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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de tesis se refiere a la Comercializacién de pollos eviscerados en el
distrito de San Martin de Porres, en este estudio se realizara un andlisis interno y externo del

negocio y estudio de mercado, identificando factores importantes de la demanda.

Se efectuara un analisis financiero y econémico para demostrar si es 0 no rentable y se
propondra la aplicacién de la gestion CPFR (Planeamiento Colaborativo) y el modelo de
negocio CANVAS, para pronosticar la demanda y optimizar el proceso de las operaciones y

las ventas, para dejar de ser un negocio familiar y pasar a ser empresarial.

A través de esta investigacion, se ha podido comprobar que son pocos los negocios que
desarrollan este tipo de comercio con la infraestructura y conocimientos apropiados, para

ofrecer un producto competitivo y diferenciado.

Por medio de la encuesta, se aprecid que el género femenino, es el que asiste con mayor
frecuencia al mercado para obtener el pollo, la frecuencia de consumo de carne de pollo
concentra un 95%, esto se debe a la mayor demanda de pollo por su menor precio a

comparacioén de otras carnes.

Actualmente la tendencia es consumir la carne de pollo, en las investigaciones que se realizo
lo confirman. El peruano consume alrededor de 39 kilogramos de carne de pollo.
En el distrito de San Martin de Porres se consume alrededor de 2 311 725 kilogramos.

Nuestra participacion de mercado sera del 0.30%, frente a la demanda del distrito.

La inversion del proyecto asume la cantidad de S/. 132 390 Nuevos Soles, el cual sera
financiado el 100% por Mi Banco a una tasa efectiva mensual de 3.05% por el lapso de 36

meses, el cual sera cancelado a los 3 afios de iniciado el proyecto.

El Valor Actual Neto (VAN) nos arrojo el monto de S/. 78 392 siendo factible al proyecto en el
célculo de los 5 afios y una Tasa interna de Retorno (TIR) del 16% haciéndolo rentable, por
ser mayor tasa a comparacion de las financieras, que solo ofrecen hasta una tasa de interés
de 7.90%.

Concluyo que este proyecto es factible y vale la pena invertir en nuestro propio negocio.
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ABSTRACT

The present thesis project refers to the commercialization of eviscerated chickens in the district
of San Martin de Porres, in this study an internal and external analysis of the business and

market research is carried out, identifying the important factors of the demand.

A financial and economic analysis will be conducted to demonstrate whether or not it is
profitable and implement strategies to improve the process of operations and sales. The
business is located in the B8 shop of the Sarita Colonia Shopping Center (Pacasmayo

extension crossing with Carlos Izaguirre Avenue) in the district of San Martin de Porres.

Through the research, it has been verified that the few businesses that develop this type of

trade with the infrastructure and enthusiasts, to offer a competitive and differentiated product.

Through the survey, it was noted that the female gender, is the one that the mayor frequents
the market to get the chicken, the frequency of consumption of chicken meat concentrates

95% Its lower price compared to other meats.

Currently the tendency is to consume the chicken meat, in the investigations that was made
to confirm. The Peruvian consumes about 39 kilograms of chicken meat. In the district of San
Martin de Porres consumes about 2 311 725 kilograms per inhabitant. Our market share will

be 0.30%, compared to district demand.

The investment of the project assumes the amount of S /. 132 390 Nuevos Soles, which will
be financed 100% by My Bank at an effective monthly rate of 3.05% for the period of 36

months, which will be canceled after 3 years of initiation of the project.

The Net Present Value (VAN) gave us the amount of S /. 78 392 being feasible for the project
in the calculation of the 5 years and an Internal Rate of Return (TIR) of 16% making it
profitable, being higher rate compared to the financial ones, which only offer up to a monthly

interest rate of 7.90% .

I conclude that this project is feasible and worth investing in our own business.
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INTRODUCCION

El sector referido a los productos carnicos es el que concentra mayor presupuesto en el hogar,
impulsado por el crecimiento de los ingresos y apoyado por los cambios tecnoldgicos y

estructurales, es uno de los segmentos de crecimiento mas rapidos de la economia agraria.

La avicola “El Chinito” es un negocio familiar dedicado a la comercializaciéon de productos de
consumo masivo al por mayor y menor de pollos eviscerados. El negocio realiza sus
operaciones desde hace 5 afios, en el Centro Comercial Sarita Colonia, ubicado en el cruce
de Prolongacién Pacasmayo con Carlos Izaguirre, pasaje B tienda N° 8 en el distrito de San

Martin de Porres.

El negocio como tal, cuenta con personal con mas de 50 afios de experiencia en el rubro de
comercializacién de aves, desde la recepcion del pollo vivo hasta la preparacion del ave para

la venta al pUblico consumidor.

La administracion del negocio se lleva de forma empirica, con este estudio se quiere conocer
la factibilidad e identificar los puntos débiles a mejorar y de esta forma mantenerse en el

tiempo como un negocio rentable.

Cabe mencionar que las tendencias de consumo van cambiando y la necesidad aplicar las

herramientas de gestion e ingenieria, para poder proyectar estrategias frente a esta situacion.

Se sabe que existen muchos competidores en el mercado, que ofrecen el pollo eviscerado
como tal, lo que queremos es aplicar un modelo de negocio como el Canvas, de esta forma
entregar una propuesta de valor a nuestros clientes, a nivel producto, servicio, sin dejar de

lado la parte financiera del negocio.

La elaboracion de la presente investigacion pretende comprobar la factibilidad del Proyecto
de Inversién para la comercializacion de pollos eviscerado en el distrito de San Martin de

Porres en el afio 2 017.
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CAPITULO 1.MARCO TEORICO

1.1. Entorno y condiciones generales

1.1.1. Antecedentes Tebricos

Existen pocos estudios relacionados a las herramientas idoneas a aplicar para que el
comercio de pollos eviscerados sea competitivo y ofrezca al cliente un servicio diferenciado.
Muchas de las investigaciones y estudios estan relacionados a la crianza de aves en general

y su distribucién.

Sin embargo, existen articulos de investigacion que se enfocan en el andlisis e implantacién

de planes de Marketing que nos ayudaran de mucho para este trabajo de estudio.

GOmez, S. (2 009). Proyecto de Inversion de pechuga desmechaday empac  ada al vacio.
(Tesis de titulacion). Corporacion Universitaria La  sallista, Colombia.

Nos explica sobre la oportunidad de negocio que existe del pollo y sus subproductos donde
menciona, que crea un producto que lleno las necesidades y los requerimientos que los
consumidores exigian y que no solo cumple con los requerimientos nutricionales sino que
también fue un alimento que no requeria de mayor tiempo para su preparacién, y que
desarrollaron de este, un producto muy versatil y practico para sus consumidores. Este
producto fue la pechuga desmechada, una forma facil de preparar y de consumir para las
personas, que consistié en la presentacion de la pechuga de pollo deshilachada y empacada

al vacio.

Arias, J. (2 008). Plan de negocio para la comercializacion de polloe  n canal en la ciudad

de Armenia (Quindio) (Tesis de titulacion). Pontificia Universidad Jave  riana, Colombia.

Realiz6 un estudio de Investigacién del mercado de comercio del pollo en canal en la ciudad
de Armenia Quindio (Colombia) aprovechando la capacidad instalada de los tenderos de la
ciudad. El estudio de Mercado fue analizado bajo los puntos del mercado o comercio del pollo,
andlisis técnico del proceso de comercializacion, procedimientos administrativos, marco legal
de la zona, variables econémicas-financieras y la consideracion del impacto ambiental. El
estudio finalizo mostrando que la comercializacion del pollo en la ciudad de Armenia, fue una
propuesta factible al ser realizable desde el punto de vista técnico y tanto viable como rentable
desde la perspectiva financiera. Los resultados obtenidos en el andlisis financiero mostraron
que el negocio fue atractivo en las condiciones propuestas de costos y ventas, generando

utilidades netas desde el primer afio.
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Cérdenas, D.F. (2 009). Proyecto de Inversibn para la comercializacion e
industrializacion de aves a provincia de Santa Elen a. (Tesis de titulacion).Escuela
Superior Politécnica del Litoral, Ecuador.

Realiz6 el proyecto de inversién para la comercializacion e industrializacién de aves en la
provincia de Santa Elena (Ecuador), el analisis abarca las principales caracteristicas del
proceso de industrializacion y comercializacion, también un estudio sobre el mercado,
identificando aspectos importantes de la produccién y la demanda. Se efectué un andlisis
financiero y econémico para demostrar la rentabilidad de implementar el negocio y tener una
buena acogida en el mercado. Concluy6 que para el primer afio de operaciones, apropiaron
la construccion de 3 galpones con capacidad de 8000 aves cada una, de esta manera
atendieron un 1.82% de demanda insatisfecha y lo que estimaron que es una proporcion

razonable para una empresa nueva.

Caiza, N. (2 009), Disefio de un plan de marketing para el mejoramiento de la
microempresa Jorge Andrés dedicada al comercio de p ollos y gallinas procesados de
campo en la ciudad de Quito . (Tesis de grado). Universidad Tecnolégica Equinoc  cial,
Ecuador.

Realizé una investigacion del Disefio de un Plan de Marketing para el Mejoramiento de la
Microempresa Jorge Andrés dedicada al Comercio de Pollos y Gallinas procesados de Campo
en la Ciudad de Quito. La cual consistié en el analisis del entorno ya sea Interno y Externo, y
la aplicacion del plan de marketing que determino que el desempefio de la microempresa
mejoro como resultado de conocer a través de la investigacién de mercados. Recomendaron
gue la implantacion del departamento de marketing, ya que como se vieron en el proyecto,

los beneficios que generd esta organizacion son altos.

1.1.2. Entorno Mundial

La carne de pollo en muy consumida, por ser nutritiva y de facil accesibilidad econémica a
comparacion de otras carnes. Con relacién al ciclo de vida de los pollos, dura
aproximadamente seis semanas, dividido a su vez en dos fases: Cria 0 iniciacion: comienza
desde el primer dia de nacido (Ilamado pollito de un dia) hasta que completa 24 o 28 dias de
vida, es decir, cuatro semanas.

También se puede medir por el consumo de alimento concentrado, que al final de la cuarta
semana debe estar entre 1.200 a 1.500 gramos por ave, cuya formulacién es rica en proteinas
(en cantidad no menor al 21 por ciento), energia y suplementos de calcio y vitaminas.
Engorde o finalizacién: va desde la cuarta hasta la sexta semana de vida (42 dias), cuando

ya esta listo para el sacrificio.
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Al igual que en la fase de cria, el pollo al final del ciclo habra consumido entre 2.800 y 2.900
gramos de concentrado por animal y registrara un peso entre 1.800 y 2.500 gramos.

Hay que recordar que los machos son los que registran los pesos mas altos, en un periodo
de tiempo mas corto; por lo tanto debe separar las hembras de los machos, para que no se
maltraten. EL TIEMPO Casa Editorial. El negocio de engordar p  ollos. (2 017)

En la siguiente tabla podemos observar la produccién mundial de carne de ave por continente,
siendo América el mayor productor de carne de ave, produciendo 44.3 millones de toneladas
de carne de ave para el afio 2 016. Esta informacion muestra el aumento de consumo de
carne de pollo en el mundo, ademas también representa un crecimiento en el comercio del
pollo.

Tabla n.° 1-1. Produccion nacional de carne de pollo (millones de toneladas)

Cuadro 1. Produccidn nacional* de carne de pollo (millones de toneladas)

2013  2014E  2015P  2016P

Africa 2.8 3.3 3.4 3.7 4.0 4.2 4.5 4.5 4.6 4.7 4.9 4.9 4.9
América 27.1| 327 33| 350| 375 369( 38.8( 40.0| 405 421 42.8 43.4 4.3
Asia 18.6| 224( 23.5| 250| 26.2| 28.0( 29.2( 30.3| 31.6| 322 32.1 32.7 33.1
Europa 9.5 10.9( 108 11.6| 121 13.3( 13.9( 146| 155| 16.1 16.5 16.7 17.0

Oceania 0.7 0.9 1.0 1.0 1.0 1.0 1.1 1.2 1.2 1.3 1.2 1.3 1.3
MUNDO| 58.7| 70.3( 72.3| 76.2| BO.7| B34| B74| 90.6| 93.3| 96.3 97.5 99.0| 100.6

Produccidn de carne de pollo de engorde (millones de toneladas)
MUNDO| 50.1| 63.1] 64.3| 683| 72.8| 736| 78.2| 812 833| 845| 866 879 893

Fuente: El Sitio Avicola (2016).

Se ha dado mucho qué hablar, de que si el pollo contiene hormonas y esto afecte a la salud,
La Sociedad Argentina de Nutriciéon. Grupo de Trabaj o Alimentos (2014). Realizo la

investigacién precisando:

“El equipo hizo una extensa bulsqueda de informacién disponible en diversas
fuentes como libros, revistas cientificas, normativas de diversos paises del mundo
y controles nacionales sobre hormonas, asi como también se realizaron consultas
con expertos. En la busqueda realizada no se ha hallado bibliografia a nivel nacional

o internacional que avale la aplicacién de hormonas a los pollos.
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La legislacién nacional vigente lo prohibe taxativamente. No se han encontrado en
los controles realizados por el Servicio Nacional de Sanidad Animal y Calidad
Agroalimentaria (SENASA) en la Republica Argentina, existencia de hormonas
exogenas en pollos en los Ultimos 10 afios. Ademas no se ha encontrado evidencia
cientifica de que el consumo de carne de pollo y/o sus derivados provoque o
aumente el riesgo de pubertad precoz en nifios y cancer de mama en mujeres. En
conclusién no se encontraron evidencias en el sector avicola argentino, del uso o
inclusién en la dieta, ya sea por via oral o en forma inyectable, de hormonas. Dada
la falta de evidencia, se trata de una creencia popular que no condice con los
avances de la produccién avicola moderna, sus condiciones ambientales, seleccién

genética y nutricion”.

“Una alimentacion saludable es fundamental para proteger la salud y prevenir
enfermedades. La carne de pollo forma parte de la misma contando con nutrientes
necesarios para el crecimiento, desarrollo y funcionamiento de nuestro organismo.
Incorporar proteinas cada dia es indispensable para todos, y se requieren en mayor
cantidad durante las etapas en las cuales los requerimientos de las mismas se
encuentran aumentados: nifios, adolescentes, mujeres embarazas y madres
lactantes, asi como también en personas que realizan deportes”. (Centro de

Informacion Nutricional de la Carne de Pollo de Arg  entina. “(s.f.)”

“Destac6 que el consumo per céapita de pollo en el Perl se encuentra entre los mas
altos en la regién, después de Brasil (58 kilos) y Argentina (40), superando a Bolivia
(35), Chile (32) y Colombia (23), consumos calculados en base a cifras de la
Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO)". (El
pollo representa el 53% del consumo total de carnes en el Pert). (15 de julio del
2014). (Diario Gestion).

A continuacion se muestra el Consumo Per Capita de carne de pollo 2 012 (En Kilogramos

por habitante), comparando con el resto de paises de Sudamérica como Brasil, Argentina,

Chile y Colombia. Perd ocupa el tercer puesto de consumo de carne de ave, entendiéndose

que cada peruano consume alrededor de 39 kilogramos al afio, comprendido para el afio 2

012.
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Tabla n.° 1-2. Consumo Per Cépita de carne de pollo 2012 (En Kilogramos por
habitante)

CONSUMO PER CAPITA DE CARNE DE POLLO 2012
(En kilogramos por habitante)
65 -
99
45 -
35 T
25
9
Brasil Argentma Pera Chile Colombla
Fuente:FAO Elaboracion: Estudios Econémicos Scotiabank

Fuente: Diario Gestién (2014)

“Una de las ventajas que ofrece la carne de pollo es que es muy facil de digerir. Ni siquiera la
carne de pavo es de tan sencilla digestion. El pollo también es (til en las dietas de
adelgazamiento, siempre y cuando se escojan las piezas mas magras del ave. Una opcion es
la pechuga; mucho mejor si elimina la piel que la recubre (esta almacena una gran cantidad
de grasa) y la prepara sin aceite, es decir, a la plancha o al horno. Si no excede los 80 gramos
por racion, la carne de pollo puede formar parte de la dieta de personas con &cido Urico

elevado.

Por sus cualidades y los nutrientes que contiene, la carne de pollo esta especialmente
indicada para el tratamiento de algunas enfermedades como la obesidad, la diabetes,
afecciones cardiovasculares, etc. En el caso de que debamos seguir una dieta blanda, el pollo

es lo mas indicado, por tratarse de una carne blanda y de facil masticacion.

Pag.
Gina Karina Olortegui Masgo 19



“PROYECTO DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION DE POLLOS
EVISCERADO EN EL DISTRITO DE SAN MARTIN DE PORRES EN EL ANO 2017"

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

Los expertos recomiendan que se cocine con piel o en guisos no secos, para que pueda
conservar su jugosidad. Esta también sefalada para celiacos. En este caso, y en cualquier
otro en el que se tome carne de pollo como beneficio durante alguna enfermedad, los
especialistas en nutricion recuerdan que siempre se tomara un alimento fresco y no derivado.

¢ Por qué es saludable comer pollo? (Grupo Souto, (s .f.)").

En la figura se muestra los 10 tips para el consumo del pollo, donde se recomienda la compra
de esta carne, y da énfasis a los beneficios que este posee, como la calidad y las bondades

por este alimento.

Figura n.® 1-1. Los 10 tips para consumir pollo

A comer pollo!!!
4 Muy nutritivo. Suministra proteinas de alta calidad, grasas saludables,
vitaminas y minerales.

J Muy rico. Posee una combinacion unica de textura y sabor que hacen a esta
carne de amplia aceptacion.

4 Practico. Resulta facil de preparar, una vez cocido se puede consumir en
platos calientes o frios.

Rendidor. Con un pollo come toda la familia. Sus menudos permiten
v/ acompanar una segunda comida y con su carcasa se pueden realizar caldos de
ave tanto comunes como desgrasados.

Versatil. Se pueden elaborar una amplia variedad de comidas y admite

4 diversas combinaciones con alimentos y condimentos.
Tierno. Es una carne que resulta ideal incorporarla entre los primeros

v alimentos, para complementar la leche materna a partir de los 6 meses de
edad.

v~ Trazable. A través del envase identificamos todo su proceso de crianza.

4 Noble. El proceso de produccion mantiene las bondades de este alimento
desde la granja a la gondola.

v~ Confiable. Producido con los estandares mas altos de calidad.

v Siempre disponible en todas las gondolas todos los dias del afio.

Fuente: (Centro de Informacion Nutricional de la Ca  rne de Pollo de Argentina.
“(s.f)”
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1.1.3. Entorno Nacional

La carne de pollo es uno de los alimentos de mayor consumo en el Peri y de mayor

produccion entre todas las variedades de carnes que ofrece el sector pecuario nacional.

“Las ventas anuales de la industria avicola en el mercado peruano, sin considerar huevos,
bordean los US$ 2,580 millones, valorizadas a precios al productor, segun estimados del
banco Scotiabank. Lima concentra el 52% de las ventas y provincias el 48% restante.

El pollo es la carne preferida por los peruanos con el 53% del consumo total de carnes,
seguida del pescado (31%), vacuno (8%), porcino (6%) y ovino (2%), calcula el Scotiabank
en base a cifras de los ministerio de Agricultura y Riego (Minagri) y de la Produccion
(Produce).Lo anterior esta asociado al alto consumo per cépita de carne de pollo en el pais,
que en el 2013 alcanzé 39 kilogramos, siendo Lima el departamento con mas alto consumo
per cépita con 60 kilos anuales, estimé el analista senior del Departamento de Estudios
Econdmicos del banco, Carlos Asmat.”.(El pollo representa el 53% del consumo total de

carnes en el Pert). (15 de julio del 2014). (Diario  Gestion).

En el presente grafico elaborado por Estudios Econémicos Scotiabank podemos observar la
cantidad de carne de ave que se produce por zona productora, siendo Lima quien concentra
el 53%, esto se debe a que la mayoria de granjas se desarrollan de forma empresarial con un
sistema de produccién intensivo a comparacion de la sierra y selva que prevalece un sistema

de produccion a escala familiar.

Figura n.° 1-2. Zonas productoras de carne de ave

(En porcentaje, Afio 2013)

ZONAS PRODUCTORAS DE CARNE DE AVE
(En porcentaje, Afio 2013)

Hlima ®lalibertad ®Arequipa ®ica ®Ofras Zonas

Fuente. Minag Elaboracion: Estudios Econémicos Scotiabank

Fuente: Diario Gestién (2014)
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1.1.4. La realidad Politica del Peru

En el Perl se cuenta con la Asociacién Peruana de Avicultura (APA), este gremio tiene como
objetivos comunes el desarrollo del pais a través de la avicultura, ademas apoya como

promotor de la avicultura nacional en el mercado mundial.

En el mes de setiembre del 2 016 llevé a cabo la Asociacién Peruana de avicultura (APA), el
Congreso Peruano de Avicultura, es un foro donde se analizan los principales temas que
influyen en el desarrollo del sector avicola en el pais, teniendo como objetivo el desarrollo
continuo, sélido y sostenible del sector. Se presentaron conferencias empresariales y
cientificas, ademas se conto con expertos nacionales e internacionales, quienes compartieron
su experiencia técnica y empresarial ofreciendo una oportunidad de actualizacion sobre este

sector.

El Ministerio de Agricultura (MINAGRI), ofrece a los gobiernos regionales y locales programa
de capacitaciones sanitarias dirigidas al sector agropecuario, como son los Principios

Generales de Higiene y Buenas Practicas de Produccién y Manipulacion.

Decreto Supremo N° 004-2011-AG - Resolucién Directo ral n° 0011-2017-MINAGRI-
SENASA-DIAIA (25 de enero 2 017). Art.48; “Reglamen to de Inocuidad Agroalimentaria,
Establece el SENASA”. Congreso de la Republica.

“Los Gobiernos Regionales y Locales, desarrollaran programas de capacitacion y
difusion para fortalecer los sistemas de vigilancia y control de la inocuidad de los
alimentos agropecuarios primarios y piensos, de acuerdo a la identificacion de
necesidades en la cadena de suministro de estos alimentos y piensos, asi como de
los consumidores.

Los programas de capacitacién sanitaria para los manipuladores de alimentos
agropecuarios primarios y piensos deben incluir los aspectos relacionados a los

Principios Generales de Higiene y Buenas Practicas de Produccién y Manipulacion”

Para este afio 2 017, se realizara la 4ta edicion de una feria donde se podra encontrar ofertas
en magquinaria, equipamiento y todo tipo de accesorios y servicios para los rubros
gastronémico y hotelero. GASTROMAQ PERU es un espacio para que quienes integran el

mundo de la gastronomia y hoteleria y quieran fortalecer relaciones comerciales.
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Aqui se podra captar clientes potenciales, ademas de realizar buenas relaciones comerciales
y sobre todo conocer mas de la competencia actual y las tendencias del mercado, las

empresas que participaran son del rubro avicola.

1.1.5. La Realidad Econ6mica de Lima

La economia de nuestro pais va creciendo, a través de la siguiente tabla podemos observar
como el crecimiento de la economia varia de 3,25% a 3,9% con respeto al afio 2 016.
No obstante, el sector econdmico del comercio, de igual forma va en aumento, de un 1,34%

a un 1,81%, esto reafirma la confianza se seguir apostando por nuestro negocios.

Tabla n.° 1-3. Produccion nacional segun actividad econémica

Produccion nacional segun actividad econdémica:
Variacion %
Sector econémico Ponde- 2016/2015
racién’/  pic |Ene-Dic
Economia total 100,00 325 3,90
Agropecuario 597 1,15 . 1,80
Pesca 0,74 40,552 -10,09
Mineria e Hidrocarburos 14,36 539 16,29
Manufactura 16,52 | 6,44 -163
Electricidad, Gas y Agua 1,72 459 7,30
Construccion 510 -4,19 -3,15
Comercio 1018 134 181
Transporte, Aimacenamiento 497 441 343
Alojamiento y Restaurantes 2,86 244 257
Telecomunicaciones 2,66 4 7,34 ' 8,09
Financiero y Seguros 3,22 0,40 5,45
Servicios Prestados a Empresas 4,24 1,21 | 2,09
Administracion Publica y Defensa 4,29 v 425 A 456
Otros Servicios 1489 389 413

Fuente: Diario La Republica (16 de febrero del 2 01  7)
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En la siguiente tabla nos muestra como la comercializacion de pollos durante el 2 016 alcanzo
las 1 500 miles de toneladas métricas de produccion de carne de ave (1t= 1 000 kg).

Esto indica que el Per(, ademas de estar creciendo econémicamente, asi mismo también lo
hace el consumo de la carne de pollo, las granjas tiene la capacidad de atender la demanda,

porque cuenta con la capacidad instalada para hacerlo.

Figura n.° 1-3. Produccién de carne de ave

PRODUCCION DE CARNE DE AVE
(En miles de toneladas métricas)

1.600
1.500

1.400 -

1300 ——————————— —— -
1.200

1.100

1.000

900

800 — e

2011 2012 2013 2014 2015 2016P

Fuente: MINAG Proyeccion: Estudios Econémicos Scotiabank

Fuente: Diario Gestién (2014)

El analista del Departamento de Estudios Econémicos del Scotiabank, Carlos Asmat.”
(Produccion avicola peruana cerrard el 2016 con un crecimiento de 6%). (Diario
Gestion). (01 de noviembre del 2 016). Sefialo:

“Esta evolucion seria explicada por la mejora en el poder adquisitivo de la poblacion,
aunque en menor medida que en afios anteriores; y al dinamismo del consumo de
alimentos fuera del hogar. Ello tomando en cuenta la expansion de las cadenas de
pollerias a nivel nacional, algunas de las cuales aprovechan el avance de los centros
comerciales en provincias, especialmente en ciudades con baja o nula presencia
retail. A ello se sumaria el impulso a la comercializacion de productos con un mayor
valor agregado y de mayor duracion, especialmente via canal moderno como

supermercados e inclusive en tiendas de conveniencia.
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Asimismo, el aun elevado precio de productos sustitutos, como la carne de vacuno y
porcino, y el inestable abastecimiento de productos sustitutos econémicos como el
pescado fresco, cuya oferta depende de condiciones climaticas normales, seguirian
siendo factores que impulsarian la produccion avicola.

Por segmentos, estimamos que la comercializaciéon de pollos durante el 2016
alcanzaria un promedio cercano a los 58 millones de unidades mensuales, duplicando
el consumo mensual registrado hace diez afios”.

Como se parecia en la siguiente figura las principales empresas comercializadoras de pollo
en pie en Lima Metropolitana y Callao corresponde un 30.2% el grupo San Fernando, es la
mas grande productora de ave del pais. Asi mismo, la empresa Avicola Redondos, ocupo el
segun lugar con 20.5, mientras que la ganaderia Santa Elena y Pecuaria San Cirilo, ocupan
el tercer lugar al comercializar 14.9% y 9.2%, respectivamente.

Las cuatro empresas mencionadas, comercializan en conjunto cerca del 75% de la oferta
anual de pollo en pie de Lima Metropolitana y el Callao, haciendo que siga atendiendo la

demanda, que va en aumento.

Figura n.° 1-4. Masa comercializada, segiin empresa productora, 2016

G.4: Lima Metropolitana: Masa comercializada,
segun empresa productora, 2016
(698 269,4 t = 100%)

Pecuaria San Cirilo

Ganaderia Santa
9,2% L R~

Elena

/ 14,9%

Otros / Redondos
20,5%

San Fernando
30,2%

Fuente: SIEA=MINAGRI Elaboracién: DGPA=DEEIA

Fuente: Ministerio de Agricultura y Riego (2016)
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CAPITULO 2.MERCADO OBJETIVO Y SUS
PROYECCIONES

2.1. Enfoque de la idea de negocio

La idea de este proyecto es conocer, si el negocio familiar de comercializacién de pollos
eviscerados en el distrito de San Martin de Porres es rentable. Se busca identificar el margen

de utilidad real, ahora mismo no se lleva un control de ventas y gastos diario.

Actualmente el negocio no genera pérdidas, pero es indispensable conocer la utilidad en
nameros reales, ademas de analizar internamente el negocio y los factores externos que
afecten al proyecto, para definir estrategias para aumentar las ventas y crecer el negocio y no

desaparezca en el tiempo.

En la siguiente figura muestra la fotografia del negocio, donde se muestra el producto que se

comercializa.

Figura n.° 2-1. Fotografia de la avicola “El Chinito”

Fuente: Propia

Pag.
Gina Karina Olortegui Masgo 26



y' “PROYECTO DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION DE POLLOS
N' EVISCERADO EN EL DISTRITO DE SAN MARTIN DE PORRES EN EL ANO 2017"
UNIVERSIDAD

L PRIVADA DEL NORTE
2.2. Demanda Potencial

Nuestra demanda potencial seran todas las personas que consuman la carne de pollo y vivan
en el distrito de San Martin de Porres.

Para nuestro caso, realizamos una encuesta con 7 preguntas alrededor del Centro Comercial
Sarita Colonia en el distrito de San Martin de Porres. La poblacion a la cual se enfoco la
investigacion, estuvo dirigida a personas mayores de edad, hombres y mujeres, ademas que
consumieran pollo.

Este estudio busca definir y conocer las expectativas de los clientes para el proyecto de
inversién para la comercializacion de pollo eviscerado en dicho distrito. Nuestra muestra fue
aleatoria, donde todas las personas tuvieron igual probabilidad de ser seleccionada, el total

de personas encuestadas fueron 66 usuarios.

Figura n.° 2-2. Modelo de encuesta realizada en el distrito de San Martin de Porres

M? de encuesta:

Mombre del encuestador:

Fecha :

Punto muestral: Zan Markin de Parres

Sexo:

(ETral
Edad:

a] 18-30 afos

b] 31-40 afes

o] 41-50 afes

d) 5160 afies

Marque las opciones que mar considers apropiadas para sw gusto.

1.i Usted conzume pollo®
al
bl Mo

2.iCon que frecuencia cn el
al 102 weces
B] 304 veces
] 4 05wveces
d] Maz de € vece;

emana lo consume?

“||||

~
o
o

3. iHabitualmente dond,
a]  Supermercad
Bl Mercads
<] Bodega
d]  Qtros

pra el pollo eviscerado®

4. iEn que presentacion
a]  Pallo entera
Bl Parkilez
<] Presas
d]  Qtros

wicre ¢l pollo®

[Tk

5. iEé criterio boma cn Lo al momenta de comprar ¢l polla en una avicola®
a]  Precia

b]  Calidad

<] Higizne

d]  Pesojusta
] Qtros

n
=2
=
=

cola ofreaca a sus cliente?

6. i3 e qustaria que |
a]  Barteas
Bl Ofertaz
c]  Descucntos
d]  Qtros

5

av

T. iBué horario le gustaria que atendicra la avicola®
a]  De5:00am - 1:00pm
bB]  DeS5:00am- 300pm
c]  DeS5:00am- &:00pm
d]  De 500 am - 10:00pm

Gracias por su colaboracién.

Fuente: Propia
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2.3. El Segmento de nuestro Mercado Objetivo

Para poder hallar nuestro mercado objetivo, nos basaremos en los resultados de la encuesta

realizada en el distrito de San Martin de Porres.
A continuacién se muestra el procedimiento de la investigacion, para poder determinar gustos,

preferencias, inclinaciones, percepciones y actitudes, patrones de comportamiento en dicho

distrito. EI 95% de las personas encuestadas indicaron que consumen la carne de pollo.

Tabla n.° 2-1. Consumo de pollo eviscerado en el distrito de San Martin de Porres

(Encuesta)

Consumo de pollo eviscerado

5%

\

= Si =No
Consumo de pollo
Si 63 95%
No 3 5%
Total 66 100%

Fuente: Propia

2.3.1. Segmentacién geogréfica

Nuestro proyecto de inversion se enfoca en la comercializacion de pollos eviscerados a las
familias del distrito de San Martin de Porres que se encuentren aledafias al “Centro Comercial
Sarita Colonia” Cruce Av. Carlos Izaguirre y Prolongacion Pacasmayo, lugar donde se
desarrollara el negocio. Nuestro segmento de mercado objetivo esta liderado por el género

femenino entre los 18 y 40 afios que vivan en el distrito de San Martin de Porres y/o aledafios.
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La mayoria de estas personas son econémicamente activas, ya sea que trabajen de forma

independiente o para una empresa, cuentan con independencia econémica.
Segun se observa en la siguiente tabla, el 70% de la poblacién encuestada en el distrito de

San Martin de Porres son mujeres, lo que demuestra que, son ellas quienes realizan las

compras del hogar.

Tabla n.° 2-2. Consumo de pollo por género en el distrito de San Martin de Porres

(Encuesta)

Género

= Femenino = Masculino

Género # Personas Porcentaje

Femenino 46 70%
Masculino 20 30%
Total 66 100%

Fuente: Propia

2.3.2. Segmentacién demogréfica

Es muy dificil que un negocio pueda satisfacer las necesidades de todos los consumidores y,
por lo tanto, tenemos que segmentar el mercado. Para este caso también seguiremos
analizaremos los resultados de la encuesta.

Segun la siguiente tabla, podemos observar que el 69% de la poblacién de San Martin de
Porres que fueron encuestadas estan entre los 18 y los 40 afos, lo cual muestra en interés
de compra, ya sea para el consumo familiar o para emprender pequefios negocios como

restaurante o bodegas.
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Tabla n.° 2-3 Consumo de pollo por edad en el distrito de San Martin de Porres

(Encuesta)

Edad

8%

= 18-30 afios

= 31-40 afios

= 41-50 afios

= 51-60 afios

Fuente: Propia

2.3.3. Segmentacion socio econémico

La segmentacion para esta parte esta determinada para los NSE A, B, C y D, y por personas
gue ganen mas del sueldo minimo. Este proyecto esta dirigido al NSE C, siendo este donde
se acumula el 42%.

Figura n.° 2-3. Personas segun nivel y hogares segun nivel socioeconémico 2016

LIMA METROPOLITANA: PERSONAS SEGUN NIVEL SOCIOECONOMICO
- 2016 -

Fuente: (APEIM)

Segun la siguiente tabla, el distrito de San Martin es el segundo lugar de los NSE, esto da pie
a que en el distrito que estamos evaluando, concentra cualidades para poder desarrollar el
proyecto con éxito, ademas la mayor concentracion se encuentra en el nivel socio econémico
“C".
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Tabla n.° 2-4. Personas por zonas geograficas segun nivel socioeconémico
2016

LIMA METROPOLITANA: PERSONAS POR ZONAS GEOGRAFICAS SEGUN NIVEL SOCIOECONGMICO

Mte, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agustino. | 1,388.1 138 22 13.0 anr 336 95
Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras. 1,308.5 130 19 28 522 186 45
Puente Piedra, Comas, Carabayllo. 1196.3 1.8 05 137 46.6 264 128
San Juan de Lurigancho. 1,105.8 11.0 11 96 434 366 93
Villa Bl Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamae. 1,010.1 100 om 98 455 355 92
Surquillo, Barrance, Chorrillos, San Juan de Miraflores. 864.2 86 45 208 404 253 89
Miraflores, San ksidro, San Borja, Surco, La Molina. 780.2 78 294 451 178 58 23
Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria, 696.8 69 20 248 454 257 51
Jesiis Marfa, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel. 396.5 38 225 467 238 5.4 15
Restn de Lima 284.3 28 on 10.1 435 26.3 151
Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua,

Ventanilla y Mi Perd 10244 10.2 16 173 428 259 124
TOTAL LIMA METROPOLITANA 10,055.2 1000 47 19.7 420 255 81

Fuente: I.N.E.I. - Estimaciones y proyecciones de p  oblaciéon

2.3.4. Segmentacion Psicografica

En el siguiente grafico muestra como las personas prefieren comprar la carne de pollo en los
mercados, porque lo encuentran fresco y no congelado como en los centros comerciales.
Segun lo que indican las personas que el pollo fresco no tiene el mismo sabor y consistencia
como el pollo congelado.

Figura n.° 2-4. Productos que suele adquirir en los establecimientos donde
hace las compras para el hogar

Productos que suele adquirir en los establecimientos donde hace las compras
para el hogar
Supermercado (%) ) Mercado (%) Bodegas (%)
Abarrotes 40 Frutas / verduras 88 Gaseosas 72
Aseo personal 34 Came/ p:;lo / 86 Abarrotes 40
Limpieza del hogar 34 Abarrotes 80 Aseo personal 29
Embutidos 25 Aseo personal 56 Embutidos 22
Car::sﬁap:cl’lo/ 18 Limpieza del hogar 56 Limpieza del hogar 20

Fuente: Ipsos — 2012
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El grafico anterior sustenta el resultado mostrado por la encuesta, cuando se pregunto,
habitualmente donde compra el pollo eviscerado, los encuestados respondieron que

prefieren comprar este producto en los mercados y lo vemos representado en un 67%.

No prefieren comprar en supermercados porque ademas de que el pollo se comercializa
congelado, ademas no realizan los cortes que desee el cliente, como si lo realizan en los
mercados, tienen que gastar un dinero extra para poder movilizarse a los supermercados,
ademas es posible que no solo compre la carne de pollo, esto hace que este mas propensa

a gastar mas del presupuesto que se tiene planteado.

Figura n.° 2-5. Lugar de compra en el distrito de San Martin de Porres
(Encuesta)

Lugar de compra
0% 8%

26% '

= Supermercado = Mercado Bodega = Otros

Fuente: Propia

2.4. Tendencias esperadas de la demanda del producto

Segun el siguiente cuadro muestra el crecimiento de América para el 2 020 contara con 33
100 000 de pobladores, al tener mas poblacion, el consumo de la carne de ave aumentara,

haciendo que el comercio de pollo eviscerado crezca.

Tabla n.° 2-5. Consumo de carne de ave en América (2 000 — 2 011)

Poblacion humana Consumo de carne de ave
(millones) (kg/persona/aiio)
Pais 2000 2015 2020 2030 2000 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011
Peru 26.0 31.2 33.1 36.5 8.1| 11.1] 11.1| 11.2| 11.6| 11.5

AMERICA | 841.7| 991.2| 1,037.5| 1,120.1 31.5| 36.0| 37.1| 35.9| 37.6| 38.6

Fuente: Informaciéon de Mercadeo — El Sitio Avicola
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2.5. Tendencias del Mercado

El sector de pecuario, es decir de aves crecio un 5.57%, entendiendose que las empresas
que comercializan este producto tienen la suficiente capacidad para desarrollarlo, ademas del
aumento que se esta presentando en la economia.

A continuacion se muestra la siguiente tabla con los resultado del afio 2 016.

Tabla n.° 2-6. Produccion del sector agropecuario: diciembre 2 016

AGROPECUARIO
Mensual: 1,15% - Acumulada: 1,80%
Subsector Agricola: -1,41%
Maiz Amarito Owo  -30,04 [
ceeots 27,25 [
Cas 30 Azucsr 2,96
Atz Cascara 5,20 ||
Paca § a7
Cate § 516
Agoden rama B 1825
Maz Amdace B 207
Subsector Pecuario: 4,31%
Porano .z
Huevo . 6,08
fve § 557
Lache | 248

Fuente: INEI (2 016)

2.6. Diferencias de nuestro producto frente a la compet  encia

2.6.1. Ventajas Comparativas

A continuacion realizaremos una comparacion de las ventajas del proyecto frente a la

competencia:
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Tabla n.° 2-7. Ventajas Comparativas

Ventajas Comparativas

Avicola El Chinito

Competencia

Local amplio:
Se cuenta con un local de 21 m2.

Local reducido:

Los competidores cuentan con puestos de
6m2.

Local propio:
Se cuenta con un local propio, con esto

evitaremos el costo de mensualidad por alquiler.

Local alquilado:

Los competidores cuentan con puestos
alquilados, generando un gasto por
alquiler o retiro del mismo por falta de

pago.

Se cuenta con un espacio de estacionamiento:

El local se encuentra frente a la avenida Carlos
Izaguirre, esto hace que los clientes puedan tener
acceso de estacionamiento.

No cuentan con un espacio de

estacionamiento:

Los puestos de los competidores se
encuentra dentro del mercado haciendo
gue estos no tengan acceso a espacios
para estacionarse.

El negocio cuenta con 5 afios de
funcionamiento:

A través de los afios, se ha podido conocer las
preferencias de los clientes, permitiendo que nos
mantengamos durante este lapso de tiempo.

La mayoria de negocios duran menos
de 1 afio:

La mayoria de los competidores no duran
mas de un afio, muchas veces por no
tener el know how del negocio.

Ubicacién estratégica:

Al estar ubicados en plena avenida Carlos
Izaguirre hace que nuestros clientes rapidamente
nos localicen y ademas que nuestros proveedores
nos puedan abastecer oportunamente.

Ubicacién dentro del mercado:

Los competidores se encuentran ubicados
dentro del mercado, haciendo que se
dificulte su ubicacién por la cantidad de
negocios que existen dentro del centro
comercial.

Cuidado de nuestro personal:

Nuestro personal cuenta con los accesorios de
proteccion e higiene como son: los guantes,
mandil y botas.

Falta de cuidado del personal:
El personal de la competencia no cuenta
los criterios de higiene.

Politica peso exacto:
Todos nuestros productos son entregados con el
peso exacto a nuestros clientes.

Falta de peso exacto:

Muchos de los competidores, no entregan
el peso correcto, por obtener un margen
de ganancia adicional.

Sorteos v agasajos en eventos representativos

Realizamos sorteos y agasajos (dia de la madre,
navidad y afio nuevo)

No realizan ninguna actividad festiva:
Los competidores no ponen atencion en
motivar a sus clientes.

Fuente: Elaboracion propia

2.6.2. Ventajas Competitivas

La ventaja competitiva es la ventaja que se posee el negocio frente de la competencia y coloca

al negocio en una mejor posicion del mercado. A continuacion listaremos las ventajas

competitivas del negocio:

Gina Karina Olortegui Masgo

Pag.
34




y' “PROYECTO DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION DE POLLOS
N' EVISCERADO EN EL DISTRITO DE SAN MARTIN DE PORRES EN EL ANO 2017"
UNIVERSIDAD

4 PRIVADA DEL NORTE

v' Ofrecemos pollo fresco.
Entregamos peso exacto de nuestro producto.
Realizamos cortes especiales sin ninglin costo adicional.

El negocio tiene nombre comercial para ser reconocido y recordado.

D N NN

Nuestro personal es capacitado en atencién al cliente, ademas de contar con los
accesorios de proteccion e higiene.

Todos nuestros productos son inspeccionados antes de salir a la venta.

Realizamos el retiro de plumas que pueda tener el pollo, para mejorar la presentacion.
Nuestra mesa de despacho y acopio son de acero inoxidable y las tablas son acrilicas.

Nuestro local consta de 21m2 y se encuentra en plena avenida Carlos Izaguirre.

A N N N NN

Todos nuestros productos son entregados en bolsas con asas y limpias.
2.7. Andlisis FODA de nuestro negocio

El andlisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores internos (fortalezas y
debilidades) y factores externos (oportunidades y amenazas), que en su conjunto

diagnostican la situacién del negocio.

2.7.1. Analisis de Oportunidades

El anadlisis de los factores externos como son las oportunidades, nos sirven para conocer el
impacto de nuestro proyecto frente a los factores que se presentan en el mercado. A

continuacion se detalla las oportunidades que se presenta para este proyecto.

Tabla n.° 2-8. Tabla de Oportunidades

OPORTUNIDADES

Alto consumo de la carne de pollo:

0.1 Por ser un producto nutritivo y precio accesible.

Preferencia de compra en los mercados:

Las personas prefieren comprar el pollo en los mercados porque el pollo es fresco,
0.2 mientras que en los retail ofrecen pollo congelado.

Alta concurrencia de publico en la zona:

Por estar ubicados en un centro comercial y ademas existen locales comerciales
0.3 alrededor del negocio.

Presencia de muchos restaurantes en la zona:

Hace que aumente el consumo de la carne del pollo, porque se incrementara la
0.4 demanda por este producto.

Convenio de financiamiento con el centro comercial:

Actualmente el centro comercial tiene un convenio con algunas financieras que
0.5 ofrecen préstamos a negocios formales con tasas de interés especiales.

Fuente: Propia
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2.7.2. Andlisis de Amenazas

Las principales amenazas, son los factores externos que no dependen de nosotros, sin

embargo seran identificadas para que no afecten el desarrollo de nuestro proyecto de

inversion. En la siguiente tabla se muestra las amenazas que presenta el proyecto.

Item

Al

Tabla n.° 2-9. Tabla de Amenazas

AMENAZAS
Existe mucha competencia:
Actualmente en el centro comercial existen 10 puestos de venta de pollos
eviscerados.

A2

Alto consumo de productos sustitutos:
En el centro comercial existen comercios que ofrecen la venta de pescado y carne
de res.

A3

Aumento de la delincuencia y cobro de cupos:
Existen continuos asaltos por el flujo de dinero que existe en este tipo de negocios.

A4

Mucha variabilidad del precio del pollo:
El precio de venta del pollo varia diariamente.

A5

Ingreso de nueva competencia:
El ingreso de empresas especializadas el rubro como San Fernando, Redondos,
etc. podrian afectar nuestras ventas.

A.6

Variacion de la demanda por estacionalidad:
Las ventas bajan en los meses de enero a marzo, por distintos temas, como son las
vacaciones en los colegios, la mayoria salen fuera de Lima.

Fuente: Propia

2.7.3. Analisis de Fortalezas

Reconocer nuestras fortalezas es entender por dentro el negocio, lo cual nos permitird poder

satisfacer las necesidades de nuestros clientes. A continuaciéon se muestra las fortalezas del

negocio.
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Tabla n.° 2-10. Tabla de Fortalezas

FORTALEZAS

El negocio tiene mas de 5 afios de funcionamiento:

F.1 A través de los afios hemos podido mantenernos vigentes en el mercado.

El personal esta capacitado en atencién al cliente, ademas pasan por
examenes de salud regulares (carnet de sanidad) y cuenta con accesorios de
F.2 proteccion e higiene como son: los guantes, mandil y botas.

Politica de entregar peso exacto:

Nuestras balanzas son calibradas para poder mantener la politica del peso
F.3 exacto.

Se cuenta con proveedores con precios competitivos:

Tenemos proveedores que trabajan con nosotros hace 5 afios, por lo tanto
F.4 mantenemos una estrecha relacion y muy buena negociacion de precios.

Se ofrece sorteos y agasajos en eventos representativos:

Realizamos un agasajo a nuestros clientes por dia de las madres, ademas
realizamos sorteo de canastas por navidad y entregamos calendarios por afio
F.5 nuevo.

La atencion al cliente se inicia desde las 5:00 am:

Nuestra venta de pollos eviscerados empieza desde muy temprano, para

F.6 atender cualquier necesidad que el cliente requiera.

Fuente: Propia

2.7.4. Analisis de Debilidades

El analisis de las debilidades son los factores internos que enfrenta el proyecto y que debemos
de mejorar, para poder tomar las mejores decisiones o0 estrategias, para poder aminorar o en
el mejor de los casos sean eliminadas. A continuacion se muestra las debilidades del proyecto

en cuestion de estudio.

Tabla n.® 2-11. Tabla de Debilidades

DEBILIDADES

Empresa informal:
No pertenecemos a ningln régimen tributario o denominacion de empresa

D.1 (EIRL).
No estamos inscritos en el Registro Unico de Contribuyente (RUC)

D.2 Muchas veces no podemos cerrar ventas, por no entregar boleta de venta.
Falta de capital de trabajo:

D.3 No contamos con un capital para poder realizar mejoras en el negocio.

Falta de transporte:

La falta de movilidad nos impide captar clientes que requieren la entrega a
D.4 domicilio.

Falta de control de ventas y gastos:

Actualmente no se lleva un control diario de ventas y gastos para poder

D.5 estimar nuestra utilidad.

Poca publicidad:

Actualmente la publicidad que posee es un toldo con el nombre del negocio.

D.6

Fuente: Propia
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2.8. Comparacion frente a la competencia

Para realizar la comparacién frente a la competencia desarrollaremos el analisis de los

factores internos y externos que influyen al negocio, este analisis lo debemos de realizar

continuamente, para implementar estrategias e ir reduciendo los factores negativos que

afecten al negocio.

Tabla n.° 2-12. Foda cruzado

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

INNEEYLRS

Estrategia FO:

El negocio tiene mas de 5 afios de funcionamiento,
hemos podido mantenernos vigentes en el mercado,
porgue conocemos los gustos y preferencia de
nuestros clientes.

Nuestro personal esta capacitado en atencion al
cliente, ademas cuentan con carnet de sanidad para
atender a todos los clientes que prefieren realizar la
compra del pollo en los mercados.

Se ofrece sorteos y agasajos a nuestros clientes por
dia de las madres, ademas realizamos sorteo de
canastas por navidad y entrega de calendarios por
afo nuevo, de esta forma captaremos mas clientes,
aprovechando la alta concurrencia que hay en la
zona.

La atencidn al cliente se inicia desde las 5:00 am,
para atender a los restaurantes que existen en la
zona.

Anélisis DO:

Formalizaremos al negocio para beneficiarnos
con el convenio que tiene el Centro Comercial
con algunas financieras que ofrecen préstamos a
negocios formales con tasas de interés
especiales.

Realizaremos un préstamo para financiar un
transporte para atender a los clientes que
requieren que la entrega sea a domicilio.

Entregaremos boleta de venta a nuestros
clientes, aprovechando la alta concurrencia que
existe en la zona.

Implementaremos el uso de redes sociales
(whatsaap, facebook) para hacer mas conocido
el negocio y asi enfrentar la competencia.

Realizaremos un registro diario de ventas y
gastos, para llevar un el control de la utilidad,
para realizar mejoras en el negocio.

Andlisis FO:

El negocio tiene mas de 5 afios de funcionamiento,
esto demuestra que hemos podido mantenernos
vigentes en el mercado a pesar de la competencia
que existe en el Centro Comercial.

Tenemos una estrecha relacién y buena negociacion
de precios con nuestros proveedores, para poder
enfrentar la variacién de la demanda por
estacionalidad, ofreciendo precios competitivos.

Nuestras balanzas son calibradas para poder
mantener la politica del peso exacto, y asi enfrentar
el ingreso de nueva competencia, ya que ellos
ofrecen un precio mas bajo, pero no entrega el peso
exacto.

Andlisis DA:

Se formalizara el negocio (EIRL) para poder
entregar a nuestros clientes boleta de venta,
ademas captaremos mas clientes.

Implementaremos el uso de POS para evitar
posibles asaltos, por el flujo de dinero que existe
en el negocio.

Con el control de los costos, podemos analizarlos
y reducirlos para implementar estrategias ante la
presencia de la alta competencia.

Fuente: Propia
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2.9. Mejoras en el tiempo incluidas en el negocio

Nuestro negocio viene funcionando hace 5 afios aproximadamente, al inicio de las
operaciones solo se contaba con un puesto de 6m2 con una mesa de madera, actualmente

ya se cuenta con una tienda de 21m2 para realizar el comercio del pollo eviscerado.

Las mejoras que ha enfrentado el negocio son tanto a nivel de ventas e infraestructura, el
personal ha sido capacitado para la atenciéon de los clientes, tenemos proveedores

estratégicos y mantenemos una buena relacion comercial.

2.10. Planes para el crecimiento de la empresa

Los principales planes de crecimiento del negocio son:

Formalizar el negocio (EIRL) para beneficiarnos con el convenio que tiene el Centro Comercial
con algunas financieras que ofrecen préstamos a negocios formales con tasas de interés

especiales, ademas la entrega de boletas de venta captara a mas clientes.

Realizaremos un préstamo financiero para poder adquirir una unidad de transporte para

atender a los clientes que requieren la entrega a domicilio.

Para el desarrollo y crecimiento de la empresa se considera como prioridad la fidelizacion
de los clientes y el plan de marketing, para de este modo ofrecer un servicio competitivo y

diferenciado y sea un proyecto exitoso.

No podemos estar alejados de la tecnologia, por eso usaremos redes sociales como el

Facebook, wathsapp, como publicidad para hacer conocido el negocio.

Se implementara el uso de POS para que el cliente pueda pagar con tarjeta, si no dispusiera

de efectivo.

Ademas se considera que se realice un control mensual, tanto en lo econémico, financiero, y

publicitario para ir innovando y mejorando en todos los aspectos del negocio.
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CAPITULO 3.VESTIGACION DE MERCADO

3.1. Los clientes

Nuestro proyecto esta dirigido a los clientes que compran pollo eviscerados, este grupo esta
conformado por todas la personas que consuman la carne de pollo y residan en el distrito de

San Martin de Porres.

Cabe mencionar, que el marketing se centra con mayor énfasis en aprovechar la relacién en
el tiempo con el cliente, para ello es preciso conocer lo mejor posible al cliente y asi poder

adecuar nuestra oferta a sus necesidades.

3.1.1. Clientes potenciales

Nuestros clientes potenciales son quien nos consumira nuestro producto, ya que presenta
una serie de cualidades, necesidades y porque disponen de los recursos econémicos u otros

factores segun la informacion de nuestra encuesta.

Nuestros clientes potenciales tienen las siguientes caracteristicas:

v Vivir en San Martin de Porres
Econdmicamente activos

Preferencia que sean de género femenino
Estar dentro de los 18 a 40 afios de edad
Consuman carne de pollo

Frecuencia de compra sea mayor a 6 dias a la semana

AN NI N N NN

El lugar de compra lo realice en los mercados

3.1.2. Consumidor final

Nuestro consumidor final son las amas de casas y pequefios negocios como bodegas y
restaurantes que consuman pollo y se encuentren aledafias al Centro Comercial Sarita
Colonial, donde se desarrollara el negocio, ubicado en el cruce de Carlos Izaguirre y
Prolongacion Pacasmayo en el distrito de San Martin de Porres. Ademas en este distrito
existen 711 300 de habitantes.
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Tabla n.° 3-1. Poblacion y hogares segun distrito 2 016 (en miles)

LIMA METROPOLITANA: POBLACION Y HOGARES SEGUN DISTRITOS
2016 (en miles)
No. DISTRITO POBLACION | %
1 | SAN JUAN DE LURIGANCHO | 1,105.8 110 2120
2 | SAN MARTIN DE PORRES ms3 71 1725
3 |ATE 638.1 6.3 1565
4 | comas 5329 53 136.9
5 | VILLAEL SALVADOR 469.2 47 1141
6 |VILLAMARIADELTRIUNFO | 4547 45 1132
7 | SANJUAN DE MIRAFLORES | 409.8 41 1058
8 |LOSOLVOS 3770 37 1058
9 | PUENTE PIEDRA 3575 36 87.2
10 | SANTIAGO DE SURCO 3512 35 1059

Fuente: I.N.E.I. - Estimaciones y proyecciones de p  oblacién
Para nuestro caso en el distrito de San Martin de Porres existen 172 500 hogares que
consumen alrededor de 2 242 500 kilogramos de carne de pollo, para lo cual usaremos un

0.30% en participacion de mercado en el mencionado distrito limefio.

En la siguiente tabla, se muestra la cantidad de hogares que existe en el distrito de San Martin

de Porres, siendo 172 500 hogares con un promedio de 4 integrantes por familia.

Tabla n.° 3-2. Promedio de integrantes por hogar

Promedio de Integrantes

Distrito Poblacion Hogares por hogar

San Martin de Porres 711,300 172,500 4

Fuente: Propia

3.2. El Mercado Potencial

El mercado potencial es el volumen méaximo de la poblacién que consumiran nuestro
producto, en la siguiente tabla podemos observar, si cada peruano consume alrededor de 39
kilogramos de pollo al afio, el consumo mensual seria 3.25 kilogramos por persona en el

distrito de San Martin de Porres.
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Tabla n.° 3-3. Consumo de carne de ave por habitante

Consumo de carne de Kilogramos | Kilogramos x

pollo por habitante x Afo Mes

San Martin de Porres

Fuente: Propia

El consumo mensual de la carne de pollo es de 2 311 725 kilogramos en el distrito de San
Martin de Porres.

Tabla n.° 3-4. Consumo de carne de ave en distrito de San Martin de Porres

(Kilogramos)

Kilogramos

Total

# Habitantes X persona .
kilogramos

(Promedio)

711,300 | 3.25 | 2,311,725

Fuente: Propia

3.3. La Oferta en el Mercado

Para llegar a nuestro mercado objetivo presentaremos precios competitivos para nuestro
producto sin dejar de lado la calidad, el peso exacto y ademas de ofrecer un servicio
diferenciado, para poder competir con el resto de negocios que ahora mismo existen. Los
modelos de negocios nos seran de gran ayuda para que el negocio se diferencie del resto de

comercios.

3.4. La Demanda Esperada

Nuestra demanda esperada semanal sera 1 738 kilogramos de pollos que representa
aproximadamente unos 696 pollos enteros consumidos a la semana de aproximadamente de

2.5 kilogramos cada uno.
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Tabla n.° 3-5. Demanda Esperada del consumo de pollo (Kilogramos)

Total kilogramos
x hogar % Participacion
(Mensual) en de Mercado
SMP

2,311,725 | 0.30% 6,952 | 1,738

Demanda
Demanda Esperada

Semanal (Kgs)

Esperada
Mensual (Kgs)

Fuente: Propia

El siguiente grafico nos muestra el aumento de poblacion para el afio 2 017 y esto confirma

el incremento de carne de pollo eviscerado para este afio.

Figura n.° 3-1. Proyeccion de Poblacién 2008 - 2017

32.5k 31488 31826

NPWESTON - ([ (1| L eel®
30475 ')U‘SW

30k 2013

27.5k

Miles de personas

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Ano

Fuente: Instituto Nacional de estadistica e Informa  tica 2016

3.5. Habitos de consumo

Entre sus habitos de consumo podemos identificar que usualmente las personas que van a
comprar pollo son amas de casa y personas dependientes e independientes que tienen
pequefos negocios ya sea bodega o restaurantes. Se observa que los clientes buscan que el
pollo sea fresco, amarillo, porque creen que si el pollo es mas amarillo, este sera mas nutritivo.
Por otro lado, también es usual que busquen pagar menos por el precio que se le ofrece o

pedir descuentos.
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3.6. La competenciay sus ventajas

La competencia ofrece a los consumidores a elegir, lo que les permite seleccionar los

productos que se ajustan a su presupuesto y necesidades.

Actualmente, existe mucha competencia en el Centro Comercial en donde se desenvolvera
el proyecto, surge de esto, que la competencia obliga a los negocios a aumentar su eficiencia
y buscar continuamente formas de mejorar sus procesos, para la eficacia maxima. Ademas,

una ventaja clave de la competencia es que permite estar innovando.

3.6.1.1. Competidores directos

Nuestros competidores directos son los actuales comercios de pollo y que existen en el Centro
Comercial donde se desarrollara el negocio y tratan de satisfacer las necesidades del mismo
grupo de clientes. Existen también los nuevos competidores, lo cual ejerce una fuerte
influencia sobre la intensidad de la competencia con la presentacién precios mucho mas bajo

del margen que se tiene trabajando con los mayoristas que distribuyen este producto.

3.6.1.2. Competidores indirectos

Los competidores indirectos vienen a ser los negocios que ofrecen productos que atienden la
misma funcion bésica para el mismo grupo de compradores, estos son los productos

sustitutos, como la carne, el pescado e incluso las conservas.

3.7. Estimacién de la participacién en el mercado y de las ventas

3.7.1. Productos que estimas vender en el primer afio

Para poder estimar las ventas para el primer afio, primero analizaremos el registro de masa
oferta en toneladas de pollo en pie en los afios 2 015y 2 016, de esta forma determinaremos

la estacionalidad de la venta de la carne de pollo.

Como podemos observar en la siguiente tabla, se presenta la masa oferta de pollo en pie para
los afios 2 015y 2 016.
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Tabla n.° 3-6. Masa oferta/dia, de pollo en pie, segun mes; 2015 - 16

G.3: Lima Metropolitana: Masa ofertada/dia, de pollo en pie,
segun mes; 2015-16
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Fuente: SIEA-MINAGRI Elaboraciéon: DGPA-DEEIA

Fuente: Ministerio de agricultura y riego (2016)

Para poder tener el estimado de las ventas para el primer afio, consideramos la tabla anterior

y a partir de ello realizaremos un analisis estacional mensual del consumo de pollo.

Tabla n.° 3-7. Andlisis estacional mensual del consumo de pollo en pie

% Masa % Masa

Ofertada Ofertada J_—
Analisis

pollo en pollo en pie
pie (2015) (2016)

Las ventas se mantienen un margen estable, porque los

Enero 7.9% 8.3% | consumidores no pueden gastar, porque vienen de haber
realizados gastos por fiestas de fin de afio.
Febrero 8.1% 8.3% | Las ventas se mantienen, porque muchos de los consumidores

salen de la ciudad, por temas de vacaciones escolares.
Los consumidores se encuentran realizando gastos por inicio de

Marzo 7.9% 7.8% | las clases.

Se observa un pequefio aumento en las ventas, al no presentar
Abril 7.9% 8.0% | gastos.

Se presenta un aumento de consumo por agasajos por dia de la
Mayo 7.9% 8.3% | madre.
Junio 8.1% 8.3% | Se mantiene constantes las ventas.

En el mes de julio, las ventas aumentan por que el consumidor
tiene mayor poder adquisitivo, esto se debe al pago que reciben

Julio 8.5% 8.8% | por gratificacion.
Agosto 8.7% 8.8% | Se mantiene constantes las ventas.
Septiembre 8.3% 8.6% | Se mantiene constantes las ventas.
Octubre 8.6% 8.1% | Se mantiene constantes las ventas.
Noviembre 8.8% 7.9% | Se mantiene constantes las ventas.
El consumo del pollo aumenta por cenas navidefias y fiesta de
Diciembre 9.3% 8.8% | fin de afio.

Fuente: Elaboracién propia
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En el siguiente calculo se detalla las ventas de pollo entero por mes. Los ratios estacional
fueron considerados dependiendo el mes donde ese desenvuelve el negocio, se entiende que
los meses de enero, febrero, las amas de casa consumen menos la carne de pollo por que
las mayorias de familias estan ajustando el presupuesto después de las fiestas navidefias y
para el caso de noviembre se estan preparando para los gastos del mes de diciembre, como
son los regalos o las vacaciones. En el caso de los meses de marzo a octubre, el consumo
de la carne de ave es regular por lo mismo que los nifios estan en las escuelas y las amas de
casa tendran que preparar los desayunos y almuerzos. El mejor de los meses es el mes de
julio y diciembre es cuando la venta se ve incrementada por lo mismo de los pagos de las

gratificaciones y las proximas fiestas navidefias.

Tabla n.° 3-8. Demanda Anual

Kilogramos de Pollo

Demanda Demanda Ratio Demanda
Semanal Mensual Estacional Real
Enero
Febrero 0.80 5,562
Marzo 1.00 6,952
Abril 1.00 6,952
Mayo 1.30 9,038
Junio 0.90 6,257
Julio 1.20 8,342
Agosto 1.00 6,952
Septiembre 0.95 6,604
Octubre 0.85 5,909
Noviembre 0.80 5,562
Diciembre 1.80 12,514
Venta Anual 86,205

Fuente: Elaboracién propia

3.7.2. Ventas proyectadas a 10 afos

A continuacioén se detalla, las ventas proyectadas por 10 afios, se considera un crecimiento
del 3% por afio. Banco de Crédito del Peru (BCP).(Evolucién del PBI en ultimos 10
afios).(24 de marzo del 2017). (El Comercio)

Pag.
Gina Karina Olortegui Masgo 46



“PROYECTO DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION DE POLLOS
EVISCERADO EN EL DISTRITO DE SAN MARTIN DE PORRES EN EL ANO 2017"

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

N

Tabla n.° 3-9. Demanda Anual

Ao Anol Afo2 Afo3 Afo4 Ano5 Afo6 Afo7 Ao 8 Ano 9 Afno 10

Kilogramos
de Pollos |86,205 | 88,791 | 91,455 | 94,198 | 97,024 | 99,935 | 102,933 | 106,021 | 109,202 | 112,478

Fuente: Elaboracién propia

CAPITULO 4.PLAN DE MARKETING:

El plan de marketing es una herramienta esencial e indispensable para todo negocio, ya que
actualmente nos encontramos ante un entorno altamente competitivo y dindmico, donde el
negocio debe enfrentar nuevos desafios. Sin embargo, la globalizacién de mercados, internet,
la inestabilidad econdmica y un constante desarrollo y avance tecnolégico producen una serie

de cambios que determinan el éxito de todo negocio.

La adecuacion de los negocios a este nuevo paradigma no puede ser improvisada y es
necesario elaborar un plan de marketing que permita anticiparse y afrontar los cambios del
entorno. Del mismo modo, se puede decir que un plan de marketing sirve para definir como
la descripcion de la situacién actual, el andlisis de dicha situacion, el establecimiento de

objetivos de marketing, la definicién de estrategias de marketing y los programas de accion.

4.1. Estrategia de ingreso al mercado y crecimiento

4.1.1. Estrategia de producto

Nuestro negocio ofrecerd un producto de calidad al precio justo y peso exacto, nuestra
estrategia apunta en ofrecer siempre un producto y servicio de calidad, esto sera posible,

manteniendo nuestra cultura y ética con los clientes.

4.1.2. Estrategia de precios

Actualmente contamos con 3 proveedores de carne de ave, y como planteamiento de
estrategias de precios, buscaremos mas proveedores que ofrezcan precios competitivos para

poder ofrecer un producto y servicio diferenciado, siempre velando la satisfaccion del cliente.
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4.1.3. Estrategia de promocion y publicidad

Nuestra estrategia de promocién y publicidad sera a través de varias fuentes de comunicacion

Como son:

v Los anuncios como los letreros en la entrada del negocio.
v" Publicidad por radio en el mismo mercado.

v Personal con el uniforme alusivo al negocio.

v" Publicidad por redes sociales (whatsaap, facebook).

4.1.4. Estrategia de distribucion.

Cuando hablamos de distribucion se refiere a la manera en que se va a poner el producto en
el mercado teniendo en cuenta a quien va dirigido. Para nuestro caso, al ser un pequefio
negocio, la comercializacién de pollos se desarrollara en la tienda B8 del Centro Comercial

Sarita Colonia ubicada en el cruce de Prolongacion Pacasmayo con la Av. Carlos lzaguirre.

El producto se mostrara usando una mesa en acero inoxidable colocando los cortes
especiales y los pollos enteros colgados con ganchos de aluminio, como se aprecia en la
siguiente imagen. A demas usaremos aplicativos como el wathsapp y/o Facebook para estar

mas en contacto con nuestros clientes y asi mismo ofrecer el servicio de delivery

Figura n.° 4-1. Demostracion de la distribucion de la carne de ave

Fuente: Propia

Pag.
Gina Karina Olortegui Masgo 48



“PROYECTO DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION DE POLLOS
EVISCERADO EN EL DISTRITO DE SAN MARTIN DE PORRES EN EL ANO 2017"

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

4.2. Caracteristicas del producto

Nuestro producto es la carne de ave, la cual se presenta en varios cortes especiales para que
al consumidor, le sea mas préctico usar para el consumo.

Se ofrecera un producto fresco y cumpliendo con las condiciones necesarias de higiene, sin
dejar de lado la buena atencion al cliente, a un precio justo y peso exacto, la cual nos
caracteriza estos 5 afios.

4.3. Producto

Nuestro producto es la carne de ave y sus derivados como los pollos eviscerados, ademas
de cortes especiales como: filetes, piernas, pechuga especial, milanesa, espinazo,
menudencia.

Figura n.° 4-2. Algunos productos que ofrece la “Avicola El Chinito”

Fuente: Propia
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4.3.1. Marca

La marca es lo que identifica al negocio en el mercado, para nuestro caso, nuestra marca
vendria ser el nombre del negocio “Avicola El Chinito”.
Se considera el nombre del negocio como marca, porque el negocio ofrece varios productos

derivados de la carne de ave y ademas al ser un pequefio negocio.

4.3.2. Eslogan

Con relacion al eslogan esta debe ser una palabra o frase corta facil de recordar, un lema
original e impactante, como frase identificativa que forma confianza.

Para nuestro caso nuestro eslogan viene a ser el nombre del negocio, esto se debe, ya que
actualmente nuestros clientes nos reconocen por el nombre del negocio (“Avicola El Chinito”).
Esto se debe a que el negocio cuenta con 5 afios en funcionamiento, durante este tiempo
todos los integrantes de mi familia hemos asistido para que el negocio progrese y como es de
considerar mi hermano menor no podia estar extenso, practicamente el negocio vio crecer a
mi hermano y este al tener rasgos asiaticos, se decidié poner “Avicola El Chinito”, por esta

razon, el negocio es identificado facilmente por los clientes.

Figura n.° 4-3. Eslogan del negocio

AVIEOLA
"EQRCHINILO”

Fuente: Propia

4.3.3. Presentacion

La presentacion de la carne de ave, es a través de los cortes especiales y pollo entero.

La venta de la carne de ave, es variable, ya que cada cliente lo requiere para diferentes
platillos a preparar y solicitan que se les hagan diferentes cortes.

El servicio que ofrecemos es cumplir las exigencias de los clientes, y que estos se sienten
satisfechos por recibir el producto tal como lo requieren. La entrega del producto se realiza
dentro de una bolsa transparente y siempre con una bolsa de asa color blanco.

Usamos el color blanco porque refleja higiene.
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4.4. Bondades o ventajas del producto

“El pollo es un ave gallinacea de carne blanca, alimento basico presente en la cocina de todo
el mundo y ademas muy saludable, por lo que es recomendado por médicos y nutricionistas.
Tiene una textura tierna y un sabor muy suave que la hace facilmente combinable con otros

alimentos y puede incluirse en la dieta de los nifios desde pequerios.

Del pollo se aprovechan para usos culinarios muchas de sus partes: las patas, las alas y los
muslos; la pechuga -la parte que menos grasa contiene-, e incluso, partes como el higado, la
molleja o el corazén. Hasta los huesos o la carcasa del pollo se emplea para preparar caldo
de pollo y sopas. También se pude consumir la carne de pollo asada a la parrilla, al horno,

frita, en ensaladas, sdndwiches o hamburguesas.

La carne de pollo, especialmente la pechuga, se recomienda en dietas para adelgazar, por
su bajo contenido en grasas, pero de todas formas, puedes retirar la grasa del pollo y de la
piel del pollo antes de cocinarlo.

La carne de pollo es mas ligera y mas facil de digerir que las carnes rojas. Ademas, posee un
alto contenido de proteinas de alta calidad, mientras que su contenido caldrico es bajo y es
una carne con grasas saludables (insaturadas), como el acido linoleico, que ayuda a proteger
el corazén y tiene una amplia variedad de vitaminas y minerales. También se recomienda
para personas con hipertension arterial por su bajo contenido en sodio y es una fuente ideal

de energia para deportistas”. (Bio trendies) ."(s.f.)"

Figura n.° 4-4. Contenido energético y colesterol de las carnes

Calorias  Grasas Colestelrol

(¢) (mg)
Pechuga (sin piel) = 140 3.1 73
Pierna (sin piel) = 162 7.1 80
Filete de lomito 175 8.1 71

Solomillo superior 162 8.0 6

Salmén = 175 11.0 54
Camardn = 84 0.9 166
Filete = 139 4.1 67
Chuleta sirloin = 164 57 78
Lomo = 165 6.1 66

Fuente: Maxi carne
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4.5. Politica de precios

Tenemos una estrecha relacion y muy buena negociacion de precios con nuestros
proveedores, para poder enfrentar la variacion de la demanda, ofreciendo precios
competitivos.

4.6. Inicio de ventas del producto

El precio dependera del precio que se esté manejando en el mercado, el precio es fijado por
los mayoristas y sobre este manejaremos el precio de venta y nuestros costos fijos y variables.

Es estrategia del comerciante en fijar el precio de venta y este sea competitivo.

Tabla n.° 4-1. Precio de venta promedio del pollo 2013 - 2014

COMPORTAMIENTO MENSUAL DELASVENTAS Y PRECIOS DEL POLLOENPIEEN CENTROS DE ACOPIO:
2013-2014
Volumen comercializado (t) Precios promedio (S/. x kg)

2013 2014 Var. 2013 2014 Var.
Enero 48,715 51,207 51% 457 500 95%
Febrero 47,853 49,907 43% 4,05 503 241%
Marzo 48,736 59,045 21.2% 4,93 360 -270%
Abril 49,721 53,720 80% 483 406 -16.0%
Mayo 51,701 60,751 17.5% 486 434 -10.7%
Junio 49,891 59,221 18.7% 522 449 -14.0%
Julio 52,542 59,590 134% 498 4.72 -5.2%
Agosto 51,258 58,960 15.0% 5.21 519 -04%
Setiembre 47612 54,249 13.9% 556 568 2.2%
Octubre 2/ 3144 3437 9.3% 519 593 14.3%
Noviembre 53,338 451
Diciembre 55,662 4.26
2/ Enel 2013y 2014 la informacion esta actualizada al O1 de octubre.
FUENTE: MINISTERIO DE AGRICULTURA

Fuente: Ministerio de Agricultura (2014)
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4.7. Théacticas de ventas

Nuestra tactica de venta es ofrecer agasajos y sorteos para mantener motivado y fidelizado a

nuestros clientes. Estas son algunas actividades que actualmente se realizan:

v Agasajo por Dia de la Madre
v" Sorteo de canasta en Navidad

v' Entrega de calendarios en el Afio Nuevo

Figura n.° 4-5. Sorteo de canasta por Navidad 2016

Fuente: Elaboracion propia
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4.8. Objetivos de ventas en el corto y mediano plazo

4.8.1. Corto plazo

Formalizaremos al negocio para beneficiarnos con el convenio que tiene el Centro Comercial
con algunas financieras que ofrecen préstamos a negocios formales con tasas de interés
especiales.

Entregaremos boleta de venta a nuestros clientes, aprovechando la alta concurrencia que

existe en la zona.

Implementaremos el uso de redes sociales (whatsaap, facebook) para hacer mas conocido el

negocio y asi enfrentar la competencia.

Realizaremos el registro diario de ventas y gastos, para llevar el control de la utilidad, y asi

realizar mejoras en el negocio.

4.8.2. Mediano plazo
Solicitaremos un préstamo para realizar mejoras al negocio y financiar un transporte para

atender a los clientes que requieren que la entrega sea a domicilio.

Implementaremos el uso de POS para evitar posibles asaltos por el flujo de dinero que existe
en el negocio.

Con el control de los costos, podremos analizarlos y reducirlos e implementar estrategias ante

la presencia de la alta competencia.

Implementaremos el uso de bolsas publicitarias con nuestro nombre comercial.

4.9. Estrategias para el crecimiento de las ventas

4.9.1. Estrategias de crecimiento vertical

v/ Para que el negocio sea competitivo, podemos encargarnos de procesar el pollo vivo,
para luego comercializarlo y con el tiempo quizds tener nuestra propia granja de
pollos.

v' Ofrecer el servicio de delivery.
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4.9.2. Estrategias de crecimiento horizontal

v' Ampliar el negocio con mas productos del rubro como, gallinas, patos, lechén, pavita,
embutidos y conservas.

v' Proponer la venta de carne de res, para que cuando nuestros clientes dejen de
comprar pollo, estos mismos compren la carne.

v" Plantear la venta de huevos.

v' Atender compromisos como matrimonios, bautizos, etc., ofreciendo bocaditos a base
de pollo.

v Ofrecer pollo aderezado, listo para cocinar.

CAPITULO 5.SISTEMA DE VENTAS y DISTRIBUCION

5.1. Sistema de distribuciéon

5.1.1. Mayorista

La venta por mayor aplicara cuando se atienda pedidos para polladas o eventos, la cual se
entregara en el mismo local donde se esta comercializando el pollo, es decir el cliente es

quien se hara cargo de transportarlo hasta su domicilio.

5.1.2. Minorista

Para nuestro caso la venta es por menor, nuestro producto va dirigido al cliente final, para su

consumo. La venta de la carne de ave, se realiza en el puesto B8 del C.C. Sarita Colonia.

5.2. Estrategia de Ventas

Nuestras estrategias estan dirigidas a la publicidad del negocio y a mejorar la atencién del

cliente.

v/ Se optara por implementar el uso de wathsapp y/o Facebook donde se podran hacer
pedidos, para posteriormente realicemos la entrega directa al consumidor final.
v’ Contaremos con un teléfono fijo donde los clientes podran comunicarse para hacer

pedidos, consultas y/o sugerencias.
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v/ Para diferenciarnos del resto, nuestro personal estara vestido con uniforme alusivo al
nombre del negocio.
v"  Realizaremos capacitaciones constantes al personal para mejorar la atencién hacia

el cliente.

5.2.1. Canales de ventas

Para nuestro proyecto usaremos el canal directo ya que nos encargaremos de la
comercializacion de la carne de ave a los consumidores finales, el cual se desarrollara en el

Centro Comercial Sarita Colonia Puesto B8.

5.2.2. Sistemas de Entrega

La entrega de nuestro producto, se realizara en el local donde se comercializa los pollos

eviscerados, ubicado en el Centro Comercial sarita Colonia, tienda B8.

CAPITULO 6.PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

6.1. Inicio de operaciones de la empresa

Para nuestro plan de operaciones y produccion, se propone la aplicacion del CPFR
(Collaborative Planning Forecasting Replenishment = Planeamiento, Prondstico y
Reabastecimiento Colaborativo), es una gestion que permite planificar la demanda a través

de la colaboracion de informacién de los proveedores y clientes.

A continuacion se muestra la tabla donde se detalla como obtendremos la colaboracién de

nuestros clientes y proveedores para realizar el pronéstico de la demanda.
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Tabla n.° 6-1. Planeamiento Colaborativo del negocio

Cliente Proveedor

Obtener la relacion de cumpleafios de los clientes, | Contactaremos con proveedores

de esta forma ofrecer un 5% de descuento por la | estratégicos que ofrezcan precios

compra de nuestro producto. especiales por volumen y que ofrezcan un
abastecimiento rapido y oportuno.

Crear una estreche relacion con cliente, para
conocer los compromisos que exigiran la compra | Realizaremos reuniones semanales con
de nuestro producto. nuestros proveedores de los planes del
negocio, de esta forma se sentira
comprometido en crear una relacion
Implementaremos un buzén de sugerencias y libro | colaborativa con nosotros, porque si a
de reclamaciones, de esta forma mantendremos nosotros va bien, a él también le ira bien

una retroalimentacién del negocio. (ganar/ganar).
Implementaremos el uso de redes sociales Con la estrecha relaciéon y confianza con los
(whatsapp, facebook), asi conservar una proveedores, podremos obtener informacion

comunicacion constante y respuesta rapida a sus | anticipada, como por ejemplo: "mafiana
necesidades, inclusive fuera de horario de trabajo. |baja el pollo en S/. 0.50", de esta forma
podriamos realizar publicidad para captar
Implementaremos la estrategia de "separe su pavo | mas clientes, ofreciendo ofertas.

con un sol diario”, con esta propuesta
conoceremos la demanda real y realizar el pedido | Generar alianza con los proveedores y
de pavos a vender en las fiestas navidefias. confiar que cumpliran con el cargo.

Fuente: Elaboracion propia

Los beneficios de aplicar la gestion del CPFR son:

« Permite pronosticar la demanda y determinar planes para atacar el mercado.

« Permite preparar estrategias con la informacion obtenida de los clientes y
proveedores para aumentar las ventas

« Minimizamos el factor tiempo y recursos, que se vera reflejado en un ahorro en los
costos.

e Permite ajustar las operaciones a un volumen adecuado, que genere un costo
competitivo.

e Creauna relacién de colaboracién con los clientes y proveedores.

«  Maximizar los beneficios a través del ordenamiento de estructuracion de los procesos.

e Através de esta aplicacién podemos determinar indicadores como: nimero de ventas

mensuales, nimero de visitas a las redes sociales, volumen de venta, etc.

Pag.
Gina Karina Olortegui Masgo 57



UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

“PROYECTO DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION DE POLLOS
EVISCERADO EN EL DISTRITO DE SAN MARTIN DE PORRES EN EL ANO 2017"

Mediante el modelo de negocio Canvas, podemos tener una vision global del negocio,

mostrando las interconexiones entre los diferentes elementos que influye el negocio, para

generar una propuesta de valor. A continuacion se muestra el modelo Canvas del negocio.

Tabla n.° 6-2. Modelo Canvas del negocio

8. Socios Claves

Estrecha relacion de S afios con los 3
proveedores.

Manejo de negociacion para ofrecer
precios competitivos.

Buena relacion comercial con la
competencia.

Nuestre personal cuenta con el Know
how del negecio y atencion al cliente.

7. Actividades Claves

Ofrecer un producto de calidad y
servicio diferenciado.

Potenciar el negocio, para dejar de ser
familiar a empresarial

Ser una compafiia diferente al resto y
mantenernos en el tiempo.

2. Propuesta de valor

Ofrecer variedad de productos (pollo, gallina, pato,
huevos, embutidos, etc).

* Precios competitivos, por alianza con los
proveedores.

* Politica de entregar peso exacto.

* Ofrecer una atencion esmerada a los clientes.

* Implementar ofertas diarias como por ejemplo:
“lunes, dia del espinazo, martes de milanesa, etc”,
ofrecer un precic especial, a los productos que
tienen menos rotacion, en esos dias de la semana.
*

6. Recursos claves

Tienda 21m2

Unidad de transporte

Contrel de las ventas y gastos
Implementacion del POS
Formalizacien del negocio (entrega de
boleta de venta)

Publicidad (Whatsapp, facebook)
Personal capacitado en atencion al
cliente

Capital de trabajo

Infraestructura

Personal uniformado (higiene, carnet de
sanidad).

una caja, una persona que se
encargue solo de realizar los cobros por las ventas y
entregar boleta de venta, de esta forma se podra,
llgvar un registro de los ingresos.

* El personal estara debidamente uniformado, contara
con carnet de sanidad y estara equipade con los
accesorios de higiene y limpieza (guantes, mandil,
botas, cofia), ademas cada personal contara con un
pin con su nembre.

* Cuidaremos la higiene de nuestros procesos y
calidad de nuestro producto.

4. Relacion con clientes

La atencion es persenalizada con cada
cliente.

El contacto es directo. Se realizaran
sorteos, ofertas v agasajos.
Mantendremos una fluida
comunicaciones por medio de las redes
sociales.

3. Canales Distribucion y
Comunicacion

La venta del polie se realizara en la
tienda B2 del C.C. sarita Colonia en el
distrito de San Martin de Porres.

Se contara con una unidad de transporte
para atender pedidos a domicilio

Se realizara publicidad radial, visual y
virtual.

1. Segmento de mercado
Personas que:

Consuman carne de polie

Vivan en el distrito de san martin de
Porres

Personas entre 18-40 afios
Frecuencia de compra en mercados
Preferencia del genero femenino
Personas con solvencia econonoca
(dependiente / independiente)

9. Estructura de costos
Publicidad

Marketing

Costos Fijos y variables
Financiamiento

5. Flujo de ingresos

La venta de los pollos generan ingresos al negocio.

Fuente: Elaboracion propia

Figura n.° 6-1. Flujo grama del modelo de negocio

Optimizar
procesos

Aumentan
las ventas

Generar valor

(Ganancias)

Reducir
costos

Fuente:

Elaboracion propia
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6.2. Localizacion geografica

EVISCERADO EN EL DISTRITO DE SAN MARTIN DE PORRES EN EL ANO 2017"

Nuestro negocio se desarrollara en la tienda N° 8 Pasaje “B” del Centro Comercial Sarita

Colonia, ubicado en el cruce Prolongacion Pacasmayo con Carlos lzaguirre en el distrito San

Martin de Porres.

A continuacion se muestra el mapa de ubicacion del Centro Comercial Sarita Colonia a través

del uso de Google maps.

Figura n.° 6-2. Mapa de la ubicacion del Centro Comercial Sarita Colonia en el

distrito de San Martin de Porres

Bodega Nellyta

Capilla “Jesus El

Mi Casa §3) o Gran Maestro®
Urb.San Valentin
@
2 Zoraya 2
RADIADORES JAVIER i i
Mercado Sarita Colonia OPERA LOGISTIC
Saco Oliveros @Q
&
R
S (&
aradero "D"y "C* w
PETROPERU Santa Rita
Comunidad de Cristo : € Parque San Remo Il
o
2
N B
@
Iglesia Adventista del S
Séptimo Dia "Getsemani® 4_(1
(i) Petro Pery \q
G herque ahoc v Punta
Fuente: Google.(s.f.). [mapa del distritito de San Martin en Google maps].
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A continuacion se muestra la fotografia del centro Comercial Sarita Colonia

Figura n.° 6-3. Fotografia del Centro Comercial Sarita Colonia en el distrito de San
Martin de Porres

Fuente: Google.(s.f.). [mapa del distritito de San Martin en Google maps].

6.2.1. Ubicacion de centro de operaciones

Nuestro centro de operaciones sera la tienda B8 ubicado en el Centro Comercial Sarita
Colonia. El negocio cuenta con una buena ubicacién, por encontrase en plena avenida Carlos
Izaguirre, ademas contamos con area de estacionamiento. El estar posicionado dentro de un

centro comercial, esta presenta alta concurrencia de publico.

6.3. Caracteristicas del Centro de Produccion

A continuacion enlistaremos caracteristicas de nuestro local de comercializacion del pollo

eviscerado, que a la vez sera el centro de distribucion de nuestros productos.
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AN

Zona comercial.

AN

El local es propio y contara con espacio para la recepcién del producto, control de
peso, y despacho del mismo.

El local cuenta con &rea de estacionamiento.
Alrededor se presenta zonas urbanas.
Accesible a lineas telefonicas, internet y cable.

Cercano a centros de abastecimiento (proveedores).

D N N NI NN

Facil acceso a avenidas principales (Av. Carlos Izaguirre, Canta Callao).

6.3.1. Equipamiento

Los equipos con los que contamos son:

v" Local de 21m2

v' Espacio en el frontis para el parqueo de unidades de transporte

v/ Una mesa en acero inoxidable para realizar la venta de la carne de ave
v/ Una mesa en acero inoxidable para el acopio de los pollos eviscerados
v'Un lavadero para realizar el proceso de limpieza

v" Una congeladora

v" Una ventiladora

v" Dos tablas y ocho hachas para picar el pollo

v Tres balanzas electronicas

6.3.2. Maquinarias

Nuestra principal maquinaria una congeladora, para poder conservar la carne, ya que es

producto perecible.
6.4. Diagrama de operaciones de proceso

A continuacion se muestra la grafica de los pasos que sigue la secuencia de la

comercializacion del pollo eviscerado desde su recepcion hasta la venta final.

6.4.1. DOP de la comercializacion de pollo eviscerado
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Figura n.° 6-4. Diagrama de operaciones del proceso de comercializacion de pollo

eviscerado

Comercializacion de pollo eviscerado

Cb Recepcidn
1 Pezado
d) Eviscerado
2 Limpieza
° Lavado
o Cortado
3 Inspeccion final
@ Despacho
Acividad Resumen
O Operacion g
|:| Inspeccion 3

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO 7. INVERSION EN ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

N

7.1. Inversiéon en Terrenos:

La inversion en terreno que haremos, sera de S/. 90 000, monto que cuesta un terreno de
21m2, de 3 metros de ancho por 7 metros de largo, tienda N° 8, pasaje B, ubicado en el

Centro Comercial Sarita Colonia, cruce Prolongaciéon Pacasmayo con Carlos Izaguirre.

7.1.1. Inversion en Construccioén del local

Para la inversion de la construccién se estimara el costo de S/. 18 600, en el cual esta incluido
toda la construccion, acabados e instalaciones necesarias para poder desarrollar el negocio

sin inconvenientes. A continuacion se detalla el costo de la construccion del local.

Tabla n.° 6-3. Inversiéon en Construccion del local

Unldad de Precio
Inversion en Construccion del local (S1)

Obra civil 11,000
Techado con pafos metalicos UN 1 2,000
Fabricacion e instalacion de puerta

enrollable UN 1 500
Fabricacion e instalacion de reja UN 1 1,200
Instalacion de lavadero UN 1 600
Enchapado de paredes y piso UN 1 2,500
Instalaciones eléctricas y PAT UN 1 800

ota S/. 18,600

Fuente: Elaboracion propia

7.1.2. Inversion en Muebles y Enseres

Para los muebles y enseres consideraremos, las mesas inoxidables, donde una de ellas es
para realizar el trabajo de despacho, donde se expondra y vendera el pollo eviscerado, y la
otra mesa inoxidable nos servird de acopio de pollos y las sillas de madera, nos sera til para

sentarnos y la mesa de madera para colocar la calculadora sacar las cuentas.
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Tabla n.° 6-4. Inversiones en Muebles y Enseres

Unldad de Precio
Inversion en Muebles y Enseres (S1)

Mesa inoxidable de despacho 3,300

Mesa inoxidable de acopio UN 1 1,600

Silla de madera y mesa UN 1 500
ota S/. 5,400

Fuente: Elaboracion propia

7.1.3. Inversién en Vehiculos

No aplica.

7.1.4. Inversion Maquinaria y equipo

La maquinaria y equipo que se necesitara para desarrollar el proyecto de comercializacion de
carne de pollo eviscerado, serd una congeladora de 2 000 Litros, para conservar la carne de
pollo, ya que es producto perecible. Una ventiladora para mantener el ambiente a una
temperatura confortable para los clientes. La balanza de 30 kilogramos la utilizaremos para la
venta de la carne de pollo eviscerado y la balanza de 300 kilogramos, la utilizaremos para
controlar el peso que nos entrega el mayorista e incluso cuando realizamos ventas mayores

y sera necesario una balanza con mayor capacidad.

Tabla n.° 6-5. Inversién en Maquinarias y equipo

Inversién Maquinaria y equipo Umgz?d:e P(rgfl)o

Congeladora de 2000L 1,700
Ventiladora de pedestal UN 1 600
Balanza electrénica de 30 kgs UN 2 1,100
Balanza electrénica de 300 kgs UN 1 2,200
ota S/. 5,600

Fuente: Elaboracién propia

Pag.
Gina Karina Olortegui Masgo 64



“PROYECTO DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION DE POLLOS
EVISCERADO EN EL DISTRITO DE SAN MARTIN DE PORRES EN EL ANO 2017"

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

N

7.1.5. Inversion de herramientas

Las herramientas que consideraremos para este proyecto sera, la calculadora, cuaderno y
lapiceros para calcular las cuentas, ganchos de fierro, para colgar los pollos para mejorar la
presentacion, el botiquin y extintor lo consideramos porque debemos de cumplir con las

exigencias de seguridad del centro comercial.

Tabla n.° 6-6. Inversidon de herramientas

Unldad de Precio

Calculadora

Ganchos de fierro UN 30 150

Botiquin UN 1 30

Extintor de 6 kilos UN 1 60

Cuaderno y lapiceros UN 1 10
Ota S/. 300

Fuente: Elaboracién propia

Consideraremos como herramienta, las boletas que se entregara a los clientes, para lo cual
mostramos los gastos que se generara, como son la inscripcion al Registro Unico del
Contribuyente (RUC), emision de las boletas, la misma Licencia de Funcionamiento y el

carnet de sanidad.

Tabla n.° 6-7. Otras Inversiones de herramientas

Unldad de Precio
Otras Inversiones de Herramientas Cantidad (S/)

Elaboraciéon de minuta

Inscripcién registros publicos UN 30 200

Impresién de boletas UN 1 40

Licencia de funcionamiento UN 1 300

Tramite de carnet de sanidad UN 1 30
Ota S/. 870

Fuente: Elaboracién propia

Pag.
Gina Karina Olortegui Masgo 65



UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

N

“PROYECTO DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION DE POLLOS
EVISCERADO EN EL DISTRITO DE SAN MARTIN DE PORRES EN EL ANO 2017"

7.1.6. Inversién activos — software

No aplica.

7.2. Capital de trabajo

Nuestro capital de trabajo sera el dinero que se necesitara para poder sobrevivir los primeros

15 dias de iniciado el negocio. Tomaremos las ventas del mes de diciembre del Pronéstico

de ventas, ya que nuestro proyecto iniciara en ese mismo mes.

Tabla n.° 6-8. Capital de Trabajo

.. 15 dias

Cantidad (Kgs) 12,514

Precio de compra (Kgs) 5.20
Costo de la carne de pollo 65,070.72 32,535
Luz 80 40
Agua 48 24
. Vigilancia 30 15
C_?gtba;jge Material de Limpieza 200 100
Servicio de afilado 120 60
Material de trabajo 165 83
Telefonia 40 20
Mantenimiento 50 25
Sueldos 1,500 750
Consumo / Alimentos 750 375
Transporte 30 15
Total S/.3,013.00| S/.1,506.50

Fuente: Elaboracién propia

7.2.1. Presupuestos de ingresos y egresos

Este presupuesto se desarrolld, gracias al Prondstico de venta, del cual se tomé las
cantidades de ventas para los meses de enero a diciembre.
Para determinar el Presupuesto de Egresos, se tomara como dato la siguiente tabla: Precio

Promedio mayorista del pollo en pie (2 015 — 2 016) del Ministerio de Agricultura.
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Figura n.° 6-5. Precio promedio mayorista del pollo en pie (2 015-2 016)

G.10: Lima Metropolitana: Precio promedio mayorista
del pollo en pie, 2015-16

6,50
6,00 N
% ‘
s 5,00 - _
v 4,50
4,00
3,50
3,00
ene | feb |mar | abr |[may| jun | jul |ago | set | oct | nov | dic
=& Precio Mayorista 2015 |5,45|5,22 |4,78]4,81 |5,46|4,81 |4,35 |4,53]4,62]4,59]5,08]5,10
Precio Mayorista 2016 |5,59|5,58 |5,94]5,33]4,65|4,40|3,43 |4,25 | 4)68)J5,59 5,87 |5,20
=-@== Precio Mayorista 2015 === Precio Mayorista 2016
Fuente: SIEA-MINAGRI Elaboracién: DGPA-DEEIA

Fuente: Ministerio de Agricultura
Para poder calcular lo que tendriamos de pagar por la compra de la carne de ave, que

posterior se vendera en nuestro proyecto. Tomaremos como precio de venta el precio mas
alto a comparacion de los afios 2015y 2 016.

Tabla n.° 6-9. Presupuesto de Egresos

Meses

“Ene | reb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Mov | Dic | 1-Afio | 5" Ano |
Cantidad (Kgs) sse2| sse2| 6952| e952| 9038 6257 | 8342| 6952 es04| soos| sse2| 12514 ss20s 431,024
Precio de compra (Kos) | 559| 558| se4| s533| sS4 as1| a3s| es3| 4e3| ssa| sa7| s
Ingreso 31,088 | 31,034 [ 41,295 | 37,054 [ 49,345 | 30,005 [ 36289 | 31,493 | 30578 [ 33,032 32647 | 85,071 | 4eg023| 2245114

Presupuestos por
egresos

Fuente: Elaboracién propia

A continuacién detallaremos el Presupuesto de ingresos y egresos, los cuales se considera
como ingreso, las ventas, y como egresos los costos que se incurre para el desarrollo del
negocio y el costo de la mano de obra.

Tabla n.° 6-10. Presupuesto de Ingresos y Egresos
Totales |_Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | 4:Afio | & Afio |

Presupuestos de  [IMEELE] 35651 | 36505 | 43247 | 44,005 | 58383 | 36352 | 44632 | 33445 | 37183 | 38542 | 33208 | 77,584 | 535,228 | 2676,137.64
ingresos y egresos  [HIFEGN 31,088 | 31,034 | 41,285 | 37,054 | 49,345 | 30,085 | 36,280 | 31,453 | 30,578 | 33,032 | 32,647 | 65071 | 448023 | 224511364
Costos + M.0. 2280 | 2280 | 2280 | 2280 2280 2280 | 2280 | 2280 2280 2280 | 2280 2280 27380 138,800.00
Resultado 3282 | 3282 | 4872 | 4872 | 6758 | 3977 | 6062 | 4672 | 4324 | 3629 | 3282 | 10234 | 58,845 294,224.00

Fuente: Elaboracion propia
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7.2.2. Presupuesto de ingresos de venta

Los ingresos por las ventas seran los kilogramos que se venderan, la cantidad se tomé del
pronéstico de ventas y el precio de venta se considera del precio de compra, afiadiendo un

sol por kilo, como utilidad.

Tabla n.° 6-11. Presupuesto de ingresos de venta
|_Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | ¢ Aiio | 5°Afio|]

Presupuestos de N . cc c = c c g 55 g 5

ingreso por ventas Cantidad (Kgs) X 5562 | 6952| 5552 5033| 5257 | 8342| 6852 6504 809 | 5562 | 12514 | 85205 431,024
Precio de venta (Kgs) 6.59 6.58 5.94 6.33 5.48 5.81 5.35 5.53 5.63 5.59 §.87 5.20
Ingreso 36,651 | 35,505 | 48,247 | 44,006 | 58,383 | 36,352 | 44532 | 38,445 | 37,183 | 38,942 | 38,208 | 77,584 | 535228 2,676,138

Fuente: Elaboracién propia

7.2.3. Presupuesto de costos

El presupuesto de costo esta determinado por todos los costos que se incurre para desarrollar

el proyecto, como son los costos de mantenimiento y personal.

Tabla n.° 6-12. Presupuesto de costos

B O T T O T 0 W T T K7 Y

Luz 4,800
Agua 43 43 43 43 45 43 48 43 48 43 48 48 576 2,880
= e Vigilancia 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360 1,800
r“":f;";j:;'s' S :terial = Limpieza 200] 200 200 200] zoo| zo0] 200 20| 200] 200 200] 200] 2400 12,000
Servicio de afilado 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 1,440 7,200
WMaterial de trabajo 165 165 165 1685 1685 165 165 165 165 165 165 165 1,880 9,500
Telefonia 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 420 2,400
Mantenimiento 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 S0 600 3,000
Total 733 733 733 733 733 733 733 733 733 733 733 733| 879 43,980
Fuente: Elaboracion propia
7.2.4. Mano de obra directa
La mano de obra esta determinada por los costos que se generen el personal, como son el
sueldo, alimentos y transporte.
Tabla n.® 6-13. Mano de obra directa
Detalle
Sueldos 18,000 50,000
N . Consumo / Alimentos 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 9,000 45 000
Mano de obra directa
Transporte 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360 1,800
2280| 2280| 2280| 2280| 2280 2280 2280| 2280 2280| 2280 2280| 2230 27380 135,800

Fuente: Elaboracién propia
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7.3. Costos de Produccion

Los costos de produccion son los costos necesarios que estaran vinculados directamente a
la produccién de un bien, para nuestro caso, seran los costos que se requieran para colocar
nuestro producto a la venta. Desde los materiales que van directamente en la venta de la

carne de pollo, hasta los sueldos, transporte, alimentos, entre otros.

Tabla n.° 6-14. Costos de Produccion

Detalle | Ene | Feb | Mor | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic |1 Aiio] 5" Ao
Material de trabajo 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 1,980 9.900
Luz a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 960 4,800
Agua 43 48 48 48 43 48 48 43 43 43 48 48 576 2,880
Vigilancia 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360 1,800
Consumo / Alimentos 780 780 750 780 a0 740 750 T80 780 740 750 780 9,000 | 45000
(o, (VX O Transporte 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360 1.800
Produccion EINTREREGEGD 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 1.440 7.200
Telefonia 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 480 2400
Mantenimiento a0 50 50 a0 50 a0 50 50 a0 50 50 a0 600 3.000
Sueldos 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 [ 1,500 | 1,500 | 1,500 [ 1.500 | 1,500 | 1,500 | 18.000 90,000
Es-Salud 143 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 8,393 41,965
Asignacion Familiar ah 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 415 2.075
Total 3,041 | 3593 | 3,693 | 3593 | 3593 | 3,593 | 3593 | 3,593 | 3,593 | 3,593 | 3,593 | 3,593 | 42,564 | 212,820

Fuente: Elaboracion propia

7.4. Costos Fijos — Obligaciones laborales

Para este caso de estudio, seran suficiente dos personas, que seran el gerente y el

administrador, quienes desarrollaran las actividades de la venta de pollo eviscerado.

A continuacion se detalla la planilla del personal, donde se calcula lo que percibe el trabajador

como la aportacién que se tiene que hacer como empleador.

Tabla n.° 6-15. Planilla del personal

. Aportacion
. . Ingreso Trababajor . Descuento .
Asignacion Remuneracion Remuneracion | empleador

Apellidos y Nombres Familiar Asignacion Bruta Neta

familiar Es-Salud

Olortequi Llashag, Victor Gerente i 900
Olortegui Masgo, Gustavo | Administrador | MNo 600 - 600 78 522 54
Total 1,500 85 1,585 206 1,379 143

Fuente: Elaboracion propia
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Las obligaciones laborales estan relacionadas a la aportacion conforme a ley que hace el

empleador hacia al trabajador y al estado, como es el sueldo, asignacion familiar y el seguro.

Tabla n.° 6-16. Obligaciones laborales

Detalle :

Costos Fijos  [EINGeE) 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 1,500 1,500 [ 1,500 | 1,500 | 18,000 | 90,000
Obligaciones  [ZREIMs 143| 7vs50| 7s0| 7s0| 7s0| 7so| vso| 7so| 7s0| vs0| 7s0f vs0| 8393 41965
Laborales Asignacion Familiar 85 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 415| 2,098
Total 1,728 | 2,280 | 2,280 | 2280 | 2,280 | 2280 | 2,280 | 2,280 | 2280 | 2230 [ 2280 | 2280 | 26,808 | 134,040

Fuente: Elaboracion propia

7.5. Costos Fijos — Materiales y equipos

Se considera costos fijos de materiales y equipos a lo que se requiera para desarrollar el
negocio, para este caso se considera material de trabajo, a las bolsas, esponjas, franelas,

entre otros materiales que se requiera para la venta de pollo eviscerado.

Tabla n.° 6-17. Materiales y equipos

Waterial de trabajo 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 | 1,980 5,800
Total 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 1980 9,900

Costos Fijos
Materiales y
Equipos

Fuente: Elaboracion propia

7.6. Costos fijos —servicios varios

Los servicios varios, son los servicios que se empleara en la vida del proyecto, como el
servicio de energia eléctrica, agua, vigilancia que son necesarios para el desarrollo de nuestro
negocio. El agua seré para realizar la limpieza del pollo eviscerado, el servicio de vigilancia
es para contar con seguridad en la zona. El transporte se refiere al costo de movilizacion del
personal y el servicio de afilado, es el servicio que se necesita, para obtener el filo a las

hachas, para posterior realizar cortes correctos en la carne de pollo.

Tabla n.° 6-18. Servicios varios

Luz 20 80 20 80 &0 80 &0 80 &0 80 80 80 950 | 4,300
Agua 4g| 43| 48| e8| ag| 48| 4z| 4| as| 48| e8| 48 s76| 2,380
Vigilancia 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 0 30 380 1,800
Censume / Almentos 750| 7s0| 7s0| 7so| 7so| 7so| 7so| 7so| 7so| 7so| 7so| 7s0o| @oo0| 45000
Transporte 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 380 1,300
Servicio de afilado 120 120] 4120] 20| 1z0] 10| 1z0| 120 120| 120| 120] 120| 1440] 7200
Telefonia 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 420 | 2400
Total 1,088 | 1,008 | 1,088 | 1,008 | 1,098 | 1,098 1,098 [ 1,098 | 1,008 | 1,008 | 1,008 | 1,098 | 13178 | ss5.880

Costos Fijos
Servicios Varios

Fuente: Elaboracion propia
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7.7. Costos fijos —combustible
No aplica.
7.8. Costos fijos- mantenimiento

Se determinara un monto mensual de S/. 50 para enfrentar cualquier eventualidad

con respecto al mantenimiento de algun equipo que pueda fallar en el desarrollo del proyecto.

Tabla n.° 6-19. Mantenimiento

“ene | eb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Hov | Dic | 1* Ao | 5 Ao |
Mantenimiento 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600 3,000
Total 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600 3,000

Detalle

Costos Fijos
Mantenimiento

Fuente: Elaboracion propia

7.9. Costos fijos — seguros vehiculares

No aplica.

7.10. Depreciacion anual

La depreciacion de nuestros activos lo calcularemos con los siguientes informes de la Sunat,

donde proporciona los porcentajes de depreciacién de los activos y construcciones.

INFORME N° 196-2006-SUNAT/2B0000.(2 006). Tratdndose de maquinaria que es
arrendada exclusivamente para su uso en la actividad de construccién, el propietario de dicha
maquinaria, para los fines de la determinacién del Impuesto a la Renta de su cargo debe
aplicar como porcentaje anual maximo de depreciacion el 20%. Recuperado:

http://www.sunat.gob.pe/legislacion/oficios/2006/0oficios/i1962006.htm

Por su parte, el inciso b) del articulo 22° del Reglamento del TUO de la Ley del Impuesto a la
Renta, sefiala que para el calculo de la depreciacién, los demas bienes afectados a la
produccion de rentas gravadas de la tercera categoria, se depreciaran aplicando el porcentaje

que resulte de la siguiente tabla:
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Tabla n.° 6-20. Tabla de depreciacion

BIENES PORCENTAJE ANUAL MAXIMO DE DEPRECIACION

1. Ganado de trabajo y reproduccién; redes de pesca 25%
2. Vehiculos de transporte terrestre (excepto ferrocarriles); hornos en general 20%
3. Maquinaria y equipo utilizados por las actividades minera, petrolera y de 20%
construccién, excepto muebles, enseres y equipos de oficina

4. Equipos de procesamiento de datos 25%
5. Maquinaria y equipo adquirido a partir del 1.1.1991 10%
6. Otros bienes del activo fijo 10%

Fuente: Sunat

INFORME N° 066-2006-SUNAT/2B0000.(2 006). Resulta vélida la deduccién por la
depreciaciéon anual de bienes distintos a edificios y construcciones, siempre que no exceda el
porcentaje anual maximo aceptado de acuerdo al bien de que se trate, respecto de bienes del
activo fijo que debido a razones propias de la actividad productora no son utilizados constante
y permanentemente sino Unicamente durante los meses que se realizan las operaciones
propias del giro del negocio. Recuperado de:
http://www.sunat.gob.pe/legislacion/oficios/2006/0oficios/i0662006.htm

No existe impedimento para que el contribuyente dentro de un ejercicio en curso pueda
rectificar la tasa de depreciacién, siempre y cuando no exceda el tope maximo establecido en
el Reglamento de la Ley del Impuesto a la Renta de acuerdo al tipo de bien de que se trate.
De acuerdo a lo dispuesto en el inciso c) del articulo 22° del Reglamento de la Ley del
Impuesto a la Renta, la depreciacion se computara a partir del mes en que los bienes sean
utilizados en la generacion de rentas gravadas.

En el supuesto que el contribuyente determine técnicamente que maquinarias del mismo tipo
tienen distintas vidas Utiles, es posible aplicar tasas diferentes de depreciacién respecto de
dichas maquinarias, dentro de los limites establecidos en el inciso b) del articulo 22° del

Reglamento de la Ley del Impuesto a la Renta.

Tabla n.° 6-21. Depreciacion

Fecha Depreciacion | Meses a | Depreciacion

Adquisicién Activos Fijos i Anual depreciar Mensual
01/12/2017 |Construccion del local S/.18600| 3% 33 558 400 47
01/12/2017 |Mesa inoxidable de despacho S/.3,300 | 10% 10 330 120 28
01/12/2017 |Mesa inoxidable de acopio S/.1,600 | 10% 10 160 120 13
01/12/2017 |Silla de madera y mesa S/. 500 10% 10 50 120 4
01/12/2017 |Congeladora de 2000L S/.1,700 | 20% 5 340 60 28
01/12/2017 |Ventiladora de pedestal S/.600 | 20% 5 120 60 10
01/12/2017 |Balanza electronica de 30 kgs 571,100 | 20% 5 220 60 18
01/12/2017 |Balanza electronica de 300 kgs | S/.2,200 | 20% 5 440 60 a7

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 8. PLAN FINANCIERO

8.1. Ingresos generados durante la ejecucion del Proyec  to.

8.1.1. Ingresos diarios

A continuacidon se muestra los ingresos diarios del proyecto, la cantidad demandada se
calcul6 del pronostico de la demanda. Solo para caso practico se tomara el precio de venta
de S/. 6.24, para los siguientes casos, el cual es el precio promedio al publico del presupuesto

de ventas.

Tabla n.° 8-1. Ingresos diarios

Dias | DA |"D2 |"D3 | D4 | D5 | D& | D7 | D& | DS | DA | DH | DA
Cantidad (Kgs) 185.39 165.39 231.73 23173 301.25 208.56 278.08 231.73 22015 196.97 185.39 41712
Precio de venta (Kgs) 624 624 624 6.24 6.24 624 6.24 624 624 624 624 624
Ingreso 1,157 1157 1,446 1,446 1,880 1,301 1,735 1,446 1,374 1,229 1,157 2603

Ingresos
Diarios

Fuente: Elaboracion propia

8.1.2. Ingresos semanales

A continuacion se muestra los ingresos semanales del proyecto, la cantidad demandada se

calcul6 del pronéstico de la demanda.

Tabla n.° 8-2. Ingresos Semanales

Semanas

: 56 | 57 s | 5o | s st | St

I
SN C 2 i (Kgs) 1,390.40 | 1,390.40 | 1.738.00 | 1.730.00 | 2.269.40 | 1,564.20 | 2.085.50 | 1.738.00 | 1,651.10 | 1.477.30 | 1.390.40 | 3.126.40
Procio deventa (Kgs) | 6.24| 624 624  624|  624|  624| 624| 624| 624| 624] 624] 624
Ingreso 8676| 8.676| 10845 10845] 14,099| 9.761| 13.014] 10845 10303 9218] 8.676] 19,521

Fuente: Elaboracion propia
8.1.3. Ingresos mensuales

A continuacién se muestra los ingresos mensuales del proyecto, la cantidad demandada se

calcul6 del prondstico de la demanda.

Tabla n.° 8-3. Ingresos Mensuales

Cantidad (Kgs) 5,562 5.562 6,952 6,952 9,038 6,257 6.342 6,952 6,604 5,909 5,562 12,514
Precio de venta (Kgs) 6.69 6.58 6.94 6.33 6.46 5.81 5.35 553 5.63 6.59 6.87 6.20
Ingreso 36,651 36,595 45,247 | 44,006 58,383 36,352 | 44632 | 38445 37,183 38,942 | 38,208 77,584

Ingresos
Mensuales

Fuente: Elaboracion propia
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8.1.4. Ingresos anuales

A continuacién se muestra los ingresos anuales del proyecto, la cantidad demandada se

calcul6 del prondstico de la demanda.

Tabla n.° 8-4. Ingresos Anuales

Aiios
Cantidad (Kgs) 86.205 88,791 91.455 94,198 97.024
Precio de venta (Kgs) 6.24 6.24 6.24 6.24 6.24
Ingreso 537,918 | 554,055 | 570,677 | 587,797 | 605431

Ingresos
Anuales

Fuente: Elaboracion propia

8.1.5. Ingresos durante todo el periodo

Para calcular los ingresos durante el periodo, se consideré como referencia la siguiente tabla
elaborada por el Instituto Nacional de estadistica e informatica (INEI), donde muestra el

crecimiento demogréfico de la poblacion peruana entre los afios 2 015 a 2 050.

Tabla n.° 8-5. Indicadores demogréaficos de la poblacion peruana 2 015 - 2 050)

INDICADOR 2015 2020 2035 2050
Poblacién total 31,151,643 32,824,358 37,243,725 40,111,393
Crecimiento anual absoluto 337,995 325,675 247,825 124,593
Tasa de crecimiento (x1000) 10.85 9.92 6.65 3.11
Nacimientos anuales 578,130 563,344 523,758 484,166
Tasa global de fecundidad 2.29 2.15 1.92 1.84
Defunciones anuales 175,589 191,411 263,029 354,963
Tasa de mortalidad infantil 17.56 15.71 11.88 9.55
Esperanzade vida (afios) 74.61 75.51 77.62 79.34
% menorde 14 afos 27.9 26.1 214 18.5
% entre 15 y 59 afos 62.4 63.0 62.6 59.7
% 60 aflos y mas 9.7 10.9 16.0 21.8
Fuente: INEI, Indicadores Demograficos (ver inei.gob.pe); indice tematico; proyecciones de poblacidn

Fuente: El futuro de la poblacién peruana (PUCP). (2 015)

Con la tasa de crecimiento, calcularemos los ingresos anuales para los siguientes afios

respectivamente.
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Anuales

(ST - Tasa de crecimiento 10.85 992 6.65 3N
Cantidad (Kgs) 66,205 94,756 | 101,058 | 104,201
Precio de venta (Kgs) 6.24 6.24 6.24 6.24
Ingreso 537916 | 591,279 | 630,599 | 650,211

8.2. Egresos Generados durante el proyecto.

Fuente: Elaboracion propia

8.2.1. Costos de Produccion

Los costos de produccion son los costos necesarios que estaran vinculados directamente a

la produccién de un bien, para nuestro caso, seran los costos que se requieran para colocar

nuestro producto a la venta. Desde los materiales que van directamente en la venta de la

carne de pollo, hasta los sueldos, transporte, alimentos, entre otros.

Tabla n.° 8-7. Costo de produccion

I N RN Y N Y

Material de trabajo 165 165| 165| 165| 16h| 165 165 165| 165| 165| 165| 1980 | 9500

Luz 80| 80| 60| 80| 80| &0 8[] 80| 80| 80| 80| 80| 90| 4800

Aqua 48 48| 48| 48| 48| 48| 48| 48| 4B| 48| 48| 48| 4A/6| 2880

Vigilancia 00 30 0] 30 30 30| 30 30| 30| 30 30| 30| 360 180

Consumo / Alimentos | 750 750 750 750 750 750 750| 70| 70| 7A0| 7A0| 750| 9,000| 45000

00 Transporte 0] 30 0] 0 30| 0 30| 30| 30| 30, 30| 30| 3360| 1800
e i fiado 1200 120 1200 1200 120) 120 120 120 20| 20| 120| 20| 1440( 7200
Telefonia A0 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 480 2400
Mantenimiento 50| 80| A0 50| 50| 50| 50| 50| A0| 50| 50| 50| GO0| 3,000

Sueldos 15001 1,500 | 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,300 | 18,000 | 90,000

Es-Salud 143 750 780 TA0| 70| 50| 7AQ| T7A0| 7AQ| 7A0| 7TAO| 7h0| 8393| 41%65

Asignacion Familiar B 30| 30 30| 30| 0| 30| 30| 30| W0 30| 30| 45| 2075

Total 3041|3593 | 3593 | 3593 | 3593 | 3593|3593 3593 | 3593 | 3593 | 3593 | 3593 | 42564 | 212,620

Fuente: Elaboracion propia
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8.2.2. Costos Fijos

Los costos fijos son aquellos costos que nos acompafan a lo largo de la vida del proyecto, es
dificil eliminarlos, pero los podemos minimizar. Estos costos son el consumo de luz, telefonia,

sueldos y entre otros. A continuacién se muestra la tabla de los costos fijos del proyecto.

Tabla n.° 8-8. Costos Fijos

ene e L tar L aon ity i i Lagn fsep foct v |pe iAol e |
Luz 4,800
Vigilancia 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360 1,800
Consumo / Alimentos 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 5,000 45,000
Transporte 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360 1,800
Telefonia 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 480 2,400

Mantenimi s0| so| so| so| sof so| so| so| so| so| so s0| 00| 3,000
Sueldos 1,500 | 1,500 [ 1,500 1,500 1,500 | 1500 1,500 | 1,500] 1,500 | 1,500 1500 1,500 [ 18,000 | 30,000
Es-Salud 143] 750| 7s0| 7so| 7so| 7so| 7so| 7so| 7eo| 7s0| 780 750 | 8393 | 41985
Asignacion Familiar es| 30| 30 30| 30 30 30| 30| 30| 30| 30 30 15| 2075
Total 2708 | 3,260 | 3,260 3,260 | 3,260 [ 3260 | 3,260 | 3260 3,260 | 3260 [ 3260 3260 38568 | 192840

Fuente: Elaboracion propia

8.2.3. Costos Variables

Los costos variables son aquellos costos que estan estrechamente relacionado con la
cantidad de producto a comercializar, para nuestro caso si vendemos mas pollo, gastaremos
mas bolsas, agua, afilado y sobre todo material de limpieza. A continuacion se muestra los

costos variables de nuestro proyecto.
Tabla n.° 8-9. Costos variables

ene oo Dot | nor ity L Lot | nge Do | oe v o o ave 5 e |

Pronostico de la 6,952 | 6952 | 9,038 | 6,257 | 8342 | 6,952 | 6,604 | 55909 12,514 | 86,205 | 431,024
Material de trabajo 165 16‘ 208 206 | 268 186 245 | 208 196 175 165 3 2558 | 12788
Agua 48 48 &0 &0 78 54 7z &0 57 51 48 108 744 3,720
Servicio de afiado 120 120 150 150 185 135 180 150 143 128 120 Z70 1,860 5,300
Material de Limpieza 200 200 250 250 325 225 300 250 238 213 200 450 3,100 [ 15,500
Total 533 533 666 666 866 600 800 | 666 633 566 533 1,199 | 8262 | 41,308

Fuente: Elaboracion propia

8.2.4. Costos Laborales

Para este caso de estudio, seran suficiente dos personas, que seran el gerente y el
administrador, quienes desarrollaran las actividades de la venta de pollo eviscerado.
A continuacion se detalla la planilla del personal, donde se calcula lo que percibe el trabajador

como la aportacién que se tiene k que hacer como empleador.
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Tabla n.° 8-10. Planilla del Personal

Ingreso Trababajor Descuento

Remuneracion
Neta

Remuneracion
Bruta

Asignacion
Familiar

Apellidos y Nombres

Aportacion
empleador
Sueldo | Asignacion ONP

Basico | familiar (13%) B

Olortegui Llashag, Victor Gerente Si 900 85 985 128 857 89

Olortegui Masgo, Gustavo | Administrador MNo 600 - 600 78 522 54
Total 1,500 85 1,985 206 1,379 143

Fuente: Elaboracion propia

Las obligaciones laborales esta relacionadas a la aportacion conforme a ley que hace el

empleador hacia al trabajador y al estado, como es el sueldo, asignacion familiar y el seguro.

Tabla n.° 8-11. Obligaciones Laborales

Detalle ] e
Costos Fijos Sueldos 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 18,000 | 80,000
Obligaciones  [ZREIMs 143| 750| 7s0| 7s0| 7s0| 7sof vso| 7so| vs0| 7s0| 7s0| 750 8,393 | 41,985
Laborales Asignacion Familiar 85 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 418 2,078
Total 1728 | 2280 | 2280 | 2280 | 2,280 | 2,280 | 2280 | 2280 | 2280 | 2,280 | 2,280 | 2,280 | 25,808 | 134,040

Fuente: Elaboracion propia

8.2.5. Costos Indirectos

Los costos indirectos son aquellos costos que no intervienen directamente en la
comercializacién de la carne de pollo eviscerado, tales como por ejemplo: la energia eléctrica,

vigilancia, telefonia, entre otros, a continuacion se muestra la tabla de los costos indirectos.

Tabla n.° 8-12. Costos Indirectos

Detalle | Eno | Feb | Mar | Abr | thay | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | 1°Aio| 5 Ao
g0 a0 a0 a0 a0 80 50 50 50 50 g0 50

Luz 960 4,800
Vigilancia 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360 1,800
Consuma / Alimentos 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 9.000| 45000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360 1,800

Costos Indirectos a_ 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 480 2,400
Mantenimiento 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600 3,000
Sueldos 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1.500 | 1,500 | 1,500 | 1.500 | 1.500 | 1,500 | 1,500 | 1.500 1,500 | 18,000 [ 90,000
Es-Salud 143 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 8,393 | 41965
Asignacion Familiar 85 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 415 2,075
Material de trabajo 165 165 | 206| 206| 268 186 | 248| 206 196 175 165 371 2558 | 12738
Total 2873 | 3425| 3466 | 3466 | 3,528 | 3446 | 3.508 | 3466 | 3456 ) 3435 | 3425 3.631| 2558 | 12788

Fuente: Elaboracion propia

Pag.
Gina Karina Olortegui Masgo 7



4

N

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

“PROYECTO DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION DE POLLOS

EVISCERADO EN EL DISTRITO DE SAN MARTIN DE PORRES EN EL ANO 2017"

8.2.6. Costos Directos

Los costos directos son los que intervienen directamente en la comercializaciéon de la carne

de pollo eviscerado como son: agua, servicio de afilado y materiales de limpieza.

Detalle

Agua

Tabla n.° 8-13. Costos Directos

“Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic |1 Aio | 5° Ao |
48 48 60 60 78 54 72 60 a7 Ll 48

108 744 3.720

Costos Directos

Servicio de afilado

120

120 150 150 195 135 180 150

143

128

120 270 | 1,860 9,300

Material de Limpieza

200

200 250 250 325 225 300 250

238

213

200 450 | 3,100 | 15,500

Total

368

368 460 460 598 414 552 | 460

437

391

368 828 | 5704 | 28520

Fuente: Elaboracion propia

8.2.7. Impuesto a la Renta

Para nuestro caso no realizaremos el pago del impuesto a la renta, ya que bajo el régimen

tributario, al ser EIRL (Empresa Individual de Responsabilidad Limitada).

8.2.8. Impuesto General a las Ventas

Bajo la denominacion de EIRL se exonera de la presentacion de la contabilidad y se realizaria

el pago del impuesto general a las ventas de S/. 600 soles mensuales.

8.3. Financiamiento

Segun el estudio realizado, el monto necesario para dar marcha al proyecto es de S/. 132

390.50 el cual sera financiado por una entidad bancaria.

Tabla n.° 8-14. Inversién

Inversion en Terrenos 90,000.00
Inversion en Construccién del local 18,600.00
Inversion en Muebles y Enseres 5,400.00
Inversién Maquinaria y equipo 5,600.00
Inversion de Herramientas 300.00
Otras Inversiones de Herramientas 870.00
Capital de trabajo 1,506.50
Obligaciones Laborales 114.00
Contingencia 10,000.00

Total S/. 132,390.50

Fuente: Elaboracion propia
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A continuacion se muestra el simulador de Mi Banco, para el préstamo del 100% de la
inversiéon, con una tasa del 3.05% mensual y 36 meses de plazo para finalizar el pago del

préstamo.

Tabla n.° 8-15. Simulador de calculo de préstamo (Mi Banco)

Monto Sol wllado Tipo de Cronograma
2 Efectiva Measwal 3.05 |3 | Measeal |
Plazo (cuotas) m
Fecha Desembolsomm | ddimmiaass ] Cargos

Dia de Pago INNNNEY A0 0.005% § 6.60 |
Monto Prestado m Seg. Desgravamen “ |~ Fam. Prot.- Plan Famili]

Microseguros |RRL-EEELE Ll

vcea IKEXTH I -

[~ Proteccidn Financiera

Fuente: Mi Banco

Tabla n.° 8-16. Simulador de cronograma de pagos

mibanco
SIMULACION DE CRONOGRAMA DE PAGOS
" FECHA PAGO SALDO CAPIT INTERESES A SINITF ITF CUOTA
132,397.10
1 020012018 130,55156 184554 43166 615720 030 615750
2 0210202018 128,510.98 204058 411662 6,157.20 030 6.157.50
3 0210312018 126,008.38 250260 365460 615720 030 615750
4 0210412018 123,82454 218334 397336 6.157.20 030 615750
5 0200512018 12144339 238055 377665 6157.20 030 615750
[ 0410612018 119,367.39 207660 4080560 6157.20 030 616750
7 0200712018 116,604.76 276283 339457 616720 030 6,157.50
3 0210812018 114,124.40 2480.36 357684 615720 030 6,157.50
3 0310912018 1168379 244081 371659 6.157.20 0.30 615750
10 021012018 108.817.74 2.866.05 329115 6,157.20 0.30 615750
1 020112018 106,091.84 272590 343130 6.157.20 030 615750
12 0311212018 103,279.98 25186 334634 6.157.20 030 616750
13 020012013 100,272.82 3,007.16 315004 615720 030 615750
1 0410212019 97.484.86 2.767.96 3369.24 6157.20 0.30 615750
15 0410312019 94,099.94 3.384.92 277228 615720 030 615750
i 020412019 90,715.72 338422 277298 615720 030 615750
7 0210512013 87.325.35 339037 2.766.83 615720 030 615750
1 0340612013 8401200 331335 284385 615720 030 615750
19 0200712019 8033051 366143 247571 6.157.20 0.30 615750
20 0210812013 76,706.33 352418 253302 6.157.20 030 615750
21 0210912013 72.967.87 373846 241874 615720 030 615750
22 0201012013 63,036.19 393168 220552 615720 030 616750
23 0441142019 65.198.65 383754 231966 615720 030 616750
24 021122019 60,895.57 4303.08 185412 615720 030 615750
25 0210112020 56,658.56 423701 132019 615720 030 616750
2 0310212020 52.346.51 43120 134515 615720 030 615750
27 0210312020 4TETT.94 456857 148863 615720 030 615750
28 0210412020 43,0245 465379 1503.41 6.157.20 030 615750
23 0410512020 38,268.08 4.756.07 140113 6.157.20 030 615750
30 0210612020 33.23858 502950 1127.70 6.157.20 030 615750
31 0210712020 28,0956 514342 101378 615720 030 616750
32 0310812020 2285291 524225 914.95 615720 030 616750
3 0210912020 1739272 5.460.19 637.01 615720 030 616750
34 0211012020 1,766.00 562672 53048 615720 030 616750
35 0211112020 5.979.81 578613 3701 615720 030 615750
36 0211212020 - 597981 182.38 616219 030 616243
[ [ | I 132,397.10 | 89.267.09 | 221,664.19 | | 221,674.99 |

Fuente: Mi Banco
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8.4. Valor actual neto (VAN)

A continuacién se muestra la tabla del flujo de caja del proyecto, para poder calcular el VAN.

Tabla n.° 8-17. Flujo de caja

Ingresos 537917.95| 655405549 | b70677.16| 5H87,797.47| 605431.39

(-) Egresos 45171315 | 46526455| 47922248 | 49359916 | 508407.13

(-) Depreciacion 5,380 5,380 5,380 5,380 5,380

(-) Gastos por interes 44 769 31,501 12,995 - -
AL CX o= TE W Utilidad Neta - 36,056 51,910 73,080 88,818 91,644

Depreciacion 5,380 5,380 5,380 5,380 5,380
Utilidad Neta + Deprec. - 41,436 57,290 78,460 94,198 97,024
Inversion propia - - - -
Financiamiento 132,391 - - -
Pago de capital 29117 42 384 60,895 - -
Flujo Neto de caja - 12,319 14,906 17,565 94,198 97,024
Flujo 1 Flujo 2 Flujo 3 Flujo 4 Flujo &

Fuente: Elaboracién propia
Como se puede observar el VAN nos sirve para valorar el proyecto, para este caso de estudio
en VAN es positivo, esto significa que el proyecto es rentable, al poder cumplir con el costo
de capital exigido del 15% por los inversionistas y con esto mantener un valor neto de S/.
78, 392.42,

Tabla n.° 8-18. Calculo del VAN

Flujo 1 S/012,.318.80
Flujo 2 S/ 14 90594
Flujo 3 S/017.564 67
Flujo 4 S/. 94 19831
Flujo & S/.97 024 26
n 5 afos
i 15%
lo S/.132,390 .50

VARN: 5/.78,392.42

Fuente: Elaboracion propia
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8.5. Tasa interna de retorno (TIR)

EVISCERADO EN EL DISTRITO DE SAN MARTIN DE PORRES EN EL ANO 2017"

Para nuestro caso la Tasa interna de retorno es de 16% esto quiere decir que maximiza la

rentabilidad, se acepta el proyecto debido ademas de cumplir con sus responsabilidades

financieras, también es capaz de afrontar hasta el 16% sin mostrar perdida.

[ TIR:

16%

8.6. Margen bruto y operativo

El margen bruto para nuestro caso se mantiene, porque los costos son positivos en el

transcurso de los afios, en el caso del margen neto se nota un aumento, ya que a partir del

cuarto afio se deja de pagar el préstamo, generando esto un mayor ingreso al negocio.

A continuacidn se muestra la tabla del margen bruto y operativo del proyecto por el lapso de

los 5 afos.

Tabla n.° 8-19. Tabla del margen bruto y operativo del proyecto

Precio de Venta Unitario 6.24
Gastos Fijos de Produccion 0.49

Afio 1 I Afio 2 I Afin 3 I Afin 4 I Afin 5 |
Ventas en Unidades 86,205 | 88,791 | 91,455 | 94 198 | 97,024 |
Ventas en Valores 537,918 554,055 570,677 587 797 605,431
(-} Costos Variables 0 1] 0 0 0
Margen de Contribucién 537,918 554,055 570,677 587,797 605,431
(-} Costos Fijos de Produccidn (0} {0} ()] (0} ()]
Gastos Fijos de Adm. Y Ventas o 0 1] 0 0
Utilidad Operativa 537,917 554,055 570,677 587,797 605,431
Utilidad Operativa 537,917] 570,677 587,797 605,431
(- ) Gasto Financiero (44 769) {12,995}
Utilidad Antes de Impuestos 4931485 | 5576817 | 587.797.0 | 6054309 |
Impuestos (600} (600} (600} (600}
Utilidad Neta 492,548.5 | 521,954.0 | 557,081.7 | 587,197.0 | 604,8309 |
Margen bruto de utilidad = 6.2 | 6.2 | 6.2 | 6.2 | 62 |
Margen neto de utilidad = 57 ] 59| 5.1 5.2 | 5.2 |

Fuente: Elaboracion propia
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8.7. Periodo de Recuperaciéon de Capital

Se estima que el capital se recuperara en 3 afios y 11 meses, practicamente cuando finalice

el pago al banco por el préstamo del financiamiento de la inversion.

Tabla n.° 8-20. Calculo del periodo de recuperacion de capital

Flujo Flujo Acumulado
S/012,319 S/012,319
S/ 14,908 S/ 27,225
S/ 17,565 S/ 44789
S/.94,198
S/97,024
Inversion Inicial 5613230
Ultimo flujo S/.94 198
Por recuperar S 87 601
PR: afios 093
FPR: 3 afios, 11 meses

Fuente: Elaboracion propia
8.8. Costo de Oportunidad de Capital

El costo de capital es el costo que se incurre para tomar una decision, es el costo que se

deja de ganar por tomar una alternativa mejor o se podria decir que es el costo de la inversion.

Para este caso comparamos cuanto nos ofrece las entidades financieras por un depésito a
plazo fijo, como podemos observar en el siguiente figura, la financiera tfc ofrece el 7.20%,

siendo las mas alta a comparacion con otras entidades bancarias.

En cambio si optamos por invertir en el proyecto de inversion de comercializacién de pollos

eviscerados, nos ofrece una tasa del 16% (TIR), siendo esta la mas alta.

Para este caso se toma la decision de ir por el proyecto, porque nos ofrece mayor rentabilidad
a comparacion de otros bancos, ademas la financiera tfc no es muy reconocida en el mercado

financiero, esto hace que no se le preste confianza.
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Figura n.° 8-1. Comparacion de depdsito a plazo fijo

Moneda:

Valor del Deposito:

Dolares

Elige tu Depdsito a Plazo
Compara todas las opciones, elige la mejor para ti y solicitala con un click

Plazo del Depésito: 1800 s Solo Bancos:
— Si

§/10,000 Ubicacion:

D Lima y Callao v

Zgapcaonesdsmues

Producto

Plazo (en
LESE

Ganancia
Total ¢

Tasa de Interés
(TEA/TREA)®

Apertura ¢

Depositos a Plazos

S/4,157.09 1080a+ $/1,000.00

Monto Minimo de

Mas Info

Gina Karina Olortegui Masgo

Deposito a Plazos Fijo Lima
Prymera 6.30% S/3,572.70 720a+ $/1,000.00 SOLICITAR )
Pertenece al grupo de los Hermanos Wong
#*PRODUCTO DESTACADO PIOELO ONUNE
ver ¥
Deposito a Plazo Fijo
4 Caja Centro 7.90% $/4,625.38 1080a+ $/100.00 SOLICITAR >
ver %)
Depoésito a Plazo :
posm 6.50% $/3,700.87 1800a+ $/1,000.00 SaJcITAR)
Fuente: Comparabien.com
Pag.
83



Y

“PROYECTO DE INVERSION PARA LA COMERCIALIZACION DE POLLOS

b' EVISCERADO EN EL DISTRITO DE SAN MARTIN DE PORRES EN EL ANO 2017"
UNIVERSIDAD

4

PRIVADA DEL NORTE

CAPITULO 9.RESULTADOS OBTENIDOS EN EL
PROYECTO

9.1. CONCLUSIONES

La aplicacion del CPFR (Planeamiento Colaborativo) propone una mejor apreciacién y manejo
de los costos de las operaciones del negocio y orden de los procesos, convirtiendo

econOmicamente justificable.

La correcta gestion de la cadena de suministro trae consigo el control de sus operaciones y

ventaja sobre los competidores.

Formalizar el negocio para beneficiarnos con el convenio que tiene el Centro Comercial con
algunas financieras que ofrecen préstamos a negocios formales con tasas de interés

especiales y aumentar las ventas entregando boleta de venta.

Realizaremos un registro diario de ventas y gastos, para llevar el control de la utilidad, para

realizar mejoras en el negocio.

Implementaremos el uso de POS para evitar posibles asaltos por el flujo de dinero que existe

en el negocio.

Implementaremos el uso de redes sociales (whatsaap, facebook) para hacer mas conocido el

negocio.

A partir de los resultados financieros, se puede decir que el negocio es rentable, ya que esta
empezaria con un financiamiento del 100% de la inversion y la recuperacién del capital es a
los 3 afios y 11 meses aproximadamente, el van es positivo y el TIR es de 16%, tasa rentable

a comparacion a lo que ofrecen muchas financieras.

Con este trabajo de investigacion concluyo finalmente, indicando que este negocio familiar de
comercializacion de pollos eviscerados en el distrito de San Martin de Porres es rentable,

factible y con muchas posibilidades de crecimiento.
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9.2. RECOMENDACIONES

Se recomienda la implementacién de la gestion CPFR (Planeamiento Colaborativo), para
pronosticar la demanda a través de la colaboracion de los proveedores y clientes y de esta
forma permite ajustar las operaciones a voliumenes adecuados y nos genere un costo

competitivo.

Mejorar continuamente el modelo del negocio (CANVAS) propuesto, para perfeccionar el valor

del negocio.

Mantendremos constante el control de todo el proceso de la comercializacién de pollo

eviscerado y de esta manera implementar estrategias y mejoras.

Capacitacién constante a todo nuestro personal, sobre todo aquél que tenga que interactuar

constantemente con el cliente.

Mantener los sorteos y agasajos a los clientes, de esta manera sera estrategia para captar

nuevoes.

Realizar un préstamo para financiar un transporte para atender a los clientes que requieren

que la entrega sea a domicilio.

El brindar un buen servicio al cliente nos permite crecer, ya que no sélo logramos que el
cliente vuelva a comprarnos o visitarnos, sino que también logramos que recomienden a otros
consumidores, teniendo en cuenta que la mejor publicidad es la publicidad boca a boca, que
consiste en crear o brindar un servicio de muy buena calidad, a tal punto que nos permita ser

siempre recomendados por nuestros clientes.
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ANEXOS

Anexo 1: Decreto Supremo N° 004-2011-AG

441572 & NORMAS LEGALES

El Pauand
Lima, miéreckes27 de abrl d2 2011

de procedencia nacional o extranjera, en cuanto a las
medidas sanitarias implementadas y ejecutadas en sus
lugares de acopio o almacenamiento, transporte, sus
registros y el plan interno de rastreabilidad.

Estas entidades, antes de autorizar el despacho de los
alimentos agropecuarios primarios y piensos, deben notificar
al SENASA para que realice la evaluacion sanitaria de éstos.
De establecerse como no aptos para consumo humano o
consumo animal, el SENASA dispondra su disposicion final.

CAPITULO VI
SERVICIOS DE LABORATORIO

Articulo 45°.- Ensayos de lab io oficiales para
inocuidad

Para los fines establecidos en el presente reglamento,
los laboratorios del SENASA realizan ensayos oficiales
en alimentos agropecuarios primarios y piensos, como
apoyo analitico y cientifico en las decisiones y medidas
adoptadas, en la vigilancia sanitaria.

Articulo 46°.- Red de Laboratorios en Inocuidad
Agroalimentaria

Los laboratorios que tengan métodos de ensayo
acreditados por el Servicio Nacional de Acredi

2. Autorizacion sanitaria de establecimientos que
procesan alimentos agropecuarios primarios y piensos,
importadores, exportadores: 22.8% UIT.

3. Modificacion/ampliacién de Autorizacion Sanitaria:
15.2% UIT.

4. Autorizaciéon de Organismo de Certificacion /
Organismos de Inspeccién de la inocuidad de alimentos
agropecuarios primarios y piensos: 23.2% UIT.

5. Modificacién/ampliacién de la Autorizacion de
Organismo de Certificacion / Organismos de Inspeccion
de la inocuidad de alimentos agropecuarios primarios y
piensos: 15.4% UIT.

6. Autorizacionde Laboratorios de Ensayo de alimentos
agropecuarios primarios y piensos: 23.2% UIT.

7. Modificacion/ampliacién de la Autorizaciéon de
laboratorios de ensayo de alimentos agropecuarios
primarios y piensos: 15.4% UIT.

8. Certificado Santtario de Exponacson Reexportacion;
con intervencién de los Organismos de Certificacion/
Organismos de Inspeccion: 1.8% UIT.

9. Duplicado de Certificado Sanitario de Exportacion,
Reexportacién; con intervencion de los Organismos de
Certificaciony Organismos de Inspeccion: 1.1% UIT.

10. Certificado Sanitariode Exportacion, Reexportacion:
5.4% UIT.

1". Dupiimdo de Certificado Sanitario de Exportacion,

: 0.6% UIT.

del INDECOPI, que presten servicios y emitan Inlormes

12. Auditoria a Establecimientos que realizan

de Ensayo para la determinacion de cor en
alimentos agropecuarios primarios y piensos, podran
integrarla reddelaboratorios deinocuidadagroalimentaria,
siempre y cuando estén autorizados por el SENASA.

CAPITULO VI
PROGRAMAS DE ACCION CONJUNTA

Articulo  47°.-
Agroalimentaria
El SENASA y los Goblemos Reglonales y Locales,
dran infc sobre inocuidad
agroalimentaria en sus pona!es institucionales y, de ser
posible, en algin otro medio de difusion o divulgacion.
Asimismo, mantendran comunicacion estrecha con otras
autoridades y asociaciones de consumidores, coordinando
ejerciendo actividades que conlleven a la proteccion de
a salud de los consumidores.

Articulo 48°.- Capacitacién en Vigilancia y control
de la inocuidad
El SENASA, los Gobiemos Regionales y Locales,
desarrollaran programas de capadtaciéon y difusion para
fortalecer los sistemas de vigilanda y control de la inocuidad
de alimentos agropecuarios primarios y piensos, de acuerdo a
laidentificacion de necesidades en la cadena de suministro de
estos alimentos y piensos, asi como de los consumidores.
Los programas de capacitacion sanitaria para los
de )S agropecuarios primarios
L plensos deben incluir los aspectos relacionados a los
rincipios Generales de Higiene y Buenas Practicas de
Produccion y Manipulacion.

CAPITULO VIIl
DERECHOS DE TRAMITACION

Articulo 49°.- Estan wJebs al pago de los derechos
de tramitacion correspondientes a los procedimientos
administrativos y servicios derivados de la aplicaciéon del
presente reglamento; las personas naturales o juridicas,
publicas o privadas, incluidas las representaciones
diplomaticas y Organismos No Gubernamentales, salvo
ley expresa o acuerdo internacional suscrito por el Perd
que los exonere.

Informacién en  Inocuidad

Articulo 50°.- Las tasas se aplicaran tomando como
referencia la Unidad Imposttiva Tributaria (UIT) vigente a
la fecha de presentacion de la solicitud, de acuerdo a los
porcentajes siguientes:

1. Delegacién o autorizacion, 1.5% de la UIT por
profesional autorizado.

proc to primario a_alimentos agropecuarios y
piensos, Organismos de Certificacion, Organismos de
Inspeccién, Laboratorios de Ensayo: 12.8% UIT.

13. Autorizacion Sanitaria para la importacion y
transito de alimentos agropecuarios primarios y piensos:
1.45% UIT.

14.CertificadoS anitarioparaexportacion, reex portacion
dentro del Programa Nacional de E xportacion de Alimentos
Agropecuarios Primarios y Piensos - PNEAP: 1.7% UIT.

Articulo 51°.- Lastasas porlos servicios de inspeccion
sanitaria de importacion, exportacién, reexportacion
y ftransito internacional de alimentos agropecuarios
primarios son las que se presentan en el Anexo N° 2.
Incluye al Programa Nacional de Exportacion de Alimentos
Agropecuarios Primarios y Piensos — PNEAP.

Articulo §2°.- Cuando los alimentos agropecuarios
primarios y piensos destinados a la exportacion tengan
certificacion fitosanitaria o zoosanitaria del SENASA, la
tasa por inspeccion sanitaria sera el 50% de lo establecido
en el Anexo N° 2.

Articulo 53°- El incumplimi de las di
previstas en el presente Reglamento por parte de los
Inspectores del SENASA sera sancionada conforme a las
normas laborales aplicables al personal de la Institucion.
CAPITULO IX

INFRACCIONES Y SANCIONES

Articulo 54°.- Caracter objetivo de las infracciones
administrativas

Las mfracelones a las dusposauones del presente

gl o seran en forma objetiva. La
subsanauOn posterior de la falta cometida no exime al
infractor de la aplicacion de las sanciones y medidas
comglemmta‘ias correspondientes.

i el obligado a cumplir con una medida cautelar o con
una medida complementaria ordenada por el SENASAno lo
hiciera, se le impondra autométicamente unamulta coercitiva
dehastacinco (5) UIT. Dichamulta coercitivadebe serpagada
dentro del plazo de cinco dias habiles de notificada, vencidos
los cuales se ordenara su cobranza coactiva. Si el obligado
persiste en el incumplimiento, el SENASA podra imponer
una nueva multa coercitiva duplicando sucesivamente el
monto de la Uima multa coercitiva impuesta hasta que se
cumpla con la medida cautelar o la medida complementaria
Knsin perjuicio de poder denunciar al responsable ante el

inisterio PUblico para que éste inicie el proceso penal que
comesponda. Las multas coercitivas impuestas no impiden
al SENASA imponer una sandén al final del procedimiento,
de ser el caso.
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Anexo 2: Formato de pago — Nuevo Régimen unico simp

lificado

L SOLO PARA SER USADO COMO

BORRADOR - PARA PERIODOS TRIBUTARIOS ENERO 2007 EN ADELANTE j

Guia PAGO FACIL
NUEVO REGIMEN UNICO SIMPLIFICADO

¢§U§AT

SOLO PODRA RECTIFICAR LA CATEGORIA Y/C SL TOTAL INGRESO! BRUTOS I

IEN_QAIQ_RR_BIQIIEMI_QBI
DEL MES, PARA LO CUAL DEBERA LLENAR TODOS LOS DATOS DE ESTA GUIA

NUMERO DE RUC

PERIODO Tmaunmo

[ R WY R

que 0 ala

TOTAL INGRESOS
BRUTOS DEL MES (1)

CATEGORIA

HUBIESEN EFECTUADO(2)

IMPORTE A PAGAR (3)
(Ver tablas al reverso)

MONTO A COMPENSAR POR
PERCEPCIONESDEIGVQUELE

Mos Ao
| Lt
.00
(Ver TABLA
al reverso)

o)

.00

(" JES LA PP12ERA VEZ QUE DECLARA PARA ESTE PERIODO? )
(Marque con X segOn comresponda)

[]st [Ino

Dz r:zoer marcado NO, deberd proporcionar la informacién de la
Curipensacion de las Percepciones de IGV y/o de los pagos
olectuados en la declaracién original que se estd rectificando.

COMPENSACION Y/
o PAGOS .00
EFECTUADOS.

IMPORTANTE: Si esta presentando una declaracién rectificatoria,

NO OLVIDE consignar los montos compensados y/o los pagos J

L“ tuados en la declaracién original.

-

. [ IMPORTANTE:

(1
@

3
correspondientes.

Este importe se obtendra de la suma de los comprobantes de pago emitidos durante el periodo tributario a declarar.
Consigne informacion sélo s: %2 hubiesen efectuado Percepciones de IGV y opte por compensarlas. El monto
maximo que puede compun Jdr es el monto de la cuota (incluye intereses moratorios, sélo si corresponde).

Si ol pago lo est4 reali¥afido fuera de plazo, incluya en el IMPORTE A PAGAR Ios intereses moratorios

J

VER INSTRUCCIONES AL REVERSO

DISTRIBUCION GRATUITA -~ PROHIBIDA SU VENTA
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Anexo 3: Obligaciones tributarias

USTED DEBERA VERIFICAR ESTA TABLA Y UBICARSE EN LA
CATEGORIA QUE LE CORRESPONDE:

PARAMETROS
3 TOTALDE TOTALDE CUOTA
o INGRESOS | ADQUISICIONES MENSUAL
3 MENSUALES MENSUALES (s%)
(hasta S/.) (hasta S/.)
1 5,000 5,000 20
2 8,000 8,000 50
3 13,000 13,000 200
4 20,000 20,000 400
s 30,000 30,000 600

IMPORTANTE:
- Si usted ya se encuentra en el NUEVO RUS, serd considerado

en éste régimen, salvo que opte por camblarse

permanentemente
al Régimen General o Especial del Impuesto a la Renta.

« Ahora usted puede optar por cambiarse al NUEVO RUS en cual-

LCOMO ME INCORPORO AL NUEYO RUS?
Deberd cumplir con ko siguiente:

1. Declarar y pagar la cuota correspondiente al
periodo tributario en que se efectia el cam-
bio de régimen, dentro de la fecha de ven-
cimiento.

2. Haber dado de baja, como maximo, hasta
ol gitimo dia habil del periodo precedente al
que se efectia el cambio de régimen a:

- Los comprobantes de pago que tengan auto-
rizados, que den derecho a crédito fiscal o
sustenten gasto o costo para efecto tributa-
rio (de corresponder).

- Los establecimientos anexos que tengan au-
torizados (de comesponder)

LCOMO SELECCIONO MI CATEGORIA DE PAGO?

- Estime el total de sus ingresos y adquisicio-
nes mensuales.

- De acuerdo a la informacion de la tabla mos-
trada, ubiquese en la categoria que le corres-
ponde, de acuerdo a los topes maximos de
ingresos y adquisiciones que usted presenta.

- Efectie el pago de la cuota de acuerdo a la
categoria que le corresponde.
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Anexo 4: Requisitos béasicos de la Boleta de Venta

BOLETA DE VENTA

Nombre comercial

(solo si tuviera) \c
.
Apellidos y nombres o

denominacién o razén
social del emisor.
Deben coincidir con los
registrados en el RUC

Direccion de la casa matriz
y del establecimiento
donde esta ubicado el
punto de emision,

Nombre comercial

®oe nares.
v, San Atoaio 683 - Lima

ffeur Sageli

R.U.C.

10007456085

BOLETA DE VENTA

A L e Uoasiia
L

Diracon:

Fachn da wrisicn 28.20/2

CANTIDAD DESCRIPCION

IMPORTE

p 5

\A. 2500/

Apellidos y nombres o
denominacion o razén
social de la imprenta.
N'IAAJAX SAC

de la imprenta

(si lo tuviera) Rucvmm
N° de RUC

TOTAL

7. 2524

Es muy IMPORTANTE

N° de RUC del emisor

Denominacion del
combrobante de pago

Numero de comprobante:
serie (indica el punto de
emision) y numeracion
correlativa.

N* de autorizacion de
impresion

CLoum ADQUIRENTE O USUARIO
Fecha de impresion

de los comprobantes
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