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Resumen Ejecutivo
La economía peruana se encuentra en constante crecimiento, atrayendo inversiones hacia el Perú. El sector agroindustrial es particularmente atractivo gracias al clima y a los frutos oriundos del país, ya que mediante la industrialización de los mismos se logra generar productos con  valor agregado que permiten crear una ventaja competitiva para el sector agroindustrial. El objetivo es pasar de una agricultura de subsistencia a una agricultura empresarial y a la vez empezar a tomar conciencia de las múltiples probabilidades de industrialización que existen y que pueden contribuir a un mayor desarrollo de la agricultura en el país.
Todo esto es posible ya que el Perú es un país privilegiado, con gran variedad de frutas nativas entre las que destaca la lúcuma. Este frutal se caracteriza por ofrecer un producto sui generis en cuanto a sabor, aroma y textura. Esto le ha permitido obtener presencia en el mercado nacional e internacional, siendo incluso reconocido como producto bandera. El potencial de dicha fruta se da principalmente no como fruta fresca, sino bajo formas procesadas, como son la pulpa y la harina, las cuales están dirigidas al mercado industrial (heladería, panadería, repostería, industria yogurt, néctares y demás). Estos productos tienen la ventaja de almacenarse fácilmente y hasta por un año.
En cuanto a la oferta exportable de la harina de lúcuma se puede decir que existen mercados internacionales a los cuales se puede abastecer dado las características y bondades de este producto. Las exportaciones de harina de lúcuma han crecido en los últimos años y se proyecta un crecimiento continuo, principalmente hacia los Estados Unidos de Norteamérica, país que ha incrementado su preferencia por los productos naturales y orgánicos. 
Este plan de negocios presenta una alternativa de inversión atractiva. El proyecto es rentable, al ser evaluado en un marco de 10 años. Se ha escogido este horizonte de tiempo por ser un proyecto industrial con inversión inicial en obra civil y maquinarias. Sin embargo la operación de la empresa puede ser perdurable en un plazo mucho más largo porque se vislumbra un mercado en continuo crecimiento. La lúcuma ha sido reconocida, en un informe del Banco Mundial como uno de los sabores que van a primar en los siguientes diez años.


Índice
 
Resumen Ejecutivo………………………………………………………………………………….ii
Índice de Cuadros................................................................................................................viii
Índice de Gráficos……………………………………………………………………………………x
INTRODUCCIÓN…………………………………………………………………………………...xii
CAPÍTULO 1………………………………………....................................................................1
IDEA DEL NEGOCIO…………………………………………………………….…………………1
1.1. Antecedentes……………………………………………………………………………………1
1.1.1.              Botánica y Floración…………………………………………………………………...3
1.1.2.              Cosecha……………………………………………………………………………..…..5
1.2.              Identificación de Ideas de Negocio…………………………………………………………...5
1.3. Definición del Negocio…………………………………………………………………………8
CAPÍTULO 2………………………………………………………………………………………..10
INVESTIGACIÓN DE MERCADO………………………………………………………………..10
2.1. Análisis de la Oferta…………………………………………………………………………..10
2.1.1. Producción nacional de lúcuma………………………………………………………10
2.1.2. Producción de la harina de lúcuma………………………………………………….12 
2.2. Análisis de la Demanda………………………………………………………………………13
2.2.1. De la demanda en Estados Unidos………………………………………………….15
2.2.2. De la demanda nacional………………………………………………………………19
CAPÍTULO 3………………………………………………………………………………………..21
ANÁLISIS DEL ENTORNO……………………………………………….………………………21
3.1. Entorno Nacional: Perú……..........................................................................................21
3.1.1. Fuerzas políticas, gubernamentales y legales……………………………………..21
3.1.2. Fuerzas económicas y financieras…………………………………………………..25
3.1.3. Aspecto socio demográfico y cultural……………………………………………….32
3.2. Entorno Internacional: Estados Unidos de Norteamérica………………………………..34
3.2.1. Fuerzas políticas, gubernamentales y legales……………………………………..34
3.2.2. Fuerzas económicas………………………………………………………………….37
3.2.3. Aspecto socio demográfico y cultural……………………………………………….39
3.3. Estructura Competitiva del Mercado: Modelo de las cinco fuerzas de Porter…………40
3.3.1. Competidores actuales……………………………………………………………….41
3.3.2. Competidores potenciales……………………………………………………………42
3.3.3. Productos sustitutos…………………………………………………………………..42
3.3.4. Proveedores……………………………………………………………………………43
3.3.5. Consumidores………………………………………………………………………….44
CAPÍTULO 4.………………………………………………………………………………….……47
PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO……………………………………………………………....47
4.1              Visión…………………………………………………………………………………………...47
4.2.              Misión……………………………………………………………………………………….….47
4.3. Objetivos Estratégicos……………………………………………………………………….47
4.3.1. Corto Plazo………………………………………………………………………….....47
4.3.2. Mediano y Largo Plazo……………………………………………………………….48
4.4. Análisis FODA e Iniciativas Estratégicas…………………………………………………..48
4.4.1.               Fortalezas……………………………………………………………………………...48
4.4.2.               Oportunidades…………………………………………………………………………49
4.4.3.               Debilidades…………………………………………………………………………….49
4.4.4.               Amenazas……………………………………………………………………………...50
4.4.5.              Iniciativas Estratégicas……………………………………………………………….50
4.5. Ventajas Competitivas………………………………………………………………………..51
CAPÍTULO 5………………………………………………………………………………………..52
PLAN DE MARKETING……………………………………………………………….…………..52
5.1. Mercado Objetivo y Perfil del Consumidor…………………………………………………52
5.1.1. Mercado Objetivo………………………………………………………………………52
5.1.2. Perfil del Consumidor………………………………………………………………….52
5.2. Posicionamiento……………………………………………………………………………….53
5.3. Participación de Mercado…………………………………………………………………….54
5.4. Objetivos del Plan de Marketing…………………………………………………………….55
5.5. Mezcla de Mercadeo o Marketing Mix…………………………………………...…………55
5.5.1. Producto………………………………………………………………………………...55
5.5.2. Precio……………………………………………………………………………………57
5.5.3. Distribución……………………………………………………………………………..59
5.5.4. Promoción………………………………………………………………………………60
5.6. Políticas………………………………………………………………………………………...63
5.6.1. Políticas de Comercialización…………………………………….………………….63
5.6.2. Políticas de Promoción………………………………………………………………..64
CAPÍTULO 6………………………………………………….…………………………………….66
PLAN DE OPERACIONES…………………………………………………………………..……66
6.1. Procesos de Producción Alternativos……………………………………………...……….66
6.1.1. Proceso Artesanal……………………………………………………………………..66
6.1.2. Proceso Industrial……………………………………………………………………...68
6.1.3. Selección del Proceso…………………………………………................................70
6.2. Pronóstico de Producción……………………………………………………………………72
6.3. Materia Prima………………………………………………………………………………….73
6.3.1. Requerimiento de Materia Prima…………………………………………………….73
6.3.2. Precio de la Lúcuma………………………………………………………………….74
6.3.3. Otros insumos…………………………………………………………………………74
6.4. Maquinaria y Producción……………………………………………………………………75
6.5. Ubicación de Instalaciones………………………………………………………………….76
6.6. Otros Requerimientos………………………………………………………………………..80
6.6.1. Terreno y Edificio……………………………………………………………………...80
6.6.2. Muebles, Maquinaria y Equipo……………………………………………………….81
6.6.3. Gastos Generales……………………………………………………………………..81
CAPÍTULO 7……………………………………………………………………………………….82
ORGANIZACIÓN Y ADMINISTRACIÓN……………………………………………..…………82
7.1. Diseño Cultural………………………………………………………………………………..82
7.2. Diseño Organizacional……………………………………………………………………….82
7.2.1. Niveles y Funciones de la Organización…………………………………………….84
7.3. Mano de Obra Directa………………………………………………………………………..88
7.4. Mano de Obra Indirecta………………………………………………………………………88
CAPÍTULO 8………………………………………………………………………………………..89
ANÁLISIS ECONÓMICO FINANCIERO…………………………….…………………………..89
8.1. Inversión Inicial………………………………………………………………………………..89
8.2. Fuente de Financiamiento……………………………………………………………………89
8.3. Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado……………………………………………..90
8.4. Flujo de Efectivo Proyectado………………………………………………………………...90
8.5. Análisis del Punto de Equilibrio……………………………………………………………...90
8.6. Evaluación Financiera del Proyecto y Sensibilidad……………………………………….91
8.7.  Análisis de Sensibilidad…………………………………………………………...………...91
CAPÍTULO 9………………………………………………………………………………………..93
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES……………………………………………………93
9.1. Conclusiones…………………………………………………………………………………..93
9.2.  Recomendaciones……………………………………………………………………………94
BIBLIOGRAFÍA……………………………………………….…………………………………….95
ANEXO 1……………………………………………………………………………………..……101
ANEXO 2…………………………………………………..………………………………………103
ANEXO 3…………………………………………………………………………………………..104

Índice de Cuadros
Cuadro 1: Indicadores macroeconómicos……………………………………………………6
Cuadro 2: Partidas arancelarias……………………………………………………………..              10
Cuadro 3: Exportación mensual de harina de lúcuma en US$.......................................              13
Cuadro 4: Proyección de la demanda en kilogramos……………………………………..              18
Cuadro 5: Distribución de las importaciones por ciudad………………………………….18
Cuadro 6: Proyecciones de la demanda por ciudad………………………………………              19
Cuadro 7: Consumo Anual del Mercado de Harina de Lúcuma en el Mercado Local…20
Cuadro 8: Informe Doing Business 2011, países latinoamericanos……………………..23
Cuadro 9: Proyecciones de Datos de Población del Perú (en miles)……………………32
Cuadro 10: Nivel educativo de la población peruana……………………………………...34
Cuadro 11: Población peruana en EE.UU…………………………………………………..40
Cuadro 12: Datos de empresas exportadoras de harina de lúcuma…………………….              42
Cuadro 13: Valor nutricional de la harina de lúcuma y harina de trigo (contenido en 100 gramos)…………………………………………………………………………………………              43
Cuadro 14: Clientes potenciales en California y Nueva York..…………………………...              45
Cuadro 15: Participación de mercado esperada en el segmento Los Ángeles              …………54
Cuadro 16: Participación de mercado esperada en el segmento San Francisco………54
Cuadro 17: Participación de mercado esperada en el segmento Nueva York………….55
Cuadro 18: Precios de harina de lúcuma FOB……………………………………………..57
Cuadro 19: Precio Promedio Histórico de la Harina de Lúcuma…………………………58
Cuadro 20: Proyección de precio FOB en US$ por kilogramo……………………………58
Cuadro 21: Ferias internacionales afines a la harina de lúcuma…………………………62
Cuadro 22: Presupuesto de Promoción……………………………………………………..63 
Cuadro 23: Ventajas y Desventajas del proceso productivo artesanal e industrial…….71
Cuadro 24: Evaluación de los procesos productivos………………………………………72
Cuadro 25: Pronóstico de producción……………………………………………………….72
Cuadro 26: Requerimiento de Materia Prima para Harina de Lúcuma, para 100 kg de Lúcuma…………………………………………………………………………………………              73
Cuadro 27: Materia prima requerida en base a producción proyectada………………...              74
Cuadro 28: Costo de la materia prima directa……………………………………………..              74
Cuadro 29: Otros insumos requeridos para la producción……………………………….              75
Cuadro 30: Costos anuales de los otros insumos…………………………………………              75
Cuadro 31: Maquinaria y equipo a utilizar en el proceso de producción…………….….75
Cuadro 32: Ponderación de los Factores para la Macro Localización………………….              78
Cuadro 33: Puntuación de cada provincia…………………………………………………              78
Cuadro 34: Ponderación de los Factores para la Micro Localización…………………              79
Cuadro 35: Puntuación de cada distrito……………………………………………………..80
Cuadro 36: Muebles, maquinarias y equipos………………………………………………81
Cuadro 37: Gastos Generales………………………………………………………………..81
Cuadro 38: Cargos y personal requerido por año……….…………………………………              84
Cuadro 39: Mano de Obra Directa Anual…………………………………………………..              88
Cuadro 40: Mano de Obra Indirecta Anual…………………………………………………              88
Cuadro 41: Inversión Inicial.………………………………………………………………….              89
Cuadro 42: Fuentes de Financiamiento…………………………………………………….89
Cuadro 43: Estado de ganancias y pérdidas proyectado…………………………………              90
Cuadro 44: Flujo de efectivo proyectado……………………………………………………90
Cuadro 45: Análisis del punto de equilibrio…………………………………………..........              91
Cuadro 46: Flujo de Caja económico proyectado…………………………………………              91
Cuadro 47: Análisis de sensibilidad…………………………………………………………92
Índice de Gráficos
Gráfico 1: Lúcuma.………………………………………………………………………………              1
Gráfico 2: Cerámica Mochica…………………………………………………………………              .2
Gráfico 3: Cerámica Nazca………………………………………………………………….....              2
Gráfico 4: Árbol de Lúcuma……………………………………………………………………              3
Gráfico 5: Comercio mundial de frutas y sus derivados en millones de US$...................              7
Gráfico 6: Exportación de Lúcuma y Harinas de Frutos y Tubérculos….…………………              8
Gráfico 7: Negocio de producción y exportación de harina de lúcuma……………………9
Gráfico 8: Producción anual de lúcuma en toneladas métricas…………………………..              11
Gráfico 9: Exportaciones de harina de lúcuma en miles de US$...................................              12
Gráfico 10: Destino de las exportaciones de harina de lúcuma, 9 meses del 2011…...13
Gráfico 11: Proyecciones de la demanda mundial de lúcuma……………………………14
Gráfico 12: Importaciones de Harinas de frutas y tubérculos en EE.UU. en US$..........15
Gráfico 13: Exportación de Harina de Lúcuma de Perú a EE.UU. en miles de US$......16
Gráfica 14: Destino de las exportaciones de harina de lúcuma por distrito en EE.UU. en miles de US$, año 2007………………………………………………………………………              17
Gráfico 15: Variación porcentual del PBI nominal (var%)…………………………………              25
Gráfico 16: Variación porcentual del índice de precios al consumidor…………………..              26
Gráfico 17: Tasa de interés referencial del BCRP 2011…………………………………..              28
Gráfico 18: Reservas internacionales netas, en millones de US$..................................              29
Gráfico 19: Balanza Comercial, en millones de US$......................................................              29
Gráfico 20: Agroexportaciones Peruanas en miles de dólares…………………………..              31
Gráfico 21: Pirámide de población censada, 1993y 2007, expresado en porcentajes...              33
Gráfico 22: Mapa político de los Estados Unidos………………………………………….              35
Gráfico 23: PBI per cápita de EE.UU………………………………………………………..              38
Gráfico 24: Productos elaborados por Ecoandino………………………………………...              42
Gráfico 25: Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter.………………………………………              46
Gráfico 26: Sistema de Distribución de Frutas Procesadas en EE UU………………….              60
Gráfico 27: Canal de distribución que utilizará Perú Export……………………...……….60
Gráfico 28: Diagrama de Flujo de la producción artesanal de harina de lúcuma….…...67
Gráfico 29: Diagrama de Flujo de la producción industrial de harina de lúcuma………69
Gráfico 30: Cultural organizacional.………………………………………………………....82
Gráfico 32: Organigrama Propuesto para el Proyecto…………………………………….              83
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


INTRODUCCIÓN
El Perú ha experimentado un crecimiento económico sostenido desde hace más de diez años. Esto ha incrementado la inversión en diversas industrias, incluyendo la agroindustria. Es por esto que las exportaciones peruanas han presentado franco crecimiento y en el caso de la lúcuma “crecerían como mínimo 40% en el 2012” según Graciela Trujillo, presidenta de la Asociación de Productores de Lúcuma del Perú (Prolúcuma) en declaraciones brindadas a Agro Económica.
Dentro de este marco de crecimiento y con el objetivo de desarrollar un producto que contenga valor agregado, la autora de esta investigación se ha planteado la siguiente pregunta problema: ¿es viable en términos de mercado, técnico y financiero producir harina de lúcuma en el Perú para exportarla a los Estados Unidos de Norteamérica?
Para elegir a la harina de lúcuma como producto se consideraron varios factores. Entre ellos está el hecho de que el Perú es el mayor productor mundial de Lúcuma, con aproximadamente el 88% de participación en el mercado internacional[1]. Adicionalmente, las cifras al primer semestre del año 2010 demuestran que las exportaciones de harina de lúcuma vienen creciendo considerablemente respecto a años anteriores.
Se ha planteado el mercado estadounidense porque es el principal destino de las exportaciones peruanas, al mismo tiempo que posee una gran población hispana y entre ellos más de medio millón de peruanos. Se presenta información del entorno nacional e internacional para poder plantear una mezcla de marketing, realizar un análisis técnico, y en general obtener información para alcanzar los objetivos planteados.
El objetivo general de este Plan de Negocios es determinar la viabilidad de producir harina de lúcuma en el Perú para exportarla a los Estados Unidos de Norteamérica. Para alcanzar este objetivo, se han planteado varios objetivos específicos que se listan a continuación:
·         Estimar el tamaño del mercado para la harina de lúcuma en los Estados Unidos o en las ciudades de interés
·         Diseñar un plan de marketing para penetrar exitosamente el mercado
·         Realizar un análisis técnico para conocer si es factible o no elaborar harina de lúcuma
·         Calcular la inversión inicial del proyecto
·         Estimar los flujos de efectivo anuales, tanto ingresos como egresos
·         Determinar si el proyecto es rentable o no
Dado que “la harina de lúcuma es empleada principalmente por las grandes industrias en la fabricación de helados, galletas o yogures, pues en esta forma es más fácil aplicarla y dosificarla”[2]  por lo que se deberá mantener este enfoque cuando se defina al cliente meta.
La escogencia de este tema para realizar una tesis que permita optar al título de Maestría en Derecho de la Empresa con Mención en Derecho Corporativo se justifica gracias a los siguientes puntos: 
·         Apoyar el desarrollo del sector agroindustrial, mediante la elaboración de un plan que fomente la industrialización y posterior exportación de productos procedentes de la agricultura.
·         La formulación de un plan de negocios, desarrolla el procedimiento operacional, administrativo y documentario necesario, definiendo los canales y medios para la comercialización de harina de lúcuma, tanto a nivel nacional como internacional, basado en un análisis del entorno y un adecuado estudio de mercado para determinar que tan rentable le resultaría la inversión.
·         A nivel nacional e internacional aún existe un gran vacío de información con respecto a la lúcuma y sus derivados, como la harina de lúcuma. No se han difundido los beneficios del fruto ni sus principales usos, por lo que puede estimarse que el consumo se irá incrementando en la medida en que se conozcan las bondades del producto, a través de una buena estrategia de marketing. 
·       Hay presencia de demanda insatisfecha tanto a nivel nacional como internacional, situación que se considera seguirá presente durante los próximos diez años, ya que es sumamente difícil encontrar un biotipo de buena calidad que sea el adecuado para el proceso productivo requerido.



CAPÍTULO 1
IDEA DEL NEGOCIO
En este capítulo se dan los antecedentes del producto en el cuál se basa este plan de negocios y se describe la motivación que tuvieron los investigadores para realizar el presente trabajo. Previo a la selección del producto se dieron las ideas del negocio, las cuales fueron definiendo y delimitando los conceptos que aquí se presentan.
1.1.           Antecedentes
La lúcuma es una fruta que proviene del árbol del lúcumo (Lúcuma obovata H.B.K), siendo este un frutal originario del área andina, en el Gráfico 1 se presenta una fotografía de la lúcuma. Esta fruta cuenta con un alto valor nutricional, aportando a la dieta carbohidratos, vitaminas y minerales. “Actualmente, su exótico sabor es demandado por la más selecta gastronomía internacional, siendo uno de los productos peruanos que registra mayor volumen de exportaciones”[3].
[image: http://wiki.sumaqperu.com/es/images/1/15/Lucuma_fruta_gastronomia_producto_bandera.jpg]
Gráfico 1: Lúcuma
Fuente: SUMAQ PERU - LUCUMA (2011). 
(http://wiki.sumaqperu.com/es/L%C3%BAcuma)
 
Cronistas e historiadores informan de su abundancia en el Perú, habiéndose encontrado representaciones del fruto de lúcumo en huacos y tejidos en las tumbas de las culturas preincaicas del litoral peruano. Estos testimonios prueban que durante siglos se ha venido utilizando este fruto en la alimentación.
[image: http://4.bp.blogspot.com/_vnlD8NfLeW4/SaI4Ro3RgdI/AAAAAAAAAOg/753ZGsJ40x8/s320/Imagen+384.jpg]
Gráfico 2: Cerámica Mochica
Fuente: “La historia de la lúcuma” por Arias, M. 2010 (http://lucumaparaelmundo.blogspot.com/2010/05/un-poco-de-historia.html) 
 
[image: http://t1.gstatic.com/images?q=tbn:oxblsFP5Yix2cM:http://img62.imageshack.us/img62/2900/lucumanazcabn7.gif&t=1]
Gráfico 3: Cerámica Nazca
Fuente: “Pouteria Lúcuma” por Orígenes Cultivos Antiguos, 2010. (http://cultivosantiguos.blogspot.com/2010/12/pouteria-lucuma.html) 
 
La producción de lúcumo proviene de plantas o frutales ubicados en los bordes de acequias, linderos de chacras, caminos, huertos familiares, etc. Se consume principalmente como fruta fresca, en congelados para jugos y en la preparación de helados o repostería. Incluso se preparan yogurts, flanes, dulces o diferentes saborizantes para alimentos. 
En el Perú hay dos grandes tipos de lúcuma: seda y palo. Se conocen 120 diferentes biotipos, los cuales combinan distintos tamaños, contexturas, colores, olores y hasta sabores. El cultivo del lúcumo se está incrementando en el Perú, principalmente en Lima, Cañete, Huaral, Huacho y Chincha. 
1.1.1.    Botánica y Floración
El lúcumo es un árbol con follaje que siempre permanece verde, muy longevo y con látex en todas sus partes. Este frutal pertenece a la familia de las sapotáceas. En plantas francas, el tallo puede alcanzar más de 1.5 metros de diámetro en la base y 20 metros o más de altura. Sus abundantes ramas forman una copa cilíndrica que mide entre 6 y 10 metros de diámetro, fácilmente como se observa en la Gráfica 4. Los brotes tiernos están cubiertos de una fina capa marrón.
[image: foto4]
Gráfico 4: Árbol de Lúcuma
Fuente: “La lúcuma y sus derivados” por Durand, L. 2011 (http://www.monografias.com/trabajos53/lucuma-y-derivados/lucuma-y-derivados.shtml)
 
Sus hojas son alternas. El limbo puede ser de forma oblonga, elíptica o lanceolada y la punta suele ser aguda con bordes enteros, alcanzando aproximadamente 25 centímetros de largo y 10 de ancho. Existen dos tipos de limbos: (a) los limbos tiernos, que tienen color verde-claro o rosado, y (b) los limbos adultos cuyo color es verde oscuro y son brillantes. Las hojas tienen la nervadura central muy bien marcada y en general todas las nervaduras son retículas.
Las flores del lúcumo son hermafroditas y miden hasta dos centímetros de largo y uno de ancho. Nacen desde las axilas de las hojas a veces, y pueden aparecer en solitario o en grupos de hasta tres flores. El pedúnculo floral es cilíndrico, midiendo entre dos y tres centímetros de largo. 
El cáliz de la flor está conformado por cinco sépalos libres cubiertos, de los cuales tres son externos y gruesos, mientras que hay dos internos, más delgados y de color verde o marrón claro. Todos los sépalos son abovados, de punta obtusa o subaguda y persisten en el fruto hasta la madurez.
La corola, de color verde-claro está formada por cinco pétalos, los cuales se sueldan en la parte inferior formando un tubo y quedan libres en la parte superior. El androceo se compone de cinco estaminodios lineales, que crecen entre los pétalos y por cinco estambres que son ligeramente más cortos que los estaminodios. Las anteras son de forma ovalada. El pistilo tiene un ovario cónico o esférico, que está unido suavemente al estilo que termina en un estigma simple.
El fruto, que es el producto sobre el cual versa este plan de negocio, es una baya esférica o cónica, que mide entre 4 y 17 centímetros de diámetro. La cáscara es muy delgada y de color verde o amarillo tostado. Generalmente tiene una punta apical que suele estar rodeada de un anillo verde claro. La pulpa, es de grosor variable y su textura puede ser harinosa, suave o dura. Su color varía del amarillo intenso al pálido y tiene un sabor muy agradable. A los de textura suave se les llama “lúcumo de seda” a los de textura dura, “lúcumo de palo”. Como se mencionó anteriormente hay muchas variedades dependiendo del color, olor y textura.
1.1.2.    Cosecha
En la costa, la cosecha se inicia a finales del mes de octubre y termina en mayo. Mientras que en la sierra la cosecha comienza en diciembre y también termina en mayo. Los frutos no deben dejarse madurar totalmente en el árbol, sino que deben cosecharse previamente. Esto se debe a que cuando el fruto madura totalmente se cae del árbol y por ende se malogran debiendo ser consumidos en el mismo día de la cosecha. Tampoco deben usarse palos o agarraderas, porque pueden magullar la fruta. Se recomienda que el proceso sea totalmente manual.
Cuando el color de la lúcuma permanece verde, es difícil determinar a simple vista si está madura o no. Por lo tanto no es sencillo establecer el momento en que se inicia la cosecha. En este caso debe presionarse el fruto con la mano y si ya no está duro entonces es momento de cosechar.
La cosecha se realiza totalmente a mano. Cuando el árbol tiene gran altura se dificulta el alcance de los frutos con las manos, haciendo más lento el proceso de cosecha. Para evitar esto se podan las copas de los árboles que componen la plantación. Si los frutales no han sido podados y tienen mucha altura una persona debe subir a la copa del árbol y arrojar los frutos a los costales o sacos sostenidos en el suelo por otras dos personas. Así en grupos de tres se hace más eficiente el trabajo de cosecha.
Una vez que la fruta ha sido arrancada del árbol, toma entre seis y diez días para madurar completamente. Este proceso puede acelerarse empleando un lugar cerrado y oscuro para almacenar la fruta. 
1.2.           Identificación de Ideas de Negocio
En este punto se destacan los elementos que parecieron atractivos a la investigadora para producir y comercializar harina de lúcuma en el mercado de Estados Unidos de Norteamérica. Entre los elementos destacan los siguientes:
·        Los indicadores macroeconómicos que se presentan en el Cuadro 1 evidencian que en el Perú hay estabilidad macroeconómica, con inflación en el 2010 de 2.1% y crecimiento en el PBI de 8.8%. Esto presenta un clima de estabilidad que favorece la inversión privada.
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Cuadro 1: Indicadores macroeconómicos
Fuente: “Marco Multianual Macroeconómico, Informe 2010-2012” por el MEF, 2009. (http://www.mef.gob.pe/contenidos/pol_econ/marco_macro/Anexo_MMM02010_2012_Rev_IISEM.xls)
 
·        Incremento en la producción de lúcuma en el Perú, lo que garantiza que las condiciones climáticas en el Perú son aptas para el cultivo de esta fruta. De acuerdo al portal Agricultura del Perú se conoce que la producción nacional en el año 2009 alcanzó las 9,000 toneladas. Esto significó un crecimiento del 10% desde el 2008 debido a la mayor producción alcanzada por las plantas jóvenes.
·        El comercio mundial de alimentos ha crecido significativamente desde el 2006. En el Gráfico 5 se observa como crecieron las importaciones de alimentos en 51% en el período 2006-2010. La baja sufrida en el año 2009 se debió a los efectos de la crisis económica mundial. 
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Gráfico 5: Comercio mundial de frutas y sus derivados en millones de US$
Fuente: Organización Mundial de Comercio, Estadísticas de importaciones de commodities
(http://stat.wto.org/StatisticalProgram/WSDBViewData.aspx?Language=E)
 
·        Crecimiento en la exportación de lúcuma fresca y procesada, tanto en harina como en pulpa. Durante los primeros nueve meses del 2011 la exportación de harina de frutas y tubérculos[4]había crecido 64% con respecto al 2010. Mientras que la exportación de pulpa de lúcuma se ha incrementado en 120% en el mismo período, como se observa en el Gráfico 6.
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Gráfico 6: Exportación de Lúcuma y Harinas de Frutos y Tubérculos
Fuente: Asociación Latinoamericana de Integración [ALADI] 2011. 
(http://nt5000.aladi.org/siicomercioesp/) utilizando las partidas arancelarias 0811909300 y 1106309000
 
 
·        La actividad de la transformación de la lúcuma en harina todavía no está muy extendida, y en el Perú son pocos los que realizan el proceso.
·        “La harina de lúcuma puede ser almacenada por años sin perder sus características originales”[5]. Esto beneficia el proceso de logística para la exportación y en momentos de menor demanda el producto no se pierde sino que se almacena.
1.3              Definición del Negocio
El negocio que se ha contemplado se representa en el Gráfico 7 y contempla desde la compra de lúcuma fresca hasta la comercialización en el extranjero de harina de lúcuma. Este producto se utiliza como materia prima en la producción de helados, dulces, yogurt y repostería en general. El mercado de destino será seleccionado posteriormente en el Capítulo 2.
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Gráfico 7: Negocio de producción y exportación de harina de lúcuma 
Fuente: Elaboración propia
 
 
 


CAPÍTULO 2
INVESTIGACIÓN DE MERCADO
Se realiza la presente investigación con el objetivo de establecer si es viable en términos de mercado exportar harina de lúcuma desde el Perú. Además servirá para establecer el mercado de destino y estimar las ventas. Dado que el análisis es de exportación-importación es básico definir las partidas arancelarias que se utilizarán. Esta información se detalla en el Cuadro 2
	Partida Arancelaria
	Descripción

	0811909300
	Lúcuma fresca o procesada

	1106309000
	Harinas de tubérculos, frutos u otros productos del capítulo 8

	1106302000
	Harina de Lúcuma, para el sistema SICOEX y ALADI (así se registra en el Perú pero en USA corresponde a harina de plátano)

	1106304000
	Harina de frutas excepto plátano(así se registra en USA)


Cuadro 2: Partidas Arancelarias
Fuente: Elaboración propia
 
El estudio que se realizó está basado en el análisis de la información de fuentes secundarias, específicamente series de datos estadísticos. Complementada con técnicas de proyección, indispensables para determinar la demanda futura.
2.1.              Análisis de la Oferta
2.1.1. Producción nacional de lúcuma
De acuerdo a las cifras expuestas por el Instituto Nacional de Estadísticas e Informática en su informe titulado PERÚ: Compendio Estadístico 2008, la producción de lúcuma creció en 150% desde el 2002 hasta el 2007. En el Gráfico 8 se presenta la evolución anual de la producción y se observa que hay una tendencia creciente. Según el portal  Agricultura del Perú la producción nacional en el año 2009 alcanzó las 9,000 toneladas lo cual pareciera estar subestimado si se considera que en el 2007 la producción ya superaba las 10,000 toneladas y el mismo portal menciona la tendencia que hay en el Perú a incrementar el volumen de producción.  
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Gráfico 8: Producción anual de lúcuma en toneladas métricas
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas e Informática. PERÚ: Compendio Estadístico, 2008. (http://www.inei.gob.pe/biblioineipub/bancopub/Est/Lib0808/Libro.pdf)
 
Existe una gran variedad de lúcuma, por lo que se hace necesario buscar un producto estándar que permita obtener un mismo tipo de fruto, que al ser procesado no pierda sus principales características. Para ello PROLUCUMA está realizando un estudio que determinará como conseguir la variedad necesaria o el producto base teniendo en cuenta los requerimientos del mercado extranjero, a fin de que cada día se vayan incorporando más hectáreas de cultivos, y ello ya se está dando pues los actuales productores continúan incrementando sus áreas sembradas.
Las plantaciones nuevas de lúcuma en el Perú se comenzaron a sembrar a finales de 1998 y durante 1999, por lo que, según representantes de PROLUCUMA, para el año 2010 el Perú ya se encontraba en condiciones de exportar volúmenes importantes que superan las 10 mil toneladas al año. Sin embargo, este nivel se alcanzó en el año 2007 generando por ende mayores ingresos para los productores de lúcuma, en general.
2.1.2. Producción de la harina de lúcuma
La harina de lúcuma es utilizada como insumo en la elaboración de otros alimentos. Su producción se destina tanto para el mercado nacional como para la exportación. Tiene la gran ventaja de poder ser almacenada hasta por un año sin perder sus atributos ni valor nutricional. 
Dado que no hay cifras confiables de producción de harina de lúcuma se realiza el análisis de la oferta en función de las exportaciones, ya que el objetivo de este plan de negocios es exportar la harina de lúcuma. Es así que en el Gráfico 9 se muestra la evolución de las exportaciones de harina de lúcuma desde el año 2007 al 2011, expresadas en valor FOB. 
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Gráfico 9: Exportaciones de harina de lúcuma en miles de US$
Fuente: Asociación Latinoamericana de Integración [ALADI] 2011.
(http://nt5000.aladi.org/siicomercioesp/) utilizando la partida arancelaria 1106302000
 
Si se realiza un análisis mes a mes para identificar tendencias de exportación, se tienen los datos del Cuadro 3. Se observa que no hay un mes donde la exportación sea más elevada que en otros meses de forma consistente. Cada año hay comportamientos diferentes, lo que lleva a pensar que no es una oferta ni demanda estacional.
	Mes / Año
	2006
	2007
	2008
	2009
	2010

	Enero
	160
	572
	945
	14,012
	14,145

	Febrero
	210
	470
	10,235
	3,980
	23,571

	Marzo
	665
	63
	1,542
	6,769
	21,610

	Abril
	960
	152
	28,893
	5,704
	19,152

	Mayo
	210
	9,707
	5,370
	28,187
	28,910

	Junio
	1,300
	5,278
	10,585
	16,274
	10,304

	Julio
	1,400
	7,836
	19,689
	13,685
	2,609

	Agosto
	-
	2,800
	12,816
	36,454
	-

	Septiembre
	1,136
	1,896
	4,960
	16,650
	 

	Octubre
	655
	5,463
	1,300
	35,595
	 

	Noviembre
	204
	3,065
	17,072
	16,394
	 

	Diciembre
	822
	8,009
	24,887
	26,962
	 

	TOTAL
	7,720
	45,310
	138,294
	220,666
	120,302


Cuadro 3: Exportación mensual de harina de lúcuma en US$
Fuente: SUNAT / Elaboración propia
 
El destino de las exportaciones de harina de lúcuma ha variado a través de los años pero siempre los Estados Unidos ha mantenido su presencia como principal comprador. En los primeros tres trimestres del 2011 el 50% de la harina de lúcuma exportada fue a este mercado, seguido por el Reino Unido con 23%.
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Gráfico 10: Destino de las exportaciones de harina de lúcuma, 9 meses del 2011
Fuente: Asociación Latinoamericana de Integración [ALADI], 2011 
(http://nt5000.aladi.org/siicomercioesp/) utilizando la partida arancelaria 1106302000
 
2.2.  Análisis de la Demanda
La demanda de frutas procesadas está directamente relacionada con la demanda de alimentos. Esto se debe a “la preferencia del consumidor hacia los alimentos confiables y saludables con alto contenido de vitaminas y oxidantes naturales”[6], por ende el creciente interés por los productos orgánicos y alimentos étnicos, entre los que se encuentran los frutos silvestres y exóticos.
El consumidor industrial de frutas procesadas busca la mejora de la calidad e higiene del procesamiento. Por lo que persigue la adquisición de buenos insumos de frutas para la preparación de helados, postres o jugos. A nivel mundial, los gustos de los consumidores se han dirigido hacia una alimentación más sana y balanceada. Las pulpas de frutas de consumo industrial son importadas por los mismos productores o mediante brokers, existiendo un gran interés por las pulpas de frutas provenientes de los países en vías de desarrollo.
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Gráfico 11: Proyecciones de la demanda mundial de lúcuma en US$
Fuente: Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional [USAID], 2006. Estudio de Mercado de los Frutos: Granadilla, Palta, Lúcuma y chirimoya (http://ibcperu.org/doc/isis/9620.pdf)
 
En el Gráfico 11 se presenta la evolución de la demanda de lúcuma a nivel mundial, y específicamente en los Estados Unidos. Estos datos son proyecciones realizadas por la Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional en el año 2006. Se observa que ha habido crecimiento constante, aumentando en promedio 36% anual a nivel mundial y 39% en EE.UU. A pesar de no obtener datos estadísticos para confirmar este consumo en todas las fuentes consultadas se ratifica.
Se ha decidido seleccionar como mercado de destino para la elaboración de este plan de negocios a los Estados Unidos. La primera razón es porque este país es el principal destino de las exportaciones peruanas de lúcuma y de harina de lúcuma. Como segundo motivo se tiene que es un mercado donde el consumo de alimentos está en crecimiento y adicionalmente favorece la tendencia a preferir productos naturales y orgánicos.
2.2.1. De la demanda en Estados Unidos
En el Gráfico 12 se presenta el valor de las importaciones de harinas de frutas y tubérculos, excepto plátano, para el último año, mes a mes.  Si se suman se obtiene aproximadamente US$ 3’445,000. De este monto se estima que la harina de lúcuma representa el 10%[7] lo cual es aproximadamente el 50% de las exportaciones peruanas hacia ese mercado, indicando que el Perú es el principal proveedor de harina de lúcuma en los Estados Unidos, abasteciendo la mitad del mercado.
[image: http://www.zepol.com/CHART/LP_Chart.aspx?HTSCode=1106304000I&G=568064fe-674c-40cf-bdef-d10c04e3140f]
Gráfico 12: Importaciones de Harinas de frutas y tubérculos en EE.UU. en US$
Fuente: Zepol 2011 (http://www.zepol.com/HTS-Import/1106302000.aspx), partida 1106304000
 
La evolución de las exportaciones de harina de lúcuma a Estados Unidos se presentan en el Gráfico 13. Como se indicó anteriormente, estas cifras son un reflejo del tamaño del mercado, ya que el Perú es el principal proveedor. Hay una variación anual promedio de 59% desde el 2008 hasta el 2011 (considerando solamente nueve meses en el 2011).
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Gráfico 13: Exportación de Harina de Lúcuma de Perú a EE.UU. en miles de US$
Fuente: Asociación Latinoamericana de Integración [ALADI], 2011 
(http://nt5000.aladi.org/siicomercioesp/) utilizando las partida arancelaria 1106302000
 
En la Gráfica 14 se observa cuáles son los distritos hacia donde se dirige la exportación peruana de harina de lúcuma. Estos datos corresponden al año 2007 y se conoce por la misma fuente que el mayor crecimiento está en Los Ángeles, Nueva York y San Francisco. Mientras que Miami mantiene su consumo. En base a la información anterior se establece que el mercado meta son las ciudades de Los Ángeles, Nueva York y San Francisco, constituyendo cada una de ellas un segmento geográfico. 
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Gráfica 14: Destino de las exportaciones de harina de lúcuma por distrito en EE.UU. en miles de US$, año 2007
Fuente: Comisión de Comercio Internacional de los Estados Unidos, 2011 (http://dataweb.usitc.gov)
 
 
Se procederá a realizar una proyección de la demanda para los próximos 10 años. Partiendo de los datos presentados en el Gráfico 12, se obtiene que el consumo en el 2011 de harina de lúcuma es de US$344,500. Para los años 1, 2 y 3 del proyecto se utiliza un crecimiento anual del 30%, lo cual se considera conservador dado que en los años previos ha crecido 59%, y además porque esta tasa refleja el crecimiento en volumen más el incremento en precio. Posteriormente para los años 4 al 7 del proyecto se plantea un crecimiento de 25% y luego 15% para los tres últimos años. Con esto se obtiene el mercado total de Estados Unidos de harina de lúcuma que se presenta en el Cuadro 4.
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Cuadro 4: Proyección de la demanda en dólares
Fuente: Elaboración propia
 
Dado que se han definido como mercados objetivos las ciudades de Los Ángeles, Nueva York y San Francisco, se presenta el Cuadro 5. En esta tabla se muestra el porcentaje que representa cada una de estas ciudades del total de importaciones del 2007. Estos porcentajes se utilizarán para proyectar el mercado de cada ciudad en dólares y kilogramos, lo cual constituye el Cuadro 6.
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Cuadro 5: Distribución de las importaciones por ciudad
Fuente: Elaboración propia
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Cuadro 6: Proyecciones de la demanda por ciudad
Fuente: Elaboración propia
 
2.2.2. De la demanda nacional
El enfoque de este plan de negocios es el mercado internacional. Sin embargo se presentan los datos de la demanda nacional ya que si la producción superase en algún momento la capacidad de exportación entonces se atendería el mercado local. Para estimar la demanda nacional se ha utilizado una tasa de crecimiento poblacional de 1.5% anual, la cual es ligeramente inferior al crecimiento de 1.6% registrado por el INEI entre los años 1993-2007. 
El consumo anual de harina de lúcuma en Lima se presenta en el Cuadro 7. Se ha elegido la ciudad de Lima porque en ella se encuentran las principales fábricas de helados y elaboración postres. Alcanzando un consumo de 142 toneladas métricas en el año 2009. Se observa un consumo promedio per cápita de 0.0199 kilogramos por año.
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Cuadro 7: Consumo Anual del Mercado de Harina de Lúcuma en el Mercado Local
Fuente: Industrialización y Comercialización de Harina de Lúcuma; Salas Vizcarra Álvaro


CAPÍTULO 3
ANÁLISIS DEL ENTORNO
3.1.  Entorno Nacional: Perú
3.1.1. Fuerzas políticas, gubernamentales y legales
En el año 2011 la población del Perú eligió como Presidente Constitucional, al Sr. Ollanta Humala, quien en diciembre cuenta con el 47% de popularidad[8]. Luego de haber descendido 9 puntos porcentuales en un mes. Inicialmente, cuando Ollanta Humala ganó las elecciones hubo mucha incertidumbre, pero hasta el momento se ha preservado el Estado de Derecho y el gobierno ha sostenido que seguirá promoviendo el crecimiento económico, pero buscando la inclusión social.  
En el Artículo 35° de la Constitución Política peruana se establece que “los ciudadanos pueden ejercer sus derechos individualmente o a través de organizaciones políticas como partidos, movimientos o alianzas, conforme a ley”, con lo cual se promueve el sistema democrático. Establece que en el país cada cinco años habrá elecciones generales, sin reelección inmediata y en un sistema de dos vueltas si ningún candidato obtiene más del 50% de los votos en la primera vuelta.
El Perú ha tenido un crecimiento económico sostenido durante más de 10 años, lo cual se debe en parte a que la nación está inmersa en el mundo globalizado. El Perú es miembro de la Organización Mundial de Comercio, de la APEC (Cooperación Económica Asia Pacífico), de ALADI (Asociación Latinoamericana de Integración), de la Comunidad Andina de Naciones y del MERCOSUR (Mercado Común del Sur). También ha establecido Tratados de Libre Comercio con varias naciones.
Corresponde al Banco Central de Reserva del Perú (BCRP) preservar la estabilidad monetaria del país. Sus funciones son regular la cantidad de dinero que hay en el sistema, administrar las reservas internacionales, emitir billetes y monedas e informar sobre las finanzas nacionales. Cuando el BCRP aprobó el Programa Monetario de setiembre 2011, estableció una tasa de interés referencial de 4.25%, la cual contempla el aumento en los riesgos financieros internacionales. Como referencia comparativa debe mencionarse que en enero del 2010 la tasa referencial era 1.5% y trimestralmente viene aumentándose.
El tipo de cambio varía en función de la oferta y la demanda de divisas, lo cual se denomina esquema de flotación administrada. Durante los últimos años el precio del dólar americano ha fluctuado significativamente, desde S/. 3.65 en setiembre de 2002 a S/. 2.69 en abril de 2008 (variación porcentual de 35.7%). El 22 de diciembre del 2011 el tipo de cambio vigente era S/. 2.694.
“La confianza empresarial recién ha recuperado el nivel optimista (51%) y está lejos del 70% que se tenía (hace un año)”[9]. Una de las principales preocupaciones que tienen las empresas son los probables cambios en la legislación laboral, porque el Perú ya tiene un sistema rígido y oneroso. También preocupa la incursión empresarial que pudiese hacer el Estado y que diluiría el presupuesto del gobierno, así como los cambios que puedan realizar en el sistema económico para ejercer mayor control. Si se entiende por seguridad jurídica la existencia de un marco legal claro y poco cambiante, que respete los derechos económicos y personales, entonces se puede decir que hay  dudas e incertidumbre en la seguridad jurídica reinante en el Perú.
Desde el gobierno del Sr. Toledo, el Perú se ha esforzado por ofrecer seguridad jurídica y estabilidad a los inversionistas, tanto nacionales como extranjeros. El Banco Mundial a través del proyecto Doing Business (www.doingbusiness.org), mide la facilidad para hacer negocios, para abrir  empresas, el registro de la propiedad, y la obtención de créditos, entre otras variables. En el 2011 realizaron mediciones en 183 países, y analizan la información obtenida dentro de marcos regionales. Es así que el Perú en el Cuadro 8 se presenta comparado con los otros países Latino Americanos. 
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Cuadro 8: Informe Doing Business 2011, países latinoamericanos
Fuente: Doing Business (http://www.doingbusiness.org)
 
En  América Latina y el Caribe la mejor posición viene dada por el número 1 y la peor por el número 32. Se observa que el Perú posee excelentes posiciones en la facilidad para hacer negocios, el registro de la propiedad y la protección a los inversionistas, lo que indica un marco de seguridad jurídica. Sin embargo, se requieren mejoras en el cumplimiento de contratos. Esto puede ser un motivante para que los compradores estadounidenses prefieran el uso de un intermediario responsable que el lidiar directamente con los proveedores locales, pero también está el riesgo de que prefieran comprar a proveedores de otros países. Brasil, que es el principal proveedor de harina de lúcuma y actualmente está por debajo del Perú en casi todas las variables pero en cumplimiento de contrato posee una mejor calificación. 
El ámbito laboral en el país está normado por varias leyes y regulaciones. Existiendo  dos modalidades de contrato: (a) contratos por un período de tiempo establecido o de plazo fijo, y (b) contratos por tiempo indeterminado. En ambos casos deben considerarse los costos ocasionados por el aporte al seguro social, proporcional de vacaciones,  y gratificaciones. En el caso de una empresa dedicada a la intermediación comercial se recomienda establecer contratos indeterminados ya que el personal establecerá relaciones personales con los clientes y proveedores, por lo que no se recomienda alta rotación.
Los aspectos legales específicos que deben considerarse para la exportación de harina de lúcuma son los siguientes: 
·      Al pertenecer la harina de lúcuma al rubro de alimentos y bebidas, y estando destinada a la exportación, se necesita la autorización de la DIGESA.
·      Fraccionamiento del pago de los derechos arancelarios en la importación de equipos y maquinaria nuevos, se puede pagar en forma fraccionada los derechos arancelarios generados por la importación de maquinarias y equipos nuevos que se utilicen directamente en el proceso productivo.
·      Procedimiento de restitución simplificada de derechos arancelarios “Drawback”. Es un sistema simplificado que permite a los exportadores obtener la restitución de los derechos arancelarios pagados por la importación de mercancías materias primas, insumo, productos intermedios, partes y piezas, que intervienen directamente en la elaboración de productos exportados.
3.1.2. Fuerzas económicas y financieras
El Perú, ha tenido un crecimiento económico constante durante la última década, siendo en los años 2006 y 2010 cuando la economía creció más rápidamente. Esto se mide en la variación del Producto Bruto Interno o PBI, como se presenta en el Gráfico 15. Las perspectivas de crecimiento para el próximo año “es del 6 por ciento, menor a la expansión de cerca del 7 por ciento que se espera para el cierre del 2011”[10]
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Gráfico 15: Variación porcentual del PBI nominal (var%)
Fuente: Elaboración propia con datos del Banco Central de Reserva del Perú [BCRP], 2011 (http://estadisticas.bcrp.gob.pe/index.asp?sFrecuencia=A)
              
La inflación es la variación en el índice de precios al consumidor, el cual es medido mensualmente. Durante la última década el Perú ha logrado mantener su inflación en un solo dígito, lo cual indica que los precios no sufren grandes incrementos, y esto se puede observar en el Gráfico 16 donde se presenta la evolución anual de la inflación. Analistas del Scotiabank estiman que la inflación del 2011 será 3.5% ligeramente superior a las estimaciones iniciales del BCRP[11]. Según el informe de competitividad Global del Foro Económico Mundial 2011-2010, el Perú se sitúa en la primera posición a nivel mundial en control de inflación.
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Gráfico 16: Variación porcentual del índice de precios al consumidor 
Fuente: Elaboración propia con datos del BCRP, 2011. (http://estadisticas.bcrp.gob.pe/index.asp?sFrecuencia=A)
 
El riesgo país es un índice que se utiliza para medir el nivel de riesgo de inversión que existe en una nación en un momento específico. En el caso de Perú, la calificadora Standards & Poor’s le dio una calificación de BBB, en una escala que va desde AAA hasta E, donde AAA representa la máxima capacidad de pago  y E cuando no hay garantías suficientes. Especialistas de Standards & Poor’s declararon que “si Perú acelera su crecimiento económico impulsando el desarrollo de otros sectores que no sean energía y minería”[12] podría mejorar rápidamente su calificación.
Sin embargo, para diciembre 2011 la calificadora Moody’s indicó que “el riesgo siempre existente de que, ante una situación de presión social, el gobierno de izquierda pueda ser tentado a realizar cambios significativos en el modelo económico del Perú”[13]. Esto ocasionaría una disminución de la calificación del país, aumentando su riesgo ante los inversionistas internacionales.
La tasa de interés puede ser activa o pasiva. Se conoce como activa aquella que se cobra en operaciones de crédito, mientras que la pasiva es la que pagan para colocaciones. En junio el BCRP realizó los siguientes anuncios “para depósitos overnight la fijó en 3.45% anual, y para la compra directa temporal de títulos valores y créditos de regulación monetaria la puso en 5.05% anual. Mientras que para la compra temporal de dólares (swap) estableció una comisión equivalente a un costo efectivo anual mínimo de 5.05%”[14]. Esto indica una tasa referencial un poco mayor a la inflación y que se mantiene en un dígito. 
Sin embargo la tasa referencial viene mostrando incrementos desde enero 2010, y en mayo 2011 se situaba en 4.25%. Este aumento se debe a que el Banco Central incrementó la cobertura del encaje bancario para incorporar los pasivos de las sucursales en el exterior y al mismo tiempo aumentó la tasa de encaje. 
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Gráfico 17: Tasa de interés referencial del BCRP, 2011.
Fuente: Elaboración propia con datos del Programa Monetario de Mayo 2011 (http://www.bcrp.gob.pe/docs/Transparencia/Notas-Informativas/2011/Nota-Informativa-BCRP-2011-05-12-xf68Hypa5s.pdf)
 
Desde el año 2000 las reservas internacionales de Perú han mostrado crecimiento constante, como se observa en el Gráfico 18. Este incremento se aceleró en el año 2007, relacionado con el crecimiento económico y la atracción de inversiones. Para finales del 2010 se tenía un total de US$ 44,105 millones. Esta acumulación de reservas se debe a una balanza comercial positiva y a un incremento en el flujo de inversiones hacia el país. Estas reservas son invertidas considerando en primer término la seguridad o preservar el capital y en segundo término garantizando la liquidez o disponibilidad de las mismas. Cuando la estrategia de inversión da seguridad y liquidez entonces se busca rentabilidad.
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Gráfico 18: Reservas internacionales netas, en millones de US$
Fuente: Elaboración propia con datos del BCRP 2011. (http://www.bcrp.gob.pe/estadisticas.html)
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Gráfico 19: Balanza Comercial, en millones de US$
Fuente: Elaboración propia con datos del BCRP, 2011. (http://www.bcrp.gob.pe/estadisticas.html) 
 
La balanza comercial refleja la diferencia entre el total de importaciones y el total de exportaciones. En el Gráfico 19 se presenta la evolución del saldo de la balanza comercial peruana, el cual al ser positivo evidencia que las exportaciones son mayores a las importaciones. La firma de tratados comerciales, el incremento en la producción nacional y la lucha del productor peruano por lograr productos competitivos han logrado los crecimientos que se aprecian en el gráfico. Los picos que se observan en los años 2006, 2007 y 2010 se deben principalmente a un aumento en la actividad minera y en el precio internacional de los minerales.
El gobierno peruano ha puesto en funcionamiento una página web donde se pueden consultar todos los acuerdos comerciales que ha suscrito el Perú, (http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/).  En este sitio se observa que actualmente hay en vigencia acuerdos con la Comunidad Andina, el Mercosur, el Foro de Cooperación Económica Asia Pacífico y la European Free Trade Association, Asociación Europea de Libre Comercio. Así mismo ha establecido acuerdos bilaterales con Estados Unidos, Chile, México, Canadá, Singapur, China, Corea del Sur y Guatemala.
La relación comercial entre los Estados Unidos de Norteamérica y el Perú está enmarcada en el Tratado de Libre de Comercio que entró en vigencia el 1 de febrero del año 2009. La pulpa de lúcuma tiene un arancel de 14.5%, mientras que para la harina el arancel es 9.6%; y ambos están en la categoría de desgravación A[15]. Esto significa que los aranceles serán eliminados totalmente en un lapso de cinco años.
En relación al sector agroexportador se tiene que las exportaciones agrarias tradicionales sumaron US$ 21 millones en enero 2010, cifra que significó una variación negativa de 20.5%. Esta se explica por las menores exportaciones de café, las cuales sumaron US$20 millones y registraron variaciones negativas tanto en el valor (-22.7%) como en el volumen (-36.1%) exportado. Estados Unidos se mantiene como el principal mercado de destino de los envíos de café (US$ 5 millones / caída 28.2%). Sin embargo, al igual que Bélgica (US$ 3 millones / 31.0%) y Alemania (US$ 3 millones / -59.4%) han registrado caídas importantes. Esta situación se ha visto atenuada por los mayores envíos hacia Colombia (US$ 3 millones / 110.7% crecimiento), Canadá (US$ 1 millón / 135.1%) y Suecia (US$ 1 millón /66.2% crecimiento).
Las exportaciones agrarias no tradicionales sumaron US$ 179 millones en enero 2010 lo que representó una variación positiva de 15.0% respecto al mismo mes del año anterior. El volumen exportado registró también una variación positiva de 11% lo que podría estar relacionado con la recuperación de la demanda en varios de nuestros principales socios comerciales.
El bloque de mayor importancia para el Perú en el rubro agroexportador es la Unión Europea. Sin embargo nuestro principal mercado son los Estados Unidos, como se puede apreciar en el Gráfico 20.
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Gráfico 20: Agroexportaciones Peruanas en miles de dólares
Fuente: Elaboración propia con datos de SUNAT
 
La competitividad peruana en el exterior está dada por productos de mayor calidad, lo que nos permite ingresar cada vez más a nuestros principales mercados, además de ampliar otros que significarán para el Perú importantes destinos para las exportaciones. El incremento dentro de los principales 20 mercados ha sido del orden del 8%, sin embargo en los demás mercados el incremento comercial de Perú ha sido proporcionalmente mayor, significando esto una desconcentración de los principales destinos. Ver detalles en el ANEXO 1.
3.1.3. Aspecto socio demográfico y cultural
En el año 2003, el Perú tenía 27.1 millones de habitantes y según proyecciones del INEI, para el 2020 habrán 33.7 millones. Se estima que la población se estabilizará en 35 millones, alrededor del año 2025. En el Cuadro 9 se presenta la proyección de la población por quinquenio.
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Cuadro 9: Proyecciones de Datos de Población del Perú (en miles)
Fuente: INEI, 1995. Proyecciones de la población del Perú 2000-2020 
 
Desde finales de los sesentas la tasa bruta de natalidad (TBN) ha decrecido. En el periodo 1995-2000 la TBN fue de 24.9, mientras que entre el 2005-2010 fue de 20.7. Entre las regiones del país hay marcadas diferencias, por ejemplo en Lima fue de 16.4 mientras que para Huancavelica fue 30.2.
La tasa de mortalidad infantil fue de 158 defunciones por cada mil nacidos vivos en 1950, y en el año 2000 era de 45. Al analizar en conjunto la TBN con la tasa de mortalidad se obtiene el crecimiento poblacional, en los años ochentas era de 2.4% y para el año 2003 fue 1.7%. Para el año 2020 se proyecta un crecimiento poblacional del 1.18%.
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Gráfico 21: Pirámide de población censada, 1993y 2007, expresado en porcentajes.
Fuente: “Perú en cifras” del INEI, 2011. (http://www.inei.gob.pe/perucifrasHTM/inf-dem/cuadro.asp?cod=3645&name=po05&ext=gif)
 
Al analizar la población por edad, presentada en el Gráfico 21, se observa que el 40% de los peruanos tienen 19 años o menos. Sin embargo empieza a notarse una disminución en la natalidad en los últimos diez años, como se explicó anteriormente.
Con respecto a la educación, en el Cuadro 10 se observa como en el Perú solamente el 10.9% de la población adulta tiene educación superior universitaria completa, mientras que el 9.8% no completaron la primaria o carecen de educación formal. Las diferencias entre el área urbana y rural es alarmante ya que la mayor parte de la población sin primaria se concentra en el área rural (28.2% de estos habitantes). Por el otro lado  la población con educación superior se concentra en las áreas urbanas. El 42.8% de los peruanos en pobreza extrema no completaron la primaria. Al ver la información por género se tiene que en general los hombres alcanzan un mayor nivel educativo que las mujeres, pero esto se hace más evidente en las zonas rurales.
[image: ]
 
Cuadro 10: Nivel educativo de la población peruana
Fuente: ESCALE del Ministerio de Educación, 2011. (http://escale.minedu.gob.pe/) 
 
3.2. Entorno Internacional: Estados Unidos de Norteamérica
3.2.1. Fuerzas políticas, gubernamentales y legales
La forma de estado que tiene los EE.UU. es la de República Federal  Presidencialista. Liderada por un presidente que es elegido cada cuatro años, y puede ser reelegido para un segundo mandato únicamente. Hay dos partidos políticos preponderantes, que son el Partido Republicano y el Partido Demócrata, considerándose que tiene una democracia bipartidista. Actualmente el Sr. Barack Obama es el presidente y habita en Washington, la capital.
EE.UU. posee una extensión territorial de 9´826,630kilómetros cuadrados. Es el tercer país de mayor superficie en el mundo, luego de Rusia y Canadá. De este a oeste hay 4,500 kilómetros y de norte a sur son 2,575 kilómetros. En el Gráfico 22 se presenta el mapa de los EE.UU. donde se observa que está integrado por 50 estados autónomos.
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Gráfico 22: Mapa político de los Estados Unidos.
Fuente: Wikipedia, definición de los Estados Unidos de Norteamérica 2011. (http://es.wikipedia.org/wiki/Estados_Unidos)
 
Entre los aspectos legales a considerar destaca la Ley de Preferencia Arancelarias (ATPA), la cual es un programa de comercio unilateral que otorga Estados Unidos a los países andinos, para promover el desarrollo económico, estimular la inversión y diversificar la base de las exportaciones de los mencionados países. ATPA permite la franquicia aduanera en los Estados Unidos a una serie de productos de los países beneficiarios del programa: Bolivia, Colombia, Ecuador y Perú. Se considera que un producto es admisible para la franquicia aduanera según el ATPA, si reúne los siguientes criterios:
·         Importado directamente desde un país beneficiario hasta EE.UU.
·         En caso de que no sea enteramente cultivado o producido en un país beneficiario, por lo menos el 35% del valor gravable del artículo proviene de uno o más países beneficiarios del ATPA, o de la Iniciativa de la Cuenca del Caribe (CBI), Puerto Rico o las Islas Vírgenes Estadounidenses.
·         Los productos que están excluidos de la Franquicia Aduanera son los siguientes:
o       La mayoría de textiles y confecciones; atún enlatado, petróleo y sus derivados; calzado con excepción de artículo desechables y partes para calzado, tales como capelladas; algunos guantes de piel, de caucho y de plástico; equipaje, carteras y otros productos de cuero sin curar; ciertas prendas de cuero; relojes y piezas de relojería; ron.
o       Algunas clases de azúcar permanecen al sistema de cuota arancelaria con un sistema de aranceles a dos grados. Los países beneficiarios del ATPA pueden exportar libre de aranceles, una cantidad designada como “tasa baja”, cualquier exportación adicional a la designada, será sujeta a un arancel de “tasa alta”.
o       Ciertos productos, tales como cerveza y licor, aunque tengan entrada libre de aranceles, están sujetos a impuestos federales sobre consumo.
Como mercado destino de exportaciones, deben revisarse las prohibiciones y restricciones existentes. Es así que se conoce que la Administración de Productos Alimenticios y Farmacéuticos (FDA) es la entidad encargada de asegurar la sanidad, seguridad y debido etiquetados de los alimentos, medicamentos y cosméticos. Las leyes administradas por el FDA incluyen la Ley Federal sobre los Productos Alimenticios, Farmacéuticos y Cosméticos (FFD&C Act) y la Ley para la Precisión de las Etiquetas y el Empaque Adecuado (FPLA).
Los productos importados regulados por el FDA están sujetos a la inspección al momento de ingresar en la Aduana estadounidense. Aquellos productos que no se hallen conforme a la ley y reglamentos son sujetos a modificación (en caso de clasificación, empaque o etiquetado), destrucción o reexportación.
Los Requisitos de Etiquetado se establecen en la Ley para la Precisión de las Etiquetas y el Empaque Adecuado. En ella se establece que la etiqueta de los productos alimenticios debe contener todas las especificaciones en idioma inglés, y debe indicar lo siguiente:
·         La identidad del alimento.
·         Lista de los ingredientes por su nombre usual en orden descendente con relación a su peso relativo.
·         Indicación adecuada de la cantidad neta del alimento en el paquete.
·         Datos del productor, embarcador y/o distribuidor, específicamente el nombre y la dirección.
Si los alimentos contienen vitaminas, minerales o proteínas debe detallarse en la etiqueta, así como el contenido neto de sodio. Existen algunos alimentos para los que se han establecido estándares de calidad, identidad y forma de envasado específicos. En estos casos deben cumplir adicionalmente a los requerimientos generales, con los estándares respectivos establecidos. 
3.2.2. Fuerzas económicas
La economía estadounidense es la mayor del mundo, con un PBI total cercano a los US$14.5 trillones en el 2010. Esto genera un PBI per cápita de US$46,844, el séptimo más alto del mundo[16]. Es una economía esencialmente de servicios, donde el sector terciario constituye cerca del 79% del PIB. El sector primario y el sector secundario constituyen, respectivamente el 1% y el 20%. Su balanza comercial es deficitaria porque sus importaciones son mucho mayores que las exportaciones.
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Gráfico 23: PBI per cápita de EE.UU.
Fuente: Wikipedia, 2011. (http://en.wikipedia.org/wiki/File:US_GDP_per_capita.PNG)
La situación económica de EE.UU. se ha caracterizado por un crecimiento moderado con una media cercana al 3.2%. A nivel mundial sus exportaciones son un 10.245% del total, mientras que las importaciones son un 16.106%. En el año 2009 experimentó una caída en su PBI lo cual se ve reflejado en el Gráfico23, lo cual fue el reflejo de la crisis económica originada por una crisis hipotecaria. Los consumidores recortaron sus gastos especialmente en automóviles, muebles, electrodomésticos, ropa, y otros bienes suntuosos. Las empresas, por su parte, redujeron los suyos y la construcción, tanto residencial como comercial fue severamente afectada.
La mayoría de los estadounidenses considera que las regulaciones para proteger industrias perjudican a los consumidores. Al mismo tiempo, los cambios tecnológicos han permitido el ingreso de nuevos competidores al Mercado, inclusive en industrias que eran monopolios como las telecomunicaciones o la energía. Estos dos hechos han llevado a generar desregulación. Actualmente son los empresarios quienes deciden en que industria incursionar y el monto de sus inversiones. Los precios se establecen principalmente por la ley de la oferta y la demanda.
3.2.3. Aspecto socio demográfico y cultural
Estados Unidos de Norteamérica es un país que posee un 90% de población urbana, asentada principalmente en las costas. Entre las mayores áreas urbanas se encuentra Nueva York con 18.6 millones de habitantes, Los Ángeles con 13 millones y San Francisco con 4.2 millones. La población total del país alcanzó en 2010 los 308 millones de habitantes. 
De acuerdo al censo del 2010, la población hispana de Estados Unidos representa el 16.3% de la población total, siendo la primera minoría del país. Actualmente los hispanos son 50.5 millones, presentando un crecimiento del 43% entre el año 2000 y el 2010. Es una población en constante crecimiento lo que principalmente se debe a la constante migración. En la década de los ochentas el crecimiento fue del 53% y en los noventas alcanzó el 58%[17]. 
Dentro del mercado objetivo, los Estados Unidos, se ha venido desarrollando en los últimos años una corriente fuerte hacia el consumo de comida sudamericana y con ello el mercado de productos típicos, debido a la fuerte inmigración de la población latina hacia ese país. Según el Informe de Prospección de Mercado, Noviembre 2010, la tendencia y oportunidades de mercado latino-estadounidense viene creciendo a una tasa acelerada, para el 2050 llegará a representar el 30% de la población total sean latinos. Además el poder de compra de la población hispana representará a fines del 2010 el 11% de la población de EE.UU. 
El mercado para productos alimenticios peruanos, de gran potencial y constante crecimiento, comprende tres tipos adicionales de consumidores: el típico consumidor americano, el consumidor latino o de otras minorías y el consumidor peruano. El primer segmento se caracteriza por consumir la típica comida americana, la que se abastece actualmente con espárragos, cebollas, ajos, nueces, café. Este segmento representa el de mayor potencial en términos de volúmenes de compra. El segundo segmento está comprendido por comunidades de inmigrantes (latinos, asiáticos, hindúes, etc.), con determinadas costumbres alimenticias que no pueden ser satisfechas con productos locales y que pueden ser abastecidos por el Perú.
	México
	30746

	Puerto Rico
	4151

	Cuba
	1631

	El Salvador
	1560

	Rep. Dominicana
	1334

	Guatemala
	986

	Colombia
	882

	Honduras
	608

	Ecuador
	591

	Perú
	519

	Otros
	1201


Cuadro 11: Población peruana en EE.UU.
Fuente: Informe de Prospección del Mercado, Krea Global, 2010
 
Un último segmento comprende a la comunidad peruana, la cual alcanza el tamaño poblacional de cualquier ciudad mediana en el Perú, como se observa en el Cuadro 11. Este segmento tiene mayor ingreso per cápita que los habitantes del Perú y mantienen intactas sus costumbres culinarias. Estas costumbres son satisfechas de forma parcial porque no consiguen todos los vegetales y productos frescos que hay en el Perú. La mayoría de los productos procesados tienen alta demanda aunque particularmente aquellos productos de marca conocida y que es asociada inmediatamente con el Perú.
3.3. Estructura Competitiva del Mercado: Modelo de las cinco fuerzas de Porter
“En cualquier sector industrial, ya sea doméstico o internacional, que produzca un bien o servicio, las reglas de la competencia están englobadas en cinco fuerzas competitivas”[18]. Es así que de acuerdo a Porter, el análisis de competitividad se basa en el estudio de cinco pilares: (a) competidores actuales, (b) surgimiento de nuevos competidores, (c) bienes o servicios sustitutos, (d) proveedores  y (e) consumidores o clientes.
3.3.1. Competidores actuales
La competencia que enfrentará Perú Export proviene de fuentes nacionales, así como internacionales. Se mencionó previamente que el principal proveedor de harina de lúcuma en Estados Unidos es Brasil. Sin embargo el principal productor de lúcuma y de harina de lúcuma en el mundo es Perú[19]. Razón por la cual el análisis de competidores se centrará en los productores y exportadores peruanos.
En el Perú las principales empresas exportadoras de harina de lúcuma en el año 2010 fueron: (a) Ecoandino con el 62.2% del valor total exportado por el Perú, (b) Complementos y Suplementos Orgánicos del Perú, con el 19.6%, y (c) Agroexport Topara (6.6 %)[20].
En el Cuadro 12 se presentan datos de cada uno de estos exportadores. Se observa que la exportación de harina de lúcuma está muy concentrada en estas tres empresas, las cuales en conjunto representan el 88.4% de las exportaciones peruanas. Esto implica que la competencia será aguerrida ya que los competidores se encuentran posicionados con amplia participación de mercado, especialmente Ecoandino. Los elementos que pueden favorecer el ingreso de una nueva empresa al mercado es que la demanda está en crecimiento y que aún es insatisfecha por los productores actuales.
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Cuadro 12: Datos de empresas exportadoras de harina de lúcuma.
Fuente: Elaboración propia con datos de las páginas web de cada productor y del artículo titulado “Exportaciones de lúcuma ganan preferencia” por Andina (http://www.pymex.pe/Productos-Estrella/exportaciones-de-harina-de-lucuma-ganan-preferencia.html)
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Gráfico 24: Productos elaborados por Ecoandino.
Fuente: Página web de Ecoandino (http://www.ecoandino.com/productos.html)
 
3.3.2. Competidores potenciales
Existe la amenaza de competencia futura, ya que a nivel nacional es muy probable la aparición de nuevas fábricas de harina de lúcuma. En la medida en que el producto se hace conocido y la demanda se incrementa, la industria se hace más atractiva. Se piensa que estos nuevos productores difícilmente podrán impactar o afectar la competencia internacional por el gran volumen del mercado de destino. Es por esto que se considera que el efecto principal será en el mercado local.
3.3.3. Productos sustitutos
El sabor exótico de la lúcuma es particular, por lo que no tiene sustitutos directos. Es un fruto nutritivo pues contiene calcio, fósforo, fierro, vitamina B5, etc. como se presenta en el Cuadro 13, lo que hace que sea valorado por los consumidores. Sin embargo puede ser sustituido por otras frutas y/o productos orgánicos[21], especialmente exóticas como son el lulo o tomate de árbol, el sauco, etc. Los productos sustitutos serán aquellos que puedan incorporarse en la preparación de dulces, yogurt, helados, tortas, milkshake, etc.
	Componente
	Unidad
	Pulpa fresca
	Harina

	Agua
	G
	72.3
	9.3

	Valor Energético
	Cal
	99
	329

	Proteínas
	G
	1.5
	4

	Fibra
	G
	1.3
	2.3

	Lípidos
	G
	0.5
	2.4

	Cenizas
	G
	0.7
	2.3

	Calcio
	Mg.
	16
	92

	Fósforo
	Mg.
	26
	186

	Fierro
	Mg.
	0.4
	4.6

	Caroteno
	Mg.
	2.3
	0

	Tiamina
	Mg.
	0.01
	0.2

	Niacina
	Mg.
	1.96
	----

	Ac. Ascórbico
	Mg.
	2.2
	11.6

	Riboflavina
	Mg.
	0.14
	0.3


Cuadro 13: Valor nutricional de la harina de lúcuma y harina de trigo (contenido en 100 gramos).
Fuente: Inkanatural, 2011 (http://www.inkanatural.com/es/alimentacion_natural/lucuma.html) 
3.3.4. Proveedores
En el Perú se produce lúcuma en 15 regiones, de las cuales Lima concentra el 75% de la producción. Gozando del mayor rendimiento a nivel nacional, ya que obtienen 11.6 toneladas métricas anuales por hectárea, gracias a la mayor incorporación de tecnología en el cultivo[22]. Se observa que el modelo productivo de los dos principales competidores, que se presentó en el Cuadro 12, se basa en no cultivar la lúcuma sino comprar la fruta a productores locales. Entonces se concluye que este modelo debe ser rentable y por ende será el adoptado por la empresa Perú Export.
Es necesario establecer alianzas con productores, a los cuales hay que  desarrollar mediante conocimientos tecnológicos e incluso recursos financieros para financiar las cosechas. Esto lo realiza la empresa Ecoandino y así asegura el aprovisionamiento de la fruta, y que la misma sea de excelente calidad. Las mejoras en las prácticas de cosecha, post cosecha, embalaje y transporte disminuirán drásticamente las mermas. Proporcionando beneficios para el productor, el comerciante y el consumidor.
3.3.5. Consumidores
Los clientes serán los fabricantes de helados, yogurt, postres y repostería de los EE.UU. y específicamente de las ciudades de Los Ángeles, San Francisco y/o Nueva York, que han sido identificadas como los mercados con mayor importación de harina de lúcuma. Estos productores de helados y postres cuentan con amplio poder de negociación, principalmente los grandes debido a su gran tamaño, por lo que el plan de mercadeo debe enfocarse en clientes de tamaño pequeño o medio para que sea una relación comercial más pareja y no haya dificultades en alcanzar las cantidades requeridas por los clientes. Los clientes potenciales que se han identificado son:
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Cuadro 14: Clientes potenciales en California y Nueva York
Fuente: Compañías productoras de helados y postres en California (http://www.manta.com/mb_44_C2018_05/ice_cream_and_frozen_desserts/california); compañías productoras de helados y postres en Nueva York (http://www.superpages.com/yellowpages/C-Ice+Cream+%26+Frozen+Desserts+Wholesale+%26+Manufacturers/S-NY/T-New+York/); y compañías productoras de helados y postres en San Francisco (http://sanfrancisco.citysearch.com/listings/san-francisco/ice_cream_frozen_dessert_manufacturers/55979_2340)
 
 
De acuerdo al artículo titulado “Los mercados de la lúcuma” publicado en el sitio web de Agronegocios Perú, hay ciertos puntos que deben reforzarse y mantenerse para que los productos de lúcuma peruano sean competitivos en el mundo. A continuación se listan dichos puntos:
·        Se debe incrementar la oferta exportable mediante la selección y estandarización de los productos para la agroindustria. 
·        Fomentar la asociación a largo plazo entre los productores lúcuma y empresas locales con potencial para exportar.
·        Apoyar la fomentación de cadenas productivas, uniendo a las asociaciones de pequeños productores de lúcuma con exitosas empresas industriales de alimentos.
·        Creación de empresas agroindustriales con estándares de calidad que se dediquen a desarrollar la lúcuma en zonas con grandes potenciales. 
·        Destacar el origen peruano ancestral y él sabor natural único de la lúcuma para contribuir en su reconocimiento en el mercado exterior. 
·        Promover el consumo industrial de la pulpa y harina de lúcuma en la preparación de helados, tanto a nivel nacional como internacional. Reenfocando la oferta de la lúcuma hacia productores industriales de concentrados en jugos, helados, yogures y postres con gran crecimiento en países como Estados Unidos, Canadá, México, Alemania Reino, Inglaterra, Francia, España, Italia, Japón y otros.
Todos estos puntos han sido considerados en el análisis de las cinco fuerzas de Porter que se ha desarrollado. También se considerarán en la elaboración de la estrategia, del plan de marketing y del plan operativo en general. Como resumen del análisis competitivo que se ha realizado se presenta el Gráfico 25.
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Gráfico 25: Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter
Fuente: Elaboración propia
 


CAPÍTULO 4:
PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO
4.1              Visión
Perú Export será el proveedor líder a nivel mundial de harina de lúcuma suministrando la mayor cantidad de este producto, dando a la lúcuma en mercados extranjeros, con excelente calidad y servicio para sus clientes. Será una de las mejores empresas para trabajar dentro del Perú y promotor de la marca país.
4.2.              Misión
Perú Export es una empresa procesadora y comercializadora de harina de lúcuma de excelente calidad, sobrepasando las expectativas de sus clientes. Contribuyendo al posicionamiento de los productos peruanos en el mercado extranjero, y específicamente dentro de la población hispana de los Estados Unidos. A la vez que brinda desarrollo profesional a sus empleados dentro de un ambiente de trabajo en equipo y respeto, generando rentabilidad para los accionistas, y contribuyendo a la sostenibilidad de la comunidad donde opera.
4.3.               Objetivos Estratégicos
4.3.1. Corto Plazo
·         Producir 1,700 kilogramos de harina de lúcuma en el primer año, que sea de alta calidad según los estándares internacionales.
·         Formar un equipo de ocho personas trabajadoras, con las competencias necesarias para los cargos definidos y que sean gestores del crecimiento de la empresa.
4.3.2. Mediano y Largo Plazo
·         Posicionarse en la mente de los productores de helado, repostería u otros productos alimenticios de Los Ángeles, Nueva York y San Francisco como el fabricante y comercializador número uno de harina de lúcuma.
·         Lograr posicionar el producto en el mercado internacional, primero en Estados Unidos y luego en Europa.
·         Obtener la autorización para utilizar la marca Perú desde el quinto año de operaciones.
·         Ampliar la cantidad de trabajadores en 4 personas para incrementar la producción y superar los 11,000 kilogramos en el cuarto año de operaciones. 
4.4. Análisis FODA e Iniciativas Estratégicas
El análisis FODA se desprende de la identificación de las fortalezas y debilidades internas de la empresa, así como las oportunidades y amenazas que ofrece el entorno. Al contrastar estos elementos surgen las iniciativas estratégicas, las cuales se presentan en el punto 4.4.5.
4.4.1.               Fortalezas
·         Selección y contratación de personal con las competencias requeridas para cada cargo, además de proveer inducción y capacitación para reducir errores y mermas, incrementando así la productividad.
·         Capacidad de ofrecer financiamiento a productores de lúcuma para establecer alianza de largo plazo.
·         Programa de asesoramiento técnico a productores de lúcuma para asegurar la calidad de la fruta.
·         Tecnología (maquinarias y equipo) de punta para elaborar harina de lúcuma de excelente calidad, es decir con buen aroma, sabor y textura. 
·         Ubicación de la planta en Lima. Lo que le ofrece a la empresa estar cerca de los productores y del puerto para la exportación.
·         Enfoque en mercados segmentados geográficamente para brindar servicio más personalizado.
·         Producto que no requiere de condiciones especiales de almacenamiento y transporte.
4.4.2.               Oportunidades
·         Estabilidad macroeconómica en Perú, que favorece la inversión.
·         Acceso a financiamiento, gracias a la expansión del crédito y con tasas de interés estables.
·         Inflación de un dígito, usualmente menor al 4% anual. Esto mantendrá los costos estables.
·         Incremento en la demanda de harina de lúcuma a nivel mundial, incluyendo a los EE.UU.
·         Condiciones climáticas que favorecen la producción de lúcuma en diversas zonas del Perú.
·         Las maquinarias de producción de harina de lúcuma se pueden adaptar y utilizar en la elaboración de otros productos, como por ejemplo harina de ajo, harina de cebolla.
·         La harina de lúcuma no paga aranceles en Estados Unidos. 
4.4.3.               Debilidades
·         Falta de experiencia en la elaboración de harina de lúcuma.
·         Alta dependencia en el cumplimiento de los agricultores de lúcuma.
·         Al inicio debe ser seguidor en precio porque sus volúmenes serán bajos y su calidad no será apreciada todavía.
·         Poco conocimiento de los consumidores sobre las propiedades y beneficios de la harina de lúcuma y sus usos.
4.4.4.               Amenazas
·         Competencia nacional e internacional, actual y la posibilidad de que surjan  nuevos competidores
·         Los agricultores de lúcuma se pueden integrar hacia adelante y fabricar ellos mismos la harina.
·         Riesgos climatológicos como el Fenómeno de El Niño, que perjudica el cultivo de materia prima.
·         Revaluación del nuevo sol que hace que por cada dólar que se reciba de los clientes se obtengan menos soles para cubrir los costos y gastos locales.
·         Surgimiento de barreras arancelarias y/o no arancelarias al producto.
4.4.5.              Iniciativas Estratégicas
Las siguientes iniciativas estratégicas se plantean para utilizar las fortalezas, contrarrestar las debilidades, aprovechar las oportunidades y protegerse de las amenazas:
·         Establecer alianzas estratégicas con los productores de lúcuma para garantizar el aprovisionamiento constante y de excelente calidad. Esta alianza debe contemplar el proveer asesoramiento técnico, supervisar el cultivo y cosecha, y brindar financiamiento. 
·         Enfatizar el uso de tecnología, con maquinarias que aprovechen el fruto de la lúcuma al máximo, reduciendo los costos de producción, se observará así, la mayor pureza del producto y por ende la satisfacción del cliente.
·         Contar con un estricto proceso de contratación y sistema de capacitación. Siempre objetivo y enfocándose en desarrollar las competencias requeridas.
·         Buscar el acercamiento con los clientes, a través de la comunicación constante, para lograr una relación de colaboración de largo plazo.
4.5.               Ventajas Competitivas
Las ventajas competitivas que se han identificado son:
·         La ubicación de la planta procesadora en Lima, porque estará cerca de los lugares donde se produce la mayor cantidad de lúcuma: Lima, Huaral, Cañete, Huacho y Chancay. A la vez que está cerca del puerto para la exportación.
·         En el mundo los dos países que cultivan y producen harina de lúcuma en cantidades considerables: Perú y Chile. Muchos otros países han intentado cultivar la lúcuma pero sin buenos resultados. Esta situación permite vislumbrar un negocio seguro y de larga duración.
·         Dos de los mercados seleccionados, Los Ángeles y San Francisco, poseen clima caluroso todo el año y por lo tanto se dan las condiciones propicias para el consumo de helado de harina de lúcuma constantemente.
·         La harina de lúcuma ingresa a los Estados Unidos libre de aranceles, por lo que es más barata que otros insumos. 
 
CAPÍTULO 5:
PLAN DE MARKETING
5.1. Mercado Objetivo y Perfil del Consumidor
5.1.1. Mercado Objetivo
Estados Unidos es un mercado con ventajas para comercializar la harina de lúcuma. Actualmente concentra el 76% de las exportaciones peruanas de harina de lúcuma, con compras de aproximadamente US$75 millones. El Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos constituye un instrumento valioso de integración que permite comercializar con menos barreras, lo que beneficia la exportación de lúcuma y sus derivados. 
Los segmentos que se han definido son en base a condiciones geográficas, es así que se atenderán las siguientes tres ciudades, penetrando una por una:
·         Los Ángeles, con un consumo estimado en 21,538 kilogramos durante el primer año de operaciones.
·         Nueva York, con un consumo estimado en 6,567 kilogramos.
·         San Francisco, con un consumo estimado de 3,265 kilogramos.
5.1.2. Perfil del Consumidor
La Harina de lúcuma será comercializada a los negocios o empresas fabricantes de helados, postres, yogurt y repostería en general. Con base en la entrevista realizada a la Ing. Zandi Brehmer de Euromonitor International, empresa especializada en análisis sectoriales, se conoció que estas empresas tienen las siguientes características:
·         Muchas pequeñas y medianas empresas productoras de postres en Estados Unidos son negocios familiares, donde el dueño está involucrado directamente en la gerencia.
·         Solicitan crédito a sus proveedores, usualmente de 30 días.
·         Compran a distribuidores locales, pero también importan directamente, ya que buscan ahorros y obtener mejores precios.
·         Buscan marcas específicas, es decir que son leales.
·         Suelen ser muy exigentes con la calidad.
·         Sus días de inventario de materia prima no sobrepasan los 30 días por razones de costo y de espacio.
5.2. Posicionamiento
La empresa buscará posicionarse mediante las siguientes acciones:
·         Brindar la calidad requerida por los fabricantes de helados y otros postres. Para identificar lo que busca el mercado y mantenerse a la vanguardia en este aspecto, se visitará constantemente el mercado de destino. Así se obtendrá información precisa sobre la calidad que desean en cuanto a color, aroma, textura; y de acuerdo a esta información se seleccionará el tipo de lúcuma y se utilizará el proceso de fabricación  apropiado. 
·         Cumplimiento puntual de los pedidos, para ser reconocida como una empresa seria, formal y confiable. Esto logrará el fortalecimiento de los lazos comerciales con los clientes. 
·         Ofrecer abastecimiento constante y puntual, garantizando la calidad en todos los procesos. Para ello se implementarán indicadores de gestión y un sistema de Balance Scorecard.
·         Ofrecer los mejores precios, de acuerdo a la calidad. Para esto se realizará anualmente un benchmark con los principales competidores. Al mismo tiempo se vigilarán permanentemente los costos de la fábrica.
5.3. Participación de Mercado
En base a los datos de tamaño de mercado presentados en el Cuadro 6 y conociendo que la estrategia de penetración será ir atacando un segmento de mercado a la vez, se plantean las metas de participación de mercado. En base a esto se han preparado los Cuadros 15, 16 y 17, donde se detalla el tamaño de cada segmento, la participación esperada y lo que esto implica en términos de kilogramos. Se ha decidido incursionar en el mercado de San Francisco antes que en Nueva York porque está ubicado en California al igual que los Ángeles y podría representar una ventaja conocer la zona y aprovechar los costos de viajes para abarcar mayor mercado.
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Cuadro 15: Participación de mercado esperada en el segmento Los Ángeles
Fuente: Elaboración propia
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Cuadro 16: Participación de mercado esperada en el segmento San Francisco
Fuente: Elaboración propia
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Cuadro 17: Participación de mercado esperada en el segmento Nueva York
Fuente: Elaboración propia
 
5.4. Objetivos del Plan de Marketing
Previo a desarrollar el plan de mercadeo o plan de marketing es imprescindible conocer lo que se pretende alcanzar a través de la implementación de esta herramienta. Se han propuesto los siguientes objetivos de mercadeo: 
·         Alcanzar las metas de ventas y penetración de mercado que se plantearon en el punto anterior.
·         Fidelizar a los clientes, al ofrecerles un producto de excelente calidad con un buen servicio.
·         Fijar precios acordes al mercado, manteniéndolos más bajos que productos de la misma calidad. 
·         Brindar un servicio personalizado, ayudando a los clientes a desarrollar productos que utilicen la harina de lúcuma para incrementar la demanda.
5.5. Mezcla de Mercadeo o Marketing Mix
5.5.1. Producto
Un producto es más que un artículo físico, debe considerarse su forma, su sabor, su olor y su textura. La oferta de un producto de excelente calidad determinará la confianza, el prestigio y la reputación de la empresa y hasta la del país. Deben  tenerse en cuenta los siguientes aspectos:
·         Actualmente se da mucha importancia a la composición de los alimentos, mientras más natural es el producto más aceptación tiene, además hay una tendencia cada vez más fuerte al cuidado del medio ambiente. Esto favorece a la empresa, ya que elaborara un producto que es 100% natural.
·         El cliente cada vez es más exigente y la competencia se hace cada vez más intensa dentro de los mercados objetivos. Esto otorga a la empresa Perú Export una ventaja competitiva con respecto a los productores que no han tecnificado sus procesos de fabricación, por lo que su producto no es uniforme.
·           Desarrollar una imagen de marca que refleje las características del producto, lo cual es importante para obtener participación en los mercados objetivos.
·           Brindar un servicio al cliente personalizado, con contacto directo. Como parte del producto extendido dar capacitaciones a los clientes y asesoría en el uso de la harina de lúcuma para generar diferentes productos finales. 
·           También hay que brindar seguimiento a todas las órdenes de producción y  los despachos,  para cumplir oportunamente con los clientes. Esto debe informarse permanentemente a los clientes.
Para poder lograr todo lo anterior deben enfatizarse los siguientes factores o dimensiones: 
1.     Ventaja relativa: que se obtendrá del valor original percibido del producto con relación a la competencia.
2.     Compatibilidad, con un comportamiento, aplicación de normas, valores, etc.
3.     Complejidad, el grado de complejidad asociado con el producto.
4.     Experimentabilidad, el grado de riesgo económico y social asociado con el uso del producto.
5.     Observabilidad, facilidad con el que los beneficios del producto pueden comunicarse.
Considerando estas cinco dimensiones se pueden descubrir percepciones sostenidas por el mercado que si cambian disminuirán la aceptación del producto. En el ANEXO 2 se muestra una matriz de perfil competitivo del producto que se ofrecerá. Se han tomado como factores claves los cinco elementos mencionados anteriormente y se hace la comparación con dos empresas que constituyen la principal competencia.
5.5.2. Precio
Para establecer el precio se han revisado los precios que actualmente ofrece la competencia. En el Cuadro 18 se presenta el detalle y al calcular el precio promedio se obtiene US$12.55 FOB[23]. Este será el precio por kilogramo al cual se venderá inicialmente la harina de lúcuma en Los Ángeles y como se ha mencionado anteriormente se realizará un benchmarking anualmente para revisar el precio. Las variaciones en el tipo de cambio (nuevo sol al dólar) no tendrán efecto sobre el precio en dólares porque esto afectará la relación con los clientes.
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Cuadro 18: Precios de harina de lúcuma FOB
Fuente: Expresadas en el Cuadro
Para proyectar el precio de la harina de lúcuma es necesario analizar los datos históricos, los cuales se presentan en el Cuadro 19. El incremento anual promedio en el precio FOB de la harina de lúcuma ha sido de 14.5%. Se utiliza esta tasa para proyectar el precio del producto, sin embargo con el objetivo de ser conservadores en las estimaciones esta tasa de crecimiento irá disminuyendo anualmente y el resultado se presenta en el Cuadro 20.
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Cuadro 19: Precio Promedio Histórico de la Harina de Lúcuma
Fuente: Elaboración Propia. 
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Cuadro 20: Proyección de precio FOB en US$ por kilogramo
Fuente: Elaboración Propia
5.5.3. Distribución
Se tomará en consideración lo siguiente:
·        Obtener y mantener un canal de distribución agresivo y confiable, tarea importante y exigente para la empresa. Estos canales deben ser capaces de llegar a un mayor número de minoristas. Se evaluarán previamente investigando referencias comerciales, reputación en el medio, el cumplimiento de los compromisos pactados, conocimientos sobre la lúcuma de los canales de distribución. De esta manera se preservará la calidad de nuestros productos y se salvaguarda la imagen de la empresa.
·        Cada canal debe estudiarse para construir una organización económica y eficiente en la distribución.
·        Hay que destacar el costo de capital o inversión en el desarrollo del canal y el costo continuo de su mantenimiento.
La cadena de distribución que normalmente se utiliza para comercializar frutas frescas en Estados Unidos se presenta en el Gráfico 26. El sistema está integrado por el productor local o exportador de frutas y hortalizas, el intermediario o bróker, el distribuidor / mayorista y distribuidor minorista que incluye supermercados e instituciones o Food Service.  Se presenta de manera informativa para tener un contexto pero al ser el producto harina de lúcuma no perecedero su forma de comercialización es diferente y más directa, lo que se representa en el Gráfico 27.
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Gráfico 26: Sistema de Distribución de Frutas Procesadas en EE UU
Fuente: Industrialización y Comercialización de Harina de Lúcuma, Salas Vizcarra Alvaro
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Gráfico 27: Canal de distribución que utilizará Perú Export
Fuente: Elaboración propia
 
 
5.5.4. Promoción
El proceso para contactar clientes será a partir de la identificación de productores de helados y otros postres en los mercados objetivos. Se realizarán los siguientes pasos:
·         Se les enviará vía e-mail o fax una carta de presentación de la empresa, con la finalidad de establecer un primer contacto para generar interés por conocer el producto.  
·         Para que el cliente se pueda cerciorar de la calidad de la harina de lúcuma, se le ofrecerá en la segunda comunicación, la alternativa de envío de una muestra del producto sin costo alguno.
·         Además la empresa se registrará en las cámaras bi-comerciales u oficinas comerciales de las embajadas a fin de tener mayores posibilidades de contacto con potenciales clientes. Por otro lado,  a través de dichas cámaras se puede obtener información actualizada sobre el desenvolvimiento del mercado.
·         Otro medio para promocionar la empresa son las agencias de carga que trabajan con harina de lúcuma o productos similares. En muchas ocasiones, importantes mayoristas extranjeros se comunican con estas agencias para que les recomienden a algún exportador con el que puedan tener relaciones comerciales.
·         Durante el primer y segundo año se asistirá a una feria internacional como visitante para poder obtener información sobre el mercado, ubicación de nuevos clientes, cambios tecnológicos, tendencias, preferencias, etc. En general para poder realizar un mayor análisis de los usuarios y de la competencia en forma directa. También se considera la alternativa de asistir, en calidad de expositor, a partir del tercer año. En el Cuadro 21 se presenta un listado de ferias a las cuales se puede asistir y se ha seleccionado el Fancy Food Show porque se encuentra cerca de los mercados objetivo y el viaje para asistir a la feria puede complementarse con visitas a clientes.
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Cuadro 21: Ferias internacionales afines a la harina de lúcuma
Fuente: Exposiciones y shows de postres y panadería, por BakeryEvents2011 (http://www.bakery.com/events.asp) 
 
·        Se enviarán también cuestionarios a los clientes con la finalidad de obtener información más precisa sobre sus deseos, así este sentirá que existe un interés por sus preferencias y estará en libertad de opinar sobre un trabajo conjunto. De esta manera se espera que se genere una retroalimentación de ambas partes.
·           El uso de internet es de gran utilidad, pues es donde se dispone de información permanente del producto. Es una forma eficaz para lograr mayores clientes. Se encargará la elaboración de una página web amigable con información de la harina pero sobre todo con demostraciones de sus usos, lo que incluye videos en inglés y español.
·           Presencia en redes sociales, especialmente en Facebook. Esto permite mantener comunicación constante con clientes potenciales, dando a conocer los atributos del producto y contestando rápidamente preguntas o dudas.
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Cuadro 22: Presupuesto de Promoción
Fuente: Elaboración propia
 
5.6. Políticas
5.6.1. Políticas de Comercialización
Establecer una marca para el producto, de modo tal que la promoción y comercialización pueda ser identificada y diferenciada de otros productos similares. Así gradualmente la marca se irá posicionando en la mente de los distribuidores y fabricantes de helados y otros dulces. Para este fin deben realizarse las siguientes gestiones y en el ANEXO 3 se adjunta la ficha comercial:
1.        Realizar una búsqueda de antecedentes.
2.        Registro de la marca
3.        Presentación de la solicitud de registro
4.        Evaluación y/o calificación de la solicitud.
5.        Recoger la orden de publicación para el diario “El Peruano”
6.        Otorgamiento de certificado de Registro (este certificado es renovable cada 10 años).
El contacto con los potenciales clientes en Los Ángeles, Nueva York o San Francisco puede ser personal, a través de llamadas telefónicas o mediante el envío de Cartas de Presentación. La carta de presentación debe incluir información de ventas, así como también un brochure o folleto del producto y sus usos. Posteriormente se enviarán muestras con las especificaciones de nuestro producto, para que el cliente pueda analizarlo y nos puedan remitir sus comentarios o dudas que pudieran tener.
5.6.2. Políticas de Promoción
Al mismo tiempo se diseñará la página web, para lo cual se contratará a un experto en el área, quien se encargará posteriormente de darle mantenimiento. Una vez diseñada la página, se contratará el uso de un servidor (por ejemplo Telemática) para que publique dicha página y se comprará el dominio.
Utilizar diversos medios, como material informativo impreso o revistas especializadas. Algunos ejemplos de revistas son: “Agroalimentos” y “Alimentos Procesados” que llegan directamente a las empresas relacionadas con productos alimenticios. También se puede involucrar a la Agregaduría Comercial Peruana en Florida para que incluya artículos sobre la Harina de Lúcuma en las diferentes publicaciones que realiza para promocionar los productos peruanos de exportación.
Asistir a las Ferias relacionadas al comercio de productos similares, como visitante y posteriormente como expositor. De esta manera se podrá contactar con el mayor número de clientes potenciales al menor costo. Esta concurrencia a las Ferias servirá, por otro lado, como preparación para participar luego como expositor, para lo cual se requiere no solo de un análisis detallado del cuál es la Feria en que nuestro producto podrá tener mejores resultados sino también el conocimiento de los requerimientos e inversión necesarios para una exitosa participación.
La participación en Ferias en calidad de expositores será la principal herramienta de promoción para nuestra harina de lúcuma en Florida y en mercados internacionales en general. Para la primera participación los objetivos serán los siguientes:
1.             Dar a conocer la harina de lúcuma con marca propia como insumo tanto para la fabricación de helados como yogurt, flan, etc. Esto se puede lograr mediante degustaciones, para lo cual tendrá que prepararse muestras especialmente diseñadas para este fin.
2.             Crear una base de datos de potenciales importadores de la Harina de Lúcuma a los cuales desarrollar en el futuro.
3.             Visitar a los potenciales importadores localizados anteriormente para presentar el producto y conocer su interés por él.
4.             Ganar experiencia en Ferias. Lo cual se detalló anteriormente.

CAPÍTULO 6:
PLAN DE OPERACIONES
El análisis de la ingeniería de proyecto contempla los procesos de producción y abastecimiento. Para alcanzar la producción anual requerida y estimar los costos de producción. 
6.1. Procesos de Producción Alternativos
A continuación se presentan dos procesos alternativos, uno artesanal y otro industrial. La selección de uno de ellos sobre el otro depende del volumen de producción estimado y del nivel de inversión requerido en cada caso. A continuación se presentan de manera general las diferentes etapas de cada uno de ellos.
6.1.1. Proceso Artesanal
El proceso artesanal es aquel donde predomina el uso intensivo de la mano de obra. Es recomendado para procesar cantidades pequeñas, o cuando el costo de la mano de obra no es elevado. Cuenta con las siguientes actividades:
·           Cosecha de la lúcuma: En terrenos disponibles y acondicionados para una buena maduración de la lúcuma.
·           Recepción y selección: Se selecciona la lúcuma por kilos.
·           Lavado: Se retiran las impurezas, separando las buenas y malas maduras de las de mal estado y podridas.
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Gráfico 28: Diagrama de Flujo de la producción artesanal de harina de lúcuma 
Fuente: Elaboración Propia
 
·         Pelado y despepado: Se procede a lavar la fruta, separando la cáscara y se le extrae la semilla o pepa.
·           Secado: Se troza y se corta para exponerlas al sol, exponiéndolas a la radiación solar.
·           Deshidratación: Se pierde la humedad hasta llegar al 70% requerido.
·           Trituración: Se transforma la lúcuma en harina, utilizando mallas.
·           Envasado: Se empaqueta en bolsas de polietileno en pesos de 10 a 50 Kg.
·           Almacenado: Se almacenan las bolsas en general.
6.1.2. Proceso Industrial
El proceso industrial es recomendado para el procesamiento de altos volúmenes de harina de lúcuma. Este es intensivo en el uso de maquinarias, mientras que la mano de obra solo es utilizada en las tareas de clasificación y selección.
·         Recepción de la Lúcuma: Se reciben en sacos de 25 a 50 Kg.
·         Pesado: Se verifican los pesos de los sacos adquiridos.
·         Selección y Clasificación: Se retiran las impurezas por medio de una mesa vibratoria, se clasifican por tamaños para trabajarlos por lotes, se separan las buenas y maduras de las malogradas y no maduras, para evitar la contaminación en los procesos siguientes:
1.        Lavado: Se procede a limpiarlas cuidadosamente.
2.        Pelado y Extracción de la Semilla: Se usa una máquina de pelado y se procede a sacar las pepas del fruto.
3.        Trozado: Se procede a cortarlas con una máquina cortadora para obtener tamaños uniformes que faciliten la trituración.
4.        Deshidratación: Proceso en el cual se quita toda la humedad, por medio de hornos de deshidratación fluidizados.
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Gráfico 29: Diagrama de Flujo de la producción industrial de harina de lúcuma 
Fuente: Elaboración Propia
 
5.        Molienda: Proceso por el cual el fruto se hace polvo, se usa un molino de 36 martillos y se busca siempre la uniformidad del producto triturado.
6.        Control de Calidad: Se verifica que la harina de lúcuma sea uniforme, es decir que no presente gránulos ni otras mezclas de alguna contaminación, se verifica el color y el aroma.
7.        Tamizado: Se procede a tamizar, usando bolsas de polietileno revestidas con papel kraft.
8.        Pesado: Proceso final, en donde se acondiciona la harina en bolsas de polietileno de 10 a 20 kg., cerrándolas al vacío.
6.1.3. Selección del Proceso
La selección del proceso se llevará a cabo a través de un análisis de las ventajas y desventajas de cada uno de los dos procesos detallados. Luego considerando el tamaño de la demanda y las ventas estimadas se establecerán los criterios de selección que ayudará a la elección del proceso productivo adecuado para Perú Export.
El objetivo de la selección del proceso es identificar aquel que satisfaga mejor las expectativas para obtener un producto final de calidad. Otros factores a considerar son la economía del proceso, la disminución de los riesgos de contaminación, tomando en cuenta que el mercado internacional tiene restricciones al respecto. En el Cuadro 23 se evalúan las ventajas y desventajas de los dos procesos en estudio.
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Cuadro 23: Ventajas y Desventajas del proceso productivo artesanal e industrial
Fuente: Elaboración propia
Los criterios de selección que se utilizarán para establecer cual proceso productivo debe utilizar la empresa son:
1.     Calidad del producto final, libre de impurezas y con un buen sabor característico, ya que los consumidores finales prefieren el sabor natural de la fruta.
2.     Economía del proceso, la economía de escala dará mayor rentabilidad, por lo tanto escoger un proceso de poca capacidad de producción daría una mayor rentabilidad (considerando que es un proyecto nuevo).
3.     Menor riesgo de contaminación, cumplir con las regulaciones de los países que queremos exportar, esto contribuirá en el proceso de venta final, por lo tanto es importante para la selección de criterios eI cuidar la higiene de la harina de lúcuma, evitando cualquier tipo de amenaza que exista en el proceso productivo.
4.     Flexibilidad del proceso, las innovaciones que se alcancen con la experiencia determinará el diseño de los procesos, por ello es importante tener flexibilidad.
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Cuadro 24: Evaluación de los procesos productivos
Fuente: Elaboración propia
 
En el cuadro 24 se hace la comparación entre los dos procesos y se selecciona el proceso industrial. Se otorgó un puntaje de 1 o 2 a cada criterio, siendo 2 el proceso que mejor cumple con ese criterio. Se tiene que el proceso industrial puede brindar mejor calidad, menor riesgo de contaminación y mayor economía que el proceso artesanal.
6.2. Pronóstico de Producción
Las proyecciones de ventas se presentaron en los Cuadros 15, 16 y 17 para cada segmento de mercado por separado. Con base en esta información se presenta el Cuadro 25 donde se totalizan las ventas proyectadas anuales, a las cuales se les suma el inventario final requerido y así se obtiene la cantidad a producir en cada año. El inventario final de materia prima corresponde al 3% de ventas estimadas para cada período. 
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Cuadro 25: Pronóstico de producción
Fuente: Elaboración propia
 
6.3. Materia Prima
Para la fabricación de harina lúcuma se utiliza como materia prima directa la fruta de lúcuma, en las variedades de lúcuma de palo y lúcuma de seda. Podrán incorporarse otras variedades, mientras que la fruta esté madura  y pueda procesarse para convertirse en harina. También se requieren algunos conservantes como el benzoato de sodio y materiales de envase y empaque.
6.3.1. Requerimiento de Materia Prima
Según análisis realizado en la Universidad Agraria de cada 100 kilogramos de lúcuma se obtiene un rendimiento de 24.7% al transformarlo en harina de lúcuma. En el Cuadro 26 se presenta el proceso productivo y la cantidad materia en proceso que va resultando en cada etapa. 
	Operación
 
	Ingresa
Kg.
 
	Sale
Kg.
 
	Porcentaje
Materia Prima Kg.

	Pesado
	100
	100
	100.0%

	Selección
	100
	87
	87.0%

	Lavado
	87
	87
	87.0%

	Pelado y Extracción
	87
	73
	73.0%

	Trozado
	73
	63
	63.0%

	Deshidratado
	63
	63
	63.0%

	Molienda
	63
	26
	26.0%

	Tamizado
	26
	24.7
	24.7%

	Envasado
	24.7m
	24.7
 
	24.7%
 


Cuadro 26: Requerimiento de Materia Prima para Harina de Lúcuma, para 100 Kg. de Lúcuma.
Fuente: Universidad Agraria “Estudio de Factibilidad Planta Producción Harina de Lúcuma – 2006. 
 
Conociendo que de la cantidad de fruta que ingresa a la fábrica se obtiene el equivalente al 24.7% de su peso en harina de lúcuma, se puede calcular la cantidad de materia prima requerida, la cual se presenta en el Cuadro 27.
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Cuadro 27: Materia prima requerida en base a producción proyectada
Fuente: Elaboración propia
 
6.3.2. Precio de la Lúcuma
El precio de la lúcuma como materia prima está en S/.1.70 sin incluir IGV, según cotización de la Comisión Transitoria de Administración del Mercado Mayorista de Frutas. En el Cuadro 28 se presenta un detalle del costo de la materia prima. Se ha considerado una variación anual del 4% para el precio de la lúcuma en soles y de -1% para el tipo de cambio. Estas cifras se han tomado en base a la inflación y devaluación de los últimos diez años.
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Cuadro 28: Costo de la materia prima directa
Fuente: Elaboración propia
 
6.3.3. Otros insumos
Entre los otros insumos están: (a) el desinfectante para la fruta del cual se requiere un litro por cada 10 kilogramos de fruta a procesar, (b) Bolsas de polietileno para empacar y se necesita una por cada kilogramo de harina que se produzca, (c) cajas de cartón corrugado, donde se agruparán 24 empaques de un kilogramo cada uno, y (d) pabilo por cono, y se conoce que un pabilo rinde hasta 24 kilogramos de producto terminado. En el Cuadro 29 se presentan las cantidades anuales necesarias por insumo.
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Cuadro 29: Otros insumos requeridos para la producción
Fuente: Elaboración propia
 
En base al precio unitario que se conoce de cada insumo se ha preparado el Cuadro 30 donde se resumen los costos anuales por materia prima indirecta.
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Cuadro 30: Costos anuales de los otros insumos
Fuente: Elaboración propia
 
6.4. Maquinaria y Producción
Dado que se ha seleccionado el proceso productivo industrial, se adquirirán equipos para diversas etapas del proceso. Los equipos que se necesitan para la elaboración de la harina de lúcuma se detallan en el Cuadro 31. 
	Operación
	Equipo
	Cantidad

	Pesado
	Balanza
	1

	Selección
	Mesa de Acero Inox
	2

	Lavado
	Lavadora Mecánica
	1

	Pelado y Extracción
	Mesa de Acero Inox
	2

	Trozado
	Molino Picador
	1

	Deshidratado
	Estufa Secadora
	1

	Molienda
	Molino de Martillos
	1

	Tamizado
	Tamizadora
	1

	Envasado
 
	Balanza
	1

	Cosedora Manual
	1

	Equipos Auxiliares
 
	Carritos 
	2

	Balones
	5

	Otros
	Cuchillos, Extinguidores
	1


Cuadro 31: Maquinaria y equipo a utilizar en el proceso de producción
Fuente: Industrialización y Comercialización de la Harina de Lúcuma, Salas Vizcarra Álvaro, Mayo 2004
 
6.5. Ubicación de Instalaciones
Para determinar una ubicación estratégica deben tenerse en cuenta los siguientes factores:
a.        Factores Cuantitativos
·      Disponibilidad de Materia Prima: La lúcuma es oriunda del Perú y se cultiva en los suelos de Lima, Cañete, Huaral, Huacho y Chancay, siendo Perú el principal productor de lúcuma en el mundo.
·      Distancia del Mercado: Como es un producto de exportación este punto se refiere a la distancia que hay al puerto o aeropuerto de embarque para los despachos. 
·      Distancia de los Proveedores: Cercanía a los cultivos para reducir los costos de flete de la fruta que es el insumo principal.
·      Disponibilidad de Mano de Obra: Se requiere una mano de obra calificada, la cual se encuentra más fácilmente en ciudades con mayores índices de desarrollo económico.
·      Disponibilidad de Terreno: Lugares que serán destinados al uso industrial.
·      Servicios de Agua y Desagüe: Para este proyecto se demandan los suministros básicos de la red pública. La tarifa por zonas industriales es de S/. 3.15 por metro cúbico.
·      Suministros de Energía Eléctrica: En este proyecto se están considerando maquinarias que funcionaran con energía eléctrica y voltaje 220, así como también sistemas de información necesarios para la evaluación de resultados, y la potencia necesaria para la facturación y la industria.
·      Red Vial: Redes de acceso para el buen funcionamiento del transporte de la planta hacia nuestro mercado objetivo y viceversa.
b.   Factores Cualitativos
·      Seguridad: Para el desarrollo normal de las operaciones empresariales.
·      Leyes y Reglamentos: Zonas actas para la práctica industrial, respetando los reglamentos municipales de sectorización de terrenos.
·      Telecomunicaciones: Comunicaciones fluidas. Para el mejor aprovechamiento de la información y el crecimiento de nuestro proyecto.
c.   Alternativas para la Ubicación
·      Macro Localización: Se considera a Lima, Cañete, Huacho, Chancay y Huaral como posibles lugares de macro localización de la planta.
Se utilizará el Método de Ranking de Factores, a través de las tablas de decisiones. Para este proyecto se consideran los factores cuantitativos ya presentados, cuyo peso relativo se calcula de acuerdo al Cuadro 32, en el Cuadro 33 se aprecian los puntajes que obtienen las diversas regiones.
Los valores que tienen los factores para cada alternativa de localización se clasifican de acuerdo a las siguientes escalas:
Deficientes              2
Regular                            4
Bueno                            6
Muy Bueno              8
Excelente         10
Descripción de los Factores
F1              Disponibilidad de Materia Prima
F2              Distancia del Mercado
F3              Disponibilidad de Mano de Obra
F4              Disponibilidad de Terreno
F5              Servicio de Agua y Desagüe
F6 Suministro de Energía Eléctrica
F7Red Vial
Para la ponderación de los factores, se prioriza cada uno de ellos de acuerdo a su importancia frente a los demás. Se asigna 1 si es importante y 0 si no es importante.
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Cuadro 32: Ponderación de los Factores para la Macro Localización
Fuente: Elaboración propia
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Cuadro 33: Puntuación de cada provincia
Fuente: Elaboración propia
 
A partir del Cuadro 33 se concluye que la mejor zona para ubicar la planta de producción es Lima, ya que alcanzó un mayor puntaje en relación a las demás zonas (9.70).
·        Micro Localización: Una vez definida la zona en donde estará ubicada la planta (macro localización), hay que definir la micro localización, la cual determinará la ubicación exacta dentro de la gran Lima, para eso se consideran como posible ubicación los distritos de Ate, Vitarte, Lurín y Callao.
El Callao, por ser un distrito cercano a la zona aduanera y de acceso a la exportación, mientras que Lurín y Ate Vitarte son distritos cercanos a los lugares de cultivo de la lúcuma.
Se utilizará nuevamente el Método de Ranking de Factores, mediante las tablas de decisiones. En el Cuadro 34, se observan los factores considerados para el análisis. Para la valoración de cada factor para cada alternativa de localización se consideraron las mismas escalas definidas para la macro localización, en el Cuadro 33 se muestran los resultados.
Descripción de los Factores
F1              Cercanía a la zona de producción y Materia Prima.
F2              Suministro de Energía Eléctrica
F3              Servicios de Agua y Desagüe.
F4              Seguridad
F5              Disponibilidad de Terreno.
F6              Distancia al Mercado.
F7              Telecomunicaciones
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Cuadro 34: Ponderación de los Factores para la Micro Localización
Fuente: Elaboración propia
 
	Factores
	(%) Peso Relativo
	Ate Vitarte
	Lurín
	Callao

	Disponibilidad de Materia Prima
	24
	8
	10
	6

	Distancia del Mercado
	16
	8
	6
	10

	Disponibilidad de Mano de Obra
	16
	8
	8
	10

	Disponibilidad de Terreno
	16
	4
	4
	8

	Servicio de Agua y Desagüe
	8
	8
	8
	4

	Suministro de Energía Eléctrica
	12
	6
	4
	10

	Red Vial
	8
	8
	8
	10

	PUNTUACIÓN TOTAL
	100%
	7.12
	7.04
	8.08


Cuadro 35: Puntuación de cada distrito
Fuente: Elaboración propia
 
Del Cuadro 35 se concluye que el mejor distrito para la ubicación de la planta es el  Callao, ya que alcanzó una mayor puntuación en relación a los demás distritos (8.08). Esto se debe a que cumple con la mayoría de los factores necesarios para la eficiente implementación del proyecto.
6.6. Otros Requerimientos
6.6.1. Terreno y Edificio
Para la instalación de la planta de producción se estima que se requieren 350 m² de terreno, localizado en la Provincia de Lima, por estar cerca de los principales productores de Lúcuma. Se ha decidido arrendar un terreno con edificación tipo galpón o ala industrial para establecer la planta de procesamiento. Esta decisión se basa en el hecho de que la disponibilidad de fondos iniciales es limitada y se quiere financiar el proyecto únicamente con fondos propios. Se estima que un lugar como el que se requiere exige un canon de arrendamiento mensual de US$ 2,000. Adicionalmente se consideran US$ 5,000 para la adecuación del sitio y dos meses como depósito
6.6.2. Muebles, Maquinaria y Equipo
Para iniciar la operación del proyecto de fabricación y exportación de harina de lúcuma se estima que se necesitan los muebles y equipos que se detallan en el Cuadro 36.
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Cuadro 36: Muebles, maquinarias y equipos
Fuente: Elaboración Propia.
 
6.6.3. Gastos Generales
Diariamente para la operación de la fábrica hay que incurrir en el consumo de luz eléctrica y agua. Adicionalmente debe pagarse una licencia industrial para operar en El Callao. También es relevante realizar el mantenimiento preventivo de todas las maquinarias y equipos que constituyen el activo fijo del negocio, así como poder cubrir algún imprevisto por reparación. En el Cuadro 37 se presenta un presupuesto de los gastos generales anuales que tendrá la empresa.
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Cuadro 37: Gastos Generales
Fuente: Elaboración: Propia
 
 
 
 
 
 
 
CAPÍTULO 7:
ORGANIZACIÓN Y ADMINISTRACIÓN
7.1. Diseño Cultural
La cultura organizacional estará cimentada sobre cuatro pilares fundamentales: (a) la identificación con la empresa y sus valores, (b) la vocación de servicio, (c) la honradez y (d) la productividad. En el Gráfico 30 se presentan diagramáticamente estos cuatro pilares.
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Gráfico 30: Cultura organizacional
Fuente: Elaboración propia
 
7.2. Diseño Organizacional
Perú Export contará con una estructura constituida por una línea horizontal de tres áreas: (a) Producción, (c) Administración y Finanzas, y (d) Control de Calidad. Todos ellos reportan al Gerente General, quien a su vez rinde cuentas a la Junta General de Accionistas. Las funciones de mercadeo y ventas serán asumidas totalmente por el Gerente General. En el Gráfico 31 se presenta el organigrama propuesto para la empresa, mientras que en el Cuadro 38 está el listado de cargos y el número de personas en cada puesto para cada uno de los diez años en los que se está evaluando el proyecto.
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Gráfico 32: Organigrama Propuesto para el Proyecto
Fuente: Elaboración propia
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Cuadro 38: Cargos y personal requerido por año
Fuente: Elaboración propia
7.2.1. Niveles y Funciones de la Organización
a.     Gerencia General: a quien corresponde la elaboración de la planeación estratégica y operativa de la empresa, estableciendo objetivos de corto, mediano y largo plazo. Es su deber coordinar e integrar las operaciones de todas las áreas. Dado el tamaño de la empresa, se ha establecido que el Gerente General asuma las funciones de mercadeo y ventas, lo cual incluye: 
·        Realizar estudios de análisis e investigaciones del mercado.
·        Promover el producto en el mercado internacional.
·        Evaluar precios internacionales.
·        Proponer mejoras del producto al departamento de producción.
·        Buscar nuevos clientes o usuarios.
·        Diseñar la estrategia de comercialización en el mercado de exportación.
·        Seleccionar a los representantes en los mercados de exportación.
·        Realizar visitas a los mercados de destino.
·        Informar al departamento de producción las exigencias del mercado.
·        Seleccionar el envase y el embalaje adecuado según los requerimientos del cliente.
·        Ofertar y colocar el producto en el mercado externo.
·        Realizar seguimiento de planes de promoción.
·        Conocer las características de la competencia.
·        Programar la distribución del producto terminado.
b.     Área de Control de Calidad
·      Tendrá a su cargo el sistema de control de calidad del producto elaborado y de los materiales que se utilizarán.
·      Informará al Gerente General las deficiencias encontradas en el curso del control.
·      Verificará el cumplimiento de las normas de calidad en el proceso de producción, es decir antes, durante y después.
c.     Departamento de Producción: El funcionamiento de esta área deberá ser óptimo para lograr el cumplimiento de los planes de producción y de calidad, y tendrá las siguientes funciones:
·        Cumplir con la ejecución de los planes de producción programados.
·        Administrar adecuadamente los recursos humanos y materiales necesarios para la elaboración del producto final.
·        Realizar el control de calidad de los materiales que se procesan durante las diversas etapas del sistema instalado.
1.        Supervisor de Producción
·      Informar a la Gerencia los resultados del proceso de producción.
·      Cumplir y hacer cumplir los programas de producción, gerenciando su ejecución dentro de la planta de producción.
·      Determinar los estándares mínimos que se tienen que satisfacer.
·      Programar el mantenimiento de las máquinas y equipos.
·      Elaborar el programa de control de calidad de los materiales durante su procesamiento y del producto final.
·      Ejecutar programas de mantenimiento preventivo.
·      Asegurar el cumplimiento del proceso de control de calidad en el proceso.
2.        Encargado de mantenimiento
·      Realizar el mantenimiento preventivo y continuo del conjunto de máquinas instaladas para asegurar su buen funcionamiento.
·      Revisar constantemente las instalaciones eléctricas.
·      Comunicar cualquier situación no común al Jefe de Producción.
3.        Almacenero
·      Registrar los volúmenes de materiales que ingresan y salen de la planta.
·      Almacenar ordenadamente los productos terminados y las materias primas.
·      Clasificar y codificar los productos terminados.
d.     Departamento de Administración y Finanzas: Tendrá las siguientes funciones:
·        Realizar la planeación financiera, lo cual incluye presupuestos y control presupuestario.
·        Reclutar, seleccionar, contratar y capacitar el personal requerido por la organización
·        Cumplir con todas las leyes que exige el Perú, incluyendo las fiscales
·        Coordinar el funcionamiento de la oficina, la limpieza y la atención a proveedores
·        Brindar el soporte administrativo que el área de producción requiera
·        Preparar informes mensuales, semestrales y anuales para el Gerente General, donde se analice el desempeño del personal y los resultados obtenidos en el período versus lo proyectado
·        Integrar todas aquellas actividades encaminadas a la planificación, implementación y control de un flujo eficiente de materias primas, recursos de producción y productos finales desde el punto de origen al de consumo de la harina de lúcuma
·        Comprar la materia prima requerida de acuerdo a los planes de producción, llevar el control de los inventarios y del uso de los insumos.
1.               Contador, que será contratado como contador externo que provee servicios y no como empleado de la empresa Perú Export.
·      Mantener el registro de todas las transacciones financieras y contables.
·      Realizar el seguimiento y ejecución de los pagos de los impuestos.
·      Realizar el seguimiento y control de los costos de producción.
·      Mantener al día los libros contables.
·      Proporcionar la información financiera contable.
·      Controlar e informar sobre el movimiento de Caja- Bancos.
·      Preparar la declaración Jurada y todos los impuestos relacionados con el rubro de la empresa.
2.               Encargado de Recursos Humanos:
·      Mantener relaciones cordiales con todos los trabajadores de la empresa.
·      Evaluar y seleccionar al personal.
·      Informar al personal de todas las decisiones y acuerdos que se tomen en el directorio.
·      Verificar la seguridad e higiene industrial
·      Proporcionar asistencia social y bienestar laboral a los empleados.
7.3. Mano de Obra Directa
Corresponde a sueldos y salarios del personal que interviene directamente en la producción. En el Cuadro 39 se presentan los sueldos mensuales del personal del área de producción y los costos anuales, incluyendo 5% de IES, 9% de ESSALUD, CTS, Gratificaciones y Vacaciones.
[image: ]
Cuadro 39: Mano de Obra Directa Anual
Fuente: Elaboración propia.
 
7.4. Mano de Obra Indirecta
En el Cuadro 40 se presenta el total general de los costos asociados a los sueldos y salarios del personal administrativo. Se ha incluido 5% de IES, 9% de ESSALUD, CTS y Gratificaciones.
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Cuadro 40: Mano de Obra Indirecta Anual.
Fuente: Elaboración propia.
CAPÍTULO 8:
ANÁLISIS ECONÓMICO FINANCIERO
8.1. Inversión Inicial
La inversión inicial se compone de: (a) depósito del alquiler, (b) adecuación del local, (c) los equipos y maquinarias, y (d) capital de trabajo. Este último se requiere para financiar la operación mientras alcanza volúmenes que permitan cubrir los gastos operativos. En el Cuadro 41 se presenta un detalle de la inversión inicial.
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Cuadro 41: Inversión Inicial
Fuente: Elaboración propia
 
 
8.2. Fuente de Financiamiento
El proyecto será totalmente financiado con fondos propios. El costo efectivo de los fondos propios es de 15% en dólares, lo cual representa el costo de oportunidad del inversionista y es bastante mayor a lo que recibiría por una colocación bancaria. La estructura de financiamiento se indica en el Cuadro 42 a continuación:
	Fuente de Financiamiento
	Monto
	Porcentage
	Costo
	Costo ponderado

	Aporte Accionistas
	    70,649 
	100%
	15.0%
	15.0%

	Total
	    70,649 
	100%
	 
	15.0%


 
Cuadro 42: Fuentes de Financiamiento
Fuente: Elaboración propia.
 
8.3. Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado
Antes de proyectar el flujo de efectivo debe proyectarse el estado de ganancias y pérdidas con el objetivo de conocer el monto a pagar anualmente por impuesto a la renta, que corresponde al 30% de la utilidad. Considerando esto, los gastos generales que se muestran en el Cuadro 37  y la depreciación, se presenta el Cuadro 43. Se observa que la empresa empieza a tener utilidades a partir del quinto año. 
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Cuadro 43: Estado de ganancias y pérdidas proyectado en dólares
Fuente: Elaboración propia
 
 
8.4. Flujo de Efectivo Proyectado
El flujo de efectivo proyectado se presenta en el Cuadro 44 y refleja los mismos rubros del estado de ganancias y pérdidas, con excepción de la depreciación porque no implica erogación de efectivo.
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Cuadro 44: Flujo de efectivo proyectado en dólares
Fuente: Elaboración propia
 
8.5. Análisis del Punto de Equilibrio
Como se observa en el Cuadro 45 que presenta el punto de equilibrio, las ventas solo sobrepasan este punto a partir del año 5. Esto concuerda con el hecho de que sólo en este año se obtienen utilidades.  En el primer año resulta negativo porque el precio es inferior al costo variable unitario, ya que no se había alcanzando el nivel de producción instalada.
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Cuadro 45: Análisis del punto de equilibrio
Fuente: Elaboración propia
 
8.6. Evaluación Financiera del Proyecto y Sensibilidad
En el Cuadro 46 se muestra el flujo de caja económico proyectado del proyectado.
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Cuadro 46: Flujo de Caja económico proyectado, en dólares
Fuente: Elaboración propia
 
Considerando un costo de los fondos de 15% se tiene que el VPN es US$ 790, por lo que se concluye que el proyecto no es conveniente No se recomienda su ejecución. La Tasa Interna de Retorno es igual a 15.05% muy cercana al costo de los fondos.
8.7.  Análisis de Sensibilidad 
El análisis de sensibilidad se presenta como el resultado del Valor Presente Neto que se obtiene al variar el precio de ventas y el precio de la materia prima. En el Cuadro 47 se presentan los resultados. El proyecto es altamente sensible a las variaciones en precio, especialmente en el precio del producto que se comercializa, es decir de la harina de lúcuma. Esto hace que la ejecución de este proyecto no resulte conveniente.
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Cuadro 47: Análisis de sensibilidad
Fuente: Elaboración propia

CAPÍTULO 9:
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
9.1.               Conclusiones
1.        El Perú es el principal productor de lúcuma y de harina de lúcuma en el mundo, sin embargo aún no satisface la demanda del mercado internacional, principalmente Estados Unidos, quien ha incrementado su preferencia en el consumo de productos orgánicos.
2.        El Perú es un país por excelencia apropiado para el cultivo de la lúcuma, debido a que posee la diversidad de valles interandinos y de microclimas en los que se puede producir esta fruta.
3.        El mercado objetivo seleccionado para exportar la harina de lúcuma son las ciudades de Los Ángeles, San Francisco y Nueva York, en los Estados Unidos de Norteamérica. Esto se debe a que son los principales destinos de las exportaciones actuales.
4.        No existen competidores a grandes escalas en la producción de harina de lúcuma, pero hay diferentes empresas que producen y exportan jugos y concentrados de frutas. Los competidores indirectos son todas aquellas pulpas y congelados de frutas exóticas con los que se puedan elaborar helados y postres.
5.        La ubicación de la Planta procesadora es estratégica (Lima), porque estará cerca de los lugares donde se produce en mayor cantidad la fruta del lúcuma: Huaral, Cañete, Huacho y Chancay. Al mismo tiempo está cerca del aeropuerto Jorge Chávez y del puerto del Callao que son los sitios por donde se exportará el producto.
6.        La harina de lúcuma ingresa a los Estados Unidos libre de aranceles, lo que hace más barato y por lo tanto más competitivo el producto (ATPA: Andean Trade Preference Act). Las condiciones de empaque han sido consideradas y no hay otras barreras no arancelarias.
7.        Con una inversión de aproximadamente de US$ 70 mil dólares, y aplicando una tasa de descuento de 15% se obtiene un Valor Presente Neto económico de US$ 790 dólares, dado que es muy cercano a cero se considera que no es suficientemente rentable y no  se recomienda su ejecución.
9.2.  Recomendaciones
1.        La tecnología para el procesamiento de la harina de lúcuma no está totalmente desarrollada. Dado que este plan de negocios trata de una empresa que recién inicia sus operaciones, está obligada a innovar para lograr un producto de óptimas condiciones que proporcione ventajas competitivas.
2.        Las principales variables que deben tomarse en cuenta para monitorear el proyecto son: precio internacional, precio de la materia prima, volumen de ventas e inversión. Adicionalmente debe ejercerse un estricto control sobre los gastos de personal que constituye el principal rubro de egresos.
3.        El punto de equilibrio resulto 14,193 Kg lo que significa que menos de esa cantidad vendida no cubriría los costos de operaciones de este proyecto. Dado el tamaño del mercado potencial no se recomienda la ejecución del negocio planteado.
4.        El presente trabajo de tesis, deberá considerarse de manera referencial ya que la mayoría de los datos han sido obtenidos de fuentes secundarias, y pueden variar según las condiciones del mercado.
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ANEXO 1
Exportación según país de destino (valor FOB/US$ Lúcuma y derivados)
	PAIS
	2006
	2007
	2008
	2009
	2010

	UNITED STATES
	 
	27,334
	58,171
	134,045
	50,131

	NETHERLANDS
	 
	1,269
	20,550
	6,455
	14,980

	UNITED KINGDOM
	 
	8,422
	23,574
	48,348
	14,444

	AUSTRALIA
	 
	1,791
	4,435
	11,235
	12,990

	FINLAND
	 
	 
	 
	2,680
	11,740

	ITALY
	 
	217
	85
	457
	4,785

	GERMANY
	 
	 
	 
	5,804
	2,730

	COLOMBIA                                               
	 
	 
	405
	782
	1,800

	SOUTH AFRICA
	 
	 
	154
	 
	1,793

	SPAIN
	 
	 
	 
	1,618
	1,263

	FRANCE
	 
	1,403
	1,882
	2,142
	822

	COSTA RICA
	 
	850
	850
	 
	808

	SPAIN                                                  
	 
	7
	-
	-
	733

	BRAZIL                                                 
	 
	 
	 
	530
	397

	CANADA                                                 
	1,492
	110
	 
	1
	336

	GERMANY                                                
	 
	 
	1
	 
	315

	SWITZERLAND
	 
	 
	 
	385
	164

	ARUBA                                                  
	 
	 
	 
	 
	56

	UNITED STATES                                          
	2,280
	21
	2,257
	883
	6

	SWEDEN
	 
	 
	 
	866
	5

	CANADA
	 
	2,002
	78
	73
	2

	UNITED KINGDOM                                         
	1,541
	525
	 
	 
	2

	NETHERLANDS                                            
	39
	 
	 
	10
	1

	CZECH REPUBLIC                                         
	 
	92
	 
	 
	 

	CHINA
	 
	1
	 
	 
	 

	ARUBA
	 
	 
	 
	9
	 

	AUSTRIA
	 
	138
	 
	 
	 

	ECUADOR
	 
	 
	19,697
	 
	 

	COSTA RICA                                             
	342
	 
	 
	4
	 

	BELGIUM                                                
	 
	54
	 
	 
	 

	UNITED ARAB EMIRATES                                   
	 
	 
	 
	2
	 

	PANAMA
	 
	33
	 
	 
	 

	TAIWAN, PROVINCE OF CHINA                              
	 
	 
	 
	173
	 

	CHINA                                                  
	 
	 
	 
	 
	-

	CZECH REPUBLIC
	 
	 
	 
	119
	 

	JAPAN
	 
	 
	 
	132
	 

	AUSTRALIA                                              
	688
	376
	 
	 
	 

	JAPAN                                                  
	180
	10
	957
	169
	-

	MEXICO                                                 
	 
	48
	 
	 
	 

	CHILE                                                  
	 
	606
	-
	5
	-

	IRELAND
	 
	 
	482
	 
	 

	CHILE
	 
	 
	4,716
	3,543
	 

	BELGIUM
	 
	 
	 
	197
	 

	ITALY                                                  
	25
	 
	 
	 
	-

	FRANCE                                                 
	1,131
	 
	 
	 
	 

	Total general
	7,720
	45,310
	138,294
	220,666
	120,302


Fuente: (http://dataweb.usitc.gov.)
Exportación según país de destino (valor FOB/US$ lúcuma y derivados)
	Mercado
	65,301 Año 2005

	Valor FOB US$
	Participación %

	USA
	49,094
	75.20

	Japón
	4,581
	7

	Italia
	3,988
	6.1

	Chile
	3,930
	6

	Francia
	1,335
	2

	Bélgica
	653
	1

	España
	585
	0.9

	Canadá
	400
	0.6

	Alemania
	236
	0.4

	Suiza
	161
	0.2

	Reino Unido
	156
	0.2

	Brasil
	110
	0.2

	Australia
	66
	0.1

	Emiratos Árabes Unidos
	3
	0.0

	Países Bajos
	1
	0.0


Fuente: http://dataweb.usitc.gov/Elaboración propia
Exportación según país de destino (volumen Kg. bruto lúcuma y derivados)
	Mercado
	65,301 Año 2005

	Valor FOB US$
	Participación %

	USA
	13,780
	11

	Japón
	1,131
	7

	Italia
	1,012
	3

	Chile
	777
	5

	Francia
	658
	1

	Bélgica
	570
	4

	España
	156
	3

	Canadá
	135
	2

	Alemania
	112
	1

	Suiza
	52
	1

	Reino Unido
	31
	2

	Brasil
	25
	1

	Países Bajos
	20
	1

	Emiratos Árabes Unidos
	5
	1

	Australia
	3
	1


Fuente: http://dataweb.usitc.gov/  Elaboración propia  

ANEXO 2
MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO
 
	Factores Claves
	Nuestra Compañía
	Competidor 1
	Competidor 2

	1. Calidad Grado de Pureza
	0.2
	4
	0.80
	4
	0.80
	3
	0.60

	2. Ecológico: Conserva el Medioambiente
	0.22
	3
	0.66
	4
	0.88
	2
	0.44

	3. Fácil Proceso: Tecnología de punta
	0.18
	2
	0.36
	3
	0.54
	2
	0.36

	4. Socialmente: Ninguna, económicamente: función precio
	0.15
	3
	0.45
	2
	0.30
	2
	0.30

	5. Por su contenido: tiene aceptación creciente en el mercado (publicidad)
	0.25
	4
	1
	3
	0.75
	3
	0.75

	Resultados Totales Ponderados
	1
	3.27
	3.27
	3.27


 
Nota: (1) los valores de las calificaciones son las siguientes:
1= Mayor debilidad
2=Menor debilidad
3=Menor fuerza
4=Mayor fuerza
(2) la empresa Perú Export obtuvo un total ponderado de 3.27 lo que significa que es tan fuerte como el competidor 1 y más fuerte que el competidor 2.


ANEXO 3
FICHA COMERCIAL DE LA HARINA DE LÚCUMA
1.        Nombre del producto.
Científico              : Harina de Lúcuma obovata HBK (Pouteria Lúcuma)
Comercial              : Harina de Lúcuma
2.        Partida Arancelaria
NANDINA:   Harina, sémola y polvo de lúcuma 1106302000 
3.        Descripción de los envases y embalajes de exportación.
Envases: Lúcuma en polvo: Bolsas PE selladas dentro de cajas de cartón corrugado.
Embalajes: Sobre paletas de madera.
4.     Cantidades disponibles para la exportación
Mínimo por pedido: No hay
Máximo por pedido (Cantidad Mensual):10 TM x mes
5.     Precios FOB Callao
Lúcuma en Polvo: US$ 14.40 x Kilo
6.     Formas de pago aceptadas
Carta de crédito, giros internacionales, cheque, letras
7.        Descripción de los Usos
Como insumo en Industria alimentaria para elaboración de helados, galletas, postres, productos lácteos (yogurt, milkshake, etc.) jugos, repostería diversa.
8.        Consumidores potenciales
Empresas distribuidoras de insumos congelados, heladerías, reposterías, catering, supermercados, tiendas latinas, tiendas dietéticas/ gourmet.
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[21] Paredes, E. “Un ejemplo de indicadores de un análisis estratégico” publicado en Gestión Empresarial, 2010. http://gestionando-empresas.blogspot.com/2010/09/un-ejemplo-de-indicadores-de-un.html
[22] ANDINA, Exportaciones de harina de lúcuma ganan preferencia, 2010
[23] Utilizando una tasa de cambio de 1.25 US$/Euro
OEBPS/image.001.jpeg





OEBPS/image.045.png
Enuss Abol Abo2 AMo3 AMod aMos Ahes Ako7 AfRos ARo9  afiolo
Feriss ianacionsles vetante 2350 2.421

Feriss imtanscionsles partipants e1m  sas asms 70 es2 70 73 7see
Erochures o catéioges 200 208 212 219 225 22 23 e 253 281
Muestra yenvios 250 2575 2em 272 2s1¢ 288 288 3075 aneT 3282
Pigna wen 00 s 3w ®s s 38 s % 0 391
Redes sodsles 240 2472 254 203 2701 2782 2388 2% 300 3130
Total 7750 7983 11879 12235 12602 12980 13370 13771 14184 14609






OEBPS/image.002.jpeg





OEBPS/image.046.png





OEBPS/image.043.png
Productor / Importador /

Exportador Fabricante






OEBPS/image.044.png
Nombre

Lugar sitio web.

Costo  Costo
visitante expositor

Americas Food &
Beverage Tradeshow &
Conference

Fancy Food Show

American Bakey Expo

The Great American
Dessert Experience

http://www americas

Miami, Florida foodandbeverage co
m

hitp://www speciatyf
San Francisco, California 0od com/fancy-food-
show/

Atantic City hitp://www bakery.c
om/events asp

htp://cookeatshare.

Atlanta, Georgia com/popular/great-
american-dessert-
expo

45 2800
NA 2800
40 2200
30 1900






OEBPS/image.041.png
Precio FOB en

Afio USS por kg, |V ariacion %
2011 12.6
Afio 1 14.4 14.5%
Afio 2 16.2 12.5%
Afio 3 17.9 10.5%
Afio 4 19.4 8.5%
Afio 5 206 6.5%
Afio 6 217 5.0%
Afio 7 228 5.0%
Afio 8 237 4.0%
Afio 9 246 4.0%

Afio 10 254 3.0%






OEBPS/image.042.png
Productor fExportador

Distrbuicor / Mayorista <::| Broker agente

Distribuidor  Minorsta

‘Supermercadosi Sector
Instiucional

Consumidor Final






OEBPS/image.040.png
Precio FOB en

Afio Uss porkg, | Vanacien %
2006 6.5
2007 7.0 7%
2008 75 7%
2009 2.0 20.0%
2010 11.8 31.1%
2011 12.6 6.4%

Promedio 14.5%






OEBPS/image.038.png
Nueva York

Tamaiio del  Participacién  Cantidad
mercado esperada __exportada

Afio 1 10,596 -

Afio 2 12,245 -
Afio 3 14,406 20% 2881
Afio 4 16,596 25% 4149
Afio 5 19,479 25% 4870
Afio 6 23,190 35% 8,116
Afio 7 26,503 35% 9276
Afio & 29,306 35% 10257
Afio 9 32,405 20% 12,962
Afio 10 36,181 40% 14,472






OEBPS/image.039.png
Oferente _Precio Moneda Fuente
hitp: /i agroterra comypiharina-de-uucuma-

Agroterra 118 Euro ey
‘Wi constladoperumantreal. com/OFERTA%2
Cominper 109 Uss
04 UCUMA%20HAR _Similares
ity fansa solostocks combventa-
Andino 120 USS  produdosaimentadon/otrosharina-de-ucuma:






OEBPS/image.036.png
Los Angdes.

Tamaiio del  Participacion  Cantidad
mercado esperada ___exportada

Afio 1 8.727 20% 1745
Ao 2 10,084 20% 2017
Ao 3 11.864 25% 2,966
Afio 4 13,668 25% 3417
Afio 5 16.042 35% 5615
Ao 6 19,007 35% 6.684
Ao 7 21,826 35% 7.639
Ao 24,134 40% 9,654
Afio 9 26,687 40% 10,675

Afio 10 29796 40% 11.918






OEBPS/image.037.png
‘San Francisco
Tamafodel Participacion  Cantidad

mercado esperada ___exportada
Afio 1 9,073 -

Afio2 11,525 20% 2,305
Afio3 13,558 20% 2,712
Afioa 15,620 25% 3,905
Afio5 18,334 25% 4,583
Afio6 21,826 35% 7,639
Afio7 24,944 35% 8,730
Afos 27,582 40% 11,033
Afio9 30,499 40% 12,200

Afio 10 34,052 40% 13,621






OEBPS/image.012.png
2006 2007 2008 2009

2010

—o— Mundial
—m—EEUU.






OEBPS/image.056.png
% Peso

Factores " Lima | Cafiete | Huacho | Huaral
relativo
Disponibiidad de materia pima | 23 10 10 [ 10
Distancia del mercado 2 10 6 4 6
Disponibiidad de mano de obra | 15 10 [ 5 [
Disponibiidad de tereno 15 5 5 5 5
Senicio de agua y desagie [ 10 6 6 [
Suministro de energia eléctrica [ 10 10 10 10
Red vial [ 10 [ [ [
Puntuacion total 100% 9.7 8.0 6.8 8.2






OEBPS/image.013.png
s15000;
40000
3500
s000:
s2s000:
520000
$15000;
10000,

“Trend or the Value of imports o HTS: 1106.30.4000

VWi
i
iiidiiiiiaga





OEBPS/image.057.png
16
16
16

12

100

TOTAL

F1

F4

F5

F6






OEBPS/image.010.png





OEBPS/image.054.png
Otras msumos an USS

Alol Aio2 A3 Afod AmS Ao6 A7 ARE AW ARl untsio

uss
DemrfermnteenTver TEF ssa 70 3% 1@ B3E 058 Bl BiE i 7
Bosadepolieskmenmilars 805 735 1210 18 1mE 207 2420 278 290 316 1
Coj de cartin corrugac s & b5 1w om0 sy o s s s o3
Pabio porconos 3 am ws s w0 sm o su 7® am s om
Toeal 2,129 4455 5574 11053 14308 23w 2u2a W7 3ay IR






OEBPS/image.011.png
= Estaros Unidas % Reinollnido = Paksesiajos & Alomania 8 Austraka & Oos.
%
“ I





OEBPS/image.055.png
15
15

%

TOTAL

]






OEBPS/image.052.png
Afo1 A2 AR03 A4 AMoS ARG Aol AR ARed  AMo10
Fruta requerida enkg, 7278 17510 35165 46795 61480 91743 104216 125920 14581 162497
Costocelkgdelicumaensoles 170 177 18 191 19 207 215 228 23 24
Tiode CambiopromedoS/USS 269 266 264 261 258 256 253 251 248 246
CostoceligdelbcumaenUss 083 06 070 073 077 081 085 039 09 098
CostoTotal delicumaenUSS 4,599 11824 24,525 34284 47,287 74176 88515 112,352 136588 160,002






OEBPS/image.053.png
Otros insumos.

Aol Afio2 Afo3

Aflo4 A0S Afo6 Afo7 A0S A9 AR0l0

Desinfectante en ftres
Bolsa de pofesieno en millares
Cajs de carton corrugada.
Pabiko por conos

78 1781 3517

5 s 1w
7 om0
75 183 382

260 sl sua 10423 12597 1ess8 16250
FE R R R R )
s e s i 1288 1493 1587
482 632 saa 1073 1295 1499 1672






OEBPS/image.050.png
n iogramos Afo1

Afo2

Aol Afod A0S Afo6  ARo7  ARoS  Afod  Arol0
Ventas 1785 4322 8558 1L471 15085 22439 25605 3033 38EI 40012
ventario products terminado. 2 10 27 e a2 w3 76 s 105 1200
Cantidad 3 Producir 1795 4399 8686 11558 15176 22,661 25741 31102 35983 40137






OEBPS/image.051.png
n iogramos Atol Afo2 Afo3 Afiod ARoS Afo6 Amo7 AtoS  Amo3 Afol0
Ventas 1785 4322 8558 1L471 15085 22439 25605 3033 38EI 40012
ventario products terminado. 2 10 27 e a2 w3 76 s 105 1200
Cntidad = Produci 175 a3ms sess 1isss 116 22651 25741 3LA02 3 40137
Fruta requerida. 7278 17,810 35165 46795 61,480 51,783 104216 125920 145681 162,497






OEBPS/image.009.png





OEBPS/image.007.png
450

400
380
300
250
200
150
100
5

2007 2008 2008 2010 201179

=Licurma fresca o procesada =Harina





OEBPS/image.008.png
Compra de
lacuma
fresca

Produccion
de harina de

Ilcuma

Busqueda de
clientes

Embalaje y
consolidacion

Logistica de
exportacion

Facturacion y

cobranza '





OEBPS/image.005.png
o I ST
9 14 2 m o
7 1 o2 ou 15
28 28 23 28 1
05 6 52 26 &2
Prodecto Bewo atermo (Miles de millonesde mevossols) 1005 111 10K1 115 4346
Producto Bewto Iatermo (Vasiacidn poccemieal ral) 62 10 95 92 1
VAP a0 primmio (Variacite porcatml eal) 71 ns 12 106 102
Bahmza comercial
Bl comerrial (Mlloms de US dolmes) 139 154 1AM 218 670
Expoctacions: (Mllos de US délar=) TIU LIS 929 1017 3535
Importaciones (Millowcs de US dokare) £33 6610 7815 2054 M5
Sable de demda pidiial
Extorma (Pocccmiaje del FBI) 153 W 1B 129 129
Inkema (Poceati del PEI) 01 101 1 o3 108
Total (Porcetaje ded PBI) B4 M2 BI B BI






OEBPS/image.049.png
Criterios Proceso  Proceso
Artesanal _Industrial
Calidad 1 2
Economia 1 2
Riesgo de contaminacion 1 2
Flexibilidad del proceso 2 1
Puntaje 5 7






OEBPS/image.006.png
1,400,000

1,200,000

1,000,000

00000

so0000

00000

00000
2006 ' 2007 ' 2008 2009 2010





OEBPS/image.003.jpeg





OEBPS/image.047.png





OEBPS/image.004.jpeg





OEBPS/image.048.png
PPROCESO INDUSTRIAL

|Baja rotaciin de personal

Bajo costo en mano de obea (o
calibcada y a destajo

|Baja cantidad de empleados

[Mejor economias de escala, mayor rentabiidad

N - Weayores gastos de manterkmsonlo o
Boja prodoctiidad s g

P Meayor iversion en b adquisiciin do
Se procesa en pesaeias cantdades x e !

maminaias y equipas

Exceso de manoseo del producto | Allo resgo de accilentes de trabajo.
Dificultad para el control de calidad
{mayor riesgo de contaminacide).
Nevesidad de aumentar el nimero de |, o1, de mano de obra calficadta
empleadas

Dependencia directa de la energia
solar.






OEBPS/image.060.png
cuLTurRA

820030k23-0¢0

>00¢0-02 oy auz>-0-0)

z0z0¢0uN






OEBPS/image.023.png
‘Tasade referencia dela polllica mumetaria

T

FEE LSBT EBLPES5

Tt e i e L ol e






OEBPS/image.067.png
Flujo de Efectivo_ Aol Afo2  Afio3  Afod  AfioS  Afo6  Afo7 Afo8  AfoS  Afio 10

Venas 25050 costs isassT 2223 3110 4636 fSSSiE 732357 8208 1014408
Watas pime ams g2 2ems s a2y TAmE mSis 11232 1858 160002
Otros insurmes 2125 sees  sme 12m e 21m2 2e28  2en  Bem 72
moo 235 2egse 2nas 3w dew 0 w7025 w820
wot s3ms e sy siem  sed4y sTams s 11220 TmET 1180
Gastos Generses 0570 0m 3me7 2m: w7 smmi mom  enme  7iom  7amt
Promedén 770 7ss s 2% @eR 1280 30 1371 ieiss 14008
iy - - - T mem soms emo sms mmt w20

Fluio de Efectivo 128214 -, - 21818 78





OEBPS/image.024.png
50,000
5,000
40,000
35,000
30,000
25,000
20000
15,000
10000

5,000

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2008 2010






OEBPS/image.068.png
Ao 1

ARo2 ARo3 Aflod4 AR5 Ao6  ARo7 Aio8 Afo9 Ao 10

Comtos i
Costos Varisbles

Precio

Punto de Equilbrio an kg
Ventas en ke

127,10
1753
137

95
175

33033 1w535 150351 155365 170235 155014 135384 205485 218340
548 684 783 735 635 706 684 735 733
117 1785 1938 Nt 205 276 B 461 2535
18853 310 130w 173 Li0 1Lms 1167 1900 11889
4322 858 11471 15068 2433 25615 30943 35836 40,012






OEBPS/image.021.png
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010






OEBPS/image.065.png
Inversion Inicial

uss

Depésito de alquiler
Adecuacion del local
Maquinaria y Equipos
Muebles, Maquinarias v Eq
Pagina Web

Capital de Trabajo

Total

4,000
5,000
22,549
18,300
800
20,000
70,649






OEBPS/image.022.png
7.00%

600%

5.00%

a00%

300%

200%

100%

000%

1.00%

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010





OEBPS/image.066.png
aios
2253 7,014,908
428 o000z
2m 782
e sazie
stesr 1908
250t 7531
12235 tetss 14008
pees) sms sms
“ras0e aazm  mares

et 20
289, 78






OEBPS/image.063.png





OEBPS/image.020.png
EILY Sl
EIE] B
e AR[E
T8
s =% BN
it
L IIG
e BIBIE
11
gf
T T T
] .mmm m
AP R






OEBPS/image.064.png





OEBPS/image.061.png
et de Crtrl de Cadad

sy s—

=a ‘
| de Caidad






OEBPS/image.062.png





OEBPS/image.018.png
En US$ En kilogramos

Afio Total EEUU.  Total EEUU. LosAngeles  NuevaYork _San Francisco
Afio 1 447,850 31,166 8727 10,596 9073
Afio 2 582,205 36,014 10084 12,245 11525
Afio 3. 756,867 42,370 11,854 14,406 13,558
Afio 4 946,083 48813 13,668 16,506 15620
Afio 5 1182604 57,202 16,042 10,479 18,334
Afio 6 1478255 88.205 19,007 23,190 218%
Ao 7 1,773,906 77,949 21826 26,503 24944
Afio 8. 2.030992 86,193 24134 29,306 27.582
Afio 9 2,345,990 95310 26,687 32,405 3049

Afio 10 2.607.889 106,414 29796 36,181 34052






OEBPS/image.019.png
Consumo

Afio Pn::ll::;in cnnsuzzlAnual Per Capita
(Kg./afio)
2001 6338,308 126 00199
2002 €433,474 128 00199
2003 €%520,976 130 00199
2004 6%627,926 132 00199
2005 6727,345 134 00199
2006 €828,255 136 00199
2007 6930,679 138 00199
2008 140 00199
2009 142 0.0190






OEBPS/image.016.png
Crecimiento

Afio uss$
anual

2011 344,500
Afio 1 447,850 30%
Aiio 2 582,205 30%
Afio 3 756,867 30%
Aifio 4 946,083 25%
Afio5 1,182,604 25%
Afio6 1478255 25%
Afo7 1773906 20%
Afo8 2,039,992 15%
A9 2,345990 15%

Afio 10 2,697,889 15%






OEBPS/image.017.png
Importaciones 2007 en %

EE.UU. 100%
Los Angeles 28%
Nueva York 34%
San Francisco 32%

Otras ciudades 6%






OEBPS/image.014.png
g ggas8eR-°

alll

2011/9m






OEBPS/image.058.png
Item Total US$

Utiles de escritorio 300.00
Vehiculo 12,000.00
computadoras 6,000.00

Total 18,300.00






OEBPS/image.015.png
 Loshngeles, CA  Miami, AL New York, NY

= San Francisco, CA W Otras ciudades






OEBPS/image.059.png
Rubro Aiio1 Aio2 Afo3 Aiod Afio5 Afio6  Aio7 Afio8 Aio9 Afio 10
Energia eéctica 1200 29% 5798 7716 10130 15127 17,183 20762 24020 26793
Agua 840 205 4059 5401 7091 10589 12028 14533 16814 18755
Lienda defuncionamiento 1500 1545 1591 1639 1688 1739 1791 1845 1900 1957
Mantenimiento de maquinara 1200 1236 1273 1311 1351 1391 1433 1476 1520 1565
Aquier 24000 24000 2400 24000 24000 24000 24000 24000 24000 24,000
ContadorExtemo 2230 2297 2366 2437 2510 258 263 2743 28% 2910
Total 30,970 34070 39087 42504 46,771 55431 59,09 65359 71,080 75981






OEBPS/image.070.png
E]

Preciode

Venta

s

Variacion precio Materia Prima

790 20% 10% 0% 10% 20%
-20% 178507 195587 212,667 229,747  -246,827
0% 71900 88275 104650 121024 -137,399

0% 3353 17,165 790 15585 31959

10% 137163 121,377 105,590 89,804 73,480

20% 238,789 223,003 207,216 191430 175,643





OEBPS/image.034.png
Empresa Direccion

Aaalce Cream Vendor 6944 San Miguel Avere, Lemon Grove CA
AcapucolceCream 1201 E Main Street Stockion CA

R Cookie Company LLC 9575 AltaMesaRoad, Oak Hils CA
Agave Dream La Canada CA

Aalods Dont Shop 2801 Pirole Valey Road #A, Pinole CA
ALd-AGelato& More 1301 Ok County Road #4, Beimont CA
Altera Distributing 9622 Olive Avenue Winton CA

Calip Daires Ice Cream 701 Zerega Ave. Bronx, NY

Screme GelatoBar  176W 94th St New Yor, NY
TastiDeLite LLC. 350 5th Avenue New York NY

Alcto's 8 Fishemans, Wharf San Francisco, CA
La Copaloca 315022nd Street. San Francisco, CA

NorthStar food Brokerage 1032 Irving St Ste 411, San Francisco, CA






OEBPS/image.035.png
con otras fiutas tropicales y productos orgénicos

Desarrollo potencial de productos sustitutos: Dificil de sustituir
por su sabor tnico y valor nutricional. Sin embargo compite

!

Poder de negociacidn de
proveedores: Necesidad
de hacer alianzas de largo
plazo y firanciara
proveedores

Rivalidad enla indusiria:
Concentrada en pocos

5 | productores, sin embargo es |

un mercado en crecimiento
1o que disminuye la rivalidad

Poder de negaciacion de
compradores: Mucho
poder en los grandes Se
propone enfocatse en
pequefios y medianos

!

Ingreso potencial de mievos cormpetidores: Muy probable enla

medida en que crecela demanda a nivel nacional e
internacional






OEBPS/image.032.png
Complementos y Suplementos

Empresa Ecoandino roexport Topara
Organicos del Peri Agroexport Topa
Varies plantas Licuma en
y plantas. L Callao Chincha
Ubicacién Oxapampa
Maca, Stevia, Uade gato, Vivero, ingredientesvarios
StV %% Maca, Milk-sheke andino e
Otrosproductos  camu camu, algarmobo. para reposteria, aiies
Fundacién 1008 2008 1870
Exportacién en 2010 62.20% 19.60% 660%
Desarrollapequefios  Compraaproductores

Modelo de negocio

sitioweb.

productores locales

wiw e coandine.com

peruanos
http://csorganicosdelperu.blo
gspot.com/

Cultivos propios.

http://topara.tripod.com/ids.
html






OEBPS/image.033.jpeg





OEBPS/image.030.png





OEBPS/image.031.png





OEBPS/image.029.png
Primarn i Swperoreo  Swpesior

cmpictno D Seomdalt  yverwia  werstwia  Posigado
meace  Come complh o omple
200 200 200 e e

£ 220 28 s 55 [

128 222 75 s 102 13

63 208 a5 144 a7 14

s 174 473 171 17 17

61 187 427 174 126 15

a7 152 517 167 108 1

282 288 261 ss 12 01

400 373 174 43 10 01

122 403 334 65 14 01

74 188 s 158 107 15

227 7 s 71 24 o5

s 171 452 174 121 1

135 68 7 73 1 0o

28 379 175 15 02 00





OEBPS/image.027.png
200 | 2005 | 20w | 2ms | amo
Tot nacianal arcimionto poblaciond 2566 70| 2989 3ee| 3376
Incremento & periodo 2029 2142 20m| 10| 1sm
Incremento mmni 5| a| a6 ee| 3w
Tasa de crecimiento aomal 181%|  167%|  150%| 133%  Liewl






OEBPS/image.028.png
soymis
T0.73
Gseo
s0.54
ey
2529
=0

Eicanso 120 Dcenzozr






OEBPS/image.025.png





OEBPS/image.069.png
Afo0  Aflo1 Aflo2  Afo3  Afiod  Afio5  Afo6  Afo7 Ao Afio9
Veris 0% cases imss 220 31105 e masi 2w 852090
Inversin sl T

v o7m ez o s s2091 e M2TE 1S fEsses
Moo mses 2ame mams s aseaT erow  eezs s sael
wor s sems msw sy Sady w2m sl 1220 15T
Ganersies y Pramocién 87D e20m s sarm £33 ez Taes  Toim  snxme
® - - , T G mom eamo s mamt
Valor de rescate 20000
Flujo Neto ™ 547 __455%0 43521 3600 1 204 g8 313874






OEBPS/image.026.png
250

200

150

100

50

2006 2007 2008 2009 2010
UNITEDSTATES 9 7 173 196 127
cHiLe 2 a9 211 64
NETHERLANDS o 1 2 6 15
UNITEDKINGDOM | & 12 2 8 1
AUSTRALIA 1 2 4 1 13
oTROS 3 B 2 2 a7






