso de las juguerias al negocio

de los arreglos frutales. Como es el caso de Pura Fruta, una jugueria que como

negocio complementario esta ofreciendo arreglos frutales.
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6.1.3. Productos sustitutos

La fuerza de los productos sustitutos es alta. Tomando en cuenta que el 54% del
mercado considera que el arreglo frutal es un regalo complementario, es decir que este

deberia acompafiar a otro regalo, el principal producto sustituto serian las flores.

Segun paginas amarillas existen 16 florerias en la ciudad (ANEXO [X), siendo la
mas reconocida Rosatel. Empresa que no solo ofrece arreglos florales sino también

chocolates, peluches, desayunos y tortas (0).

Segun datos de Veritrade, las importaciones en el afio 2016 de las partidas
aduaneras: 0603199000, 0603149000, 0603900000 y 0603129000, todas estas
relacionadas con flores alcanz6 un monto de $663,012.00 CIF, y en el presente afio de
enero a julio las importaciones alcanzan los $344,835 CIF que es un 51,55% del afio

anterior, ademas se denota el ingreso nuevas empresas importadoras (ANEXO XI).

Asimismo, también se consideran como productos sustitutos los chocolates y
peluches. Ambos productos son complementarios y con un rango de precios similar a
los arreglos frutales. La marca de chocolates con mayor posicionamiento en la ciudad

es La Ibérica con mas de 100 afios de experiencia en el mercado arequipefio.
6.1.4. Poder de negociacion de proveedores
El poder de negociacion de proveedores es moderado.
Existen innumerables proveedores de frutas, sin embargo, para asegurar su
calidad, esta debe ser seleccionada manualmente y minuciosamente, lo cual se estima
tendra un costo adicional. Asimismo, cuando hay escasez de alguna fruta, el precio de

esta se incrementa y los proveedores tienen el poder de decir a quien le venden.

Los demas insumos como: cobertura de chocolate, brochetas de bambu, envases y

empague presentan una gran disponibilidad en el mercado.
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6.1.5. Poder de negociacion de clientes

El poder de negociacion del cliente es bajo.

El mercado se encuentra en una etapa de crecimiento y al no existir una gran
cantidad de competidores, los clientes son precios aceptantes. Esto se puede reforzar
observando los precios de la competencia actual, los cuales son elevados y en muchos
casos por encima del rango de precios que obtuvo mayor preferencia en el estudio de

mercado.

Esto también se puede observar en el momento de compra de los productos
sustitutos, en los que como se sabe no se suele negociar precio, es decir cuando un
cliente potencial visita Rosatel, La Ibérica o una tienda de peluches, suele pagar el
precio de lista por el producto que desea y si su presupuesto es limitado accede a
adquirir un producto con caracteristicas diferentes, por ejemplo: menos cantidad de
rosas, 0 menor cantidad de bombones, o un mejor tamafo de peluche, hasta poder

adquirir el que se encuentre dentro de su presupuesto.
Sin embargo, si existe una gran variedad de productos sustitutos posicionados en

el mercado, lo cual permite que los clientes potenciales tengan una mayor cantidad de

opciones de regalos antes de elegir un arreglo frutal.
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6.2.

FODA

Para determinar las estrategias a seguir, se evaluo en base al estudio de mercado y
el anélisis SEPTE, la matriz FODA (ver Tabla 15).

Tabla 15. Matriz FODA.

Oportunidades

Amenazas

01 Mercado potencial de gran
tamafio con bajo conocimiento
del producto como opcidn de
regalo.

02 Pocos competidores
directos.

O3 Tendencia a obsequiar
regalos diferentes y
personalizados.

04 Creciente tendencia a
consumir productos saludables.

O5 Aceptacion de productos
secundarios resultantes de la
merma.

Al Bajas barreras de entrada.

A2 Los disefios pueden ser
copiados

A3 Rechazo de parte de los
clientes por ser fruta
manipulada

A4 Aumento de precios y
desabastecimiento de la materia
prima

F1 Disefios propios e
innovadores.

F2 Empaque del producto.

F3 Capacidad para
personalizar los arreglos.

F1 O1 O3 Los disefios
innovadores permitirian
ingresar a un mercado
potencial de gran tamafio.

F4 O4 Promocionar los
arreglos frutales como

F1 A2 Innovacion constante de
disefios

F7 Al Los tiempos de entrega
que se ofreceran seran dificiles
de igualar.

del producto.

@ productos saludables.
3 | F4 Producto saludable.
g F7 O1 Los cortos tiempos de
& | F5 Versatilidad del producto. | entrega de los arreglos frutales.

F6 Buen servicio de venta. F3 O2 La capacidad para

personalizar los arreglos

F7 Cortos tiempos de entrega | permitira posicionarse debido a

en comparacion a la que existe baja cantidad de

competencia actual. competidores.

D1G idad d D1 O5 Elaborar productos de | D1 Al Cambio de producto
o ran cantidad de merma. gran aceptacion por el mercado | que sea relacionado a regalos.
o como: jugos, mermeladas y
(18]
° D2 Producto no almacenable. | ¢+ deshidratada.
=
& | D3 Dificultad en el traslado

Elaboracion: Autores de esta tesis
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6.2.1. Fortalezas

F1: Disefios propios e innovadores.

Los disefios de los arreglos frutales seran propios, innovando constantemente su
catélogo de productos. La mezcla de los colores de la fruta, el color del chocolate y el
envase, reafirmaran el mensaje de salud, dulzura y las emociones que el cliente desea
regalar. Segun el estudio de mercado el atributo mas valorado fue “Modelo/Disefio”
con 33.16%, seguido del atributo “poco comuin” con 21.52%, ratificando la

importancia de la originalidad para el mercado.

F2: Empaque del producto.

Los arreglos frutales se entregaran en una caja atractiva y diferente. Este empaque
ayudard a conservar y trasladar mejor el producto, contribuyendo a mantener en
secreto lo que la persona que regala desea expresar a su persona especial para decirle
gracias, te quiero, me alegra haberte conocido, eres una persona maravillosa y muchas
cosas mas, siendo una herramienta de diferenciacion pues la competencia actual
utiliza cajas estdndar de carton corrugado y papel celofan para envolver los arreglos
frutales.

F3: Capacidad para personalizar los arreglos (Adaptabilidad).

Los arreglos pueden ser personalizados por los clientes, pues ellos pueden elegir
las frutas de su preferencia en su forma preferida. También podrian elaborarse
arreglos para personas que sufren de diabetes, con frutas que ellos puedan consumir.
La mayoria de competidores actuales no ofrecen la opcion de personalizar arreglos

frutales.

F4: Producto saludable.
Los arreglos estan elaborados en base a frutas frescas las mismas que son fuente

de antioxidantes y de vitaminas necesaria para mantener una buena salud.

F5: Versatilidad del producto.
El producto ademas de ser una opcion de regalo para cualquier ocasion también

podria ser usado como centro de mesa en reuniones de todo tipo tanto empresariales y
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familiares, aqui se destacan eventos empresariales como cocteles y aniversarios y

matrimonios, showers y bautizos.

F6: Buen servicio de venta.

Los tiempos de respuesta a los clientes debe ser el menor posible tanto para
Ilamadas como para mensajes. Asimismo, la persona que responda estara capacitada
para responder todas las dudas que les podrian surgir a los clientes en el proceso de
compra. Como se indico en el analisis Porter la competencia actual tiene un proceso
de respuesta lenta en proceso de venta (15-30 minutos), lo cual se considera poco

adecuado para este tipo de producto.

F7: Cortos tiempos de entrega en comparacion a la competencia actual.

Como propuesta de valor se podran atender pedidos el mismo dia, con tres horas
de anticipacion. La oferta actual acepta pedidos Gnicamente con un dia de anticipacion
y el plan de operaciones estara alineado a optimizar los tiempos de elaboracion de tal

manera gue se aproveche plenamente esta ventaja.

6.2.2. Oportunidades

O1: Mercado potencial de gran tamafio.

Luego del estudio de mercado se observa que un 49.13% tiene conocimiento de
este producto, y que la intencién de compra es de 90.94% sobre una muestra de 287
encuestas, esto demuestra un alto potencial del producto.

Asimismo, el tamafio de mercado objetivo es de 48,270 personas y la demanda

potencial estimada alcanza los 31,926 arreglos anuales.

0O2: Pocos competidores.
Como se indico anteriormente se tienen algunos competidores y solo uno cuenta
con un nivel de recordacion de marca de 33% dentro del mercado que conoce que €s

un arreglo frutal.

03: Tendencia a obsequiar regalos diferentes y personalizados.

Los Millennials peruanos buscan felicidad, mucho disfrute y marcas que sean
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Unicas y diferentes (Begazo & Fernandez, 2015).

O4: Creciente tendencia a consumir productos saludables.

Existe una tendencia a nivel global al consumo de alimentos saludables, incluso
las personas estan dispuestas a pagar méas por productos naturales. (Nikos & Jelle,
2012)

O5: Aceptacidn de productos secundarios resultantes de la merma.

Con la merma se pueden elaborar productos como: jugos, mermeladas y fruta
deshidratada. Productos aceptados, demandados. El 2017 presentd un incremento de
los 50% en el consumo de snack saludables, dentro de los cuales se encuentran la fruta
troceada, frutos secos y fruta deshidratada (Noticias, 2017). Todo esto se debe a una

creciente tendencia hacia lo saludable.

6.2.3. Debilidades

D1: Gran cantidad de merma.

La elaboracion de los arreglos frutales deja una cantidad de merma considerable.

D2: Producto no almacenable.
Materia prima, el constante abastecimiento de materia prima implica tiempo en
traslados y control de calidad elevando los costos. Producto terminado, las ventas

estan limitadas por la capacidad de produccion diaria.

D3: Dificultad en el traslado del producto.

El producto requerird de un cuidado especial al momento de ser transportado ya
que es fragil.

6.2.4. Amenazas

Al: Bajas barreras de entrada.

Existen pocas barreras de entrada para el ingreso de competidores.
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A2: Los disefios pueden ser copiados.
La competencia puede tener acceso a los disefios que figuran en el catalogo y
copiarlos. Aunque esto podria tomarles algun tiempo en perfeccionar las técnicas de

armado de los mismos.

A3: Rechazo de parte de los clientes por ser fruta manipulada.
El estudio de mercado indicO que algunas personas perciben que la fruta es

manipulada generando desconfianza en la salubridad.

A4: Aumento de precios y desabastecimiento de la materia prima.
Los costos de produccion podrian verse afectados por la disponibilidad y precios
de la materia prima, dependiendo de la estacionalidad, representando una condicién de

riesgo para la empresa.
6.2.5. Estrategias FODA
D1-O5 Aprovechar la creciente tendencia a consumir productos saludables
elaborando productos de gran aceptacion por el mercado como: jugos, mermeladas y

fruta deshidratada. De esta forma se aprovecha al maximo todos los insumos.

F1-A2 Los disefios se innovaran constantemente con el objetivo que sean dificiles
de copiar y seran asi un diferenciador frente a la competencia.

F7-Al Los tiempos de entrega que se ofrecerdn por la empresa planteada seran

dificiles de igualar.

F1-01-03 Los disefios propios e innovadores de los arreglos frutales permitirian

ingresar a un mercado potencial de gran tamafio.

F4-O4 Promocionar los arreglos frutales como productos saludables que
contribuyen al cuidado de la salud de las personas.

F7-O1 Los cortos tiempos de entrega de los arreglos frutales seran de mucha
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utilidad para penetrar un mercado potencial de personas que buscan una nueva

alternativa de regalo.

F3-0O2 La capacidad para personalizar los arreglos permitiran posicionarse debido

a que existe baja cantidad de competidores.

F1-A4 Los disefios propios se adaptaran a la fruta de temporada con el objetivo de

reducir el impacto del incremento del precio y disponibilidad de otras frutas.

D1-Al Cambio de producto que sea relacionado a regalos.

6.3. Mision

Sorprender a esa persona tan especial creando historias felices a través de un
regalo original, con disefios innovadores y personalizados elaborados con amor y

frutas frescas.

6.4. Vision

Ser la marca lider en venta de arreglos frutales, logrando el 48% de la preferencia
del mercado objetivo en la ciudad de Arequipa, mejorando continuamente nuestros

principales productos y servicios.

6.5. Objetivos de la organizacion

e Dar a conocer los arreglos frutales como una alternativa de regalo, pasando de un
49% a un 70% de conocimiento en el mercado objetivo.

e Alcanzar un posicionamiento de marca del 30% del mercado objetivo en el primer
afio de funcionamiento.

e Alcanzar el 48% de la demanda potencial mediante la apertura de 3 locales
comerciales en el primer afio de funcionamiento.

e Maximizar la productividad de la empresa reduciendo el proceso de elaboracion a
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menos de una hora por arreglo.

6.6. Estrategia competitiva

Considerando que el mercado se encuentra en crecimiento y que aln no existe
una competencia con un posicionamiento importante se implementara una estrategia

de diferenciacion basada en el producto.

La estrategia de diferenciacion se basara en ofrecer un regalo original y Unico,
con disefios propios y un trato personalizado considerando las preferencias de cada
cliente. Asimismo, garantizando la frescura de la fruta y calidad durante todo el

proceso.

e Disefios propios: todos los arreglos seran disefiados internamente, nunca copiados.
Se lanzara un disefio nuevo cada mes y se aprovecharé la fruta de temporada para
renovar el catdlogo completo cada 6 meses.

e Personalizacion del producto: se ofrece la opcion de crear arreglos a la medida
considerando los gustos y preferencias del cliente en cuanto a frutas, formas y
chocolate.

e Proceso productivo: considerando que los arreglos son comestibles se tendra un
especial cuidado en el proceso de elaboracion: personal, ambiente, utensilios,
seleccion de la fruta, armado y empaque, garantizando que el arreglo llegue de
forma impecable al consumidor final.

e Servicios de valor agregado:

o Excelencia de servicio y atencion: se otorgara una respuesta rapida todos los
clientes desde el primer contacto. Asimismo, se absolveran todas sus
consultas y se les ayudara a elegir el producto mas adecuado de acuerdo a
cada situacion. Brindando siempre un trato amable y servicial.

o Seguimiento: el cliente podra observar su pedido a través de una foto antes de
ser enviado y darle seguimiento hasta que este sea entregado a través del uso
de la mensajeria instantanea que el prefiera.

o Accesibilidad: los clientes podran pedir su arreglo el mismo dia de la entrega

con una anticipacion de 3 horas.
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Asimismo, al ser un producto no almacenable y con capacidad limitada de
produccién por ser elaborado de forma artesanal, se debe obtener una ganancia por

margen y no por volumen.

6.6.1. Matriz ANSOFF

Tal como fuera definido en el capitulo VI, este es un producto existente y
parcialmente desarrollado en la ciudad de Arequipa, la competencia actual tiene una
respuesta lenta en el proceso de venta, no cuentan con un catalogo de sus productos,
no personalizan sus arreglos y muchos de sus disefios no son propios, por lo que la
estrategia a tomar segun la matriz Ansoff (Ansoff, 1957), es la penetracion de

mercados. Figura 24

Figura 24. Matriz de Ansoff.

Productos
Existente Nuevo

Desarrollo de
productos

Penetracion
del mercado

Existente

Mercados

Desarrollo de
mercado

Diversificacion

MNuevos

J/

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tomando en consideracion que el objetivo es posicionar a la empresa a través de
sus disefios propios adaptados para cada situacién se podria tomar las siguientes

acciones:
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Captar clientes de la competencia, a través de disefios innovadores, calidad en la
fruta, cortos tiempo de entrega, servicio de entrega y servicio post venta que nos
recuerde esas fechas especiales buscando fidelizar a los clientes. La accesibilidad
jugara un rol muy importante en la toma de pedidos, recibiendo ordenes con 03
horas de anticipacion lo cual no es realizado por la competencia.

Venta cruzada, ofrecer en las instalaciones jugos los cuales podrian ser preparados
con la merma de fruta (estudio econdmico no la considera por estar fuera del
alcance de la tesis).

Captar clientes potenciales; entregar toda la informacion posible a través de
catélogos via web y proporcionando informacion detallada y ordenada de cada una
de las opciones de disefio disponibles en el mercado. Ademas, se colocard una
tarjeta de presentacion de la empresa en los arreglos que se entreguen que sirva

como publicidad.

6.7. Conclusiones

Del analisis FODA podemos concluir que existen oportunidades que asociadas

con variables internas como las fortalezas permitiran ingresar a un mercado potencial

de gran tamafio.

La empresa tiene fortalezas claramente diferenciadas que le permitiran sobresalir

frente a la competencia, entregando productos con disefios propios y Gnicos que segun

el estudio de mercado la gente valora.

La empresa basicamente deberd enfrentarse con dos de ocho emprendimientos

existentes en el mercado arequipefio.

Las flores son el principal producto sustituto por lo que se debera resaltar

atributos que las flores y las florerias no entregan.
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CAPITULO VII. PLAN DE MARKETING

Los arreglos frutales se proponen como una alternativa fresca y saludable
orientada a satisfacer a un publico exigente que busca nuevas opciones a los clasicos

regalos.

El principal objetivo es lograr penetrar el mercado y posicionarse como una
empresa lider, gracias a la personalizacion de los arreglos, la variedad de disefios para
cada ocasion y la excelencia en los procesos de atencion.

Estrategias de marketing contempladas:

e Se invertird a partir del segundo afio el 3% de los ingresos por ventas en
promocion y publicidad.

e Alcanzar un 30% de recordacion de marca en el mercado objetivo en el primer
afio.

e Alcanzar el 48% de la demanda potencial mediante la apertura de 3 locales

comerciales en el primer afio de funcionamiento.

7.1. Mercado objetivo

El mercado objetivo son hombres y mujeres entre 25 y 45 afios de edad,

pertenecientes al nivel socioecondmico AB, residentes en la ciudad de Arequipa.

7.1.1. Perfil del cliente

Los arreglos frutales estan dirigidos a personas que:
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e Compran mas de dos regalos al afio.

e Buscan regalos diferentes e innovadores.

e Utilizan internet y redes sociales como fuentes de blsqueda de alternativas de
regalo.

e Valoran los productos saludables.

e Tienen un comportamiento de compra mas emotivo, donde el precio no determina

la misma.

7.2. Estrategia de posicionamiento

El posicionamiento y propuesta de valor de la empresa serd de mas por mas,

mayores beneficios a un precio mas elevado.

Se resaltaran los disefios propios adaptados para cada ocasiéon y renovados con
frecuencia. Enfatizando que es un producto original, fresco y dulce. Asimismo, el
proceso de venta se basara en la excelencia de servicio a través un trato personalizado,

respuestas oportunas, seguimiento del pedido y accesibilidad.

7.3. Mezcla de mercadotecnia

7.3.1. Producto

Cualquier cosa que se puede ofrecer en el mercado para su atencion, adquisicion,
uso 0 consumo y que podria satisfacer un deseo o una necesidad (Kotler & Armstrong,
2012).

Como fuera definido con anterioridad un arreglo frutal es un conjunto de frutas
cortadas, algunas cubiertas en chocolate y colocadas creativa y visualmente de manera

atractiva sobre una base de vidrio o cerdmico.

La empresa ofrece un producto saludable dandole un alto valor agregado al
cliente que busca satisfacer su necesidad de dar regalos con productos de alta calidad

y completamente diferentes a los regalos tradicionales.
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7.3.1.1. Valor fundamental para el cliente

Esta opcidon de regalo busca satisfacer la necesidad de fortalecer lazos de amor y
amistad regalando alegria, amor, carifio a la persona que recibe el detalle, mediante
una alternativa innovadora con disefios originales en base a fruta seleccionada de la

mejor calidad.

Se quiere lograr que tanto la persona que adquiere el regalo como la que lo recibe
estén envueltos en una experiencia de sentimientos positivos en el momento de

recepcion del regalo y el de agradecimiento del mismo.
7.3.1.2. Producto real
Marca

Se quiere un nombre propio e innovador por lo que se sugirid la marca “Corazén
de Sandia” este concepto involucra sentimientos y fruta fresca con el objetivo que el
cliente asocie estos dos términos a la hora de querer brindar un regalo diferente y
demostrar sus sentimientos (Figura 25). Esta marca debera conquistar al consumidor

relacionarse con él y ofrecerle una propuesta de valor emocional.

Figura 25. Disefio de Marca.

CORaZ@
de SANDI

Elaboracion: Autores de esta tesis

Elementos de la marca

e Isotipo: Corazon, con el objetivo de transmitir amor, carifio y afecto.
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e Colores: se utilizan los colores rojo y verde. EI primero asociado al amor y a la
energia el cual sugiere tomar decisiones rapidas y el segundo es el color de la

naturaleza que representa frescura y armonia (Cayce & Lewis, 2006)

e Tipografia: La tipografia transmite amistad y sinceridad, con el claro objetivo de

lograr empatia en el cliente.

e Mensaje: Corazon de Sandia, buscara desarrollar una relacion con los clientes

construyendo historias de amor y amistad.

Disefio del producto

Inicialmente se ofreceran seis modelos y cada mes se lanzara un nuevo disefio.
Los arreglos serdn elaborados en base a fruta fresca como: sandia, fresa, melon
coquito, meldn honey, naranja, uva y Kiwi. Sin embargo, se podran personalizar con la

fruta que el cliente prefiera como: mandarina, papaya, pifia, tuna, platano y manzana.

Las frutas seran cortadas con diferentes figuras como: estrellas, flores, corazones,
letras y nimeros. Asimismo, algunas frutas podran ser bafiadas con chocolate negro y
blanco. Esto dependera de la contextura de la fruta, si esta es muy jugosa no podra ser

cubierta con chocolate.
Los arreglos se crearan en envases redondos de cerdmica con un didmetro de 14

cm., copas de vidrio de 14 cm. y rectangulos de teflon con un tamafio de 25x3x6 cm.

(Figura 26). Los arreglos de lanzamiento seran:
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Figura 26. Modelos tentativos de lanzamiento.

JARDIN DE AMOR

Elaboracién: Autores de esta tesis

Empaque

Al tratarse de fruta fresca cortada y colocada de manera muy cuidadosa se debera
tener especial atencion al momento del transporte. Con el objetivo de proteger el
arreglo frutal se utilizaran cajas de cartdn color blanco, este color también resalta la
limpieza. Se colocara la marca en la parte frontal de la caja y en la tapa. EI empaque
debera de reflejar la calidad del producto, el carton serd de una calidad 6ptima y se
resaltara la sencillez y simplicidad. La caja tendra un soporte interior que sujetara la
base del arreglo para poder minimizar el contacto del arreglo con la caja. Se tendran
diferentes tamarios de caja dependiendo de las dimensiones del arreglo frutal.

Utilizar una caja también sera un atributo diferenciador ya que la totalidad de la

competencia envuelve sus arreglos frutales en papel celofan transparente y coloca una

tarjeta de su marca.
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Etiquetado

Cada arreglo llevara una tarjeta de presentacion de la empresa y sus datos de

contacto. (Figura 27)

Figura 27. Modelo de etiqueta de Corazon de Sandia.

R
CORIZIM

974309829 - 989408757
© Corazin de Sandia-Arreglos Frutales

Elaboracion: Autores de esta tesis

Asimismo, contara con una tarjeta donde el cliente podré colocar su dedicatoria y
una tarjeta donde encontrara sugerencias y/o recetas en base a la fruta que contiene el

arreglo.
7.3.1.3. Producto aumentado

Servicio de apoyo

Para comprobar la satisfaccion del cliente y el valor que perciben se realizaran
encuestas por medio telefénico o internet. Esto ayudard a crear una relacion con el
cliente ya que es también una oportunidad méas de tener contacto con él.

Esta retroalimentacion permitira que se tomen medidas correctivas en caso de que

hubiera oportunidades de mejora y asi mismo también reforzar los atributos de la

marca relacionados a la personalizacion.
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Informacion del término y entrega del producto

La empresa a traves de mensajes digitales informara al cliente en qué momento se
inicia la preparacion de su arreglo y al finalizar se le enviara al cliente una imagen de
su arreglo terminado indicando que esta listo para ser enviado o recogido, todo esto
esperando que el cliente de la confirmacion de satisfaccion, sobre todo en el caso de

personalizacion. Asimismo, se informara cuando el arreglo sea entregado.

Garantia

Frescura y estado de la fruta. La fruta es seleccionada manualmente y también se
verificara el estado tanto de apariencia como de madurez durante la elaboracion. Si es
que algun cliente observa un defecto en cuanto al estado de la fruta se solicitara
alguna foto para fundamentar la observacion y el cambio del producto.

Atencion inmediata a través de los diversos canales de atencion y orientacion en
el proceso de seleccion del arreglo considerando la ocasion de compra, las frutas de
preferencia del consumidor final, el presupuesto del cliente y la hora de entrega

deseada.

Entrega en el horario y dia establecido, cada ocasion de regalo es importante para

el cliente, por lo que para la empresa también lo seré.

La imagen que recibid el cliente al momento de término de elaboracion debera ser

igual al arreglo que la persona recibe, esto para garantizar el éptimo transporte.

Como en toda operacion de elaboracion, cualquier defecto en la entrega o en el
producto sera atendido de manera inmediata, pudiendo llegar hasta el remplazo total
del producto.

7.3.2. Precio

Para determinar la estrategia de precio se consideraran las siguientes variables:
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competencia, ciclo de vida, estrategia de posicionamiento y margen de utilidad que se
desea obtener.

7.3.2.1. Competencia

Actualmente el mercado de los arreglos frutales en Arequipa es un oligopolio, ya
que existe un namero limitado de competidores, los mismos que cuentan con la
capacidad de influir en el precio de venta ya que los consumidores son precios

aceptantes.
Como se analizd en las fuerzas competitivas de Porter, los principales
competidores directos son Delifruta y Pura Fruta. A continuacion, analizaran los

precios y caracteristicas de servicio de ambas empresas.

Tabla 16. Precio de competidores.

Rﬂ.ngﬂ de Delifurgu:ré

. Delifruta Pura Fruta @
precios | @ =y ¥
5 a 30 soles &
31 a 50 soles
31 a 70 soles 12 7
71 2 100 soles 14
101 a mas 4

Fuente: Analisis del mercado
Elaboracion: Autores de esta tesis

En la Tabla 16, se puede observar que las principales empresas competidoras
presentan una mayor cantidad de arreglos con precios entre 51 a 100 soles. Estos
precios son superiores a los obtenidos en el estudio de mercado, donde el 55% de
personas encuestadas indicaron que estaban dispuestos a pagar entre 31 y 50 soles por

un arreglo frutal sin marca.

Esto se podria explicar con el hecho de que la compra de regalos es
principalmente emocional, donde prima la experiencia de felicidad que se puede
causar en el destinatario del regalo. Un rango de precios aceptables para un regalo

depende de la intimidad percibida, sin embargo, la aparicion de "ritos de paso" (por
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ejemplo, de la amistad al enamoramiento) hace que los regalos sean mas caros para

esas ocasiones (Scammon, Shaw, & Bamossy, 1982).
Un claro ejemplo es el precio que estan dispuestos a pagar por el principal
sustituto de los arreglos frutales: las flores y por el posicionamiento que quiere

alcanzar Corazon de Sandia, serian las flores de Rosatel.

Tabla 17. Precios que estan dispuestos a pagar el publico encuestado.

. Nivel de

Rango de precios -
aceptacion

Hasta 30 Soles 0.38%
31 a 50 soles 7.14%
51 a 70 soles 5.64%
71 a 100 soles 14.29%
101 a mas 72.56%

Nota: informacion en base a 266 respuestas
Estudio de Mercado CROWD
Elaboracion: Autores de esta tesis

Como se observar en la Tabla 17, el 72.56% esta dispuesto a gastar méas de 101
soles en flores y una minoria, el 7.52% gastaria menos de 50 soles. Esta disposicion de
gasto se ve reflejada en los precios que presentan los productos de Rosatel, donde el

75% de sus arreglos se encuentran por encima de los 100 soles. 0

Por lo expuesto en los parrafos anteriores, se considera una elasticidad baja de la
demanda, por lo tanto, una variacion en el precio no repercutiria en la misma

proporcién en el volumen de ventas.

Ciclo de vida: el mercado de arreglos frutales se encuentra en una etapa de
crecimiento. Hace tres afios ingreso este producto al mercado arequipefio y cada vez
hay mas personas que consideran el producto como una buena opcion de regalo, 1 de
cada 2 personas afirma conocer este tipo de regalo. Es un mercado con un gran
potencial ya que existe una intencion de compra del 90.94%. Asimismo, existe un bajo

nivel de conocimiento de marca.

Valor agregado: como se analiz6 en las caracteristicas del producto en la seccién
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anterior Corazon de Sandia ofreceria diversos atributos diferenciadores los cuales

serian resaltados para destacar frente a los competidores.

En la Tabla 18, se muestra un comparativo con las caracteristicas diferenciadoras

con respecto a la competencia:

Tabla 18. Caracteristicas diferenciadoras con la competencia.

Delifruta Pura Fruta Corazon de Sandia

Disefios Renovados Solo presentan uno | Mantienen los mismos | Si, frecuentemente, por

nuevo al afio. disefios desde su lo menos uno al mes

lanzamiento

Personalizacion No No Si
Empaque Celofan Celofan Caja
Confirmacién de entrega No No Si
de pedido
Pedidos 1 dia antes 1 dia antes 3 horas antes

Elaboracion: Autores de esta tesis

Disefios: los disefios de Corazon de Sandia seran renovados constantemente. Los
competidores actualmente no impulsan la innovacién de sus catalogos. Por
ejemplo, Delifruta solo en el dia de la madre presenta un nuevo arreglo y Pura
Fruta tiene los mismos disefios desde que lanzd al mercado su propuesta de

arreglos frutales.

Personalizacion: los arreglos frutales de Corazon de Sandia podran adaptarse a

los gustos y preferencias del consumidor final, cambiando frutas y formas.

Empaque: Corazon de Sandia comercializara sus arreglos frutales en cajas, este
empaque ademas de proteger el arreglo, pretende crear expectativas sobre su
contenido y al momento de abrir la caja generar una experiencia que envuelva los
sentidos de la vista y olfato. La fruta desprende aromas dulces que invadiran a la
persona que abra la caja. Como se sefialé anteriormente, la competencia solo

envuelve los arreglos en papel celofan transparente.

Etiqueta: Corazén de Sandia buscara que con la etiqueta todos los consumidores

perciban claramente el mensaje de sentimientos y de naturalidad. Delifruta en su
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etiqueta resalta lo comestible del arreglo y Pura Fruta destaca su negocio principal
que es jugos y alimentos.

e Marca: En el estudio de mercado la marca Corazén de Sandia fue relacionada a
sentimientos como amor y amistad, por otro lado, las marcas de los dos
competidores Delifruta y Pura fruta fueron percibidas como comida saludable

principalmente juguerias.

e Servicios de valor agregado: asesoramiento para la compra segun la ocasion de
compra, trato personalizado, respuestas oportunas, seguimiento del pedido y

disponibilidad para realizar el pedido el mismo dia de entrega.

7.3.2.2. Estrategias de pricing

Después de analizar, la competencia, el ciclo de vida, el valor agregado y siendo
coherentes con la estrategia de diferenciacion y creacién de marca se utilizara una
estrategia descreme rapido. Para ello se fijardn precios superiores a los de la
competencia y se realizard una coherente inversion en publicidad y promocion con el

objetivo de dar a conocer el producto y posicionar la marca.

En la etapa de introduccién se realizaran promociones hasta que los precios de
Corazén de Sandia igualen a los precios de sus principales competidores. Estas
promociones se realizaran durante 6 meses, después de ese periodo los precios

regresaran a su nivel inicial.

Asimismo, considerando existen restricciones en la capacidad de produccién por
tratarse de productos elaborados 100% a mano se considera conveniente aprovechar
las ventajas que tiene el producto para obtener utilidades por margen y no por

volumen.

El consumidor esta dispuesto a pagar un precio alto a cambio de obtener mayores
beneficios intangibles como felicidad, agradecimiento y amor. La decisién de compra

no se define principalmente por el precio sino por la originalidad del regalo y el
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impacto que puede causar en la otra persona. No se regala fruta, se regala dulzura,
amor, frescura y salud. Los precios altos pretenden ser un indicador de calidad y
diferenciacion. (Dolgui & Proth, 2010)

7.3.3. Promocion

Considerando que el mercado de los arreglos frutales se encuentra en crecimiento
y que los productos de Corazon de Sandia estarian en una etapa de introduccion la

mezcla de promocion de marketing es parte fundamental para el éxito de este negocio.

A continuacion, se detallan los objetivos de promocién, los mismos que estan

alineados a la estrategia de diferenciacion basada en el producto.

e Posicionar la marca de Corazon de Sandia como la mejor opcion para sorprender y
alegrar a esa persona especial con productos originales, con disefios propios y de
calidad.

e Obtener un nivel de recordacion de marca de 30% entre las opciones de regalos.

e Alcanzar un crecimiento de ventas de mensual de 5%.

Asimismo, tendra como objetivo transmitir un mensaje consistente en cada
contacto con el publico objetivo, mostrando siempre un caracter emocional
enfocandose en sentimientos de carifio y afecto. Se considera que consumidor tiene un
papel activo eligiendo el momento de contacto y buscando la informacion de lo que le
interesa usando internet. Los consumidores actuales tienen mayor interaccion en redes
sociales, donde sugieren y comentan experiencias de productos e interactdan con las

marcas.

7.3.3.1. Mezcla de promocion

Publicidad

En la etapa de lanzamiento se considera una comunicacion integral de marketing

capaz de dar a conocer los arreglos frutales como una alternativa original y fresca para
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sorprender a esa persona especial empleando herramientas como exhibiciones

exteriores e internet.

Las exhibiciones exteriores elegidas resultan ser una herramienta muy util para
posicionar a la empresa por la repeticion del mensaje, siendo las herramientas elegidas
vallas publicitarias, vallas digitales y correo electrénico.

Vallas publicitarias: se considera colocarlas en la entrada vehicular del Club
Internacional de Arequipa, el cual cuenta con més de 20,000 socios que disfrutan de
actividades deportivas, culturales y sociales. La propuesta es alquilar un espacio
publicitario por un periodo de 3 meses en fechas especiales como mayo, julio y

diciembre.

Vallas digitales en centros comerciales: el publico objetivo prefiere comprar sus
regalos en centros comerciales por esta razon y para tender una alta exposiciéon de

marca se colocaria publicidad en dos centros comerciales de la ciudad.

Publicidad impresa: se disefiara e imprimird material informativo para presentar
los distintos arreglos frutales de Corazon de Sandia, indicando su contenido y precio,
asi como los datos de contacto de la empresa. Este material se colocara en: clinicas

privadas, supermercados, salones de belleza, autoservicios, gimnasios y universidades.

Promociones

Se realizaran promociones de descuentos dirigidas a organizaciones donde se
concentre el publico objetivo. Se contactara con empresas y universidades de la
ciudad y se les ofrecerdn descuentos exclusivos para sus colaboradores. Esto
permitiria un acercamiento directo al consumidor y resultaria ventajoso para la
empresa 0 universidad ya que generarian beneficios para sus trabajadores. Estas
promociones se comunicarian a través del correo electronico de cada organizacion

previa coordinacion con el &rea de RRHH correspondiente.

Por otro lado, se imprimiran volantes con cupones de descuento desglosables para
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repartir en eventos puntuales como fiestas familiares de colegios y celebraciones

empresariales, los cuales tendran caducidad y no incluiran el servicio de delivery.

Con el objetivo de incrementar las ventas en otras fechas del afio, se lanzaran
promociones para celebrar el dia de cada profesion como, por ejemplo: el dia del
maestro, abogado, ingeniero, administrador y contador.

Marketing Directo

Marketing en Linea: tomando en consideracion que el Internet tiene un lugar muy
importante en la sociedad y en el segmento econémico elegido, resulta ser un aliado
de bajo costo y de alto impacto para publicitar los productos de la empresa mediante
catdlogos on-line; ademés la redes sociales como el Facebook e Instagram ello sin
desestimar a las personas o clientes que serian otro medio de promocién pues se
espera que la informacion se transmita boca a boca, siendo la bandera de los productos

de Corazon de Sandia la frescura, personalizacién en los disefios e innovacion.

Se contara con una pagina web como plataforma de informacién y ventas. La
misma que contard con un disefio atractivo, interactivo y facil de usar, con
informacién completa y detallada sobre los productos y servicios de Corazén de

Sandia. Asimismo, se pagara para salir la primera pagina de busqueda de Google.

Se planea crear un fanpage en Facebook de la marca y utilizar herramientas de
marketing digital en redes sociales como Power Editor, el cual funciona como un
tablero de control para gestionar campafias. También se utilizaran las herramientas de

segmentacion de Facebook para llegar al publico objetivo con mayor precision.

Considerando que los arreglos frutales son muy visuales es importante que
cuenten con una constante exposicién para esto se creard un perfil de Corazén de
Sandia en Instagram, donde se publicaran constantemente las fotos de los arreglos
entregados. Asimismo, la persona que lo recibio o envié podra etiquetarse en la foto y

compartirla, esta es una forma de llegar a mas personas.
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Publicidad en YouTube: se emitiran spots publicitarios mostrando los efectos
positivos de regalar un arreglo frutal de Corazén de Sandia, resaltando la alegria y

felicidad que se genera en la persona que lo recibe.

También se creard una base de datos de todos los clientes, a los cuales se les
enviara un mail de manera mensual promocionando el arreglo del mes y recodandole

algunas fechas de su interés como cumpleafios o aniversarios.

7.3.4. Plaza

Las operaciones se realizaran en la ciudad de Arequipa y la cobertura de reparto

seran todos los distritos de esta ciudad.

Tomando en cuenta que la empresa esta iniciando sus actividades el canal de
distribucion elegido seria el canal directo, es decir que la empresa se dirigira
directamente al mercado, ofreciendo mayor grado de control en el valor agregado
entregado, ademéas del valor percibido (imagen y valor de referencia) pues los
productos deben llegar tal como fueron ofertados en la imagen referencial del catalogo
y fueron pactados al momento de realizar el acuerdo comercial, y por ultimo permitira

un mejor manejo de precios al cliente final.

Asimismo, considerando el comportamiento de compra del mercado objetivo, el
cual busca informacion sobre opciones de regalos en Internet, pero prefiere realizar su
compra en una tienda fisica, Corazén de Sandia tendra una canal de venta virtual y
fisico.

Cabe mencionar que se estima tener pedidos de personas que se encuentren en
otras ciudades del pais o en el extranjero y que deseen realizar presentes a sus seres

queridos, por ello la importancia de tener un canal digital.

7.3.4.1. Punto de venta

Al inicio de operaciones la empresa contara con s6lo un punto de venta el cual

serd un médulo ubicado en un centro comercial. Luego se planea abrir dos puntos de
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venta mas, uno pasado los seis meses que estara ubicado en el centro de la ciudad y
otro al terminar el primer afio de operaciones que estara ubicado en otro centro
comercial distante del primero. Estos tres puntos de venta estaran ubicados
estratégicamente para poder cubrir geograficamente las areas en donde mas se

concentra el pablico objetivo.

Para describir los servicios complementarios que se brindaran en estos puntos de

venta se utilizara la Flor de Servicios (Rao, 2011).

e Informacion: Los clientes necesitan informacion para su decision de compra.
Alguna informacion persuadira al potencial comprador a adquirir el arreglo frutal.
La informacion que se brindara sera la siguiente: Caracteristicas del producto,
precios, horarios de atencion, cargos por delivery, entrega de boletas y facturas.

e Consulta: Se dialogara con el cliente constantemente y especialmente cuando
requiera la personalizacion del arreglo. Estas consultas ayudaran al cliente a
comprender su situacion y determinar ellos mismos la solucién. Algunas consultas
comunes seran respecto a los siguientes temas: Dar consejos, aclarar dudas y
horarios de entrega.

e Toma de pedido: Es el primer paso en la transaccion. Se podra coordinar la
entrega, tomar las 6rdenes tanto personalmente como por teléfono.

e Hospitalidad: Si los clientes permanecen un tiempo prolongados en el punto de
venta la hospitalidad serd determinante para la percepcion de calidad. Esta
hospitalidad incluird: Bienvenida, agradecimiento, trato amable

e Cuidado: Como ya se mencion0 en la primera etapa se considerara un médulo en
un centro comercial. Con lo cual se tendran todos los beneficios que el centro
comercial brinda como son: Areas de parqueo, seguridad, acceso a transporte
publico, ambientes limpios, servicios higiénicos

e Excepciones: Existiran ocasiones donde el cliente requerird algin servicio que
escapa a lo rutinario. Por ejemplo, un plazo de entrega menor por una
circunstancia especial. Esta recepcion de excepciones sera percibida por el cliente
como una ayuda a solucionar un problema. El personal deberd responder
rapidamente y manejar estas situaciones especiales.

e Facturacion: Los recibos o facturacion deberan ser exactos y faciles de entender.
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e Pago: Se finalizara con el pago.

7.3.4.2. Canal digital

El canal digital esta muy ligado al proceso de compra este es muy Util al principio
de la etapa de decision de compra ya que ayuda al cliente a evaluar alternativas de

regalos desde su casa, oficina o cuando y donde lo requiera a través de su smartphone.

Se utilizara el canal digital para captar nuevos clientes y también para poder
brindar un mejor servicio. Los clientes son los que mejor describen lo que desean, el
canal digital ofrece una oportunidad de conocer lo que los clientes realmente necesitan
y tener un contacto mas personal. A los clientes les facilitara la comparacion de los

arreglos frutales ofrecidos con los de la competencia.

También se aprovechara el medio de pago digital, este medio de pago ayudara a
elevar el impulso de compra y el pago se volvera independiente del horario y del lugar
(Saarinen, Tinnila, & Tseng, 2005).

7.3.4.3. Entrega

Como parte del servicio, la empresa realizara el seguimiento de la unidad de
transporte que entregara el arreglo. Se pondrd énfasis en que el regalo sea
correctamente entregado, es importante que el arreglo sea recibido por la persona
indicada.

En una primera etapa la distribucion se realizara empleando el servicio de taxis,
con paquetes adecuadamente embalados para evitar el maltrato de los mismos, estando
proyectado posteriormente adquirir una movilidad a dedicacion exclusiva de la

empresa, para realizar el delivery de los arreglos frutales.
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7.4. Conclusiones

Este plan de marketing busca que la empresa logre penetrar el mercado y

posicionarse como la empresa lider.

La compra de esta opcion de regalo estad mas ligada la parte sentimental por lo
que se debera aprovechar ese concepto y resaltar los sentimientos que se generan al

dar y recibir los arreglos frutales de Corazon de Sandia

Al analizar a la competencia se pudo identificar las caracteristicas diferenciadoras

que este plan de negocio tendréa frente a los competidores

La estrategia de pricing elegida es una estrategia de descreme rapido.

El punto de venta debera tener muy en cuenta las sugerencias que se mencionan
en la flor de servicios ya que como se menciond el publico prefiere hacer las compras

en un lugar fisico.

107



CAPITULO VIII. PLAN DE OPERACIONES

Un oOptimo plan de operaciones contribuird a bajar costos, mejorar la calidad y
optimizar tiempos de produccion. Se propone seguir un lineamiento de actividades en

post de la optimizacion del plan de operaciones:

e Formar alianzas estratégicas con los principales proveedores.

e Asegurar la calidad del producto final a través de la estandarizacion de
procesos.

e Lograr una estandarizacién en el proceso productivo a través de: definicion de
puestos y responsabilidades, manual de funciones, manuales de procesos y
guias de procedimiento. Asi como capacitaciones periddicas sobre temas de
calidad.

e Mantener un nivel minimo de inventario.

8.1. Plan de Operaciones

El plan de operaciones esta alineado con la estrategia empresarial propuesta, la
cual busca: la creacién y posicionamiento de marca, la entrega de un producto

impecable y la personalizacion tanto de producto como de la atencion.

Junto con ello el plan de operaciones introduce, objetivos que se detallaran a
continuacion que estan enfocados en la eficiencia operacional a través de las mejores

practicas de manufactura esbelta.

De la misma manera el plan de operaciones contempla la relacién de las tareas
que realizan diversas areas para asegurar que tanto los procesos clave junto con los

procesos de soporte realicen sus actividades en sincronia a fin de mantener un nivel de
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calidad constante hacia los clientes, buscando tener un alto nivel de satisfaccion de los

mismos y que la empresa se convierta en su opcion preferida para hacer regalos.

8.2. Objetivos

e Garantizar la calidad del producto final.

e Estandarizar el proceso productivo mediante la documentacion de procesos,
definicion de procedimientos y verificacion de indicadores.

e Establecer el nivel 6ptimo de materia prima, insumos, y empaques durante todo el

proceso de produccion.

8.3. Estrategias

A fin de garantizar operaciones eficientes se plantean las siguientes estrategias.

8.3.1. Eficiencia en abastecimiento

Al ser la fruta un producto natural y perecible se debera tener cuidado especial en
su seleccion ya que si la fruta fuera de mala calidad los siguientes procesos por los que
pasara la fruta para darle valor seran en vano. Se buscara contar con asociaciones
estratégicas y proveedores clave para el abastecimiento de materia prima e insumos y
asi asegurar la continuidad del abastecimiento y producciéon. A continuacién, se
muestra un esquema de la materia prima e insumos clave para el proceso de

productivo (Figura 28).

e Materia prima: Abastecimiento durante todo el afio principalmente sandias,
fresas, papaya, melon y uvas. Frutas de estacion: Mango, Kiwi y manzana verde.

e Insumos: Lechuga, chocolate de cobertura, grageas decorativas.

e Envases y embalajes: El envase es una base de cerdmica o de vidrio la cual
contiene la base del arreglo frutal en su interior se encuentra un material
perforable, como lechuga, que sostiene las frutas que se colocan de manera
decorativa. El embalaje son cajas de cartulina o cartdn especificamente fabricadas

para el propdsito.
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Figura 28. Materia prima.
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Elaboracion: Autores de esta tesis

Para asegurar el abastecimiento eficiente de materias primas, insumos, envases y
embalajes, se considera indispensable la creacion de alianzas estratégicas, con los

proveedores clave.

Para ello, se buscaran empresas formales que de una manera seria y profesional
puedan suscribir acuerdos de abastecimiento y servicio, en los cuales las partes se
comprometan a entregar los materiales cumpliendo ciertos estandares que aseguren la

produccion pareja y estandarizada de los arreglos frutales.
Como se aprecia en la Figura 29, cada una tanto las materias primas, como los

insumos y la mano de obra aportan a la estrategia empresarial, en la generacion de

valor y eficiencia.
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Figura 29. Aporte a la estrategia.
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Elaboracién: Autores de esta tesis

8.3.2. Eficiencia operativa

Considerando que una de las propuestas de valor es atender los pedidos en tres
horas, es importante optimizar los tiempos de elaboracion de los arreglos frutales. Para
esto se utilizaron diagramas PERT como técnica para representar graficamente las
actividades del proceso de elaboracion y calcular sus tiempos de ejecucion, identificar
la ruta critica y la holgura de cada actividad. Se dividieron las actividades en su
esencia mas simple para poder facilitar la identificacion de las que seran consideradas

como criticas.

Después de analizar cada diagrama (ANEXO XII) se identificaron como
actividades criticas: todas las relacionadas con el recubrimiento de las fresas, el
armado y el empaque de los arreglos. Esto quiere decir que si estas actividades sufren
una demora todo el proceso se retrasara en la misma proporcién. Se consider6 que los

productos que se elaboraran son de gran variedad y poco volumen.

Es a través de este andlisis que se ha podido determinar que es mas eficiente
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realizar el armado de los arreglos frutales con por lo menos dos personas que puedan
realizar actividades en paralelo, de esta manera una podria estar encargada de la ruta
critica conformada por los procedimientos clave que se mencionan en los parrafos
anteriores y otra realizar actividades de apoyo como la seleccién, lavado y cortes

basicos de la fruta.

Con el tiempo se espera optimizar los procesos haciendo uso de nuevas
herramientas disponibles y con la experiencia adquirida por los operarios. También se

considerara la facilidad de elaboracién en los nuevos disefios.

8.3.2.1. Proceso Productivo

Para poder comprender el proceso productivo se muestra el diagrama de proceso
de la Figura 30, se utilizé este modelo de diagrama ya que facilita la comprensién de

la secuencia de actividades y las que necesitan una supervision.

Antes de manipular la fruta y durante todo el proceso de elaboracion el operario
se deberd colocar una malla en el cabello, un cobertor de boca/nariz y un delantal.
Luego se lavara las manos cuidadosamente y si es necesario las desinfectara con algun

producto especial para finalmente colocarse los guantes desechables de trabajo.

Seleccion de fruta: se reunen todos los insumos necesarios para la preparacion de
los arreglos, dependiendo de cada disefio se acondicionan segun receta y se colocan en

la mesa de trabajo.

Lavado de la fruta: la fruta puede entrar en contacto con bacterias durante su
crecimiento o cuando esta es cosechada y almacenada. La fruta se lavara con agua de
la red a temperatura ambiente y con una presion adecuada para que la fruta no sea
dafiada. Se aprovechara el momento de lavado para verificar el estado y calidad de la

fruta.

Cortado de la fruta: los instrumentos estaran disefiados para una facil limpieza.

Los cuchillos seran afilados periodicamente, en este proceso se verificara el estado de
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los mismos si tienen algun defecto serdn reemplazados. Se cortard la fruta de acuerdo

al arreglo frutal solicitado por el cliente.
Figura 30. Diagrama de proceso de preparacion de arreglos frutales.
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Elaboracidon: Autores de esta tesis.
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Bafiado en chocolate: se debera tener especial cuidado en esta actividad ya que el
personal estard expuesto a objetos calientes. Se deberd mantener la temperatura

apropiada para que el chocolate no se queme, ni tenga contacto con el agua.

Armado: el operario colocara la fruta de acuerdo al disefio del arreglo solicitado y

verificara que cada arreglo quede impecable para ser entregado.

Empaquetado: se debe de considerar que cualquier elemento que toque la fruta
una vez cortada podria contaminarla por lo que se debera tener mucho cuidado al
introducir el arreglo frutal terminado en las cajas. Se sugieren las siguientes practicas:
verificar el estado de las cajas antes de introducir el arreglo frutal e inspeccionar el

area donde se almacenan las cajas

Transporte: Considerando que la fruta es perecible se deberd tener algunas
consideraciones en cuanto al transporte. En esta parte final del proceso se tendra
mucho cuidado en que la caja no sea golpeada y que no esté expuesta al sol
directamente ya que en Arequipa las distancias no son largas el transporte del arreglo

frutal no necesita que sea refrigerado (U.S. Food and Drug Administration, 2015).

8.3.2.2. Capacidad Productiva

Considerando 9.5 horas de trabajo efectivo para elaborar los arreglos frutales y

dos técnicos de elaboracion se podrian producir en promedio 13 arreglos diarios.

Tabla 19. Capacidad productiva por dia.

. Dilocon | Dulce |Jardinde| Copa Copa | Estrellas

Tiempo/Arreglo L ) A
Frutas [Sensacion| Amor | Corazon | Delicia | de amor

Tiempo de preparacion por arreglo 55 515 515 30.75 375 515
NUmero de arreglos en 9.5 hrs efectivas 10 11 11 19 15 11
% Partip. de ventas deseable 15.0% 22.5% 10.0% 15.0% 15.0% 22.5%
Numero promedio de arreglos por dia,
considerando el % de participacion 13
deseado

Elaboracién: Autores de tesis.
Nota: tiempo expresado en minutos.
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Cabe senalar, que el producto es estacional y que su demanda se puede duplicar
en fechas especiales como el dia de la madre y San Valentin. Para esas fechas se
tendra que contratar una mayor cantidad de técnicos para la elaboracion de los
arreglos. Se planea contratar nuevo personal por tres dias, por lo menos dos dias antes
de la fecha especial para que puedan recibir la capacitacién correspondiente.
Asimismo, el proceso productivo se modificaria de tal manera que los nuevos
colaboradores se dediquen a los procesos de lavado, cortado y bafiado de tal forma
que los técnicos que ya tienen mas experiencia se dediquen al armado de los arreglos.
En la Figura 31 se podra observar la disposicion de los colaboradores en el centro de
elaboracion en fechas especiales de mayor demanda.

Figura 31. Disposicién de personal en fechas importantes.
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Elaboracion: Autores de esta tesis.

8.3.3. Distribucion de la planta

Para la distribucion de la planta se tomaran en cuenta los procesos por los que
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pasard la fruta para ser transformada, como evitar su innecesaria manipulacion y la

circulacién 6ptima de las personas.

Se utilizara un circuito en "S" para utilizar eficientemente el espacio y facilitar la
supervision de las actividades. Asi como para minimizar los tiempos en traslado de
insumos y reducir los movimientos del personal. (de la Fuente Garcia & Fernandez
Quesada)

El acceso de entrada contaré con las dimensiones adecuadas para el flujo 6ptimo

de la materia prima, considerando el tamario de las cajas de fruta (ver Figura 32).

El personal deberéa circular por areas donde no deban de preocuparse de tropezar
con algin objeto o de sufrir un accidente. Asimismo, la salida de emergencia estara

bien sefalizada.

Figura 32. Distribucién de planta.
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Elaboracion: Autores de esta tesis

Asimismo, teniendo en cuenta que el producto es comestible se deberéan seguir las
normas sanitarias indicadas por DIGESA. (Diario El Peruano & MINSA, Norma
sanitaria para el funcionamiento de restaurantes y servicios afines, 2005)

Limpieza

El taller debera tener el tamafio adecuado y un drenaje para cuando se tenga que

limpiar a profundidad con la frecuencia y materiales siguientes:

Tabla 20. Frecuencia y materiales de limpieza.

Area Materiales Frecuencia
Paredes Lejia en una cuarta parte Mensual
Techo Lejia en una cuarta parte Mensual
Pisos Lejia en una cuarta parte Diario
Puertas Lejia en una cuarta parte Semanal
Basureros Lejia en alta concentracion Diario
Vestidor/Bafio | Detergente Diario

Fuente: (Diario El Peruano & MINSA, Norma sanitaria para el funcionamiento de restaurantes y
servicios afines, 2005)

Se debe de considerar que el personal podria tener elementos patdgenos
(microorganismos capaces de causar alguna enfermedad) en la piel, vias respiratorias
o0 digestivas. Se debe instruir al personal acerca de estos riesgos para que ellos sean
conscientes de los cuidados que hay que tomar al manipular las frutas. Se deberan

tener los siguientes cuidados:

e Establecer una politica en la cual los empleados reporten si se sienten bien de
salud antes de la jornada de trabajo.

e Los colaboradores que sufran algln corte deberan cubrirlo con vendajes a prueba
de agua provistos por la empresa para garantizar que la herida no tenga contacto

con las frutas o con las herramientas que se utilizan para darles forma.

8.3.3.1. Areas de trabajo

La empresa debera facilitar areas de trabajo que sean faciles de limpiar con
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superficies no porosas y que tengan un flujo de aire fresco. El ingreso al area de
trabajo debe de ser restringido.

8.3.4. Localizacion

8.3.4.1. Macro localizacién

Por inicio de operaciones la ubicacion de la empresa seré la ciudad de Arequipa.

8.3.4.2. Micro localizacion

Taller

Por la naturaleza de la empresa, se requiere un local que permita ser remodelado,
con un area minima de 35 m2 y que se encuentre cerca al mercado objetivo, debido a

que se realizara diversas entregas.

Para determinar la mejor ubicacién para la empresa se utiliz6 el método Brown-
Gibson. Se consideraron factores cualitativos y cuantitativos, siendo estos Gltimos los

que tuvieron un mayor peso, 60%.

- Factores cuantitativos: precio de alquiler.
-Factores cualitativos: proximidad al mercado objetivo, a los proveedores, facil
acceso al servicio de transporte publico y privado, area del inmueble, nivel de trafico y

seguridad.

Partiendo de un anélisis de la Tabla 21 que muestra las propiedades evaluadas
para la instalacion del taller y utilizando el método Brown-Gibson que permite evaluar
de forma cualitativa y cuantitativamente la mejor localizacion de un punto. Los
calculos se encuentran en el ANEXO XIII, la opcién recomendada del local es el
ubicado el parque industrial del distrito de Arequipa, el resultado de la evaluacion se

encuentra en la Tabla 22.
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Tabla 21. Propiedades evaluadas.

Propiedad 1 Propiedad 2

Distrito Yanahuara Distrito Cayma
Alquiler 1,500.00 Alquiler 600.00
Area Total 35 Area Total 35

Area Techada 35 Area Techada 25
Parqueo Externo Parqueo Interno

Piso 2 Piso 1
Ubicacion Av. VA Belaunde Ubicacion Cl. Melgar
Propiedad 3 Propiedad 4

Distrito Arequipa Distrito C.Colorado
Alquiler 1,600.00 Alquiler 1,500.00
Area Total 230 Area Total 200

Area Techada 230 Area Techada 200
Parqueo Interno/Externo Parqueo Interno/Externo
Piso 1 Piso 1
Ubicacion Parque Industrial Ubicacién Plaza las Americas

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 22. Evaluacion Brown-Gibson.

MPL
Propiedad 1 0.186063218
Propiedad 2 0.266408046
Propiedad 3 0.286465517
Propiedad 4 0.261063218

MPL = Medida de preferencia de localizacion

Punto de venta:

El primer punto de venta con el que se contara estara ubicado en el centro
comercial Mall Plaza. Se eligio este centro comercial debido a su ubicacion geografica
y que ahi se aglomera gran porcentaje del publico objetivo. Los centros comerciales
ahora son considerados como centros de entretenimiento y lugar para reunirse. Para el
disefio del modulo se tomard en cuenta: ubicacion dentro del centro comercial, los
colores, ubicacion del merchandising, flujo de gente y ubicacién de carteles. El
espacio disponible que este centro comercial ofrece es de 4m x 4m. El punto de venta
deberéa de influenciar en la percepcion de calidad, el mismo centro comercial crea una

atmosfera que favorece a la compra (Bloch, Ridgway, & Dawson, 1994).
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8.4. Conclusiones

El Plan de Operaciones esta alineado con la estrategia empresarial propuesta la

cual busca: la creacion y posicionamiento de marca.

Con el objetivo de garantizar operaciones eficientes se plantean estrategias de
eficiencia en el abastecimiento, pues la materia prima e insumos son necesarios para la

continuidad de las operaciones.
Para asegurar el abastecimiento eficiente de materias primas, insumos, envases y

embalajes, se considera indispensable la creacion de alianzas estratégicas, con los

proveedores clave.
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CAPITULO IX. PLAN DE ORGANIZACION Y CAPITAL HUMANO

En el presente capitulo se desarrollaran las politicas generales, salariales y de
capacitacion que adoptara la empresa. Asi como, el organigrama y las principales

funciones de cada trabajador.

9.1. Requisitos para la constitucion

En el ANEXO XIV, se encuentran los requisitos y pasos para constituir una

empresa en Peru.

9.2. Politicas generales de la empresa

Considerando que la empresa recién iniciara operaciones y con el objetivo de
ahorrar gastos salariales, estd se acogera al régimen laboral de microempresas. En
base a las principales caracteristicas de este régimen se presentan las siguientes
politicas generales (Sunafil, 2017):

e Gozar de 24 horas continuas de descanso fisico a la semana.

e Percibir una remuneracién minima vital.

e Gozar de 15 dias de vacaciones por cada afio de trabajo, o su parte proporcional
(pudiendo reducir de los 15 a 7 dias con la debida compensacion econdmica).

e Gozar de los feriados establecidos en el régimen laboral comdn o general.

e El puesto de gerente sera considerado como un puesto de confianza.

e Los dias libres y vacaciones seran asignados por la empresa, en funcién a la carga
de trabajo.

e Ser asegurados al Sistema Nacional de Pensiones (SNP / ONP), o al Sistema
Privado de Pensiones (AFP).
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Deben estar registrados en el régimen contributivo de ESSALUD, en donde el

empleador debera aportar el 9% de lo que perciba el trabajador.

9.2.1. Politicas salariales

e A todos los colaboradores se les abonard su sueldo el altimo dia atil de mes en el
banco de su preferencia.

e Se pagara asignacion familiar a los trabajadores que les corresponda.

e De acuerdo al régimen laboral de microempresa, la empresa esta exonerada del
pago de CTS y gratificaciones.

e Se pagaran 12 sueldos anuales.

9.2.2. Politicas de capacitacion

Se entrenara a cada colaborador para minimizar la contaminacion de las frutas
cortadas, los entrenamientos se disefiaran para que sean faciles de entender y que los
operarios sepan que es lo que se espera de ellos. Las capacitaciones en cuanto a la
higiene del personal y las técnicas de cuidado de la fruta deberan ser comunicadas
claramente y reforzadas cada determinado periodo de tiempo. Se colocaran letreros
con iméagenes graficas de las buenas practicas de higiene para reforzar las

capacitaciones. Entre las principales capacitaciones se tendran:

e Cuidado y medidas de higiene en la preparacion de los arreglos

e Capacitacion en técnicas de bafiado y corte de alimentos.

e Capacitacion en reconocimiento de sintomas de enfermedades infecciosas.
e Capacitacion sobre el adecuado almacenamiento de insumos.

e Entrenamiento en limpieza y sanitizacion de areas y herramientas de trabajo.

9.3. Disefio de la organizacion

Se implementaran el modelo organizacional funcional jerarquico. Por la

caracteristica de la empresa, se ha evaluado tener un crecimiento en 3 etapas, y se
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presentan 3 organigramas que acompafaran el objetivo de crecimiento, la primera
etapa corresponde al primer semestre, la segunda al siguiente semestre y la tercera
etapa corresponderia hasta el término del proyecto (ver Figura 33, Figura 34, Figura
35).

Figura 33. Organigrama propuesto lera etapa.

GERENTE

OPERARIOS (2) VENDEDORES (2)

Elaboracion: Autores de esta tesis

Figura 34. Organigrama propuesto 2da etapa.

GERENTE

OPERARIOS (3) VENDEDORES (4)

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Figura 35. Organigrama propuesto 3era etapa.

GERENTE

JEFE DE OPERACIONES

OPERARIOS (4)

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.4. Descripcion de funciones de los puestos de trabajo primera y segunda etapa.

9.4.1. Gerente

Es el lider que tiene la responsabilidad de representar legalmente a la empresa en
la firma de documentos, reuniones con los proveedores y de interactuar con los
clientes y empleados de la empresa buscando el dialogo y canales de comunicacion
abiertos, brindando las instrucciones necesarias para el cumplimiento de los objetivos
estratégicos, ademas debe proveer los recursos necesarios para que los empleados
puedan realizar un trabajo seguro y ergondémico. Revisando el presupuesto con las
areas de interés una vez al afio. Estara a cargo del area de Marketing, sera responsable
de las estrategias de esta area, encargado de brindar soporte a los responsables de
ventas, asi como brindar herramientas necesarias para impulsar las ventas. Disefiara

los nuevos arreglos que se lanzaran mensualmente.

Funciones:

e Planear, organizar, dirigir y controlar la gestion comercial, financiera,

economica, operativa y laboral de la empresa.
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e Determinar los objetivos de empresariales anuales.

e Actualizar los objetivos, mision y vision de la empresa.

e Asegurar rentabilidad.

e Pago de facturas.

e Control de costos.

e Organizar las capacitaciones.

e Asignar los precios de venta.

e Planificar las estrategias para incrementar las ventas.

e Determinar los objetivos de ventas.

e Brindar soporte a la fuerza de ventas.

e Coordinara con la empresa de publicidad en linea los alcances de las
campanas.

e Disefar un arreglo frutal nuevo cada mes.

e Mantenimiento del catalogo.

9.4.2. Vendedor

Es la persona con amplio conocimiento del producto capaz de absolver consultas
sobre la elaboracion, distribucion y precio de las diferentes alternativas de arreglos,
capaz de orientar al cliente hacia los productos mas rentables y exclusivos, detectando
necesidades y asesorando al publico para satisfacer sus requerimientos, ademas de

gestionar programas de fidelizacion y generar clientes nuevos.

Funciones:

e Recepcion de pedidos en su moédulo de trabajo y transmitirlos para su
elaboracion.

e Impulsar la venta de arreglos frutales.

e Degustacion de productos.

e Brindar informacion a los clientes.

e Manejar la agenda de recordacion de fechas importantes de los clientes para

contactarlos telefénicamente y ofrecer un arreglo que se adecue a la fecha de
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celebracion.
e Incrementar la cartera de clientes realizando visitas a empresas.
e Control de mercaderia en el punto de venta.
e Reportar las ventas realizadas.
e Seguimiento de entregas: Control de rutas, seguimiento del despacho hasta la

confirmacion de recepcion.

9.4.3. Técnico de operaciones

El técnico de Operaciones es el responsable de ejecutar todas las operaciones de
adquisicion de la fruta, manipulacion, preparacion, conservacion y empaquetado de
los arreglos frutales, empleando mucho ingenio y creatividad para entregar disefios
Unicos e innovadores, con las medidas de limpieza y calidad esperada.

Funciones

e Coordinar con los proveedores el abastecimiento de fruta y negociar precios
Optimos.

e Control de calidad de la fruta adquirida y de los arreglos terminados.

e Determinar cantidad de fruta necesaria por arreglo.

e Elaborar los arreglos frutales.

e Realizar ajustes en los pedidos de a acuerdo a los requerimientos del cliente.

e Realizar y asegurar la limpieza de las instalaciones y de sus instrumentos de
trabajo.

e Reportar necesidades de accesorios de limpieza y de proteccion personal.

e Asegurarse de la calidad de la fruta y reportar si esta no esta en buen estado.

e Reportar si se encuentran con algun malestar fisico que pueda contaminar la
fruta.

e Asistir a las capacitaciones

9.5. Descripcion de funciones de los puestos de trabajo tercer etapa
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9.5.1. Gerente

Es el lider que tiene la responsabilidad de representar legalmente a la empresa en
la firma de documentos, reuniones con los proveedores y de interactuar con los
clientes y empleados de la empresa buscando el dialogo y canales de comunicacion
abiertos, brindando las instrucciones necesarias para el cumplimiento de los objetivos
estratégicos, ademas debe proveer los recursos necesarios para que los empleados
puedan realizar un trabajo seguro y ergondémico. Revisando el presupuesto con las

areas de interés una vez al afio.

Funciones:

Planear, organizar, dirigir y controlar financiera, econdmica y laboral de la
empresa.

e Determinar los objetivos de empresariales anuales.

e Actualizar los objetivos, mision y vision de la empresa.

e Asegurar rentabilidad.

e Pago de facturas.

e Control de costos.

e Organizar las capacitaciones.

e Asignar los precios de venta.

9.5.2. Jefe comercial

Es el lider que tiene la responsabilidad de desarrollar el maximo potencial de su
equipo de ventas, capaz de generar estrategias comerciales, identificar las nuevas

necesidades del mercado.

Funciones:

e Planear, organizar, dirigir y controlar la gestion comercial.
e Organizar las capacitaciones del area.

e Asignar los precios de venta.
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e Planificar las estrategias para incrementar las ventas.

e Determinar los objetivos de ventas.

e Brindar soporte a la fuerza de ventas.

e Coordinar con la empresa de publicidad en linea los alcances de las campafias.
e Analizar las tendencias del mercado sobre los disefios.

e Mantenimiento del catalogo.

e Incrementar la cartera de clientes realizando visitas a empresas.

9.5.3. Vendedor

Es la persona con amplio conocimiento del producto capaz de absolver consultas
sobre la elaboracidn, distribucién y precio de las diferentes alternativas de arreglos,
capaz de orientar al cliente hacia los productos mas rentables y exclusivos, detectando
necesidades y asesorando al publico para satisfacer sus requerimientos, ademas de

gestionar programas de fidelizacion y generar clientes nuevos.

Funciones:

e Recepcion de pedidos en su modulo de trabajo y transmitirlos para su
elaboracion.

e Impulsar la venta de arreglos frutales.

e Brindar informacién a los clientes.

e Manejar la agenda de recordacion de fechas importantes de los clientes para
contactarlos telefonicamente y ofrecer un arreglo que se adecue a la fecha de
celebracion.

e Control de mercaderia en el punto de venta.

e Reportar las ventas realizadas.

9.5.4. Jefe de operaciones

Persona encargada de las operaciones diarias de la empresa. Se hard cargo de

coordinar la adquisicion de fruta, brindara instrucciones al equipo a su cargo para la
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correcta manipulacién, preparacion y conservacion. Responsable de la etapa de
empaquetado y sequimiento de la entrega del producto.

Funciones

e Coordinar con los proveedores el abastecimiento de fruta y negociar precios
Optimos.

e Control de calidad de la fruta adquirida y de los arreglos terminados.

e Determinar cantidad de fruta necesaria por arreglo.

e Asegurarse de la calidad de la fruta.

e Responsable de presentar un nuevo disefio de arreglo frutal mensual.

9.5.5. Técnico de Operaciones

El técnico de Operaciones es el responsable de manipulacién, preparacion,
conservacion de los arreglos frutales, empleando mucho ingenio y creatividad para
entregar disefios Unicos e innovadores, con las medidas de limpieza y calidad

esperada.

Funciones

e Control de calidad de la fruta adquirida.

e Elaborar los arreglos frutales.

e Realizar ajustes en los pedidos de a acuerdo a los requerimientos del cliente.

e Realizar y asegurar la limpieza de las instalaciones y de sus instrumentos de
trabajo.

e Reportar necesidades de accesorios de limpieza y de proteccion personal.

e Asegurarse de la calidad de la fruta y reportar si esta no esta en buen estado.

e Reportar si se encuentran con algin malestar fisico que pueda contaminar la
fruta.

e Asistir a las capacitaciones.
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9.6. Cultura Organizacional

Cualquier nuevo grupo se enfrenta con el problema de desarrollar supuestos
compartidos acerca de la naturaleza del mundo en el que vive, la manera de sobrevivir
en él y como manejar e integrar las relaciones internas para poder operar con

eficiencia y hacer la vida llevadera y confortable para sus miembros. (Shein, 1983)

Se considera que la cultura organizacional es fundamental para el éxito de la
empresa, pues de esta depende un buen servicio de calidad tanto en venta como en la
post-venta, factor diferenciador necesario en este negocio. Como se menciond se tiene
planeado realizar capacitaciones continuas con el personal, tratando de generar una
cultura organizacional capaz de entregar resultados satisfactorios siempre que se

realice una medicion de clima laboral.

Tanto la vision como la misién estan alineados con esta filosofia de trabajo y

seran los pilares para alcanzar la excelencia.

Los valores de la empresa seran:

e Respeto: el trato de unos a otros y a los grupos de interés debe ser con respeto,
siendo corteses, valorando los diferentes puntos de vista e ideas, decidiendo sin
favoritismos.

e Responsabilidad: se deben respetar los tiempos de elaboracién y de entrega
asegurando que los clientes puedan disfrutar su pedido.

e Excelencia: se debe trabajar con el propésito de entregar productos de alta
calidad, haciendo lo mejor posible para diferenciarnos de nuestros competidores.

e Compromiso: contribuir con el uso racional de los recursos naturales como la
fruta, el agua, buscando maximizar los beneficios que entrega una fruta saludable.

e Espiritu de servicio: colocandole un toque especial y diferente a cada uno de los

arreglos.
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9.7. Acciones de responsabilidad social

Tomando en cuenta que la Responsabilidad Social Empresarial nos ayuda a un
ganar/ganar, la empresa requiere un codigo de ética acorde a la realidad arequipefa, a
su vez de la correcta difusién de este dentro de la empresa, siendo los puntos de

interés.

e FEtica y transparencia en los sistemas de gestion, si la empresa se compromete a
entregar un producto con caracteristicas definidas.

e Calidad de vida laboral, trabajo en equipo.

e Relacion con proveedores, como socios estratégicos, se respetaran las fechas de
pago con precios justos.

e Relacion con clientes y consumidores, se realizaran llamadas postventa para medir
el grado de satisfaccion de los clientes y para recordarle fechas especiales
buscando una segunda compra.

e Gestion medioambiental, el manejo de la fruta se realizard de forma racional
evitando acumular los desechos.

e Relaciones con la comunidad, la empresa cumplird las regulaciones legales y

sanitarias para entregar un producto de calidad.

9.8. Conclusiones

En conclusion, Corazén de Sandia propone un modelo organizacional funcional
jerarquico, basado en el criterio de habilidad o conocimiento técnico, integrado por un
equipo técnico, ventas y administrativo. modelo organizacional funcional jerarquico,
basado en el criterio de habilidad o conocimiento técnico, integrado por un equipo

técnico, ventas y administrativo.

Tomando en cuenta que la empresa se encuentra iniciando sus operaciones y con
el objetivo de ahorrar gastos salariales, se acogera inicialmente al régimen laboral de

microempresas.

La empresa incidira por medio de la capacitacion en los cuidados a tener en la
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manipulacion y preparacion de los arreglos frutales, ademés de la importancia de la
higiene personal y la responsabilidad de informar sobre sintomas de enfermedades

infecciosas.

Un pilar muy importante para Corazon de Sandia es la cultura organizacional por
ello los valores de la empresa son: respeto, responsabilidad, excelencia, compromiso y
espiritu de servicio, siendo este ultimo quiza uno de los mas importantes pues la
empresa busca satisfacer la necesidad de fortalecer lazos de amor y amistad al

entregar sus arreglos.
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CAPITULO X. PLAN FINANCIERO

El presente plan financiero busca trasladar las estrategias propuestas en el plan de
marketing, operaciones y capital humano a una estructura de analisis financiero, que
finalmente presentara los importes necesarios para la inversion y el retorno esperado

del mismao.

10.1. Supuestos

10.1.1. Supuestos de ingresos

Los ingresos estan correlacionados a la estimacion de la demanda descrita en el
capitulo 1V y el ANEXO VII en el que se estima que la demanda mensual de los
productos de Corazén de Sandia seria de 31,926 arreglos anuales, lo que equivale a
2,661 arreglos mensuales. Partiendo de dicho analisis, los supuestos de ingresos que
se presentan a continuacion son muy conservadores, considera un periodo de
introduccién, consolidacion de la marca y expansion de la red de ventas hasta el mes

18. En la Tabla 23, se estima las ventas diarias por punto de venta.

Tabla 23. Proyeccion de Ventas: Red de tiendas Corazon de Sandia.

Canal Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 ol
Adelante
Estimacioén de Ventas Diarias 7 8 9 10 11 12 13
Mes de 30 dias 210 240 270 300 330 360 390
Canal Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 il
Adelante
Canal Digital (Web +
Mensajeria Instantanea + FB) 2 2 s 3 3 8 4
Mes de 30 dias 60 60 90 90 90 90 120

Nota: Cantidades expresadas en nimero de arreglos
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Con esta estimacion de ventas, el Gltimo afio (el tercer afio) se llegaria a tener un
nivel de ventas anual de 15,480 arreglos frutales, considerando para ello tres puntos de
ventas fisicos y el desarrollo del canal digital. No se esta considerando un incremento
potencial de la demanda analizada, ni la estacionalidad de las fechas especiales como
dia de la madre y San Valentin. Es decir, la proyeccion de ingresos para el tercer afio
solo estaria atendiendo el 48.49% de la demanda estimada a través del estudio de
mercado realizado. Los nimeros son muy conservadores especialmente tomando en
cuenta que para estimar la demanda potencial se consider6 una frecuencia de compra
de un arreglo al afio, pero como se observo en el estudio de mercado el publico
objetivo tiene méas de una ocasién de compra. Asimismo, no se consideré un

crecimiento del tamafio del mercado objetivo.

Por otro lado, para determinar el ingreso promedio se ha estimado el mix de venta
de producto y se ha colocado una probabilidad de venta para cada arreglo (Tabla 24).
Se han ponderado tanto los precios como los costos (Tabla 25). Los precios
propuestos se encuentran alineados al estudio de mercado y a los precios actuales de la
competencia, todo esto siguiendo la estrategia de marketing planteada en el capitulo
correspondiente.

Tabla 24. Participacion deseada por producto.

PVP % Participacion de
ventas deseable
Dulce Sensacion 85 22.50%
Estrellas de amor 80 22.50%
Dilo con Frutas 115 15.00%
Copa Corazdn 45 15.00%
Copa Delicia 45 15.00%
Jardin de Amor 100 10.00%
100.00%

Nota: Expresado en soles

Tabla 25. Precio de venta y costos de materia prima estimados.

Dilo con Dulce Jardin de Copa . . | Estrellas de

Insumo/Arreglo . . Copa Delicia

Frutas Sensacion Amor Corazon amor
Precio de Venta Inc IGV 115.00 85.00 100.00 45.00 45.00 80.00
Precio de Venta sin IGV 97.46 72.03 84.75 38.14 38.14 67.80
Costo de Venta sin IGV 38.11 32.75 37.14 14.57 16.11 32.20
Margen Bruto 59.35 39.28 47.61 23.57 22.03 35.60
% Margen 61% 55% 56% 62% 58% 53%

Nota: Cantidades expresadas en soles
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10.1.2. Supuestos de costos

La estructura de costos variables, que estd relacionada a la compra de materia

prima e insumos esta elaborada en base a los precios obtenidos de proveedores que

tienen un precio elevado, en este caso se ha usado precios de los supermercados, con

la intencidn de simular precios de alta demanda de frutas o escases de la misma.

Asimismo, como se menciona en el plan operativo, es importante obtener precios

mucho mas competitivos a traves de acuerdos de servicios con proveedores de frutas,

serios y confiables que puedan emitir los comprobantes de pago correspondientes.

Tabla 26. Calculo de precio y costo ponderado.
;/: \Ij:r:ttl.'l:s Precio Sin cv Precio Costo
IGV Ponderado |Ponderado
deseable

Dulce Sensacion 22.50% 72.03 32.75 16.21 7.37
Estrellas de amor 22.50% 67.80 32.20 15.25 7.25
Dilo con Frutas 15.00% 97.46 38.11 14.62 5.72
Copa Corazon 15.00% 38.14 14.57 5.72 2.19
Copa Delicia 15.00% 38.14 16.11 5.72 2.42
Jardin de Amor 10.00% 84.75 37.14 8.47 3.71
100.00% 66.00 28.65

Nota Montos expresados en soles, sin IGV

Con esta premisa, se entiende que el andlisis esta basado en costos altos dejando

un margen para que en la ejecucion real del proyecto este pueda obtener eficiencias en

costos. Para ilustrar este supuesto se puede mencionar que el kilo de sandia en

Arequipa puede ser adquirido por un sol en las zonas agricolas y hasta en dos soles en

los mercados de abasto, sin embargo, para el calculo de la estructura de costos se ha

considerado un precio de 5 soles por kilo, que es el precio del supermercado.

135



Tabla 27. Costos por arreglo.

InsumofArEqio Dilo con Dulc? Jardin de Copa Co_pz_:l Estrellas
Frutas  Sensacibn  Amor Corazon Delicia de amor
Sandia 4.77 4,77 4.77 1.59 1.59 4,77
Melén coquito 3.50 3.50 3.50 2.33 3.50 0.00
Melén honey 2.25 0.00 2.25 0.00 0.00 2.25
Uvas 3.00 1.20 1.20 0.50 0.80 0.90
Fresas 7.50 7.50 7.50 3.00 2.50 7.50
Kiwi 0.00 0.90 0.00 0.00 1.80 0.90
Naranja 0.00 0.00 1.10 0.00 0.00 0.00
Lechuga organica 2.00 0.00 2.00 1.00 1.00 0.00
Lechuga carola 2.00 2.00 2.00 0.00 0.00 2.00
Chocolate negro 154 1.54 1.54 0.82 0.51 1.54
Chocolate blanco 1.68 1.68 1.68 0.90 0.62 1.68
Envase 5.90 5.90 5.90 1.82 0.67 5.90
Caja 2.50 2.50 2.50 2.10 2.10 3.50
Palitos 1.47 1.26 1.20 0.51 1.02 1.26
Costo variable por arreglo  38.11 32.75 37.14 14.57 16.11 32.20

Nota: Cantidades expresadas en soles
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Tabla 28. Composicién por arreglo.

Dilo con Dulce Jardin de Copa Copa Estrellas de
Insumo/Arreglo ., ; ..

Frutas Sensacion Amor Corazén Delicia amor
Sandia 3 corazones | 3 corazones | 3 corazones | 1 corazén | 1 corazdn | 3 corazones
Mel6n coquito 8 letras 5 flores 3 flores 4 ﬂor?s 6 tajadas y 2

pequenas flores
Mel6n honey 8 letras 2 flores 5 estrellas
Uvas 52 uvas 20 uvas 20 uvas 7 uvas 14 uvas 15 uvas
Fresas 30 fresas 30 fresas 30 fresas 12 fresas 10 fresas 30 fresas
Kiwi 4 tajadas 8 tajadas 4 tajadas
Naranja 2 rodajas
Lechuga organica | 1 lechuga 1 lechuga | 1/2 lechuga | 1/2 lechuga
Lechuga carola 1 lechuga 1 lechuga 1 lechuga 1 lechuga
Chocolate nearo 15 fresas 15 fresas 15 fresas 15 fresas 15 fresas 15 fresas
g bafiadas bafiadas bafiadas bafiadas bafiadas bafiadas

Chocolate blanco 15 fresas 15 fresas 15 fresas 15 fresas 15 fresas 15 fresas

bafiadas bafiadas bafiadas bafiadas bafiadas bafiadas
Envase 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
Caja 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
Palitos 49.00 42.00 40.00 17.00 34.00 42.00

Nota: Cantidad expresada en unidades

10.2. Presupuesto de inversion

Los presupuestos de inversion estan divididos en dos partes: inversiones iniciales

para la puesta en marcha de la empresa enfocada en compra de activos e

implementacién de los mismos y la inversién en capital de trabajo.

Las inversiones para implementar la infraestructura de ventas y produccion

contemplan los presupuestos que se requieren para poner en marcha cada uno de los

puntos de ventas en centros comerciales,

refiriéndose especificamente en

infraestructura, mobiliarios y equipos, asi como las inversiones a realizar en el centro

de elaboracion de los arreglos frutales. La inversion para la implementacion de puntos

de venta asciende a 7,627 soles y la inversion para el centro de elaboracion es de
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22,941 soles.

Tabla 29. Inversiones en implementacion en puntos de venta.

Muebles y Enseres Pr_EC'(,) Cantidad Total
Unitario

Modulos de venta 5,932 1 5,932

Bancas 85 1 85

Equipos Pr_ecu_) Cantidad Total
Unitario

Computadora 847 1 847

Smartphone 254 1 254

Gastos Corrientes

de Implementacion

Licencias (Funcionamiento) 508

Total Inversion por Tienda 7,627

Nota: Expresado en soles sin IGV
Elaboracién: Autores de esta tesis

Tabla 30. Inversiones en implementacion en el centro de elaboracion.

Muebles y Enseres Pr_ecp Cantidad Total
Unitario
Mesas de Acero Inoxidable 1,271.19 6 7,627
Bancas 84.75 4 339
Lavaderos 932.20 2 1,864
Basureros 186.44 2 373
Estantes de Almacenamiento 677.97 3 2,034
Implementacion Eléctrica y Sanitaria 2,033.90 1 2,034
Lockers 296.61 1 297
Menaje y utensilios de cocina 66.81 1 67
Uniformes 50.85 6 305
Escritorio y silla 211.78 1 212
Total 14,568
Equipos Pr_ecp Cantidad Total
Unitario
Computadora y Camara Fotografica 1,017 1 1,017
Refrigeradoras 1271 2 2,542
Cocina 338 1 338
Smartphones 254 2 508
Impresora 297 1 297
Total 4,703
Gastos Corrientes de
Imple mentacion
Licencias (Funcionamiento y Sanitaria) 1,525
Registro de Marca a todo costo 1,695
Total 3,220
Total Inversion Centro de Elaboracion 22,491

Nota: expresado en soles sin IGV
Elaboracion: Autores de esta tesis
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Asimismo, se considera en los flujos de inversién los gastos que implican cerrar
los contratos de alquiler en condiciones de un mes de garantia y la inversion de

publicidad inicial para el lanzamiento de la primera tienda.

Como informacién adicional, dado que los modulos de venta son pequefios los
centros comerciales cotizados, actualmente no estan solicitando obtener una

participacion porcentual de las ventas de dichos modulos.

Tabla 31. Estimacion del capital de trabajo.

Capital de Trabajo

Un mes de planilla 8,935
Un mes de servicios 961
Un mes de alquileres 5,606
Una semana de materia prima 1,074
Inversion inicial de publicidad 5,000
Total 21,576

Nota: Expresado en soles sin IGV
Elaboracion: Autores de esta tesis

Finalmente se ha considerado una depreciacion lineal de estos activos, cuyo
detalle se puede consultar en el ANEXO XV.

10.3. Flujo de caja de inversiones

El flujo de caja de inversiones refleja los aportes de los accionistas tanto los
referidos a la implementacion de las tiendas, como a los aportes de capital de trabajo

necesario para el adecuado funcionamiento de la empresa.

Cabe sefialar que no se considera una recuperacion del capital de trabajo, ni el
valor de recuperacion de activos, toda vez que no se trata de una propuesta de negocio
con un tiempo de vida determinado, sino que se estima que el negocio perdure en el

tiempo.

139



Tabla 32. Flujo de caja de inversiones.

Resumen Anual 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3
Inversion en activo fijo -26,389  -14,237 - -
Capital de trabajo -21576 - - -
Licencia de funcionamiento -3,729 -1,017 - -
Flujo de Capital -51,694  -15254 - -

Nota: Expresado en soles
Elaboracién: Autores de esta tesis

En la Tabla 32 se muestra la inversion total, la misma que se realizara en las

siguientes tres etapas:

e Inversion pre operativa: centro de elaboracion y el primer punto de venta.
e Inversion a los 6 meses de funcionamiento: segundo punto de venta.

e Inversion a los 12 meses de funcionamiento: tercer punto de venta

La inversion total para los accionistas asciende a 66,948 soles.

10.4. Flujo de caja proyectado

A continuacién, se muestran los detalles de los gastos operativos en los que

incurriria la empresa para poder funcionar mensualmente.

Tabla 33. Gastos operativos.

Alquileres Distrito Valor Max Soles
Punto de Venta 1 Mall Plaza 4,250
Punto de Venta 2 Cercado 1,907
Punto de Venta 3 Aventura Plaza 4,495
Centro de Elaboracion Parque Industrial 1,356

Nota: Expresado en soles sin IGV
Elaboracion: Autores de esta tesis

Cabe sefalar que el precio de los centros comerciales incluye el pago de agua,

mantenimiento y vigilancia.
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Tabla 34. Pago de servicios.

. Centro de Local
Servicios Malls o

Elaboracion | Cercado
Electricidad 50.85 211.86 84.75
Agua - 127.12 8.47
Teléfono + Internet 58.47 58.47 58.47
Seguridad - 93.22 93.22

Gas - 31.36 -

Avrticulos de Higiene - 84.75 -
109.32 606.78 244,92

Nota: Expresado en soles, sin IGV
Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 35. Inversion en publicidad y contabilidad.

Publicidad
Volantes 254.24
Comunity Manager 975.42
Presupuesto Mensual Adds Internet 169.49
Vallas publicitarias 1,136.44
Total Publicidad 1,683.26
Contabilidad 254.00
Total 1,937.26

Nota: Expresado en soles, sin IGV
Elaboracion: Autores de esta tesis

Los gastos de personal se muestran tal como en el plan de organizacion y capital
humano en tres etapas, considerando el incremento de actividades comerciales y de
produccion se requerira un presupuesto para personal de supervision, tal como se

muestra a continuacion.

Tabla 36. Estructura salarial etapa 1.

) Administrador Técnico de

Planilla Gerente Vendedores Elaboracion
Sueldo Basico 2,200 1,100 1,100
Beneficios Sociales 778 389 389
Total 2,978 1,489 1,489
N° Colaboradores 1 2 2
Total por Tipo de Colaborador 2,978 2,978 2,978
Total Planilla 8,935

Nota: Expresado en soles
Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 37. Estructura salarial etapa 2.

Planilla Administrador Vendedores Técnico fi'e
Gerente Elaboracion
Sueldo Bésico 2,700 1,100 1,100
Beneficios Sociales 955 389 389
Total 3,655 1,489 1,489
N° Colaboradores 1 4 3
Total por Tipo de Colaborador 3,655 5,957 4,468
Total Planilla 14,080
Nota: Expresado en soles
Elaboracidn: Autores de esta tesis
Tabla 38. Estructura salarial etapa 3.
Planilla i) Jefe Comercial LS f‘e Vendedores LT fl,e
General Operaciones Elaboracion
Sueldo Basico 3,000 1,600 1,600 1,200 1,100
Beneficios Sociales 1,061 566 566 425 389
Total 4,061 2,166 2,166 1,625 1,489
N° Colaboradores 1 1 1 6 4
Total por Tipo de Colaborador 4,061 2,166 ” 1,600 9,747 5,957
Total Planilla 23,532

Nota: Expresado en soles
Elaboracion: Autores de esta tesis

Con estos presupuestos de gastos operativos a continuacion se puede apreciar el

flujo de caja operativo.

10.5. Flujo de caja operativo

A continuacion, se muestra el resumen anual del flujo de caja operativo, en el

ANEXO XVI, se encuentra el flujo de caja operativo con una periodicidad mensual.

Tabla 39. Flujo de la caja operativa anual.

Resumen Anual 0 Aol Afio2 Afio 3
Ingresos 443492 972,118 1,021,614
Costos -442119 -893485 -916,455
Depreciacion 5,720 8,402 8,526
Flujo de Caja Operativo 7,092 87,035 113,685

Elaboracion: Autores de esta tesis

Como se observa en la Tabla 39 , en el primer afio ya se presenta un flujo

positivo, el mismo que se va consolidando en los afios sucesivos.
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10.6. Costo de capital

La tasa de descuento a utilizar sera del 20% puesto que se considera que esa tasa

sera el costo de oportunidad del accionista. ANEXO XVII
Asimismo, como el proyecto no contempla tomar deuda de alguna entidad
financiera o de algun tercero, el Costo Promedio Ponderado de Capital, es el mismo

que la tasa de descuento indicada.

Esta tasa de descuento ha sido fijada por los autores de la tesis quienes pretenden

realizar la inversion para este emprendimiento.

10.7. Evaluacién econdmica

Como resultado de las inversiones y las estimaciones de ventas e ingresos, se
presenta el flujo de Caja Econdmico, que muestran como la empresa realizara sus

inversiones y obtendra sus retornos esperados.

Tabla 40. Flujo de caja econdmico.

Resumen Anual 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3
Flujo de Caja de Capital -51,694 -15,254 - -
Flujo de Caja Operativo - 1,372 78,632 105,160
Flujo de Caja Econémico -51,694 -13,882 78,632 105,160

Nota: Expresado en soles
Elaboracion: Autores de esta tesis

La empresa presenta resultados negativos durante el primer afio, sin embargo, en

el segundo y el tercer afio, estos se vuelven positivos.

Tabla 41. Resultado de indicadores financieros.

Tasa de Descuento 20%
VANE 52,199.70
TIRE 55.35%

Elaboracion: Autores de esta tesis

El proyecto presenta un VANE positivo de 52,199.70 soles, la tasa interna de
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retorno econdmico es superior a la tasa de descuento fijada por los accionistas, autores
de esta tesis.

10.8. Periodo de recuperacion de la inversion

El periodo de recuperacién de la inversion es de 1 afio y 10 meses. Tiempo acorde

al esperado por los accionistas, autores de esta tesis.

Tabla 42. Periodo de recupero de inversion.

Beneficio Beneficios
Afos Beneficio Neto  Econdmico Econdmicos
Actualizado Acumulados

0 -51,694
1 -13,882 -11568 -63263
2 78,632 54606 -8657

Elaboracion: Autores de esta tesis

10.9. Evaluacion de puntos criticos

Para el andlisis de puntos criticos se consideraron tres variables: precio, cantidad
vendida de arreglos y costo de materia prima, siendo estas las de mayor impacto en
este plan de negocios.

Tabla 43. Evaluacion de puntos criticos.

Analisis de Puntos Punto

. B .. VAN
Criticos ase Critico

s
Variacion % del 0.00% | -329% | O
Precio
Variacion %

0, - 0,

Cantidad 0.00% 5.94% 0

13Ci 0
Var|a0|on' )% Costo 0.00% 7 34% 0
de Materiales

Elaboracion: Autores de esta tesis

Como se puede observar en la tabla precedente el precio podria disminuir hasta en
3.29%, la cantidad vendida en 5.94% y el costo de la materia prima podria aumentar

hasta 7.34% para que el VAN sea cero, quiere decir para que sélo se recupere la
inversion.
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Tabla 44. Puntos criticos sobre variaciéon de cantidad.

Provectado Reduccién de | Arreglos dejados de

g ventas (-5.94%) | vender anualmente
1 6720 6320 400
2 14730 13853 877
3 15480 14556 924

Una disminucién del 5.94% significaria una reduccion aproximada de 2,200

arreglos durante el periodo de evaluacion frente a 36,930 arreglos proyectados.

10.10. Evaluacién de escenarios

Para la evaluacion de escenarios se consideraron tres posibles situaciones:

pesimista, esperado y optimista.

Tabla 45. Escenarios.

Resumen del escenario

PESIMISTA ESPERADO OPTIMISTA
Celdas cambiantes:
Variacion de Precio -5.00% 0.00% 5.00%
Variacién de Cantidad -5.00% 0.00% 10.00%
Variacion de costo de Materiales 4.00% 0.00% -3.00%
Celdas de resultado:
VAN -93,700.48 52,199.70 250,506.16

Elaboracion: Autores de esta tesis

En el escenario pesimista, donde el precio y la cantidad de arreglos vendidos
disminuyen en 5% y el costo de la materia prima aumenta en 4% el VAN se volveria

negativo hasta alcanzar el valor de — 93,700.48 soles

Por otro lado, en un escenario positivo el VAN podria alcanzar a 250.506.16
soles. Este escenario contempla tanto un incremento del precio y de la cantidad

vendida como una reduccion de los precios de la materia prima.
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10.11. Andlisis de sensibilidad unidimensional

En el analisis unidimensional se observa que la variable con mayor impacto es el
precio, ya que, si este disminuye, aunque sea 5%, el VAN se vuelve negativo.
Asimismo, la cantidad vendida y el precio de la materia podrian variar hasta en 5% y

continuar con un VAN positivo.

Tabla 46. Variacion del VAN segun variables.

VAN VAN VAN

52,200 52,200 52,200

-40.00%| -582,518 -40.00%| -298,061 -40.00%| 336,657
-35.00%| -503,178 -35.00%| -253,960 -35.00%| 301,100
-30.00%| -423,838 -30.00%| -210,496 £ | -30.00%| 265543
-25.00%| -344,499 -25.00%)| -166,395 = | -25.00%| 229,985

o | -20.00%| -265,159 B | -20.00%| -122,930 8 | -20.00%| 194,428
S | -15.00%| -185,819 g -15.00%| -78,830 £ | -15.00%| 158,871
a | -10.00%| -106,480 8 | -10.00%| -35365 S | -10.00%| 123,314
3 -5.00%| -27,140 2 -5.00% 8,735 3 -5.00%| 87,757
S 0.00%| 52,200 = 0.00%| 52,200 % 0.00%| 52,200
§ 5.00%| 131,539 S 5.00%| 96,300 a 5.00%| 16,643
S | 10.00%| 210,879 = | 10.00%| 139,765 S | 10.00%| -18915
15.00%| 290,219 = | 15.00%| 183,865 S | 15.00%| -54.472
20.00%| 369,558 20.00%| 227,330 8 | 20.00%| -90,029
25.00%| 448,898 25.00%| 271,431 S | 25.00%| -125,586
30.00%| 528,238 30.00%| 314,895 30.00%)| -161,143
35.00%| 607,578 35.00%| 358,996 35.00%)| -196,700
40.00%| 686,917 40.00%| 402,460 40.00%)| -232,258

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Figura 36. Andlisis de sensibilidad de variables.
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Elaboracion: Autores de esta tesis
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CAPITULO XI. CONCLUSIONES

Determinar si el producto de Arreglos Frutales tiene oportunidad de éxito en
el mercado objetivo.

De acuerdo con la investigacion de mercado y el anélisis financiero realizado, se
puede concluir que es factible implementar una empresa dedicada a la elaboracién y
comercializacion de arreglos frutales en Arequipa, resultando una idea de negocio
rentable y sostenible. Comercialmente atractivo para los clientes y econémicamente

atractivo para los inversionistas.

Cuantificar la demanda potencial de Arreglos Frutales en el mercado
arequipenfo.

De acuerdo con la informacion obtenida en la investigacion de mercado, y
considerando un escenario conservador en el cual el mercado objetivo adquiera
Unicamente un regalo anualmente, se tiene una demanda potencial de 32,000 arreglos

frutales, lo que equivalente a 2,700 arreglos mensuales.

Elaborar el modelo de negocio, identificando las caracteristicas que el grupo
objetivo valora més en el producto.

El modelo de negocio consiste en otérgale valor agregado a la fruta creando un
regalo innovador y diferente con disefios propios y renovados constantemente.
Asimismo, se ofrecera la posibilidad de personalizar los arreglos de acuerdo frutas que
cada cliente prefiere y podréan realizar los pedidos el mismo dia con tres horas de

anticipacion.
Determinar los lineamientos estratégicos del modelo de negocio.

Se utilizara una estrategia de diferenciacion basada en el producto, resaltando el

valor agregado que hace unico a Corazon de Sandia. La estrategia de diferenciacion se
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basard en ofrecer un regalo original y Unico, con disefios propios y un trato
personalizado considerando las preferencias de cada cliente. Asimismo, garantizando

la frescura de la fruta y calidad durante todo el proceso.

Establecer el plan de marketing para posicionar el producto como una
opcion innovadora y saludable de regalo a través de las estrategias de marketing
mix.

Las estrategias de marketing mix comunicaran que Corazon de Sandia es una
opcion innovadora y saludable. Se tendra como prioridad al cliente y los servicios y
propuestas de valor giran en torno a €l. Aplicando una estrategia de posicionamiento
de méas por mas, mayores beneficios a un precio mas elevado, resaltando los disefios
propios preparados para cada ocasion y renovados con frecuencia. Se contara con una

tienda virtual y fisica.

Desarrollar el plan de operaciones.

El plan de operaciones estara orientado a cumplir con las propuestas de valor
ofrecidas como son tiempos de entrega y personalizacion, ambos son atributos que la
competencia no ofrece. Ademas de garantizar la calidad del producto final,
estandarizar el proceso productivo y establecer el nivel 6ptimo de materia prima,
insumos y empaques durante todo el proceso productivo. De esta manera reducir los

tiempos de preparacion.

Establecer el plan de recursos humanos y organizacion de empresa.

La organizacion presenta tres etapas de crecimiento, iniciando con un centro de
elaboracién y un punto de venta con 02 operarios, 02 vendedores y un Gerente; y para
el segundo afio se proyecta contar con tres puntos de venta y un centro de elaboracién
incrementando la fuerza laboral para cumplir con los pedidos a 13 personas
distribuidas en 04 operarios, 06 vendedores, un jefe de operaciones y otro comercial,

liderados por un Gerente.

Precisar el monto de la inversion inicial del proyecto.
El monto de la inversion inicial del proyecto es de 67,000 soles

aproximadamente.
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Determinar la viabilidad del proyecto por medio de la elaboracion de un plan
financiero, determinando el apalancamiento mas eficiente y analizando las ratios
mas relevantes de rentabilidad: VAN, TIR, PR y Punto de Equilibrio. Asimismo,
realizar un analisis de escenarios.

Se ha evaluado la factibilidad economica del proyecto, hallandolo
econdémicamente atractivo para los inversionistas. Siendo el VAN de S/. 52,200 con
una tasa de descuento del 20%, la TIR 55.35% y un PRI de 1 afio y 10 meses.
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CAPITULO XII. RECOMENDACIONES

e Se recomienda implementar el proyecto en vista de los favorables resultados
econdmicos que este otorgaria a los inversionistas.
e Se recomienda evaluar econdmicamente alternativas de negocio con el uso de la

merma como por ejemplo la elaboracion de jugos.
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CAPITULO XIIl. ANEXOS
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ANEXO I. CALCULO DE LA MUESTRA Y METODOLOGIA

Para determinar el mercado potencial se utiliza la informacion poblacional de la
ciudad de Arequipa proporcionada por el INEI.

De acuerdo a las caracteristicas del producto, se han considerado como variables
demograficas de segmentacion el nivel socioecondmico y la distribucion por edad de
la poblacion; es por ello que se toma en cuenta la Calificacion de Niveles
Socioecondmicos 2016 realizada por la Asociacion Peruana de Investigacion de
mercados (APEIM) como principal referente para la cuantificacion de la demanda y la
distribucion por edades proporcionada por el INEI en el ENAHO.

Niveles Socioecondémicos
Segun la Asociacion Peruana de Investigacion de mercados (APEIM), el 21.80%
de la poblacion del departamento (urbano) de Arequipa pertenece al nivel

socioeconémico AB.

Tabla 47. Distribucion de Niveles Socioecondmicos en el departamento de

Arequipa.

Personas - Nivel Socioeconémico - Urbano (%)
Total AB C D E

Arequipa 100% | 21.80% | 34.20% | 31.90% | 12.00%

Fuente: APEIM 2016
Elaboracion: Propia

Departamento

Distribucion por edades de la poblacion de Arequipa

De acuerdo a los datos proporcionados por el INEI mediante el ENAHO, se
observa la siguiente distribucion por edad de la poblacién en la ciudad de Arequipa y
solo considerando los principales distritos de la ciudad:

Arequipa

Alto Selva Alegre

Cayma

Cerro Colorado

Mariano Melgar

Miraflores

Paucarpata

Sachaca

Yanahuara

José Luis Bustamante y Rivero
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Tabla 48. Poblacion estimada al 30 de junio, en rangos quinquenales
correspondiente a los distritos de alcance de este estudio, 2012-2015.

UBIGUEO 040100
PROVINCIA AREQUIPA

0-4 54,399
5-9 55,416
10 - 14 57,065
15-19 66,816
20 - 24 66,810

GRUPOS QUINQUENALES DE EDAD

45 - 49 44,310
50 - 54 39,733
55 - 59 32,176
60 - 64 25,965
65 - 69 19,710
70- 74 15,038
75 - 79 11,474
80 y més 11,979

Fuente: (INEI, Poblacion 2000 al 2015, 2015)
Elaboracidon: Autores de esta tesis.

Se considera una poblacion objetivo de 223,456 personas, de los cuales 48,270
corresponde al nivel socioeconémico AB.

Metodologia de toma de muestra
La metodologia de investigacién se divide en dos partes:

Cualitativa: Esta investigacion es exploratoria, empleando como técnica el Focus
Group y como instrumento la guia de indagacion.

Se eligio el Focus Group como técnica de investigacion porque este tipo de
entrevista de grupo permite obtener conceptos, impresiones, actitudes, experiencias e
incluso explicar expectativas sobre un producto especifico.

Participantes: Hombres y mujeres entre 25 y 45 afios pertenecientes al nivel
socioecondmico AB residentes en la ciudad de Arequipa.

Procedimiento: Se realizaron 3 Focus Group, aplicando la guia de indagacion y
se realiz6 una degustacion del producto.
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Cuantitativa: Esta investigacion es descriptiva, empleando como técnica la
encuesta guiada y como instrumento un cuestionario estructurado.

La investigacion es no probabilistica con un disefio, no experimental puesto que
no se manipula ninguna variable, de corte transversal y de tipo exploratorio debido a
que no existen estudios previos sobre este tema.

Se decidié utilizar una encuesta guiada como técnica de investigacion puesto que
es de rapida y facil aplicacion, permite obtener informacion referente a actitudes,
percepciones, permite estandarizar informacion y cuantificar aspectos cualitativos de
los participantes de la muestra.

Participantes: Se establecio una muestra efectiva 287 encuestados, lo que
corresponde a un nivel de confianza de 95% con un margen de error de +/- 5%
(suponiendo muestreo aleatorio simple, tasa de respuesta de 95% y maxima dispersion
de las proporciones poblacionales, p=0=0.5).

Figura 37. Determinacion de la muestra.

n = (Z*pqN) / (Ne’ + Z’pq)
Nivel de confianza (Z) 1.95 3.8025
Grado de error (e) 0.05 0.0025
Universo (N) 48,270
Probabilidad de ocurrencia (P) 0.25
Probabilidad de no ocurrencia (Q)  0.75
MUESTRA 287

Elaboracion: Autores de esta tesis

El muestreo es bietédpico y estratificado, proporcional a la densidad poblacional
por rangos etarios y nivel socioecondémico, donde la primera etapa es la seleccién de
centros de aglomeracion por conveniencia simple dentro del marco muestral, y la
segunda etapa es la seleccion de la unidad muestra mediante un salto sistematico.

La seleccion del individuo encuestado se ajusta a cuotas de rango de edad
proporcionales a la poblacion. Sin embargo, el 61% de la muestra fueron hombres y
31% mujeres, ya que en la investigacion cualitativa se observd que los hombres tenian
mas disposicion a comprar un arreglo frutal y regalarlo antes que recibirlo como
regalo.

Tabla 49. Distribucion de la muestra por rangos de edad.

Rango etario Total
Entre 25 y 30 afios 37%
Entre 31 y 35 afios 23%
Entre 36 y 40 afios 23%
Entre 41 y 45 afios 17%

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Participantes: La recoleccion de datos se realizO en los siguientes
establecimientos: Colegios, centros comerciales, club de esparcimiento y en el centro
de la ciudad.
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ANEXO I1. GUIA DE INDAGACION

a)

b)

9)

h)

Determinar el grupo evocado de productos considerados por el mercado al
momento de realizar la compra de un regalo.

Los principales regalos del mercado que se consideraron fueron las flores, los
chocolates, los peluches y los cupcakes.

Identificar los principales motivos y fechas en las cuales el mercado suele
comprar algun presente.

Definir las caracteristicas y atributos buscados en los presentes en general y por
fecha especifica.

Identificar el proceso de compra y las implicancias de cada etapa al momento de
comprar estos productos.

Evaluar y valorar los atributos de los arreglos frutales.

Analizar la predisposicion del mercado ante los arreglos frutales como opcion de
compra.

Analizar y evaluar experiencias pasadas con la compra de arreglos frutales.

Validar el producto y marca de Corazon de Sandia.
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ANEXO IIl. INFORME CUALITATIVO
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ANEXO VI. ARREGLO FRUTAL
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ANEXO VII. CALCULO DE LA DEMANDA

Para determinar la demanda del producto, se consideraron las siguientes
variables:

Tabla 50. Variables para la determinacion de la demanda.

Dato Valor Fuente
Poblacion Objetivo (N) 48,270 INEI
Investigacion de Mercados:
Intencion de compra 90.94% Resultados de la encuesta

aplicada.

Frecuentemente 22.30% Investigacion de Mercados:

A veces 56.79%

Frecuencia de compra de

Resultados de la encuesta
regalos

aplicada.

Entre 30 y 50 soles = 54.79%

Entre 50 y 70 soles = 27.59%

Entre 70 y 100 soles = 27.59%
Total = 91.96%

Porcentaje de personas Investigacion de Mercados:
Resultados de la encuesta

aplicada.

dispuestas a pagar el precio
promedio de un arreglo

Elaboracién: Autores de esta tesis

Para calcular la demanda se multiplicé la poblacion objetivo por la intencion de
compra obtenida en la investigacién de mercado.

El resultado obtenido se multiplicé por la frecuencia de compra de regalos,
79.09%, solo se considerd la opcion frecuentemente (6 0 mas veces al afio) y a veces
(minimo dos veces al afio). Se espera que por lo menos uno de los regalos que dan en
un afo sea un arreglo frutal.

Tabla 51. Calculo de la demanda en base a distribucion de poblacién, intension

de compray frecuencia de compra (Frecuentemente, a veces).

4d Frecuencia de
. ‘ e personas X .
Rango etario (ﬁ)li ccil(t:n # de personas | % de intencion corpre
p de compra 79.09%
Entrzgjsy 30 379 17,860 16,242 12,846
Entrz;olsy 35 23% 11,102 10,096 7,985
Entr:l gfsy 40 239 11,102 10,096 7,985
Entrz ;;Sy 45 17% 8,206 7,463 5,902
TOTALES 48,270 43,897 34,718

Elaboracion: Autores de esta tesis

El precio de los arreglos oscila entre 30 y 100 soles por esta razén para obtener la
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demanda potencial sélo se considerd el porcentaje de personas dispuesta a pagar entre
ese rango de precios.

Tabla 52. Calculo de la demanda en base a precio de venta.

Entre 30 y 50 | Entre S0y 70 | Entre 70 y 100
1 1 1
Rango etario == == == TOTALES
54.79% 27.59% 9.58%
Entre 24 y 30 7,038 3,544 1,231 11,813
anos
Entre 31y 35 4375 2,203 765 7,343
anos
Entre 36y 40 4375 2,203 765 7,343
anos
Entre 41y 45 3,234 1,628 565 5427
anos
TOTALES 19,022 9,578 3,326 31,926

Elaboracién: Autores de esta tesis

La demanda potencial estimada es de 31,926 arreglos anuales, lo que equivale a
2,661 arreglos mensuales.

Asimismo, el 59.58% de la demanda seria por arreglos frutales con un precio
entre 30 y 50 soles, precio principalmente preferido por personas entre 25 y 30 afios, y
un 40.42% por arreglos con un precio mayor a 50 soles.

Figura 38. Distribucién de la demanda por rango de precios de venta.

Entre 30 - 50 soles mEntre 50 - 70 soles m Entre 70 - 100 soles

59.58%

Elaboracion: Autores de esta tesis
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ANEXO VIII. PRODUCTOS Y PRECIOS DE LOS COMPETIDORES

Rangg de Delifruta De'iFuR..,L.!lz} Pura Fruta
precios
5 a 30 soles 6 -
31 a 50 soles 4
51 a 70 soles 12 7
71 a 100 soles 14 -
101 a mas 4 -
DELIFRUTA
Producto
DELIFRUTA oo ,.
Producto | Precio ﬁ o
1| &0 - |Sl. 40
1 S/. 5
2 . S/. 54
2 S/. 29
CORAZON DE FRESAS 3 S/. 41
3 S/. 26
Small box 4 S/' 45
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DELIFRUTA PURAFRUTA i

Producto Precio Producto Precio Producto Precio
au SI. 59| 7 S/ 7011 S/. 55
S/. 598 S/. 702 S/. 65

S/. 529 S/. 6413 S/. 65

S/. 65|10 S/. 594 S/. 70

S/. 70|11 S/. 6415 S/. 55

S/. 65 |12 S/. 656 S/. 55

7 S/. 65
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DELIFRUTA

Producto

Precio

Producto

Precio

S/l 968

R
i§ Ousn

S/. 88

S/ 73|9

S/l 94

S/, 76|10

S/. 100

It ey

HELLO KITTY

S/. 88|11

Sl 76

HASTA | AS FSTRFILAS

S/. 82112

ARREGLO PERSONALIZADO

Sl. 72

S/. 100 |13

S/. 85

S/. 88|14

S/. 100
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DELIFRUTA (o

Producto Precio

S/. 125

s/. 110

S/. 145

s/. 135
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ANEXO IX. FLORERIAS EN LA CIUDAD DE AREQUIPA

N° Nombre Venta

1 Rosas y Motivos Arreglos florales, rosas en caja, peluches, globos, regalos
en general. www.rosasymotivos.com

2 Floreria Tatiana Arreglos florales, peluches importados, regalos variados,
desayunos, mariachis.

3 Florearia Amarilys Arreglos  florales,  peluches, globos, regalos.
www.mararilysfloreria.com

4 Floreria Jardin Real Arreglos florales, articulos decorativos, globos, peluches,
chocolates. www.jardinreal-peru.com

5 Globo Mundo Flores, globos, regalos y detalles para toda ocasion.
www.globomundoregalos.com

6 Floreria Iris Arequipa Arreglos florales , rosas en caja , peluches , globos ,
regalos en general

7 Floreria Orquitel Arreglos florales , rosas en caja , peluches , globos ,
regalos en general

8 Floreria Jose Florentino Arreglos florales , rosas en caja , peluches , globos ,
regalos en general

9 Floreria Lizbeth Arreglos florales , rosas en caja , peluches , globos ,
regalos en general

10 | Floreria Tulipan Arreglos florales , rosas en caja , peluches , globos ,
regalos en general

11 | Floreria Mel Flor Arreglos florales , rosas en caja , peluches , globos ,
regalos en general

12 | Rosatel Arreglos florales , rosas en caja , peluches , globos |,
regalos en general

13 | Floreria Rosas y Motivos Arreglos florales , rosas en caja , peluches , globos |,
regalos en general

14 | Delifruta Arreglos florales , rosas en caja , peluches , globos |,
regalos en general

15 | Ananda Arreglos florales , rosas en caja , peluches , globos ,
regalos en general

16 | Floreced Florerias y regalos Arreglos florales , rosas en caja , peluches , globos |,

regalos en general
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ANEXO XI. IMPORTACION DE FLORES

Tomando datos del portal Veritrade

Duas:

e 0603199000 las demas flores y capullos, cortados para ramos o adornos, frescos,
secos, blanqueados, tefiidos, impregnados o preparados de otra forma

e 0603149000 las demas flores y capullos, cortados para ramos o adornos, frescos,
secos, blanqueados, tefiidos, impregnados o preparados de otra forma

e 0603900000 flores y capullos, cortados para ramos o0 adornos, secos, blanqueados

e 0603129000 las demas flores y capullos, cortados para ramos o adornos, frescos,

secos, blanqueados, tefiidos, impregnados o preparados de otra forma
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ANEXO XII. RUTAS CRITICAS
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ANEXO XII1. UBICACION DE LOCALES COMERCIALES

La empresa debe contar con un taller y centro logistico para la preparacion de los
arreglos frutales, por lo que se evalud 4 opciones en base a la cercania a proveedores y

mercado objetivo.

Usando el método Gibson y Brown, se evalué las 4 opciones, buscando las
mejores condiciones, basandose en criterios cuantitativos y cualitativos. Se otorga un

peso de 60% al costo de alquiler.
MPLi = K * (FOi) + (1 — K) * (FSi)
K =60%

Tabla 53. Evaluacion cuantitativa de los locales.

Precio de Foi
Alguiler
Propiedad 1 1,500 0.184
Propiedad 2 600 0.460
Propiedad 3 1,600 0.172
Propiedad 4 1,500 0.184
1.000

Tabla 54. Criterios cualitativos a evaluar.

Indice de
Importancia Relativa
Proximidad al mercado meta 0.30
Proximidad a los proveedores 0.25
Cercania a transporte pablico 0.05
Tamafio de area 0.20
Nivel de Trafico 0.10
Seguridad 0.10
1.00

Tabla 55. Evaluacion de expertos.

Proximidad al | Proximidad a los Cercania a
transporte Tamario de area | Nivel de Trafico Seguridad
mercado meta proveedores .
pUblico
Propiedad 1 1 1 0 0 1 1 0 0 0 1 1 1
Propiedad 2 1 1 0 0 1 1 0 0 0 0 1 1
Propiedad 3 1 1 1 1 1 1 1 1 0 0 1 1
Propiedad 4 0 0 1 1 1 1 1 1 0 1 1 1
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Tabla 56. Ponderacion de evaluacién cualitativa.

Proximidad al | Proximidad a Cercania a
transporte | Tamafio de area|Nivel de Tréafico| Seguridad
mercado meta |los proveedores .
publico

Propiedad 1 0.33 0.25 0.50 0.25
Propiedad 2 0.33 - 0.25 - - 0.25
Propiedad 3 0.33 0.50 0.25 0.50 - 0.25
Propiedad 4 - 0.50 0.25 0.50 0.50 0.25

Tabla 57. Evaluacion de factores cualitativos.

FSi
Propiedad 1 0.1875
Propiedad 2 0.1375
Propiedad 3 0.3625
Propiedad 4 0.3125

Reemplazando valores en la formula, la medida de preferencia de localizacion
sefiala que la mejor opcion es la propiedad 3, la cual se encuentra en el parque
industrial del distrito de Arequipa.

Tabla 58. Medida de preferencia de localizacion.

MPL
Propiedad 1 0.186063218
Propiedad 2 0.266408046
Propiedad 3 0.286465517
Propiedad 4 0.261063218
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ANEXO XIV. REQUISITOS PARA LA CONSTITUCION DE UNA EMPRESA

Nombre de la empresa o razon Social, se debe recurrir a registros publicos para
determinar si el nombre comercial esta disponible, en el caso de disponibilidad se
debe realizar una RESERVA DE NOMBRE DE EMPRESA.
Registrar representante legal
Apertura de una Cuenta Corriente en el sistema financiero para las operaciones
de la empresa o inventario de bienes aportados por los accionistas 0 socios.

Escritura de Constitucion, documento que contiene el acto de la constitucion de la
empresa, los requisitos son:

o Datos generales de ley, nombre de socios, edad, documentacion de
identificacion, domicilio entre otros.
Denominacién de la empresa.
Determinar el giro de la empresa.
Tipo de empresa o sociedad (SAC)
Capital Social, se indicara la forma de aporte a la empresa el cual puede ser
en bienes dinerarios o bienes no dinerarios.

o Duracidn de la empresa (Indeterminada)

o Fecha de inicio de operaciones de la empresa.

o Domicilio de la empresa
Elevar la minuta de escritura pablica, este tramite se realiza con un notario para
que revise y eleve a escritura publica. Se solicitara constancia de aporte dinerario e
inventario de aportes no dinerario, también se solicitara el certificado de busqueda
mercantil que anteriormente se reservo.
Inscripcion de la sociedad a Registros Pablicos
Inscripcion de la empresa en SUNAT con la escritura de la constituciéon para
obtener el RUC (Cddigo 4781: Rubro Venta al por menor de alimentos (Fruteria).
Licencia municipal de funcionamiento y defensa civil otorgado por el municipio.
Norma sanitaria otorgada por DIGESA-MINSA para el funcionamiento de la
cocina en donde se preparan los arreglos frutales (Diario El Peruano & MINSA,
Norma sanitaria para el funcionamiento de restaurantes y servicios afines, 2005),
cabe indicar que el cumplimiento de estas Normas sera promocionado como parte
de la propuesta de valor.
Registro de Marca en INDECOPI

O O O O
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ANEXO XV. DEPRECIACION LINEAL DE ESTOS ACTIVOS
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ANEXO XVI. FLUJO DE CAJA OPERATIVO CON UNA PERIODICIDAD

MENSUAL

20.'.  T¥9'9 08S'S 6IS'Y 8SKY'E [6E'C 69Y'E €880 €9.'S ¢v9'v 22§t T0¥'C ¥62'c- 80S'T- 829'C- 6vL'€- 066'G- OTT'L- oAlelado efed ap oln4
0T. 0T. i 0T 0T 185 185 185 185 185 185 v9¥ [E oy Yoy 9v ¥9¥ - ugioeroaideq
20/, T¥9'9 08G'S 6TIS'V 8SK'E L6E'C 69V €88'0 €9.'G Zv9'v ¢S’ TOV'C ¥62'c- 80S'T- 829'C- 6¥l'E- 066'G- OTT'/- ADI 3 HI 3p sayue oAlesadO O
G6b'c-  Gev'e-  9/8'C-  9T€C-  /Gg'c-  86T'C-  C2LT-  €89T-  €89'T-  €89'T- €89'T- €89'T- €89'T- €89T- €89T- €89'T- €89T- €89'T- pepiaand
¥Se-  ¥Se- v6e- ¥S¢- A Al vSe-  v&¢- ¥Se- vSe- vSe- ¥Se- vSe- vSe- vSe-  v&¢- ¥Se- vSe- pepiiigeu0d
2€G'€C- TEG'EC- TEGET- CES€C- ¢eS’€C- 2eS€C- 080'WI- 080'WT- 080%T- 080T- 080WT- 080'WI- GE6'8- GE6'8- GE6'8- GE6'S-  GE6'-  GE6'8- ede)3 epeod ua gueld
109~ L09- L09- L09- 109- 109- 109~ 109~ L09- L09- L09- L09- 109- 109- 109~ L09- L09- L09- 30 SOIIINIBS + SONFRIBdO S0ISED
9GE'T-  9SE'T-  9GET-  9SET-  9SE€T-  9GE'T-  9SE'T-  9GET-  9SET-  9SE€T-  9SET-  9SE'T-  9GE'T-  9GET-  9S€T-  9SET-  9SE'T-  9SE'T- ugIoeIoge|q 8p 011UBD J8NINblY
60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- (BAMUBAY |[BINI) € Ad SOIINIBS + SOARISAO S0ISED
Ge- G- Sve- Stre- Gte- sve- |, Sve- Ge- Gye- G- Sve- Sz- (0pe213D) Z Ad SOIDINIBS + SOAIeIRdO SOISED
60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- (ezeld [1BIN) T Ad SOI0IAIBS + SOAeIadO solseD
S6v'y-  GeY'v-  SeV'v-  S6v'v-  SeY'v-  SeY'v-  GebY- (AD1 "2ul) € BIUBA 8p oluNnd Japnbly
L06T- L06'T- L06'T- L06T- LO6T- [O6'T- L06'T- LO6T- LO6'T- LOB'T- L0BT- LO6T- LOG'T- (A9 010848 ON) Z BIUSA 8p OJUNd J3[inbyy
0S¢y~ 0S¢t~ 0SC'v- 0S¢y~ 0S¢'v-  0Se'v- 0S¢ 0S¢y-  0Se'v-  0Sev-  0S¢'y-  0Se'v-  0Se'v- 0S¢y~ 0S¢'v-  0Se'v- 0S¢y~ 0SCv- (A1 2u1) T BIWBA 8p OJUNd Jajinbyy
¥60'9€- GEC'GE- 9LE'VE- OTGEES- [G9'T€- [6LTE- ¢e6Ve- €90'We- €0C'€C- ¥vETe- S8YTC- Ge9'0c- T168CT- TE0CT- 2LTTI- E€IE0T- ¥6S'8-  VvEL'L- BlWIId USRI 8P 01500
eS'GL- vESWL- GT9'€L- 969'TL- LLLTL- 6S8'0L- LYE'ES- €GG'8Y-  v69'Lv- GES'OV- GL6'Gh- OTT'Sh- 266'TE- 92C'6C- 99€'82- L0S'[Z- 88L'Ge- 6¢6%C- 01500
GGT'e8 GLT'T8 G6T'6. GTZ'// GEC'S. GGC'€L 9TV'/S  9EV'SS [SV'eS LI¥'TS  L6v'ey LISy 869'6C 8T//C 8€/'Gc 8GL'€C 66/6T 61877 sosalbu|
8T LT 9T GT vT €T 4 1T 0T 6 8 L 9 S 12 € 2 T

306



€9/'8 €9/'8 €9/'8 €9/'8 €9/'8 €9.'8 €9/.'8 €9/'8 €9/'8 €9.'8 €9/'8 €9/'8 €9/'8 €9.'8 €9/'8 €9.'8 €9.'8 €9.'8 oAnesadQ efed ap oln|4
()7 0TL (0)72 0TL 0T. ()73 0TL (0)72 0TL )7 0TL 0T. (0)7 0TL 0T. 0TL 0T. ()7 uotoetdaudad
€9/'8 €9/'8 €9/'8 €9/'8 €9/'8 €9.'8 €9.'8 €9/'8 €9/'8 €9/'8 €9.'8 €9/'8 €9.'8 €9.'8 €9/'8 €9.'8 €9.'8 €9.'8 ADI 3 Yl 9p sajue oagesadO Do
vSS'c-  ¥SS'C-  ¥SS'C-  ¥SS'C-  ¥SS'C-  ¥SS'C-  ¥SS'C-  ¥SS'C-  ¥SS'C-  vSS'C-  ¥SS'C- vSS'C-  ¥SS'C-  vSSC-  vSS'C- ¥SSC- vSSC- vSSC- pepiaiand
¥Se- ¥Se- ¥S§e- ¥Se- ¥S5¢- ¥Se- ¥5¢- ¥S¢- ¥Se- ¥S5¢- vSe- ¥5¢- vSe- ¥§¢- ySe- vSe- ¥5¢- v&e- PEPIIGEIU0D
TES'EC- CES'€C- TES'ET- CEGET- TEGEC- TEG'EC- CES€C- <CESEC- CESEC- CEGEC- CEG'EC- EG'€C- <CES€C- <CES€C- CESEC- CEGET- CESEC- TEGEC- ede)3 eped s eljiueld
109~ 109~ 109~ 109~ 109~ 109~ 109~ 109~ 109~ 109~ 109~ 109~ 109~ 109~ 109~ 109~ 109~ 109~ 3D SOIIAISS + SONIFRIdO SolseD

9¢T-  9S€T- 9S€T-  9S€T-  9SE€T-  9SE€T-  9S€T-  9SE€T-  9SE€T-  9SE€T-  9SE€T-  9SE€T-  9SE€T-  9SE€T-  9SE€T-  9SE€T-  9SE€T-  9SET- ugIoBI0qEl3 3p 04UaD JaINblY
60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T~ (BIMUBAY JIEIN) € Ad SOIAINISS + SOARIBAO SOISED

Sve- Sve- Sve- Sve- Sve- Sve- Sve- Sve- Sve- Sve- Sve- Sve- Sve- Sve- Sve- Sve- Sve- Sve- (0pe218D) Z Ad SOIAIAIBS + SOATeIadO solseD

60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- 60T- (ezeld IeIN) T Ad SOIJIAISS + SONITeIdO SolseD

g6v'y-  G6v'y-  G6v'y-  G6V'Y-  G6v'Y-  G6V'Y-  G6v'Y-  G6Y'Y-  G6V'Y-  G6YY-  G6V'Y-  G6v'Y-  G6YY-  G6Y'Y-  G6bY-  G6P'Y-  G6bY-  GEbY- (ADI "aul) € BIUBA 8p ojund Jajnbly
L06T- L06T- L06T- LO6T- LO6T- LO6T- LO6T- LO6T- LO6T- LO6T- LO6T- LO6T- LO6T- LO6T- LO6T- LO6T- LO6T- LO6T- (AD1 010348 ON) Z BIUBA 8P OIINd J8jinbyy
0S¢y~ 0S¢y- 0S¢y- 0SCy- 0S¢y 0SCy- 0S¢y 0SCy- 0SCy- 0S¢y~ 0SCy- 0SCy- 0S¢y~  0SCy- 0S¢y~  0SCy- 0S¢y~  0SC¥- (A1 2u1) T BIUBA 8p OJNd 3Nkl
¥S6'9E-  ¥S6'9E- ¥S6'9E- ¥S6'96- ¥S6'9E- ©¥G6'9E- YS6'9E-  ¥S6'9E- ¥S6'9E- ¥S6'9E- ¥S6'9E- ©¥G6'9E- YS6'9E-  ¥S6'9E-  ¥S6'9E-  ¥S6'9E-  ¥S6'9E-  1756'9€- BULId BLISIBIA 8D 01500
TLE9L- TLE9L- TLE9L- TLE9L- TLE'QL- TLEQL- TLEQL- TLE9L- TLE9L- TLE9L- TLE'QL- TLEQL- TLEQL- TLEQL- TLE9L- TLEQL- TLEQL- TLEIL- 01500
GET'S8 GET'S8 GET'S8  GET'S8  GET'S8 GET'S8  GET'S8 GET'S8  GET'S8  GET'S8  GET'S8  GET'S8  GET'S8  GET'S8  GET'S8  GET'S8  GET'S8  GET'S8 sosa.bul

9¢ G€ ve €¢ (45 1€ 0¢ 6¢ 8¢ Le 9¢ S¢ e €¢ 44 114 0¢ 6T

307



ANEXO XVII. TASAS DE INTERES DEPOSITO PLAZO

Para calcular la tasa de descuento se consideraron las opciones de inversion a plazo
fijo que ofrecen los bancos y la rentabilidad adicional que los accionistas exigen ganar
para invertir en el negocio propuesto.

Producto: Deposito plazo fijo
Monto solicitado S/60,000

Plazo: 5 afios
Tabla 59. Comparacién de tasas.
Tasa de Interés . . Monto Minimo
Producto (TEA/ TREA) Ganancia Total | Plazo (en dias) de Apertura
Maxiplazo Campafia
Nuevos 0
BANCO DE 6.50% 11842.77 1080 a + 1000
COMERCIO
Deposito a Plazo
[FANCOIRIPLEY] 6.50% 11842.77 1080 a + 30000
Maxiplazo
JANCO DE
S e 5.75% 10320.6 1080 a + 1000
Plazo Facil
sanco [l Financiero 5.25% 9329.53 720a+ 500
Ahorro a Plazo Preferencial
5.25% 9329.53 1800 a 1800 30000

¥ Banco

Fuente: (Compara bien, 2017)
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