UNIVERSIDAD PRIVADA ANTENOR ORREGO

FACULTAD DE INGENIERIA

PROGRAMA DE ESTUDIO DE INGENIERIA INDUSTRIAL

TESIS PARA OPTAR EL TiTULO PROFESIONAL DE INGENIERO INDUSTRIAL

Estudio técnico econdmico para determinar la viabilidad de inversion en la
produccion y comercializacion de Chifles con saborizantes naturales

Linea de Investigacién: Disefio, Manufactura y Mecanizacion
Sub-Linea de Investigacion: Disefio y Fabricacion de productos
Autores:
Escarate Ortiz, Ever Aaron
Llacsahuanga Aguilar, Claudia Lisbeth

Jurado evaluador:

Presidente  : Flores Lépez, Jorge Luis
Secretario : Espinoza Raymundo, Marco Antonio
Vocal : Costa Balarezo, Emma Isabel

Asesor:
Veladsquez Contreras, Segundo Manuel

Cadigo Orcid: https://orcid.org/0000-0002-5445-2753

Piura-Pert
2024
Fecha de Sustentacion: 2024/05/16


https://orcid.org/0000-0002-5445-2753

Estudio técnico econdmico para determinar la viabilidad de
inversion en la produccidn y comercializacion de Chifles con
saborizantes naturales

150 CRPAE e CEG I REL IS0

12. 11« 0w 5y

IMDOECE OE SIBILITUD FUEMTES OE IRTERMET FPUBLICALICMES TREEA DS DEL
f ESTUDOLANTE
IUESITES PR SRR %
o ik
hdl.handle.net 5
Fiss=nts die nbsrnet %

Submitted to Universidad San Ignacio de 3
U
Loyola

Trada|o del esthudiande

i

repositorio.upao.edu.pe 2 "

Fuss=nte de Inbesnnet

L

www.deperu.com 1 "

Fussnte de Inbesnnet

=

uamedia.org 1

Fissnbe de lnbesnnet

&

distribucionenplantaunisimonbolivar.blogspot.com 4

Fissnbe de lnbesnnet

=

Exciuir citas Agagado Exclulr coinciendas < 1%

Exciulr |!||:l|II:1_.|" ratla At



Declaracion de Originalidad

Yo, Segundo Manuel Veldsquez contreras., docente del Programa de Estudio
de Ingenieria Industrial, de la Universidad Privada Antenor Orrego, asesor de
la tesis de investigacion titulada:” Estudio técnico econdOmico para
determinar la viabilidad de inversibn en la produccién vy
comercializacion de Chifles con saborizantes naturales Piura 2022 y
autores Escarate Ortiz, Ever Aaron y Llacsahuanga Aguilar, Claudia Lisbeth

dejo constancia de lo siguiente:

El mencionado documento tiene un indice de puntuacion de similitud de 12%.
Asi lo consigna el reporte de similitud emitido por el software Turnitin el 15-
5-24.

He revisado con detalle dicho reporte y la tesis y no se advierte indicios de
plagio.

Las citas a otros autores y sus respectivas referencias cumplen con las normas
establecidas por la Universidad.

Lugary fecha: Trujillo 15 de mayo del 2024

Veldsquez Contreras Segundo Manuel Escarate Ortiz, Ever Aaron
DNI: 06235074 DNI: 71532662
ORCID : https://orcid.org/0000-0002-5445-2753
Firma Vi "
{ ff a1y

Llacsahuanga Aguilar, Claudia

DNI: 74351938
Firma


https://orcid.org/0000-0002-5445-2753

UNIVERSIDAD PRIVADA ANTENOR ORREGO

FACULTAD DE INGENIERIA

PROGRAMA DE ESTUDIO DE INGENIERIA
INDUSTRIAL

Estudio técnico econdémico para determinar la viabilidad de inversién en
la produccién y comercializacién de Chifies con saborizantes naturales

APROBADA EN CONTENIDO Y ESTILO POR




DEDICATORIA

A Dios, a mi madre, a mi compaferade vida, ami hermanay en especiala mi padre
que ilumina siempre mi camino.

Br. Escarate Ortiz, Ever Aaron

A mi tia Amparo por darme su apoyo incondicional en esta etapa de mivida, gracias
por motivarme y ayudarme a conseguiruna de mis grandes metas. Agradezco a
mis padres Magaly y Eladio, hermanos Luisy Kevin, sefiora Melva'y a mi novio
Arnold por mantenerme feliz e impulsarme siempre a ser mejor. A mis amigos y
docentes de mi querida universidad que me brindaron sus ensefanzas y
compartieron sus experiencias.

Br. Llacsahuanga Aguilar, Claudia Lisbeth



AGRADECIMIENTOS

Agradezco profundamente a mi familia por haberme apoyado durante toda mi vida
y que lo siguen haciendo, y también a la persona més importante en mi vida la cual
siempre creyé en mi y me apoyo para poder saliradelante en mi carrera profesional,
por ultimo, quiero agradecer a mi padre que me ensefio tanto en esta viday es
gracias a el quien soy ahora.

Br. Escarate Ortiz, Ever Aaron

A Dios, por un dia mas de vida y darme la dicha de celebrar uno de mis triunfos
con las personas que amo.

A mi papa querido Eladio, la razén de mi vivir, por su gran amor puroy sincero, por

sus palabras y consejos llenos de amor que me ayudan siempre a jamas rendirme.

A mi magalita. a mi madre querida por ensefiarme siempre a luchar por lo que
quiero y motivarme con su fortaleza, sin ti nada tendria sentido mami.

A mi tia Amparo, por jamas dejarme sola, por su amor a diario, por sus abrazos y
Su apoyo constante que ha sido protagonista en este camino y en mi vida

A mis hermanos, Luis y Kevin.

La razén de mi vida, mis queridos hermanos, sin ustedes nadatendria sentido, les
dedico este logro son lo mejor que tengo hermanitos de mi corazén, el tan solo

verlos es motivo para jamas rendirme.

Br. Llacsahuanga Aguilar, Claudia Lisbeth

Vi



RESUMEN

Nuestro trabajo de investigacion se inicio realizando un estudio estratégico a nivel
interno y externo al sector donde se desarrollara el proyecto a fin de determinar las
oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades existentes dentro y fuera del
sector y con ello definir estrategias para ser mas eficiente el proyecto, resultando
las mas importantes las estrategias de diferenciacién, liderazgo en costos y de
integracion. Para el estudio de mercado, la muestra usada fue de 374 habitantes la
cual se obtuvo después de aplicar la formula probabilistica para poblaciones finitas
y con un mercado potencial de 14,361 habitantes obtenido con datos de la
segmentacion socioeconOmica, demografica y geografica. Posteriormente se
realiz6 una encuesta en forma aleatoria para determinar la demanda disponible,
efectiva y objetiva del proyecto para los afios 2023-2027. En el estudio técnico
economico se determin6 el capital de inversion del proyecto el cual fue de
S/36,469.08 y financiado con 60% de deuday 40% de aporte propio a un costo
financiero promedio de 23.04%. Para el analisis de la capacidad de produccion se
realiz6 utilizando el modelo VPN obteniendo una cantidad optima de 34,678 bolsas
de 250 gramos y con ello se realizé el presupuesto de resultados y de caja
proyectados para los periodos 2023-2027. Los resultados finales fueron que el
proyecto es viable tanto econOmica y financieramente con valores del VANE y
VANF de S/134,170.31 y S/110,672.96 respectivamente. Asimismo, la
recuperacion de la inversion total del proyecto y de recursos propios se da en el
periodo 2024 y 2023 con excedentes positivos de S/18,609.87 y S/14,969

respectivamente.

Palabras claves: Capital patrimonial, viabilidad econdmica, viabilidad financiera.
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SUMMARY

Our research work began by carrying out a strategic study internally and externally
to the sector where the project will be developed in order to determine the
opportunities, threats, strengths and weaknesses existing within and outside the
sector andthusdefine strategies to be more efficientthe project, the most important
being differentiation strategies. Cost and integration leadership. For the market
study, the sample used was 374 inhabitants, which was obtained after applying the
probabilistic formula for finite populations and with a potential market of 14,361
inhabitants obtained with data from socioeconomic, demographic and geographic
segmentation. Subsequently, a random survey was conducted to determine the
available, effective and objective demand for the project for the years 2023-2027. In
the technical economic study, the investment capital of the project was determined,
which was S/36,469.08 and financed with 60% debt and 40% own contribution at
an average financial cost of 23.04%. For the analysis of the production capacity, it
was carried out using the VPN model, obtaining an optimal quantity of 34,678 bags
of 250 grams and with this, the projected results and cash budget for the periods
2023-2027 was made. The final results were that the project is economically and
financially viable with NAV and NPV values of S/134,170.31 and S/110,672.96
respectively. Likewise, the recovery of the total investment of the project and own
resources occursin the period 2024 and 2023 with positive surpluses of S/18,609.87
and S/14,969 respectively.

Keywords: Equity capital, economic viability, financial viability.
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| INTRODUCCION
1.1 Problema de Investigacion

1.1.1 Realidad Problemética

La alimentacion ha sido muy afectada debido a la pandemia que vivimos en
esta actualidad, detalla Unicef,que en un sondeo a adolescentes y jévenes
entre 13 a 29 afios de distintos paises del mundo realizado a mediados del
afo 2020 encontr6 que existen muchas dificultades para obtener una
alimentacion saludable,delas cualesse encuentralafaltade dineroy el miedo
a contagiarse con este virus. Ademas, indica que se han incrementado el
consumo de bebidas azucaradas (35%), snacks y dulces (32%) y Fast Food
(29%), y existe unadisminucion en el consumo de frutas y verduras (33%) y
agua (12%). (Ledén & Arguello, 2020)

Los consumidores peruanos ven como prioridad el optar por productos
saludables, ya que el Pera se encuentraen el tercer lugar de Latinoamérica
que buscan productos bajos en grasa y calorias, todo esto debido a su
incremento de consciencia acerca de las consecuencias de una mala
alimentacion respecto a su salud fisica y mental. (ANDINA, 2021).

De la gran variedad de snacks que existen en la actualidad, segun el estudio
realizado por AINIAFORWARD, el consumo de estos ha incrementado la
frecuencia de consumo debido a su gusto y a que cada vez existen mas
snacks saludables, de los cuales en un 70% requieren para ser realmente
saludable contener frutay aceites vegetales o aloe vera. El consumo de estos
shacks saludables es independiente de los platos fuertes del dia, ya que
suelen ser consumidos entre horas ya sea de mafana, tarde o noche.
Ademas, un punto muy importante para el consumidory que es parte de la
conciencia medioambiental es el tipo de material que se usaen el envase del
producto, por lo cual solicitan que este sea reciclable o biodegradable. (Marco,
2018)

La gastronomia regional ha permitido que se logre una agradable
convergenciaentrelo artesanal y lo natural, por lo cual surge el usode nuevos
sabores para un producto tan tradicionaly conocido como lo es el snack de

platano o chifle. (Infante, 2021)
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1.1.2 Descripcion del Problema

En laregion norte del pais existe un alto consumo y preferencia del snack de
platano o méas conocido como chifle, del cual cada vez es mas adquirido en
diversas regiones del pais, siendo todavia producido en la region Piuraen su
mayoria.

Pese a ser un producto con una gran cantidad de competidores, ello no
significa que nuevos productores aporten un producto de calidad, ya que este
alimento sirve como complemento de muchos platos peruanoso inclusocomo
un snack entre comidas.

Actualmente se hizo un estudio a adolescentes y jovenes entre 13y 35 afios
en la ciudad de Piura, del cual se determind que existen falencias en la
alimentacién de estas personas, ya que con la crisis por pandemia
incrementaron sus indices de ingesta con productos poco saludables, es por
elloque surge laidea de producir snack de chifles tradicionales y de sabores,
pero con insumo menos dafino.

La idea de producir chifles con tal descripcién se debe a la blusqueda de
disminuir estos indices que tienen las personas de ingerir malos productos, y
aprovechando uno de los productos bandera de la region Piura, el platano
bellaco, el cual tiene beneficios como los altos niveles en fibra, potasio,
vitamina C, B6, hierro, ademas que regulariza el ritmo cardiaco, ayuda con
problemas estomacales e intestinales, regenera la flora intestinal y reduce el
colesterol. (El Tiempo, 2018)

El chifle piuranoy su produccion esunatradicién regional, tal como consumiro
que como producirlo, aun se opta en algunos casos por la produccion del
mismo de una maneratradicional y sin estandares de calidad e inocuidad, por
lo cual nos es motivador encontrar y adecuar de manera operacional la
produccion de chifles con saborizantes utilizando manuales de buenas
practicas para asi estandarizarla produccion y obtener un producto de calidad
y con la inocuidad correcta aprovechando que la produccion de la materia
prima (platano bellaco) en Piura se incremento en un 34,09% respecto al afio
2021 siendo la region que mas incremento su produccion de banano en el
Peru. (Bonett, 2022).
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1.1.3 Formulacién del Problema

¢, Como, la aplicacién de un estudio técnico econdémico financiero permitira
determinar la viabilidad de inversion en la produccion y comercializacion de

Chifles con saborizantes naturales?

1.2 Objetivos de la investigacion

1.2.1 Objetivo General

Elaborar un estudio técnico, econémico para determinar la viabilidad de
inversion en la produccion y la comercializacion de chifles con saborizantes

naturales.
1.2.2 Objetivos Especificos

> Realizar el estudio estratégico del proyecto para determinar las
estrategias competitivas del proyecto dentro del sector.

> Realizarel estudio de mercado del proyecto y determinar la demanda
objetivo del proyecto.

» Realizar un Estudio Técnico econdmico del proyecto.

» Determinar la viabilidad de la inversion del proyecto.

1.3 Justificacién

a. Justificacion tedrica

El estudio técnico econdmico es un conjunto de procedimientos que permiten
valorar hasta qué punto es viable una inversion para la produccion y
comercializacién de chifles con saborizantes naturales. Asimismo, permite
determinarla capacidad optima de producciény el puntode equilibrio operativo
a fin de garantizar la sostenibilidad del producto en el mercado. Asimismo,
permite determinar la rentabilidad operativa y financiera del proyecto y sobre
todo los tiempos de recuperacién de la inversion

b. Justificacion Practica

El estudio técnico econdmico es unaherramienta muy importante que permite

al inversionista determinar hasta qué punto es viable su inversién y asi generar
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dividendos en la produccion y comercializacion de chifles con saborizantes.
Asimismo, implica poner en practica los conocimientos adquiridos en la
formacion académica del Ingeniero industrial especialmente los relacionados
con gestién financiera, ingenieria econdmica, ingenieria de costos y

presupuestos y gestion estratégica entre otro
C. Justificacion metodoldgica

El presente estudio implica desarrollar un analisis estratégico del sector donde
se desarrollara el proyecto, estudio de mercado para determinar la demanda
objetivo realizando previamente una segmentacion de mercado a nivel
socioeconémico, demografico y geografica. Posteriormente se realizara el
estudio técnico economico para determinar la viabilidad del proyecto tomando
como base la determinacion de la localizacion de planta, capacidad de
producciony la elaboracién de los estados financieros proyectados dentro del
tiempo de planeamiento del proyecto. Asimismo, se pretende dejar como

antecedente para futuras investigaciones dentro de la linea de investigacion.
d. Justificacibn econdmica

El estudio de investigacién permitira determinar la viabilidad de la inversion
tanto econdmicay financieradel proyecto a fin de obtener beneficios positivos

para los inversionistas.

Il MARCO REFERENCIAL
2.1 Antecedentes del Estudio

Antecedentes Nacionales

(Aguilar Tirado, Chavez Calmet, Criollo Zapata, Nufiez Tume, & Seminaro
Purihuaméan, 2021) en el trabajo de investigacion “Implementacion de
saborizantes naturales en el proceso de produccion de chifles "Don Eloy” en
Piura” realizado en la Facultad de Ingenieria de la Universidad de Piura.
Donde se tuvo como objetivo principal el implementar una linea de chifles con
saborizantes naturales con un presupuesto maximo de S/ 9,624.561 durante
2 meses y medio encuestando a consumidores de los distritos de Piura,

Castillay Veintiséis de Octubre se determin6 que, con una presentacion de
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70 gramos, el sabor mas demandado es el picante seguido del de ajo y por
altimo el de orégano. Siendo importante el resultado del flujo de caja
economico el cual demostr6é que si es rentable segun el resultado de su VAN
y TIR con S/ 34,408 y 55.81% con un periodo de recuperacion de 2 afios.

Como principal aporte a nuestrainvestigacion hemos rescatado que, segun el
estudio de mercado realizado en este trabajo de investigacion, optar por 3

sabores naturales para nuestra presentacion de chifles de sabores.

(Arellano, 2018) En la tesis “Elaboracion de un sistema HACCP para la
produccion de chiflesembolsados a base de platanoen la empresa la hojuela”
para la obtencion de titulo profesional de Ingeniero Agroindustrial e Industrias
Alimentarias en la Universidad Nacional de Piura. Teniendo como objetivo
general la elaboracion de un sistema HACCP para la elaboracion de chifles el
cual permitird identificar aquellos agentes contaminantes del producto para
lograr disminuir los riesgos y peligros durante el proceso de produccion de
estos donde se concluyé que durante las operacionesde recepcion es cuando
entra en mayor riesgo de contaminacion la materia prima debido a la alta
presencia de metales pesados en los platanos frescos, pelado y corte debido
a la contaminacion por microorganismos, y coccion por el exceso de fritura o
temperatura del aceite. Como limites para estos puntos criticos se propuso
0,1 mg/kg para metales pesados, maximo de 500 ug/kg para acrilamida
después de coccién y 0% de bolsas mal selladas.

La investigacion realizada en esta tesis nos ayudara a analizar los procesos
de produccién para evitar contaminantes que eviten el éxito del producto en

los consumidores.

(Jugo,2020) En la tesis “Estudio de prefactibilidad para la instalacion de una
planta procesadora de snacks de zanahoria deshidratada” previo a la
obtencion del titulo de ingenieriaindustrial en la “Universidad de Lima” tiene
como objetivo determinar la viabilidad técnica social y economica de la
implementacion de una planta dedicada a la producciéon de snacks de
zanahoria deshidratada dirigida a personas de nivel socioeconomico A-B de

Lima Metropolitana.
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Como resultados obtenidos indica que el proyecto es econdmica y
financieramente viable ya que su TIR es del 30% la cual esta por encima del
WACC (15,8%, Costo Medio Ponderado de la Capital). Ademas, se conoce
que el proyecto es altamente tecnologico como econdémico y socialmente
viable porque se obtiene una densidad de capital de 120 469 soles de
inversidn por puesto de trabajo la cual es mayor al PBI per capita del Peru que
es 49 500 soles. Esta investigacion nos ayudara a ampliar nuestra vision en
nuestro Proyecto ya que usan un producto nuevo en la zonay sin embargo
desean procesarlo y difundirlo en las zonas urbanas.

Antecedentes Internacionales

(Antonio, 2019) en la tesis de “Plan de negocio para la elaboracion vy
comercializacion de chiflesen laprovinciade Santo Domingo de los Tséchilas,
2018” para optar el titulo de Ingeniero en Empresas y Administracion de
Negocios en la Universidad Regional Autbnoma de los Andes UNIANDES,
tiene como objetivo el lograr disefiar un Plan de Negocio para la produccion y
comercializacion de chifles del cual se tuvo como resultado final que es
altamente viable el proyecto debido a los datos arrojados por la TIR (75,28%)
del cual se espera un periodo de recuperacion de la inversion de 1 afo, 4
meses y 27 dias.

El aporte principal de la presente investigacion fue el disefio de la estructura
funcional y el manual de funciones, el cual nos permitirhd tener usar

Optimamente los recursos de la organizacion.

(Villaseca, 2020) en la tesis “Proyecto de Prefactibilidad financiera para la
formalidad de los snacks artesanales Del Cultivo” previo a la obtencion del
titulo de Ingeniero en Gestion Empresarial realizado en la Universidad
Particular San Gregorio de Portoviejo. Utilizo una metodologia explicativa
buscando analizar en profundidad el consumo de chifles artesanales para lo
cual se aplicaron técnicas de investigacion de mercado como encuestas,
FODA vy revision biografica, y como objetivo principal tiene el elaborar un
proyecto de prefactibilidad financiera para la formalidad de los snacks
artesanales “Del Cultivo”, haciendo hincapié en los impactos que se

generarian en ese sector comercial debido al ingreso haciala formalidad. En
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conclusion, se obtuvo como resultado una TIRE de 65% y un VANE de
$176.296,52 con un tiempo de recuperacion de 3 afios, y como resultado
resaltante una relacion de beneficio costo de $ 3,59.

Como aporte rescatamos la estructura financiera que se realizé ademas de la
ingenieria del proyecto buscando optimizar la utilizacion de los recursos

disponibles.

2.2 Marco Tebrico

2.2.1 Estudio de Mercado
(Malhotra , 2018) En su libro Investigacion de mercados, indica que: “La
investigacion de mercados es la identificacion, recopilacion, analisis, difusion y
uso, sistematico y objetivo de la informacion con el proposito de mejorar la toma
de decisiones relacionadas con la identificaciony solucion de problemas y
oportunidadesde marketing”. Esto quiere decir que para obtener la informacion
ideal en la investigacion de mercado es necesario un proceso ordenado
empezando con identificar nuestro mercado y seguir con la obtencién de
informacién, en la investigacion esta conectado el cliente, consumidor,
proveedor, vendedor y publico en general, con el objetivo de identificar un
problema y darle solucién, de esa manera se crea la oportunidad en el ambito
de marketing.
2.2.2 Métodos del Estudio de Mercado:
Es de gran importanciaidentificarcual esnuestro segmento de mercado, para
ello hemos considerado la definicion de 4 mercados, donde finalmente
identificaremos a cudl pertenece nuestro proyecto, éstos son:

- Mercado Potencial: Son aquellos consumidores que probablemente
necesiten el bien o servicio, en este caso el producto de nuesto
proyecto.

- Mercado Disponible: Es parte del Mercado Potencial donde un
conjunto de consumidorestiene la necesidad de comprar el producto
0 servicio. Este conjunto de consumidores se define a través de
encuestas, que es donde se recopila la informacién, los cuales

también suelen llamarse técnicas cualitativas.
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- Mercado Efectivo: Forma parte del mercado disponible, donde un
conjunto de consumidorestiene la necesidady a su vez la intencién
de comprar el producto o servicio del proyecto. De la misma manera
se puede definir mediante una encuesta.

- Mercado Objetivo: Es una parte del mercado efectivo que se traza la
meta de ser alcanzada por el proyecto, es decir el conjunto de la

demanda a ser atendida, donde los inversionistas y accionistas fijan
criterios y caracteristicas al producto o servicio.

Figura 1 Segmentacion de Demanda de Mercado

Poblacion (N}

MERCADO EFECTIVA

MERCADO OBJETIVO

Nota: Elaboracion propia
2.2.3. Lademanda

(Andrade, 2006), autor del libro "Diccionario de Economia", indica la
siguiente definicion de demanda: "Es la cantidad de bienes o servicios que
el comprador o consumidor esta dispuesto a adquirira un precio dado y en
un lugar establecido, con cuyo uso pueda satisfacer parcial o totalmente sus
necesidades particulares o pueda tener acceso a su utilidad intrinseca"

Para (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2007), autores del libro
"Direccién de Marketing", la demanda es "el deseo que se tiene de un

determinado producto pero que esta respaldado por unacapacidad de pago"
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2.2.4 Comercializacién

(Méndez J. , 2004), sostiene que en su perspectiva a la comercializacion
como una organizacion orientadora a todos aquellos esfuerzos por lograr la
satisfaccion de susclientespara unagananciaestimada. Sustenta tres ideas
claves para la definicién del concepto:

- Laorientacion hacia el mercado

- El esfuerzo total de la empresa.

- Laganancia como obijetivo.
Segun estos criterios se establece entonces que hay que considerar a la
comercializacién como factor influyente a ese proceso encaminadoren buscade
las necesidades del cliente y asi determinar si las preferencias son mayor
cantidad o variedad de productos, y con ellos enfocar cuales de estas personas
lograra satisfacer a la organizacion.
(Kotler P. , 1995) define al proceso de comercializacion con 4 aspectos
fundamentales: ¢ Cuando?, ,Donde?, ¢ A quién?Y ¢Como? Por ello es que se
debe conocer la necesidad y ventaja al momento de introducir algun producto
nuevo o0 que entre a competir con los existentes, para asi lograr reemplazar
aquellos que dejen de ser atractivos para los clientes o no cumplan con los

requisitos que exijan.
2.2.5 Estrategia de precios

(Armstrong & Kotler, 2008) Una estrategia de precios refiera a fijar un precio
basico alargo precio, estableciendoun precioinicial de un producto el cual segun
la normativa propuesta se modificara o no a lo largo de su ciclo, por lo cual debe
esta desarrollarse con gran cuidado ya que lo ideal siempre es que no se
modificase con facilidad.

Respecto a la consignacion del precio segun el mercado y su orientacion de la
competencia se debe tomar en cuenta distintos criterios.

Para fijarse segun los precios de los competidores debe existir una enorme
cantidad de productos con diferencias minimas, alli es donde la empresa no
lograra ejercer un control respecto al precio ya que este es habitual o de

costumbre para el cliente.
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Cuando se necesita diferenciar del competidor con precios superiores se debe
trasmitir una sensacién e imagen de calidad o excepcionalidad, para asi atraer
segmentos que requieran esa exclusividad.

Querer diferenciarse de la competencia con precios inferiores requiere estimular
aquella demanda de sus segmentos actuales y de los potenciales que son
perceptibles al precio, solo funcionara si los consumidores estan dispuestos a
adquirir la oferta.

2.2.6 Estudio Técnico

(Cdérdoba Padilla, 2011) Determina que el estudio técnico indaga en las
interrogantesbasicas: ¢ Cuando,dénde, comoy con qué producira mi empresa?,
ademas de disefiarla funcién de produccion 6ptima para hacer el mejor uso de
los recursos disponibles para obtener el producto o servicio deseado, ya sea un
bien o un servicio.

La informacion fisicay técnica se convierte a unidades monetarias para calcular
inversionesy asi minimizar y optimizar costos. En este sentido, podemos decir
que el estudio técnico comprende:

- Tamafo del proyecto, el cual se define como una capacidad de
produccién para el volumen o nimero de unidades que se puedan
produciren un dia, mes o afio, dependiendo del tipo de formacion del
proyecto. La importancia de determinar el tamafio del proyecto esta
relacionada principalmente con su impacto en el nivel de inversiony
costos calculados y, por ende, sobre aquella estimacién de la
rentabilidad que se podria generar con su implementacion,y con la
decision tomada se determinara se estimaran los ingresos por venta.

- Localizacion del proyecto, sera la apropiada siempre y cuando la
empresa apruebe el proyecto el cual determinaréa el éxito o fracaso de
un negocio, por esta razon, la determinacion de la ubicacién del
proyecto debe regirse no solo por criterios econémicos, sino que
ademas debe obedecer a criterios estratégicos e institucionales e
incluso de preferencias emocionales.

- Ingenieria del proyecto, es responsable de la seleccién del proceso

productivo del proyecto en donde se determinara la disposicién en
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planta para disponer la tecnologia e instalaciones con el uso de
equipos 'y maquinarias determinantes. Ademas, implica
almacenamiento y distribucion de productos, métodos de disefio,
trabajos de laboratorio, envases, obras de infraestructuray sistemas

de distribucion.

2.2.7 Localizacion de planta.

La definicion de localizacion de una planta industrial se refiere a la
ubicacion en donde se llevara a cabo la produccion, de tal manera en que
se logre mayor rentabilidad del proyecto y el minimo de costos. Para llevar
a cabo este concepto se recomienda evaluar factores preliminares los
cuales son:
- Cercania a proveedores
- Disponibilidad de mano de obra
- Abastecimiento de agua
- Cercania a mercado final
- Acceso al transporte
- Costo de terrenos
- Costo de servicios
- Impacto ambiental
- Seguridad
- Reglamentos fiscales y legales
El nivel de localizacién del proyecto es micro localizacion ya que se analizalos
detalles relacionados con los recursos de la region y se compara los costos
(BOCANGEL WEYDERT, ROSAS ECHEVARRIA, & BOCANGEL MARIN,
2021).

2.2.8 Distribucion de planta.

Es el ordenamiento fisico tanto de los factores como de los diferentes
elementos industriales, que hacen parte del proceso productivo de la empresa,
en la distribucion de area, determinacién de figuras, formas relativas, asi como

de la ubicacion de departamentos.
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8.
9.

El principal objetivo se centra en que la disposicion de los elementos sea lo
suficientemente eficiente, contribuyendo a la consecucion de los fines fijados
por la compafiia. También se centra en que la empresa sea la mas segura y
satisfactoria para los colaboradores de la organizacion. Es importante analizar
minuciosamente cada cambio que se vaya a realizar para que éste no altere el
ciclo de las actividades de la empresa. (Ma. De Lourdes Elena Garcia Vargas,
2018).

Caracteristicas de una adecuada Distribucién de Planta:

Minimizar los costos de manipulacién de materiales.

Utilizar la mano de obra eficientemente.

Eliminar los cuellos de botella.

Utilizar el espacio eficientemente.

Eliminar los movimientos inutiles o redundantes.

Facilitar la entrada, saliday ubicacion de los materiales, productos o personas.
Facilitarla comunicacién y lainteraccion entre los propios trabajadores, con los
supervisores y con los clientes.

Reducir la duracién del ciclo de fabricacién o del tiempo de servicio al cliente.
Promover las actividades de mantenimiento necesarias.

10.Incorporar medidas de seguridad.

11.Proporcionar un control visual de las operaciones o actividades.

12.Proporcionar la flexibilidad necesaria para adaptarse a las condiciones

cambiantes.

2.2.9 Tipo de distribucién

A continuacion, se describen las tres formas mas comunes de distribucion en
una planta (Reyes, 2021):

Distribucion por posicion fija:

Trata de una distribucién en la que el material o el producto ya sea
herramientas, maquinaria, hombres, y otras piezas permanecen en lugar fijo.
Un ejemplo es la fabricacién de un avion.

Las ventajas son:

Se pueden hacer adaptaciones.
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Proceso de trabajo flexible y cerca del elemento principal o conjunto que se
fabrica 0 monta.

Debido a que todo se encuentracercano, se disminuye el tiempo ocioso y se
logra un mejor uso de la maquinaria 'y mano de obra.

La supervision se da de una mejor manera.

Todo lo que se necesita para la fabricacién se encuentra cercano por ello no
hay recorridos o desplazamientos innecesarios.

Distribucion por proceso o por funcion:

En esta distribucion todaslas operaciones del mismo proceso estan agrupadas,
es decir cada operacion tiene unatarea especifica y tienen trabajadores para
cada area, estos son capacitados para realizar las actividades requeridas.

Las ventajas son:

El empleado al tener una actividad en especifico eleva su eficacia en el
proceso.

Al tener espacios separados, no hay amontonamiento de actividades.

Al contratar se sabe qué capacidad deber tener el personal para el area
requerida.

Flexibilidad para cambios en los productos.

Distribucion en cadena, en linea o por producto:

En esta distribucion, el producto se realiza en un area, pero a diferenciade la
distribucion fija, el material estd en movimiento. Esta distribucion tiene a cada
operacion seguida de otra. Como por ejemplo la fabricacion de vehiculos.

Las ventajas son:

Alto volumen de fabricacion.

Por lo regular se encuentra todo robotizado.

Minimo tiempo de fabricacion.

Procesos estandarizados.

Minimo desperdicio de material.

2.2.10 Tamafo de planta

Para hallar el tamafio de planta del proyecto usaremos el Método de Guerchet

el cual consiste en evaluar la distribucion de planta, para ello se analizala
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superficie total donde se necesita hallarla suma de tres superficies totales, las
cuales son (Cuatrecasas, 2018):

Superficie estatica (Ss): Es aquella que ocupa el lugar de la maquinaria.
Superficie de gravitacion (Sg): Es aquella que ocupa el personal que esta
trabajando y el material que esta procesandose en el puesto de trabajo. Se
obtiene multiplicando la superficie estatica por el numero de lados (n) donde la
persona tenga acceso a operar.

Sg=Ss.n

Superficie de evolucion (Se): Es necesaria para reservar el alrededor de los
puestos de trabajo para el movimiento del personal, material y medio de
transporte. Se obtiene con la suma de la superficie estatica (Ss)n mas la
superficie de gravitacion (Sg) por el coeficiente constante (k).

Se= (Ss+Sg).k

Dondek (coeficiente constante) es aquel coeficiente Unico para toda plantaque
esta dado por una razén entre la altura media de los hombres u objetos
desplazados sobre el doble de cota media de maquinas. Esto varia

dependiendo de la razdn de la empresa segun se muestra a continuacion.

Tabla 1 Coeficiente Constante segun rubro

Razoén de la empresa Coeficiente K
Gran industria alimenticia 0,05-0,15
Trabajo en cadena 0,10 -0,25
Textil — Hilado 0,05-0,25
Relojeria, joyeria 0,75-1,00
Textil — Tejido 0,05-1,00
Pequefia mecéanica 1,50 — 2,00
Industria mecéanica 2,00 — 3,00

Fuente: Lluis Cuatrecasas.
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2.2.11 Procesos productivos.

Es unadeterminada serie de operaciones las cuales son cruciales para lograr
la elaboracion correcta de algun bien o servicio en donde se ingresara un
elemento o varios segun el caso para proceder a extraer un producto con valor
agregado.

El proceso productivo implica lograr una transformacién de un bien el cual
estara propenso a obtener mejoras o cambios segun lo requiera el mercado.

Produccién por Lotes

Este sistema se encarga de producir cantidades limitadas de ciertos productos,
pero del cual se compartiran lotes con caracteristicas minimamente
diferenciadas, es esencial cuando existe una demanda que busca productos
poco tradicionaleslo cual es primordial para este tipo de produccion discontinua
ya que se podra afiadir o sustraer elementos del producto base para cada lote
gue se produzca.

Esimportante saber que al utilizareste método no se tendra un analisisgeneral
para determinar indicadores de produccion, se necesitara indicadores
especificos para cada lote ya que la minima diferencia hara variar un indicador
general (Quiroa, 2019).

Diagrama de Flujo de Procesos

Los diagramas de flujo ayudan a describir procesos de transformacion en
sistemas productivos buscando la posibilidad de aplicar mejoras al mismo, ya
sea incrementando la eficacia y/o eficienciade todo el proceso (Carro Paz &

Gonzalez Gébmez, 2018).
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Tabla 2 Diagrama de Flujo de Procesos
SIMBOLO REPRESENTA
OPERACION (tarea o actividad

parte del proceso)
INSPECCION  (revision  del

producto para determinar calidad

o cantidad)

los materiales de un punto a otro)
ALMACENAMIENTO (resguardo
de los materiales a la espera de su

l[: TRANSPORTE (movimiento de

siguiente fase)

:) DEMORA (retraso de las

operaciones)

Nota: Elaboracion propia

2.2.12 El Producto y sus componentes

(Méndez J. T., 2004) refiere al producto como todo aquello que se le ofrece a
uno o varios consumidores (cliente) el cual ofrecerd un monto de dinero por el
producto. Si analizamos al producto desde un punto econdmico se entendera
como un bien o servicio el cual debe cumplir ciertas caracteristicas para que se
logre ofertar en un mercado, en cambio si lo vemos desde un punto de
marketing sera el mismo bien o servicio del cual netamente debe cumplir esa
necesidad del cliente.
Existe un conjunto de componentes o atributos que generan un mayor valor al
producto, estos son:

- Calidad: son aquellas caracteristicas que determinan la durabilidad del
producto o si cuenta con propiedades dignas que el cliente requiera.

- Materiales: son las caracteristicas fisicas y/o quimicas del producto y solo se
cuenta para productos, mas no para servicios.

- Envase: es el portador fisico del producto, es un factor clave en el analisis de
las caracteristicas del producto ya que actia como un factor publicitario para

llamar la atencion del cliente.
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Disefio y color: estos son fundamentales al momento de analizar los
componentes del producto, debe contarcon el disefioy color que llame mas la
atencion del cliente.

Garantia: un producto con garantia da a entender al consumidor que la
empresa tiene el compromiso de ofrecer un producto que cumplira las
expectativas y en caso contrario se asumira la responsabilidad para lograr
finalmente cumplir aquellas necesidades del cliente.

Marca: esto permite identificar y distinguir el producto de los competidores.
Precio: es el valor monetario con el que se ofertara el producto, este debe

superar su valor de fabricacion y comercializacién para asi obtener utilidades
por su venta.

2.2.13 Chifles tradicionales

Los chifles forman parte de la NTP 209.226.1984 (revisada el 2016) la cuallo
define como un bocadito (termino usado para Perl) y para otros paises se le
conoce también como un Snack de fruta, del cual segun la norma técnica
pueden ser alimentos dulces o salados que en el caso seran de un color
amatrillo, dorado y crocante debido a su fritura en aceite vegetal, se pueden
presentar embolsados o envasadosy por dentro hojuelascirculares o alargadas
(finas o gruesas). Su sabor tradicional es salado, pero en la actualidad se sigue
innovando saborizantes naturales para ampliar el mercado del chifle tradicional
(Aguilar Tirado, Chavez Calmet, Criollo Zapata, Nufiez Tume, & Seminario
Purihuaméan, 2021).

Segun la composicion de una bolsa de chifle de 100g se cuenta:
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Tabla 3 Informacion Nutricional Bolsa de Chiles 100g

Caracteristica Unidad Cantidad
Energia Kcal 518
Humedad g 5.7
Proteinas g 2

Grasa total g 30
Carbohidratos g 60
totales g 2.9

Fibra g 2.3
Cenizas

Nota: Instituto Nacional de Salud (2022)
2.2.14 Saborizantes Naturales

Se le denomina Saborizante Natural cuando proviene de una sustancia de
origen natural, ya sea vegetal o animal. Existen tipos de saborizantes naturales
con caracteristicas que reflejan la diferencia estos son (Disaromati S.A., 2021):
a) Aceites esenciales: De origen vegetal. Presentan intensidad en su aroma,
son volatiles, livianos e insolubles en agua, livianamente solubles en alcohol,
ceras, grasas, Yy aceites vegetales. Se oxidan por exposicion al aire.
b) Extractos: Su obtencion es por el agotamiento en estado frio y caliente de
producto con origen vegetal y animal con solventes como agua, etanol o
propilenglicol. Una vez que se elimina el solvente su presentacion suele ser
como extractos liquidos o secos.
c) Balsamos, oleorresinas y oleo gomorresinas: Su obtencién es mediante la
exudacion libre o provocada por especies vegetales, las cuales ya estan
determinadas.
d) Sustancias aromatizantes aisladas: Quimicamente estan definidas y su
obtencidn es por procesos fisicos, microbiolégicos o enziméaticos a partir de
saborizantes naturales.
Algunos ejemplos de chifles con saborizantes naturales tenemos:

- Chiflescon sabor a ajo: la sustancianatural se espolvorea después del proceso

de fritado.
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Chifles con sabor picante: la sustancia natural se espolvorea después del
proceso de fritado.
Chifles con sabor a orégano: la sustancia natural se espolvorea después del

proceso de fritado.

2.2.15 Estudio Econdmico

Este estudio incluye especificamente la cantidad de recursos econdémicos
esenciales para evaluar el proyecto antes de su ejecucion, calculando asi la
cantidad total que se requerira para su puesta en marcha (Urbina, Evaluacion
de Proyectos, 2010).

En primer lugar, se determinaran las inversiones necesarias, seguido del
calculo del costo total de operacion, produccion, administracion vy
comercializacién. Unavez obtenida la informacion se establecera el capital de
trabajo que mantendra a flote la planta mientras se obtienen los primeros

ingresos por ventas que recuperaran el capital (P., 2012).
2.2.16 Inversion.

Se comprende como la obtencidn de los activos tangibles e intangibles que
seran imprescindibles para el inicio de operaciones (P., 2012).

Se agruparan en 3 tipos:

Activo fijo o tangible: es la cantidad de recursos contenidos que noforman parte
de transaccionesy en su mayoria ho modifican su forma fisica con el tiempo.
Pueden ser terrenos, construcciones, equipos, maquinaria, vehiculos.

Activo diferido o intangible: estdn conformados por los derechos necesarios
para la ejecucion y estudios que tiendan a mejorar a futuro el funcionamiento
del proyecto.

Capital de trabajo: es el capital extra indistinto del fijo y diferido con el cual se
iniciaran las operaciones para empezar a recibir ingresos, esta conformado por

ejemplo por la compra de materia prima, el primer pago de la mano de obra
directa u otros gastos diarios de funcionamiento.
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2.2.17 Financiamiento.
El financiamiento viene cuando se ha solicitado el capital o parte de este
mediante un préstamo a alguna entidad financiera. Es clave conseguir tasas

bajas de intereses para asi elevar notablemente el rendimiento de la inversion.
2.2.18 Evaluacion econdmica- financiera.

La evaluacion sera la mensuracion de aspectos coincidentesy coadyuvantes
para dictaminar la factibilidad del proyecto. Es lo tltimo que se realizara para el
analisis de factibilidad del proyecto y asi conocer si lo propuesto sera viable
(Cordoba Padilla, 2011).

Existen métodos de evaluacion financiera para evaluar un proyecto:

Periodo de Recuperacion de la Inversién (PRI): ayuda a medir el tiempo
requerido para que los flujos netos de efectivo cubran y recuperen lainversion,
su procedimiento es sumar los flujos futuros de efectivo en cada afio hasta
cubrir y/o superar el costo inicial de inversion.

Inversion inicial

PRI = p
Ingresos promedios

Valor Actual Neto (VAN): consiste en calcular la diferencia entre ingresos y
egresos actualizandolos a un valor presente. Es la suma al presente de los

costos e inversiones del proyecto.

Tabla 4 Criterios de Seleccién segun VAN

Valor Significado Decisién a tomar
VAN >0 La inversion Se acepta el
generard ganancias proyecto
mayores a la
rentabilidad

requerida (r)

VAN <0 La inversion Se rechaza el
generara ganancias proyecto
menores a la
rentabilidad

requerida (r)
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VAN =0 La inversibn no Se debe evaluar
genera ganancias ni otros criterios para
pérdidas tomar la decision

Fuente: Formulacion y Evaluacion de Proyectos, M. Cérdoba - 2011

VAN =- A+ [FC1/ (1+4r) "] + [ FC2/ (1+4r) "2]+...+ [FCn /(1+r) ™ ]
Siendo:

A: Desembolso Inicial

FC: Flujos de Caja

N: Numero de afios (1,2, ..., n)

R: Tipo de Interés ("Tasa de descuento")

1/(1+r)"n : Factor de descuento para ese tipo de interésy ese nimero de afios.

Razon Beneficio Costo (B/C): es el indice de productividad, se utiliza para
clasificar el orden de productividad de los proyectos, se aceptara siempre y
cuando el B/C sea mayor a 1.

2. VP Ingresos Netos

B/C=
/ Inversion Inicial

Tasa Interna de Retorno (TIR): refleja la rentabilidad o tasa de interés que
tendra el proyecto durante su periodo de operaciones, larelacion dela TIR con
el VAN es inversa, mientras una baja el otro sube y viceversa.

Si TIR > tasa de descuento (r), Se acepta el proyecto

Si TIR < tasa de descuento (r), Se rechaza el proyecto

Si TIR = Tasa de descuento (r), Se reevalla el proyecto
2.2.19 Viabilidad de la inversion

El concepto se utiliza en la disciplina Evaluacion de Proyectos para expresar
diversos contenidos. En los textos de la ingenieria o en la “ingenieria
economica”, los autores dan a entender que la viabilidad es como capacidad
de un Proyecto de lograr un buen desempeiio financiero, es decir una tasa de
rendimiento aceptable. Lo cual se utiliza como sin6nimo de rentabilidad
(Villarruel, 2018).

Tipos de viabilidad:

Existen tipos de viabilidad para la formulacion, preparacion y evaluacion de

proyectos los cuales son (Ramos, Delia, Romero, Romairo, & Callejas, 2018):
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Viabilidad Teécnica: lo principal es evaluar objetivamente los siguientes
aspectos que relacionan ala operacion y administracion del negocio propuesto
principalmente: recursos humanos, infraestructura disponible y la capacidad
tecnoldgica.

Viabilidad de Mercado: Cabe la probabilidad que el analisis de mercado sea
el componente mas importante para determinar la viabilidad del negocio. Este
debe incluir como minimo: Un estimado del mercado potencial- es decir a la
cantidad total de su producto o servicio que puede estar a la venta en su area
de mercado.

Viabilidad Financiera: Usualmente para determinar la viabilidad econdmica
conllevara a cumplir los siguientes pasos:

1. Proyeccionesdeingresosy gastosy flujode efectivo - usualmente se prepara
atres afos.

2. Anélisis del punto de equilibrio: se determina que el nivel de ventas sea
optimo para que pueda cubrir todos los gastos de la empresa y obtener

ganancia de cero.

Figura 2 Umbral de Rentabilidad igual a Punto de Equilibrio

Ventkas

Umbral de
rentabilidad

4

Unidades

Nota: Elaboracidén propia

.3. Estimacién de la tasa de inversién de retorno (TIR): se expresa en términos
porcentualesy es aquellatasa de gananciasen relacion con el capital invertido.
Viabilidad legal y ambiental: Se encarga de asegurar que el proyecto respete
la actual normativa legal y al medio ambiente contribuyendo a su conservacion
(Camara Oviedo, 2020).
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- Viabilidad econdmica: es aquellaque determina la potencia de un proyecto
empresarialy es la base de cualquier negocio. En este caso es
preciso analizar aspectos técnicos, economicos y comerciales con la finalidad

de valorar el retorno de la inversion (Camara Oviedo, 2020).

2.2.20 Proceso de elaboracién del chile con saborizante

A continuacion, se presenta el diagrama de proceso de la elaboracion del

chifle con saborizante.

Tabla 5 Diagrama de flujo de operaciones para la elaboracion del chifle con
saborizante

| Inspeccitn ysaleccicn I

£ En gue condicionas?

Bewumen e

| T ajado I

hd
| Desalmidonado ]

l

| Escurrido I

| Fritura I

| Escumido |

I Sazonado I

-

| Empacado I

-

Nota: Elaboracion propia
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2.2.21 Descripcion de las etapas del proceso
1. Recepcién

El personal de turno se encarga de recibir la materia prima de la cual de
manera visual se chequea que sea de la variedad y madurez adecuada

para la futura elaboracion del producto y pasar al siguiente proceso.

2. Inspeccion y seleccion

Ya recibida la materia prima se procede a evaluar mediante una fichade
control si lo ingresado cuenta con los estandares de calidad (madurez y
tamafio) de los cuales se seleccionan solo los mas verdes y de tamafio
similar en su totalidad, los cercanos a empezar su madurezy los pequefios
son descartados y devueltos al proveedor.

3. Pelado

Se corta por las puntas y descascara en su totalidad los platanos
seleccionados previamente. Se utilizara el cuchillo con mayor filo para

cortar las puntas, y un cuchillo con menor filo para quitar la cascara
restante.

4. Lavado

Se procede a lavar lamateria prima de 2 a 4 minutos para quitar el excesode
suciedad por manipulacién de los platanos.

5. Tajado

Una vez el platano se encuentre pelado y lavado se procedera a tajar en

laminas no mayor a 5mm de espesor, medida estandar que ofrece la
cortadora a utilizar.

6. Desalmidonado

Se eliminara el exceso de almidén (apariencia lechosa) de las hojuelas

extraidas mediante un lavado para evitar adherencia entre si.

7. Escurrido

Se deja en proceso de escurrido por un promedio de 3 a5 horas.
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8. Fritura

Unavez secas en su totalidad se procede a freir a unatemperatura no mayor
a 190° para evitar el rapido consumo del aceite vegetal a utilizar,y luego de

3 minutos de coccidn, las hojuelas estaran en su punto mas crocante.
9. Escurrido

Los chifles una vez fritos se les extraera el exceso de aceite mediante el
escurridoy usando papel absorbente para lograr eliminar la grasa superficial

excedente. Este proceso toma entre 1 a 2 horas.
10.Sazonado

El chifle al ya estar seco necesitara ser sazonado con sal y saborizante

segun lote.
11.Empacado

Se empaca en bolsas para pesar y etiquetar segin sabor de saborizante, en

una presentacion de 250gr.
12.Distribucion

Con el producto final se procedera a distribuir a los clientes distribuidores y/o

al punto de venta local.

2.3 Marco Conceptual

e Demanda: la demanda se puede definir como la cantidad de bienesy
servicios que un solo consumidoro un grupo de consumidores pueden
comprar a diferentes precios de mercado en un momento dado (Kotler &
Keller, 2007).

e Rentabilidad: es la relacion entre los ingresos y los costos generados
por el usode losactivos de la empresa en actividades productivas, puede
valorarse en términos de ingresos, activos, capital o valor de las acciones
y se considera una meta econémica a corto plazo que la empresa debe
alcanzar, relacionados con la consecucion de los beneficios necesarios

para el buen desarrollo de la empresa (Gitman, 1997).
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Proceso productivo: Es una serie de operaciones y procesos
necesarios que se planificany ejecutan continuamente para lograr la
fabricacion de un producto, que la empresa lleva a cabo utilizando la
informacion y la tecnologia que las personas utilizan para fabricar el
producto (Fabricky & Torgensen, 1966).

Marketing: busca complacer las necesidades humanasy sociales de
unamanerarentable, y para (Kotler & Keller, 2007) significa un proceso
social que mediante un grupo de personas se obtendran resultados para
modificar o generar productos con un mayor valor.

Calidad: Es unapropiedad que tiene unacosa u objeto, y este le daun
valor, a su vez permite provocar satisfaccion en un sujeto (Peiro, 2020).
Estructura de capital: combinacion de recursos propios con
endeudamiento donde una empresa financia sus obligaciones a largo
plazo para poder desarrollar sus metas de trabajo y alcanzarla maxima
rentabilidad (Gomez, 2000).

Costo de capital: esta relacionado con el tipo de interés marginal que
unaempresatiene el deber de pagar fondosajenosy también con la tasa
de rendimientoque unaempresa debe ganar para remunerarsus fondos
propios (Expansion, 2018).

Rentabilidad financiera: se define como los beneficios que se obtienen
mediante recursos propios o inversiones realizadas. El resultado puede
analizarse en bruto o neto, depende del beneficioel cual se calculaentre
los fondos propios por cien (Up Spain, 2018).

Rentabilidad econdmica: tiene relacion con los activos totales para
tener conocimiento de los beneficios obtenidos, estos se relacionan
antes de intereses e impuestos (Up Spain, 2018).

Competitividad empresarial: capacidad que tiene una empresa de
hacer las cosas mejor que la competencia de manera que se vea una

ventaja en el negocio mas rentable (Camara de Comercio de Esparia,
2018).
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2.4 Hipotesis

El desarrollo del estudio técnico econdémico permitira determinar la viabilidad
de inversién en la produccion y comercializaciéon de chifles con saborizantes

naturales.

2.5 Variables

2.5.1 Variable independiente: Estudio Técnico Econ6mico

2.5.2 Variable dependiente: Viabilidad de inversion



Tabla 6 Variables e indicadores

Variables

Variable
Independie
nte:
Estudio
Técnico
Econdémico

Definicion
Conceptual

“Tiene por objetivo
proveer informacion
para cuantificar el
monto de las
inversiones y de los
costos de operacion
pertinentes a esta
area", “Permite
determinar los
requerimientos  de
equipos de fabrica
para la operacion y
el monto de la
inversion
correspondiente”.
“Permite proponery
analizar las
diferentes opciones
tecnolégicas para
producirlos bienes o

servicios que se
requieren, lo que
ademas admite
verificar la
factibilidad técnica
de cada una de
ellas”. (Sapag

Chain, Sapag Chain,
& Sapag P., 2014)

Definicion
Operacional
Es un Estudio
Econémico
Tecnol6égico que
define los

mercados objetivo
para identificar la
demanda
proyectada,
identificar plantas
y cumplir con el

tamafio y
distribucion
requerida de

acuerdo a la
inversion

disponible.
También se
desarrollan
procesos de

fabricacion para
determinar costos

y gastos
operativos.

Ademas, permite
organizar e

incorporar a la
empresa y calcular
los estados
financieros.

Dimensién Indicador Escala de | Técnica Instrumento
medicién
Demanda D = Mercado Objetivo * Razdn Andlisis Fichas Textuales
Consumo percépita * Precio Continua Documental | Cuestionario

Encuesta Guia de Temas
Focus
Group

Localizacion Método Cualitativo por puntos: Razén Analisis Fichas Textuales

de Planta Xy * Yy = Zi; / Z Z; es el mayor Continua [ Documental

Tamario de T, 1" Razon Andlisis Fichas Textuales

Planta Iy =1o T_o Continua Documental

Distribucién Diagrama Relacional Nominal Analisis Fichas Textuales

de Planta SLP Documental

Proceso Diagrama de Andlisis de Procesos | Nominal Andlisis Fichas Textuales

Productivo y Requerimientos Documental

Inversion Activos Fijos Tangibles Raz6n Analisis Fichas Textuales

Total y Activos Fijos Intangibles Continua Documental

Financiamient | Capital de Trabajo

0 Cronograma de pagos

Costos de Costos Produccién Razén Andlisis Fichas Textuales

Producciény = C. Directos + C.Indirectos Continua Documental

Gastos Gastos Operativos

Operativos = G. Administrativos + G. Ventas

Estados Balance General Razén Andlisis Fichas Textuales

Financieros Estado de Ganancias y Pérdidas Continua Documental

Flujo de Caja de Efectivo
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Variable Dependiente: VIABILIDAD DE INVERSION

Segln  (Sapag Chain,
Sapag Chain, & Sapag P.,
2014), la viabilidad de la
inversion de un proyecto
determina como decision
final su aprobacién o
rechazo, ya que aqui se
mide la viabilidad econémica
y financiera haciendo uso
del VANE Y VANF del
proyecto.

La viabilidad
econdmica y financiera
de un proyecto esta
determinada por los
valores positivos del
Valor  actual neto
econdmico y financiero
del proyecto.  Asi
mismo como medida
complementaria se
puede hacer uso de los
valores de la tasa

interna de  retorno
econdémica y
financiera.

Viabilidad Econémica y Financiera

VANE /VANF Raz6n Analisis Fichas
ti*:' FNC, Continua Documental Textuales
= — It
= Hitzo(l +1;)
VANE /VANF > 1
TIRE/TIRF Razén Anélisis Fichas
Continua Documental Textuales
[ =YH FN C¢
0 =1 (14p)t
TIR > COK
TIRE > WACC
Razdén Beneficio Costo: Razén Analisis Fichas
u Ingresos Continua Documental Textuales
R, = =0 (1 +r)t
B/C ™ &y Costos
t=0 (1 +r)t
P.R =1 Razén Andlisis Fichas
BN Continua Documental Textuales
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I METODOLOGIA

3.1 Tipo y nivel de investigacion

No experimental — Transversal — descriptiva porque el investigador solo se

dedica a contemplar los fendmenos en su estado natural para luego poder

analizarlos, sin manipular directamente las variables y es transversal porque es

la recoleccion de datos con el propésito de describir las variables y analizar su

comportamiento en un mismo tiempo.

3.2 Poblacion y muestra de estudio

3.2.1 Poblacién

Para la realizacion del proyecto de investigacion, la poblacion total estara

representada por el departamento de Piura incluido solo cinco provincias,

las cuales son Piura, Talara, Sullana, Paita y Sechura. Segun la

investigacion entre estas provincias el numero de poblacién como mercado

potencial es de 25 956 habitantes.

Tabla 7 Distribucion por provincia del departamento de Piura

DEPARTAMENTO DE PIURA

Factor
Facto
POBLACION de Mercado
PROVINCIAS ) NSE Poblacién 20-24 25-29 30-35 35-39 40-44 45-49 50-55
SEGUN INEI edad(20- potencial
AB
55)
PIURA 484475 490% 23739 7.95% 7.50% 7.51% 7.36% 6.53% 6.76% 7.21% 50.82% 12064
TALARA 144150 4.90% 7063 7.82% 7.73% 7.66% 7.44% 6.69% 6.94% 7.18% 51.46% 3635
SULLANA 228256 4.90% 11185 7.74% 7.14% 7.30% 7.06% 6.66% 7.22% 7.08% 50.20% 5615
PAITA 105151 4.90% 5152 7.60% 7.32% 7.87% 7.40% 6.63% 7.13% 7.08% 51.03% 2629
SECHURA 79177 4.90% 3880 8.12% 7.73% 7.84% 7.75% 6.86% 7% 6.59% 51.89% 2013
Total 1041209 51019 25956

Nota. Datos obtenidos por inei.gob.pe
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3.2.2. Muestra

El tamafio de muestra del proyecto de investigacion tiene ciertas
caracteristicas las cuales son para personas de nivel socioeconémica
AB, de rango de edad entre 20 afios a 55 afios durante el afio 2021.
Para determinar la muestra y realizar un correcto estudio de mercado
se usa la siguiente formula, donde:

N: tamafio de la poblacién.

Z: nivel de confianza.

p: probabilidad de éxito.

g: probabilidad de fracaso.

d: precision (error maximo admisible en términos de proporcion).

Los valores de “p” y “q” son considerados por convenienciacon un valor

de 0.5.
Desarrollando la formula para hallar la muestra obtenemos:
_ _Npqg®@?
N-e2+2z%-p-q
he 25956-0.5-0.5-(1.96)
25956 - 0.05%2+ 1.96%2-0.5-0.5
n =385.1204

Por lo tanto, la muestra sera de: 386 personas. Teniendo en cuenta que

éstas pertenecen a un nivel socioeconémico AB de rango de edad 20 afios

a 55 anos.

3.3 Disefio de investigacion

El esquema es el siguiente:

01 X 02
Donde:
X: Estudio técnico econémico
01: sujeto de la muestra

02: Viabilidad de la inversiéon
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3.4 Técnicas e instrumento de investigacion

Unavez determinada la muestra se precisa las técnicas e instrumentos a
utilizar para obtener la informacion necesaria.

Tabla 8 Técnica e Instrumentos de Recoleccion de Datos

TECNICA/ INSTRUMENTO INFORMANTES O
HERRAMIENTA FUENTES
Encuesta Cuestionario Publico objetico,

escala de Likert

Fuentes Primarias:
(datos historicos).

Secundarias
Andlisis documental Fichas textuales (informes,
archivos,
documentos)
Hojas de registro, Informes sobre
Observacion material caracteristicas de
audiovisual. consumo

Nota: Elaboracion propia

3.2.4 Procesamiento y andalisis de datos.

Iniciamos nuestro proyecto con un estudio estratégico para determinar las
estrategias competitivas dentro del sector, luego realizamos un estudio de
mercado para asi determinar la demanda objetivo del proyecto. Ademas,
realizaremos un estudio técnico del proyecto con el fin de determinar la

viabilidad de inversion del mismo.

Las herramientas que utilizaremos son las siguientes:
- Procesador de encuestas, utilizando Excel
- Histogramas, utilizando Excel

- Gréaficos de barras, utilizando Excel
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IV. PRESENTACION DE RESULTADOS

4.1 Objetivo especifico 1. Realizar el estudio estratégico del proyecto para

determinar las estrategias competitivas del proyecto dentro del sector.

4.1.1 Andlisis del Macro Entorno

En este punto se muestra el analisis de los factores externos al sector donde se
desarrollara el proyecto.

Factor econdémico

Después de la desaceleracion de 2013-2014 ocasionada primordialmente por la
crisis econdmica global, la economia peruanaretomd un sendero de crecimiento
durante 2014. Asi mismo, uno de los grandes desafios que han tenido que afrontar
las autoridades y empresas de laregidon en 2019 fue lareactivacion de la economia,
que en 2017 cayd en 1.7%. Segun especialistas y fuentes del INElI y BCRP, las
inversiones publicas, privadas y agroindustrias seran los sectores clave para
reactivar la economia. La nueva crisis global que supuso la pandemia por COVID —
19 golped la economia de muchos paises de la region Sur, pero a 2 afos de lo
ocurrido, el pais haido levantando su economia, gracias a medidas que brindé el
gobierno para ayudar a empresas y familias vulnerables.

La economia peruanasalié de la recesion, tras un crecimiento récord de 41,9% en
el segundo trimestre del afio 2021, pero enfrenta grandes retos por las turbulencias
politicas y las secuelas de la pandemia, advierten expertos. “Hay mucha
incertidumbre, lo que hace dificil hacer proyecciones en cuanto a crecimiento
econdmico o recuperacion del empleo”, resume para la AFP el economista
independiente Jorge Gonzalez Izquierdo, aludiendo a las pugnas entre el gobiemo
izquierdista de Pedro Castillo, que asumié en julio de 2021, y la oposicién de
derecha, que controla el Congreso. Con las tensiones de la campafia electoral y los
temores a las politicas de Castillo, el tipo de cambio se elevo hasta el récord de 4,1
soles, desde 3,62 soles en diciembre. La Bolsa de Lima también ha sentido la
incertidumbre y los temores de un brusco giro al socialismo luego de tres décadas
de modelo liberal: acumula pérdidas de 22,1% este afio, aunque tuvo un "rebote” de
4,37% este lunes por los rumores de que saldrian otros ministros cuestionados por

la oposicion.
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“Se espera que la economia crezca en aproximadamente 3,4 por ciento en
2022, debido principalmente alos mayores volimenes de exportacion, mientras que
la demanda interna se desacelerara gradualmente. Las exportaciones se veran
apuntaladas porla entrada en operacion de importantes minas de cobre. El gasto de
capital en actividades mineras seguira apuntalando la inversion privada debido a la
continuacion de algunos grandes proyectos de inversion, contrarrestando el impacto

de la baja confianza empresarial”; se expresa en un articulo del Banco Mundial.

Factor Fisico — Demografico

Enlos Ultimos afios la ciudad de Piuraha demostrado un crecimiento exponencial de
la poblacion; debido a esto, la ciudad se ha expandido horizontalmente, ocupando
urbanizaciones donde hace 10 afios solo eran terrenos; este crecimiento de la
poblacion supone para nosotros un aumento de los potenciales clientes. Nuestro

mercado se amplia a medida que la poblacién crece.

Figura 3. Mapa de Piura

CATACAOS

Nota: PerlTopTours Portal de Internet

Factor Socio — Cultural
La poblacion piuranalleva décadas consumiendo chifles; tanto asi que los

chiflestienen un lugaren las loncheras de los nifios cuando van al colegio,
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en almuerzos y hasta en cenas, lo cual evidencia que existe un arraigo al
consumo del producto.

Factor Politico

El aspecto politico en nuestro pais no es el mejor; desde que Pedro Castillo
Terrones asumio la presidencia, se han vivido constantes incertidumbres
respecto a cOmo se esta manejando el pais; y claramente estas crisis politicas
perjudican al sector econémico empresarial. Esta crisis se ha intensificado en
Pera en los ultimos dias por unacombinacion de factoresinternos, en especial
por lamuy fragil gestion presidencialy los primeros efectos en la economia de
la invasion de Rusia a Ucrania. El alza del precio de los combustibles en un
pais que es importador de buena parte del petréleo no ha hecho mas que
encender el fuego que le faltaba a Peru: el del malestar social. El costo de
vida se haincrementado ante laimpotenciade las autoridades. Un 30% de los
peruanos son pobresy la economia informal involucra a casi el 89% de la
poblacion. Han empezado las manifestaciones, los blogueos de carreteras.
Aln con este escenario poco alentador; las actividades productoras y de
servicios en nuestro pais, continlan ejecutandose, tenemos que estar alerta
por si algun cambio en la politica del pais nos empiece a perjudicar.

Factor Legal
La empresa va a cumplir con los requisitos requeridos para la formalizacién
de esta, el primer paso es contar con la minutade constitucion, posteriormente
se presenta ante un notario para su elevacion en la escritura publica, luego
pasamos a registrarla al Sistema Nacional de los Registros Publicosy La
Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria
respectivamente, cumpliendo con el proceso de formalizacion de nuestra
empresa. Luego se hard el registro de la marca y nombre comercial del
producto en Indecopi. El Plano de Zonificacion es también importante, debido
a que nos ubicamosen unazonadenominadapor la municipalidad de Sullana
como zona industrial. Se sabe también que existe un mediano porcentaje de
empresas que producen y comercializa chifles de manera informal; con un
proceso que no sigue las normas de calidad, de salubridad y seguridad; estas
empresas operan muchas veces sin restricciones, atentando contra la salud

de las personas.
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Factor Ambiental
La zona norte del pais se ha visto beneficiada por un extenso rio que se
desplaza cerca de los terrenos de cultivo, por lo que contaremos con
condicionesadecuadas paraque se desarrolle nuestramateria prima; también
debemos tener en cuenta que en Sullana existe unatemporada de lluvia, que
comprende de diciembre a abril, siendo marzo el mes mas lluvioso. Las
inundaciones en lazona no son comunes, exceptuando la inundacién del afio
2017 por fuertes lluvias presentadas, las que perjudicaron enormemente al

sector agricola.
4.1.2 Anélisis del Microentorno

Se procedi6 a aplicar las cincofuerzas de Porter, para tener unacorrecta vision

del Microentorno.

Rivalidad entre competidores existentes

Actualmente el mercado de produccidony comercializacién de chifles es grande;
hemos considerado en este proyecto las empresas competidoras con mayor
porcentaje de ventas. La calidad en los procesos de produccion hard que
nuestro producto se diferencie de nuestros competidores; aun asi, tenemos
conocimiento de nuestros mas fuertes competidores, cuyo reconocimiento de

marca es mayor. Tales competidores son los siguientes:

- Chifles “Olaechea”
- Chifles “La Hojuela”
- Chifles “San Miguel”
- Chifles “Crickets”

- Chifles “Ricrus”

- Chifles “Piuranito”

Se deben desarrollar estrategias para tener ventaja frente a nuesta
competencia; podriamos desarrollar una buena estrategia de marketing; o
quizas acomodar los precios de venta, de manera que estén en el rango de

precios del mercado, e incluso un poco menos; esto sin perjudicar nuestro
margen de beneficio; o innovando en el envase que porta los chifles, etc.
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Amenaza de competidores potenciales

La ciudad de Piura presenta un mercado empresarial orientado a la produccion

de chifles, con unagran cantidad de clientes consumidores de este producto. La

demanda de chifles es amplia, y la obtencion de la materia prima no conlleva

dificultades. Lacompetenciaen este mercado nos motiva para realizarun estudio

de prefactibilidad, que nos arroje buenosresultados. De esta forma pretendemos

gue nuestra proyeccion, se posicione como empresa lider en el sector. Debemos

planificar estrategias para poder lograr con nuestros objetivos:

a) Economias de Escala por el lado de la oferta.

Debemos tener un buen proveedor, que nos abastezca de materia prima
en cuanto se requiera; debido a que esta estrategia beneficia a los
competidores ya existentes; nuestra empresa debe produciren grandes
volimenes para tener bajos costos, y en consecuenciavender nuestro
producto también a precios bajos; evitando que nuestros competidores

ya establecidos, tengan ventaja sobre nosotros.

b) Beneficios de escala por el lado de la demanda

d)

Nuestros potenciales clientes, al ya conocer a las empresas chifleras
habituales; una proporcion considerable optara por consumir el producto
de empresas ya conocidas; pero, nuestra empresa contrarrestara esa
ventaja de los competidores con una estrategia de marketing bastante

interesante;ademas de los bajos precios a los que se ofreceran nuestros
chifles.

Requisitos de Capital

La inversion se basa en maquinas que facilitan la produccion de los
chifles; reduciendo tiempos y procesos, la producciéon de este producto
significa la ejecucidén de pocos procesos; es decir, la produccion no
considera un numero alto de maquinas, o que sean muy especializadas;
por lo tanto, no se requieren de inversiones tan fuertes.

Ventajas de actores establecidos independientemente del tamaiio.

Nuestro producto no solo se vendera en mercados habituales, sino que
llegara a establecimientos donde los competidores actuales no tienen

tanta presencia.
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e) Acceso Desigual a los canales de distribucion

La empresa realizara el traslado del producto a minoristas (tiendas,
bodegas, etc) para que lo hagan llegar al cliente final; también
llevaremos el producto a clientes que nos contacten directamente por

teléfono o mensajeria.
f) Politicas Gubernamentales restrictivas

Limitacion directa a la posibilidad a competir (licencias) o bien indirecta

(condiciones altas de entrada).

Debido a lo expuesto, categorizaremos las barreras de entrada a este mercado
como bajas.

El Poder de negociacién de los proveedores

Contamos con una alta cartera de proveedores; por lo que este poder
constituye un bajo porcentaje; pero si el precio de la materia prima sube en
forma general, nos veremos perjudicados. La capacidad de negociacién de los
proveedores es una oportunidad, debido que la oferta de la materia prima se
mantiene controlada.

El Poder de negociacion de los clientes

Es poco probable que los clientes tengan poder sobre las empresas chifleras;
debido a que existe una cantidad de empresas productoras en equilibrio con la
demanda; los chifles se pueden encontrar en casi todas las bodegas de la
ciudad; pero debemos tener en cuenta que, si ingresa un producto sustituto al
nuestro, nuestros potenciales clientes pueden centrar su atencion en ese
producto sustituto, lo que nos pondria en una posicion desventajosa. Es por
ese motivo que debemos tener en cuentalos precios que manejan también esta
clase de productos, para mantener nuestros productos dentro del mismo rango
de precios. De lo enunciado los clientes constituyen una amenaza debido a su
poder de eleccion de compra.

Amenaza de productos sustitutos
Los productos sustitutos siempre serdn una amenaza para toda empresa;

nosotros confiamos que nuestras estrategias y bajos precios amorticen el

55



efecto de los productos sustitutos; que nuestra empresa, por su forma de
atender a sus clientes, haya fidelizado a una buena parte del sector. De igual
modo, segln lo que propone Porter, podemos utilizar algunas de las 6 barreras
de entrada; ya que la barrera de uno, puede seruna oportunidad para otro. Por

lo tanto, el nivel de amenaza de productos sustitutos es media.

4.1.3 Andlisis de la estrategia
Desarrollaremos un andlisis de factores externos, asi como de factores
internos; para establecer una estrategia adecuada, para la realizacion del
proyecto. Seguidamente realizaremos un Analisis FODA, para concluir con un

andlisis de matriz de estrategia.

A. Matriz de evaluacién de factores internos (EFI)
Evaluaremos las fortalezas y debilidades a través de cuadros comparativos;

ademas asignaremos un determinado peso para cada fortaleza y debilidad.

Tabla 9 Fortalezas y debilidades del analisis del microentorno

FORTALEZAS DEBILIDADES
Empresas bien posicionadas en el mercado con Pocos negocios producen chifles con
muchos aifos de presencia saborizantes naturales
F1 D1
Existenciade politicas de economias de escala en Alta inversién en equipos para
la produccién y venta de chifles producir en mayor cantidad
F2 D2
Alto estandar de calidad en la produccién de Elevada dependencia del mercado.
chifles
F3 D3
diferenciacion de otros snacks por sus No cuenta con canales de
ingredientes y opcion de sabores. distribucién del producto
F4 D4
Precio del producto competitivo en el mercado Presenta limitacidn en el monto
F5 D5 | inicial de inversion

Nota: Elaboracion propia
Posteriormente se determin6 los pesos de cada uno de los factores y
debilidades haciendo uso de la matriz de enfrentamiento cuyos resultados son

los que se muestran a continuacion
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Tabla 10 Matriz de enfrentamiento EFI

F1 F2 F3 F4 F5 D1 D2 D3 D4 D5 | suma| peso
F1 1 1 1 1 1 5 5%
F2 3 4 2 3 4 16 17%
F3 1 1 3 1 1 7 8%
F4 1 1 1 1 1 5 5%
F5 3 3 1 1 1 9 10%
D1 1 3 1 3 3 11 12%
D2 1 4 1 3 3 12 13%
D3 1 2 3 2 1 9 10%
D4 1 3 1 1 1 7 8%
D5 1 4 3 1 3 12 13%
TOTAL 93 | 100%

Nota: Elaboracion propia

Para este proceso se compararan las fortalezas y debilidades encontradas. El
proceso consiste en asignarun valor de 1 a 5 para esta comparacion. Este Gltimo
incluiriala medida en que apoya la fuerza frente a la debilidad, siendo 1 el menos
favorable y el 5 el mayor; y tan pronto como la debilidad afecta la fuerza, 1 punto
es el menos afectadoy 5 puntos el mas fuerte. Para este proceso, las fortalezas no
se compararan con las fortalezas ni las debilidades con las debilidades. El valor
total de cada factor sera calculado porla suma de los valores de todos los factores.
Finalmente se elaboré la matriz de evaluacion de factores externos obteniéndose
unvalorde 2.91, lo cualnosindicague dentro del sector las fortalezas se provechan
para contrarrestar las debilidades.
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Tabla 11 Matriz de evaluacion de factores internos

.. pr s Puntuacion
Factores externos claves Ponderacidn| Calificacion
ponderada
FORTALEZAS

Empresas bien posicionadas en el
mercado con muchos afios de presencia 0.13 4 0.52
Existencia de politicas de economias de
escala en la produccién y venta de 0.1 2 0.2
chifles
Alto estandar de calidad en la
produccién de chifles 0.1 3 0.3
Diferenciacion de otros snacks por sus
ingredientes y opcion de sabores

0.08 3 0.24
Precio de los chifles competitivo en el
mercado actual 0.07 4 0.28

DEBILIDADES

Pocos negocios producen chifles con
saborizantes naturales 0.11 3 0.33
Alta inversion en equipos para producir
en mayor cantidad 0.15 4 0.6
Elevada dependencia del mercado

0.08 2 0.16
No cuenta con canales de distribucion
del producto 0.1 2 0.2
Presenta limitacién en el monto inicial
de inversién 0.08 1 0.08

TOTAL 1 2.91

Nota: Elaboracion propia

Puntuacion de mercado

4: Fortaleza importante; 3: Fortaleza menor 2: Debilidad menor: 0: debilidad

importante
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Tabla 12 Resumen las cinco fuerzas de Porter (Anélisis del Microentorno)

NUEVOS ENTRANTES

La produccion y comercializacion
de chifles con saborizantes
considera una amenaza el ingreso
de mas empresas en el distrito de
Piura; para ello es importante
aplicar estrategias necesarias,
hacer uso del merchandising, la
calidad, la creatividad en la
presentacion y el contacto con el
consumidor final.

PRODUCTOS SUSTITUTOS PROVEEDORES

Para la produccién de los chifles con
saborizantes artesanales la materia
prima primordial es el plétano bellaco,
artesanales son los snacks € mismo que se obtiene de manera
de camotes, papas ensus directa en los mercados locales ya que
esta fruta es una de las mas
producidas y demandadas en la region
Piura y son distribuidos al punto que
se requiere por tener disponibilidad de
la materia prima

Los productos sustitutos
los snacks de chifles

diversas presentaciones,
los chizitos, entre otros.

Nota: Elaboracion propia

CLIENTES COMPETENCIA EN LA INDUSTRIA

El chifle es un producto
bandera de la regidn, uno
de los elementos
principales para
complementacion de los
platanos tradicionales y
regionales, su consumo es
masivo y su demanda
también, y ademas no solo
lo consumen a nivel local

El mercado y la comercializacion
de chifles con el paso de los afios
ha ido en incremento, esto genera,
una gran competencia esta puede
ser por parte de empresas
formales y también informales lo
cual genera desventaja entres las
empresas que participan en este
rubro

sino también nacional e
internacional

A. Matriz de evaluacién de factores externos (EFE)

Del analisis del macroentorno se deprende los siguientes factores

Tabla 13 Oportunidades y amenazas del sector

Diversos canales de comunicacién Falta de apoyo a las pequeiias y
o1 para dar a conocer los chifles con Al medianas empresas del sector
saborizantes naturales alimentos por parte del Estado
Piura es unos de las principales Incremento de la demanda de snacks
regiones de produccion de banano de chifles con saborizantes artificiales
02 especial para la produccién de chifles A2
El gobierno local fomenta la Fluctuaciones econémicas que afecten
03 promocién de feriasy exposiciones de A3 la economia del consumidor
productos artesanales
Crecimiento demografico del Desaceleracion del crecimiento
04 departamento de Piura Ad poblacional
Tendencia por consumir productos Factor climatico que perjudique ala
05 organicos saludables como los chifles A5 produccién del banano
artesanales
Facilidades para la formalizacidn de Incremento en los precios de los
06 empresas dedicadas a la produccién A6 principales insumos (banano) del
de chifles producto

Nota: Elaboracion propia
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Posteriormente se determinaron las ponderacionesde cada unode los factores
utilizandolamatriz de enfrentamiento cuyosresultados son los que se muestran

a continuacion.

Tabla 14 Matriz de enfrentamiento de factores externos

I o1 02 03 04 05|06 |AL|A2 A3 A4 A5 A6 CANTIDAD | PONDERACION

o1 1 1 1 1 3 1 8 7%
(07 2 4 1 1 1 4 13 12%
03 3 1 1 1 2 1 9 8%
04 1 1 1 1 1 1 6 6%
05 1 1 1 1 1 1 6 6%
06 3 1 1 1 1 1 8 7%
Al W 3 3 1 1 3 13 12%
A2 I 4 1 1 1 1 9 8%
A3 Wi 1 2 1 2 1 9 8%
\i 1 1 2 1 1 1 7 7%
A5 I 2 2 1 1 1 10 9%
A6 ! 4 1 1 1 1 9 8%
TOTAL 107 100%

Nota: Elaboracion propia
Para este proceso se comparan las oportunidadesy amenazas encontradas. El
proceso consiste en asignar un valor de 1 a 5 para esta comparacion. Este
altimo incluiria el nivel de oportunidad que sustenta la amenaza, siendo 1 el
menos favorable y 5 el mayor; y tan pronto como una amenaza afecta una
oportunidad, 1 amenaza afecta menos y 5 amenazas afecta mas. Para este

proceso, no se comparara oportunidad con oportunidad ni amenaza con
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amenaza. El valortotal de cada factor sera calculado porla suma de los valores

de todos los factores.

Tabla 15 Matriz de evaluacion de factores externos

.. e. ., | Puntuacidn
Factores externos claves Ponderacion| Calificacidon
ponderada
OPORTUNIDADES
Diversos canales de comunicacidn para
dar a conocerlos chifles con saborizantes 0.09 2 0.18
naturales
Piura es unos de las principales regiones
de produccion de banano especial para la 0.1 4 0.4
produccién de chifles
El gobierno local fomenta la promocion
de ferias y exposiciones de productos 0.1 3 0.3
artesanales
Creciimieno demografico del
departamento de Piura 0.03 2 0.06
Tendencia por consumir productos
organicos saludables como los chifles 0.1 4 0.4
artesanales
Facilidades para la formalizacién de
empresas dedicadas a la produccién de 0.08 3 0.24
chifles
AMENAZAS

Falta de apoyo a las pequefias y
medianas empresas del sector alimentos 0.1 3 0.3
por parte del Estado
Incremento de la demanda de snacks de
chifles con saborizantes artificiales 0.1 4 0.4
Fluctuaciones econémicas que afecten la
eocnomia del consumidor 0.06 2 0.12
Desaceleracidn del crecimiento
poblacional 0.01 2 0.02
Factor climdtico que perjudique ala
produccién del banano 0.06 4 0.24
Incremento en los precios de los
principales insumos (banano) del 0.17 4 0.68
producto

TOTAL 1 3.34

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 16 Matriz Foda

FODA

Fortalezas

Debilidades

Empresas bien posicionadas en el mercado con
muchos afios de presencia

Pocos negocios producen chifles con saborizantes
naturales

Alto estandar de calidad en la produccién de chifles

Alta inversion en equipos para producir en mayor
cantidad

Oportunidades

Estrategias FO

Estrategias DO

Crecimiento demografico del
departamento de Piura

Desarrollar una estrategia de distribucion del producto
através de las instituciones académicas y los centros
laborales para como canales o puntos de ventas.

Evidenciar las caracteristicas de un producto saludable
gue se puede consumir en todas las edades y que
representa parte de la gastronomia local y nacional a
bajo costo.

Tendencia por consumir productos
orgdnicos saludables como los chifles
con saborizantes naturales

Asegurar la produccién continua y el consumo
evidenciado las ventajas de un producto organico y
natural acorde con las tendencias de consumo actual

Se debe realizar campaia de lanzamiento del producto
y alianzas con cafetines, snacks juguerias, cevicherias,
etc., lugares donde se venda los chifles

Amenazas

Estrategias FA

Estrategias DA

Incremento de la demanda de snacks
de chifles con saborizantes artificiales

Nos enfocaremos mayoritariamente en resaltar los
aspectos diferenciadores del producto.

Salir al mercado con un precio cdmodo que permitiria
hacerse conocida la marca e incrementarel volumen de
las ventas.

Incremento en los precios de los
principales insumos (banano) del
producto

Lograr un posicionamiento con la introduccion rapida
de este producto al mercado.

Realizar negociaciones con proveedores que entreguen
la materia prima de calidad, la disponibilidad de la
materia cuando se requieray los precios justos

Nota: Elaboracién propia
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4.1.4. Mision:
Buscamos satisfacer la demanda, llegando a una gran cantidad de clientes, a
precios de acuerdo con el mercado y con una calidad insuperable. Esperamos
gue nuestros chifles se conviertan en un producto preferido por el mercado
local.

4.1.5. Vision:
Tender a la mejora continla buscando trascender en el tiempo mediante la
innovacion de nuestros procesos de produccion,venta y distribucién que vayan
acorde con el progreso de la Industria4.0. Buscamos alcanzar un lugar entre
las empresas con mayor reconocimiento a nivel nacional;llegando a clientes
de todas partes del pais; y a largo plazo, ubicarnos en mercados de paises

vecinos.

4.1.5 Objetivos Estratégicos

v Ingresar al mercado con conocimiento de las caracteristicas de nuestros
competidores.

v’ Atraer clientes potenciales con adecuadas estrategias de Marketing.

v/ Poseer una amplia cartera de proveedores.

v’ Satisfacer la demanda del mercado.

v Analizar los procesos de produccion de forma frecuente, para encontrar
mejoras formas de realizar el trabajo; siempre en busca de la mejora
continua.

v' Mantener precios acordes al mercado

v Promover la Certificacién de nuestros procesos, asi como de nuestro

producto.

4.2. Objetivo especifico 2. Realizar el estudio de mercado del proyecto y
determinar la demanda objetivo del proyecto.

Es estudio de mercado se inici6 definiendo la segmentacién del mercado donde va
a estar direccionado nuestro proyecto y mediante la aplicacion de la formula
estadistica para poblaciones finitas se obtuvo una muestra de 374 habitantes, los

resultados se muestran en la tabla 17.

Tabla 17 Poblacién, demanda potencial y muestra bajo criterios de segmentacion
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Tipo de segmentacion

Descripcion

Geogréfica

Distritos: Piura, veintiséis de octubre, Castilla, Catacaos

y La Unién
Demogréafica ;20255
Socioeconémica NSE AB
veintiséis
Distrito Piura de Castilla Catacaos LaUnion Total
Octubre
Poblacién INEI 157,781 174,400 152,731 46,418 43,913 575,243
Factor NSE AB 4.90% 4.90% 4.90% 4.90% 4.90%
Poblacion NSE AB 7,731 8,546 7,484 2,274 2,152 28,187
20-24 7.95%  7.82% 7.74%  7.60% 8.12%
25-29 7.50%  7.73% 7.14%  7.32% 7.73%
30-34 7.51%  7.66% 7.30%  7.87% 7.84%
35-39 7.36%  7.44% 7.06%  7.40% 7.75%
40-44 6.53%  6.69% 6.66%  6.63% 6.86%
45-49 6.76% 6.94% 7.220 7.13% 7.00%
50-55 7.21% 7.18% 7.08% 7.08% 6.59%
Factor edad (20-55) 50.82%  51.46% 50.20% 51.03%  51.89%
Mercado potencial 3,929 4,398 3,757 1,161 1,117 14361
% de cuota 27.36%  30.62% 26.16% 8.08% 7.77% 100.00%
3 _ N=p=g=(2)*

tamafio de muestra H_Nhe:+:-::hphq

Concepto Datos
Nivel de confianza 90%
(2) 1.96
Prob. Ocurrencia (p) 0.5
Prob. En contra (q) 0.5
Poblacion (N) 14,361
Error de estimacion (e) 0.05
Muestra 374

Nota: Elaboracion propia

Determinacién de parametros para lalocalidad de Piura:

Mercado potencial Piura = Factor edad x Poblacion NSE AB

Mercado Potencial Piura = 50.82% x 7,731 = 3,929 habitantes

Porcentaje de cuota Piura =

Mcdo Potencial Piura

100

Total Mcdo Potencial X
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3,929
14,361

Porcentaje de cuota Piura = x 100 = 27.36%

Tabla 18 Cuota de distribucion en % y habitantes por localidades de la demanda
potencial y muestra 2022

PROVINCIAS FaCtgo‘fss‘;dad x‘::;f:l % de cuota Di:"l'::‘::"l‘ade
muestra
Piura 50.82% 3,929.03 27.36% 102
veintiséis de Octubre 51.46% 4,397.57 30.62% 115
Castilla 50.20% 3,756.88 26.16% 98
Catacaos 51.03% 1,160.67 8.08% 30
La Unidn 51.89% 1,116.54 7.77% 29
TOTAL 14,360.68 100.00% 374

Nota: Elaboracién propia

Posteriormente se elabor6 un formato de la encuestay se realizé la misma en forma
aleatoria cuyos resultados son los que se muestran en el Anexo 1. Luego se
elaboraron cuadros estadisticos con los datos obtenidos de las respuestas a cada
pregunta de la encuesta, los cuales se muestran a continuacion:

Tabla 19 Resultados de la pregunta 1

1) ¢Cudl es su sexo?

MASCULINO 38.2% 143
FEMENINO 61.7% 231
374

1)éCual es su sexo?

= MASCULINO
m FEMENINO

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

De la informacion se puede inferirque el 62% de los encuestados pertenecieron al
sexo femenino y el 38% a sexo masculino
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Tabla 20 Resultados de la pregunta 2

2) ¢Cual es su rango de edad?

20-30 34.7% 130
30-40 21.9% 82
40-50 18.4% 69
Mas de 50 24.9% 93
374
2)éCual es surango de edad?

m20-30

m 30-40

= 40-50

Mas de 50

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

Entre los encuestados hay un 35% entre 20 y 30 afios haciendo mayoria entre el

total de personas evaluadas.

Tabla 21 Resultados de la pregunta 3

3) éConsume o ha consumido chifles?

S| 99.4% 372
NO 0.5% 2
374
3)éConsume o ha consumido
chifles?
m S|
= NO

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

Se resalta que el 99% de los encuestados si ha consumido chifles.
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Tabla 22 Resultados de la pregunta 4

4) iConsume o ha consumido chifles con saborizantes?

S| 73.8% 276
NO 26.2% 98
374

4)éConsume o ha consumido
chifles con saborizantes?

m Sl
ENO

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

Mas de la mitad de encuestados siendo un 74% de entre los encuestados si ha
consumido chifles con saborizantes.

Tabla 23 Resultados de la pregunta 5

5) éCon qué frecuencia

consume?
Semanal 25.4% 95
Quincenal 22.7% 85
Mensual 31.0% 116
Semestral 14.2% 53
Anual 6.7% 25
374
5) éCon qué frecuencia
consume?
m Semanal
M Quincenal
™ Mensual
Semestral
M Anual

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

El 31%, 25% y 23% consumen mensual, semanal y quincenalmente teniendo un
total superior a la mitad de los encuestados que consumen chifles.
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Tabla 24 Resultados de la pregunta 6

6) ¢Qué marca de chifles ha
consumido?

Crickets 6.1% 23
Olaechea 7.8% 29
Piuranito 23.3% 87
San Miguel 6.1% 23
Otros 56.7% 212

374

6) ¢Qué marca de chifles ha
consumido?

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

El 57% de encuestados a consumido la marca de chifles Crickets.

H Crickets

M Olaechea

M Piuranito
San Migu

m Otros

Tabla 25 Resultados de la pregunta 7

7) ¢Dénde consume
normalmente los chifles con
saborizantes?

el

7) éiDonde consume
normalmente los chifles con
saborizantes?

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

m Hogar
Kiosko

= Otros

m Bodegas

Restaurantes 7.8% 29
Bodegas 35.8% 134
Hogar 15.0% 56
Kiosko 14.4% 54
Otros 27.0% 101

374

M Restaurantes
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El 36% de los encuestados adquieren chifles con saborizantes en bodegas.

Tabla 26 Resultados de la pregunta 8

8) éEstaria dispuesto a consumir
chifles con saborizantes

naturales?
S| 93.8% 351
NO 6.1% 23
374
8) éEstaria dispuesto a
consumir chifles con
saborizantes naturales?
| SI
m NO

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

Un total del 94% de encuestados si esta dispuesto a consumir chifles con

saborizantes naturales.

Tabla 27 Resultados de la pregunta 9

9) éCompraria la presentacion de
chifle con saborizantes naturales
de 250gr?

Definitivamente si 28.3% 106
Quiza si 52.7% 197
Quizad no 13.6% 51
Definitivamente no 5.3% 20

374

9) éCompraria la
presentacion de chifle con
saborizantes naturales de

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

M Definitivamente

si
B Quiza si

™ Quiza no

Definitivamente

no
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Se resalta que el 53% de encuestados comprarian los chifles con saborizantes en

una presentacion de 250qr.

Tabla 28 Resultados de la pregunta 10

10) éCuadl es el sabor de su
preferencia?

Ajo 15.2% 57
Picante 50.5% 189
Orégano 34.2% 128
374
10) éCual es el sabor de su
preferencia?

H Ajo

M Picante

W Orégano

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

Segun la encuesta realizada, el mayor sabor de preferencia con un 51% de

resultado pertenece al sabor picante.

Tabla 29 Resultados de la pregunta 11

11) ¢Dénde compraria
probablemente los chifles con
saborizantes?

Bodegas 44.9% 168
Minimarkets 19.8% 74
Terminal de buses 8.8% 33
Tienda principal 11.0% 41
Supermercados 15.5% 58

374
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11) ¢iDonde compraria
probablemente los chifles

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

con saborizantes?

M Bodegas

M Minimarkets

M Terminal de
buses
Tienda

principal

S

m Supermercado

El lugar donde mas se comprarian los chifles con saborizantes seria en bodegas

con un 45% de resultado.

Tabla 30 Resultados de la pregunta 12

12) ¢Qué rango de precio estaria
dispuesto a pagar por una bolsa
de 250gr?

13 soles 69.0% 258
13,50 soles 16.8% 63
14 soles 9.4% 35
14,50 soles 3.7% 14
15 soles 1.1% 4

374

12) ¢{Qué rango de precio
estaria dispuesto a pagar por

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

El precio mas atractivo para los encuestados con un 69% de resultado es de 13

soles por una bolsa de 250gr.

una bolsa de 250gr?

H 13 soles

M 13,50 soles

M 14 soles
14,50 soles

m 15 soles
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Tabla 31 Resultados de la pregunta 13

13) ¢Cuéntas bolsas de 250gr
consumiria al mes?

1 bolsa 32.3% 121
2 bolsas 28.9% 108
3 bolsas 21.1% 79
4 bolsas 10.4% 39
Mas de 4 bolsas 7.2% 27

374

13) {Cuantas bolsas de 250gr
consumiria al mes?

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

Segun los resultados obtenidos, el 32% consumiria una bolsa de 250gr al mes y

m 1 bolsa
m 2 bolsas
m 3 bolsas

4 bolsas

m Mas de 4 bolsas

29% consumiria dos bolsas de 250gr al mes.

Tabla 32 Resultados de la pregunta 14

14) ¢Qué nombre considera
idoneo parala marca?

Chifles Orgdanicos

33.1%

124

Organic Banana

7.5%

28

Crujientes Snacks

19.2%

72

Chifles La Variada

8.0%

30

Chifles La Piuranita

32.1%

120

374

14) {Qué nombre considera
idoneo para la marca?

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

W Chifles
Organicos

B Organic
Banana

m Crujientes
Snacks
Chifles La
Variada

m Chifles La
Piuranita
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El nombre mas Ilamativo para los encuestados es “Chifles Organicos” con un 33%

de resultado.

Tabla 33 Resultados de la pregunta 15

15) ¢Qué tipo de presentacion
elegiria Ud.?

Bolsa transparente 59.9% 224
De cartdn 4.0% 15
De papel 27.0% 101
De yute 4.0% 15
Otros 5.1% 19
374
15) éQué tipo de
presentacion elegiria Ud.?
m Bolsa
transparente

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

m De cartén

De papel

De yute

La presentacion mas agradable con un 60% de resultado entre los encuestados es

la bolsa transparenta, manteniéndose asi la preferencia clasica entre los

consumidores de chifles.

Tabla 34 Resultados de la pregunta 16

16) ¢Por cual medio publicitario
prefiere escuchar acerca del
producto?

Redes sociales 70.0% 262
Television 7.2% 27
Radio 9.6% 36
Pagina web 5.6% 21
Paneles publicitarios 7.5% 28

374
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16) épor cual medio publicitario
prefiere escuchar acerca del
producto?

B Redes
sociales

H Television

m Radio

Nota: Datos obtenidos de la encuesta
El 70% prefiere que el medio publicitario sea por medio de redes sociales.

Tabla 35 Resultados de la pregunta 17

17) éCual es su promedio de
ingreso mensual?

Menos de S/2500 28.3% 106
S/2500 - S/3000 19.0% 71
S/3000 - S/3500 12.6% 47
S/3500 - S/5000 12.0% 45
Mas de S/5000 28.1% 105

374

17) éCual es su promedio de
ingreso mensual?

H Menosde S/2500

W 5/2500 - S/3000

= S/3000 - S/3500
S$/3500 - S/5000

B Més de S/5000

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

Segun los datos obtenidos de la encuesta, existe unaigualdad entre los que tienen

ingreso menor a 2500 soles y més de 5000 soles.
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Posteriormente se procedi6 a realizar las proyecciones de la poblacién para los
periodos 2023 al 2027 y para ello se considero el crecimiento poblacién promedio
de la region Piurade 1.8 % anual segun INEI. La formula para determinarlo fue la

siguiente:
Pd = Pa*(1+r)'

Pd = Poblacion proyectada
Pa = Poblacion actual
r =tasa de crecimiento
t=tiempo de proyeccion

Los resultados se muestran a continuacion:

Tabla 36 proyeccion poblacional por localidades 2023-2027 (habitantes)

Distrito Datos segiin 2023 2024 2025 2026 2027
INEI (2022) t=1 t=2 t=3 t=4 t=5
Piura 157,781 160,621 163,512 166,455 169,452 172,502
Veintiseis de 174,400 177,539 180,735 183,988 187,300 190,671
Octubre
Castilla 152,731 155,480 158,279 161,128 164,028 166,981
Catacaos 46,418 47,254 48,104 48,970 49,851 50,749
La Unidn 43,913 44,703 46,327 48,874 52,489 57,387
Total 575,243 585,597 596,957 609,416 623,120 638,289

Poblacion de Piura 2023 = 157,784(1+ 0.018)?!
Poblacion de Piura 2024 = 157,784(1 + 0.018)2

De la misma forma se realiz6 para las demas localidades para los periodos 2023-
2027. Posteriormente una vez determinada la proyeccién poblacional por lo
calidades se determin6 la demanda Potencial de acuerdo con la segmentacion del

mercado los resultados fueron los siguiente:
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Tabla 37 Demanda potencial periodos 2023-2027

ANO 2023 2024 2025 2026 2027
Factor NSE AB 4.90% 4.90% 4.90% 4.90% 4.90%

MERCADO POTENCIAL PROYECTADO

Distrito 2023 2024 2025 2026 2027

Piura 7,870 8,012 8,156 8,303 8,453
Veintiséis de Octubre g8 699 8,856 9,015 9,178 9,343
Castilla 7,619 7,756 7,895 8,037 8,182
Catacaos 2,315 2,357 2,400 2,443 2,487

La Uni6n 2,190 2,270 2,395 2,572 2,812

Total 28,694 29,251 29,861 30,533 31,276

Nota: Elaboracion propia

Demanda potencial de la localidad de Piura para el periodo 2023

DP Piura 2023 = Poblacion 2023 x Factor NSE
DP Piura 2023 = 157,781 x49% = 7,870 habitantes

De la misma forma se realiz6 para las demas localidades para los periodos 2023-

2027. Luegose determind lademanda disponibley para ello se utilizé losresultados
de las siguientes preguntas de la encuesta:

Tabla 38 Preguntas y respuestas consideradas para determinar la demanda
disponible

¢Consume o ha consumido chifles?

Sl 92.9% 372
NO 7.1% 2

374
é¢Consume o ha consumido chifles con saborizantes?
Sl 82.8% 276
NO 17.2% 98

374

éEstaria dispuesto a consumir chifles con
saborizantes naturales?
Sl 93.9% 351
NO 6.1% 23
Nota: Los datos fueron tomados de los resultados de la encuesta

Con estos resultados se determiné el factor de mercado disponible, el cual se
obtuvo de la siguiente forma:

FMD=92.9% x 82.8% x 93.9 =72.19%
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Este valor se utilizé para determinar la demanda disponible de cada una de las
localidades para los periodos 2023-2027. Los resultados fueron los que se muestra

a continuacion:

Tabla 39 Demanda disponible por localidades periodo 2023-2027 (habitantes)

ANO 2024 2025 2026 2027 2028

Factor de mercado disponible 72.19% 72.19% 72.19% 72.19% 72.19%

MERCADO DISPONIBLE PROYECTADO

Distrito 2023 2024 2025 2026 2027

Piura 5682 5,784 5888 5994 6,102
Veintiséis de Octubre 6,280 6,393 6,508 6,626 6,745
Castilla 5,500 5,599 5,700 5,802 5,907
Catacaos 1,672 1,702 1,732 1,763 1,795

La Unién 1,581 1639 1,729 1,857 2,030
Total 20,715 21,117 21,558 22,042 22,579

Nota: Los datos fueron tomados de los resultados de la encuesta
Determinacion de la demanda disponible (DD) para la localidad de Piura:
DD Piura 2023 = DP Piura 2023 x FDD Piura 2023
DD Piura 2023 = 7,870x FDD x 72.19% = 5,682 habitantes

De la misma se realiz6 para las demas localidades para los afios 2023-2027.

Seguidamente se determiné la demanda efectiva para lo cual se utiliz6 las
respuestas de la siguiente pregunta de la encuesta.

éCompraria la presentacion de chifle con saborizantes naturales de

250gr?
DEFINITIVAMENTE SI 28.3% 106
QUIZA SI 52.7% 197
QUIZANO 13.6% 51
DEFINITIVAMENTE NO 5.3% 20
TOTAL 374

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

Para la determinacion de los valores de la demanda efectiva se tom6 como factor
el % de habitantes que respondieron “Definitivamente si”’; este valor se afectd a
la demanda disponible de cada localidad. Los resultados son los que se muestran

en la siguiente tabla:
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Tabla 40 Demanda efectiva por localidades periodo 2023-2027 (en habitantes)

ANO 2023 2024 2025 2026 2027
Factor de mercado efectivo 28.34% 28.34% 28.34% 28.34% 28.34%
MERCADO EFECTIVO PROYECTADO
Distrito 2023 2024 2025 2026 2027
Piura 1,610 1,639 1,669 1,699 1,729
Veintiséis de Octubre 1,780 1,812 1,845 1,878 1,912
Castilla 1,559 1,587 1,615 1,645 1,674
Catacaos 474 482 491 500 509
La Unién 448 464 490 526 575
Total 5871 5985 6,110 6,247 6,399

Nota: Elaboracion propia

Determinacion de la demanda efectiva (DE) de la localidad de Piura periodo 2023
Demanda Efectiva Piura 2023 = FDE x Demanda disponible de Piura 2023

Demanda efectiva Piura 2023 = 28.34% x 5.682 = 1,610 habitantes

De la misma forma se determiné para el resto de las localidades. Finalmente se
determin6d la demanda objetivo del proyecto y para ello se consider6 en forma
conservadora el 20% de la demanda efectiva, siendo los resultados finales los que

se muestran a continuacion:

Tabla 41 Demanda obijetivo periodo 2023-207 (en habitantes)

ANO 2023 2024 2025 2026 2027
Factor de mercado 20.00% 20.00% 20.00% 20.00% 20.00%
objetivo

MERCADO OBIJETIVO PROYECTADO (habitantes)

Distrito 2023 2024 2025 2026 2027

Piura 322 328 334 340 346
Veintiséis de Octubre 356 362 369 376 382
Castilla 312 317 323 329 335
Catacaos 95 96 98 100 102

La Unién 90 93 98 105 115

Total 1,174 1,197 1,222 1,249 1,280

Nota: Elaboracion propia
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Determinacién de la demanda objetivo para la localidad de Piura periodo
2023}

Demanda objetivo Piura 2023 = FDO x demanda efectiva Piura 2023

Demanda objetivo Piura 2023 = 20% x 1,610 = 322 habitantes

Para cuantificar la demanda en bolsas de 250 gramos se utilizo los resultados de

la pregunta “Cuantas bolsas de 250 gramos consumiria usted” de la encuesta,
cuyos resultados se fueron:

Tabla 42 Demanda anual por habitante (bolsas de 250 gr)

éCuantas bolsas de 250gr consumiria al mes?

% de personas que consumen PERSONAS Unidades Consumo
ponderado
1 bolsa 32.4% 121 1 0.32
2 bolsas 28.9% 108 2 0.58
3 bolsas 21.1% 79 3 0.63
4 bolsas 10.4% 39 4 0.42
Mas de 4 bolsas 7.2% 27 5 0.36
TOTAL 100.0% 374 2.31 Unidades al mes
27.75 Unidades al afo

Nota: Elaboracion propia

Andlisis para el consumo ponderado para 1 bolsa al mes:

121
% de personas de consumo 1 bolsa = 372 - 32.4%

Consumo ponderado 1 bolsa = 32.4% x 1 unidad = 0.32 unidades

Analisis para el consumo ponderado para 2 bolsas al mes:

% de personas de consumo 2 bolsa = 372 28.9%

Consumo ponderado 1 bolsa = 28.9% x 2 unidad = 0.58 unidades

Andlisis para el consumo ponderado para 3 bolsas al mes:

79
% de personas de consumo 1 bolsa = 372 - 21.1%

Consumo ponderado 1 bolsa = 21.1% x 3 unidad = 0.63 unidades unidades
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Analisis para el consumo ponderado para 4 bolsas al mes:

39
% de personas de consumo 4 bolsa = 372 0.42%

Consumo ponderado 1 bolsa = 0.42% x 4 unidad = 0.42 unidades

Analisis para el consumo ponderado para mas de 4 bolsas al mes:

7
% de personas de consumo mas de 4 bolsa = 372 = 7.2%
Consumo ponderado 1 bolsa =7.2% x 5 unidad = 0.36 unidades unidades

Finalmente:
Demanda mensual en unidades = 0.32 + 0.58 + 0.63 + 0.42 + 0.36 = 2.31 unidades
Demanda anual en unidades de 250 gr = 2.31 x 12 = 27.75 unidades

Con este valor se determiné la demanda objetivo en bolsas de 250 gr por cada

localidad. Los resultados son los que se muestran a continuacion.

Tabla 43 Demanda objetivo en unidades (bolsas de 250 gramos)

DEMANDA OBJETIVO EN UNIDADES (bolsas de 250 gr)

Distrito 2023 2024 2025 2026 2027

Piura 8,939 9,100 9,264 9,430 9,600
Veintiséis de Octubre 9,880 10,058 10,239 10,424 10,611
Castilla 8,653 8,808 8,967 9,128 9,293
Catacaos 2,630 2,677 2,725 2,774 2,824

La Union 2,488 2,578 2,720 2,921 3,194
Total 32,590 33,222 33,915 34,678 35,522

Nota: Elaboracion propia

Esta demanda proyectada se utilizara en el estudio técnico econdémico para

determinar la viabilidad del proyecto.

4.3. Objetivo especifico 3. Realizar el estudio técnico econémico del proyecto

El estudio técnico se inicio con la determinacion de la localizacion de planta paralo

cual se us6 el método de ponderacion de factores, siendo estos los siguientes:
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Tabla 44 Factores utilizados en la aplicacion de planta

FACTOR DESCRIPCION
F1 Calidad de la fuente de agua
F2 Costo del agua
F3 Demanda del mercado
F4 Costo de transporte
F5 Disponibilidad de mano de obra
F6 Disponibilidad de Energia
F7 Costo de la energia
F8 Costo de alquiler del local
F9 Servicios Publicos
F10 Infraestructura de carreteras
F11 Cercania a los proveedores
F12 Facilidad de permisos municipales
F13 Impuesto
F14 Costo de instalacion
F15 Inseguridad ciudadana
F16 Costo de insumos

Nota: Elaboracion propia

Cuyos pesos fueron determinados usando la matriz de enfrentamiento cuyos

resultados se muestran en la tabla 46. Segundamente con las ponderaciones

determinadas se realiz6 la macro localizacidén paralo cual se uso las siguientes

calificaciones

CALIFICACION

Excelente
Muy bueno
Bueno
Regular
Deficiente

10

N B O

Nota: Elaboracion propia

Los resultados finales de la macro localizacion fueron los que se muestran a

continuacion.
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Tabla 45 Resultados de la macro localizacién del proyecto

Piura Sullana talara Paita Sechura
FACTOR DESCRIPCION PESO
CAL PP |CAL PP |CAL PP (CAL PP |CAL PP
Calidad de la fuente de
F1 agua 7% 8 053 6 040 4 027 4 027 9 0.6
F2 Costo del agua 5% 8 037 4 019 4 019 4 019 6 0.28
F3 Demanda del mercado 6% 9 054 6 036 4 024 4 0.24 8 0.48
F4 Costo de transporte 7% 7 051 6 0.44 6 0.44 6 0.44 5 0.367
Disponibilidad de mano
F5 de obra 6% 8 048 6 036 6 036 6 036 6 036
F6 Disponibilidad de Energia 5% 8 043 10 053 10 053 10 053 6 032
F7 Costo de la energia 5% 7 037 6 032 6 0.32 6 032 5 0.267
F8 Costo de alquiler dellocal 9% 7 061 6 0.52 6 0.52 6 0.52 3 0.26
F9 Servicios Publicos 3% 8 021 8 022 6 016 6 016 5 0.133
Infraestructura de
F10 carreteras 6% 8 048 8 0.48 4 0.24 4 0.24 6 0.36
Cercania alos
F11 proveedores 9% 8 069 6 0.52 6 0.52 4 0.35 5 0433
Facilidad de permisos
F12 municipales 4% 10 040 6 0.24 4 0.16 4 0.16 5 0.2
F13 Impuesto 9% 8 069 8 0.69 8 0.69 8 0.69 7 0.607
F14  Costo de instalacién 6% 6 036 8 048 8 048 8 048 7 042
F15 Inseguridad ciudadana 8 10 080 6 048 6 048 6 048 6 048
F16 Costo de insumos 6% 7 042 4 0.24 4 0.24 4 0.24 3 0.18
Total 7.907 6.4667 5.8400 5.6667 5.747

Nota: Elaboracion propia

Siendo la localidad mas importante la localidad de Piura con un promedio

ponderado de 7.907 puntos. Posteriormente se realizé el mico localizacion

utilizando los mismos factores cuyos resultados son los que se muestran a

continuacion.
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Tabla 46 Micro localizacién de planta del proyecto

26 de

Piura Castilla Catacaos  La Union
octubre

FACTOR DESCRIPCION PESO

cal| Punt.| cal | Punt. | cal| Punt. | cal| Punt. | cal | Punt.

Calidad de la fuente de

F1 agua 7% 7 047 9 060 9 060 9 060 9 0.60
F2 Costo del agua 5% 7 063 9 042 8 037 7 033 6 0.28
F3 Demanda del mercado 6% 7 014 9 054 8 048 8 048 8 048
F4 Costo de transporte 7% 9 061 6 04 6 044 7 051 5 0.37
Disponibilidad de mano de
F5 obra 6% 8 048 6 036 6 036 8 048 6 0.36
F6 Disponibilidad de Energia 5% 10 0.53 8 043 10 053 6 032 6 032
F7 Costo de la energia 5 8 043 6 032 6 032 8 043 5 0.27
F8 Costo de alquiler del local 9% 9 078 7 061 6 052 4 035 3 0.26
F9 Servicios Publicos 3% 8 021 6 016 6 016 4 011 5 0.13
Infraestructura de
F10  carreteras 6% 8 048 8 048 4 024 4 024 6 0.36
F11  Cercaniaalos proveedores 9% 8 0.69 6 052 6 052 4 035 5 043
Facilidad de permisos
F12 municipales 4% 10 042 6 024 4 016 4 016 5 0.20
F13  Impuesto 9% 10 0.87 7 061 8 069 8 069 7 061
F14  Costo de instalacidn 6% 8 048 8 048 8 048 8 048 7 042
F15 Inseguridad ciudadana 8% 10 0.80 6 048 6 048 6 048 6 048
F16 Costo de insumos 6% 7 042 4 024 4 024 3 018 3 0.18
Total 8.44 6.92 6.60 6.18 5.75

Nota: Elaboracion propia
Obteniéndose finalmente la localidad de Piurala ubicacion mas importante para el
proyecto.
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Tabla 47 Resultados de la Matriz de enfrentamiento de los factores utilizados para la localizacion de planta

FACTORES DESCRIPCION Fac F2 | F3 | F4 F5 |F6 F7 F8 F9 | F10 | F11 | F12 | F13 |F14 | F15 |F16 | TOT | PON
F1 Calidad de la fuente de agua F1 0 1 1 1 1 0 1 1 0 0 1 1 10 7%
F2 Costo del agua F2 1 0 1 0 1 0 1 1 0 1 0 O 0 7 5%

F3 Demanda del mercado F3 0 0 1 0 1 0 1 0 1 1 1 1 1 0 6%
F4 Costo de transporte F4 1 0 1 1 1 1 0 1 1 1 0 1 0 1 1 11 7%
F5 Disponibilidad de mano de obra F5 0 1 1 1 1 0 0 1 1 1 0 1 1 0 0 9 6%
F6 Disponibilidad de Energia F6 0 1 0 1 1 1 0 1 1 0 1 0 0 1 0 5%
F7 Costo de la energia F7 0 0 1 1 0 1 0 0 1 1 1 0 1 0 1 5%
F8 Costo de alquiler del local F8 1 1 1 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 1 13 9%
F9 Servicios Publicos F9 0 0 0 0 0 1 0 0 1 1 0 0 0 1 0 4 3%
F10 Infraestructura de carreteras F10 O 0 0 1 1 0 1 1 0 1 0 1 1 1 1 9 6%
F11 Cercania a los proveedores F11 O 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 1 1 1 13 9%
F12 Facilidad de permisos municipales F12 O 0 0 0 1 1 0 1 0 1 0 1 0 1 0 6 1%
F13 Impuesto F13 1 1 1 1 1 1 1 0 1 1 0 1 1 1 1 13 9%
F14 Costo de instalacion F14 1 1 1 0 1 0 0 0 1 0 1 0 1 1 9 6%
F15 Inseguridad ciudadana F15 1 1 1 1 1 1 1 0 1 1 0 1 1 12 8%
F16 Costo de insumos F16 1 0 0 1 1 1 0 0 1 1 1 1 0 9 6%

Total 150 100%

Nota: Elaboracidon propia
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Posteriormente se realizaron las cotizacionesde los equipos mas importantes para el proyecto los cuales se muestran a continuacion:

Tabla 48 Fichatécnica de equipos principales del proyecto (en soles)

CRITERIO COCINA INDUSTRIAL CORTADORA IMPRESORA
Precioinc. IGV 2,950.00 7,670.00 1,770.00
Precio sin IGV 2,500.00 6,500.00 1,500.00
Proveedor EDIPESA ANDES TECHNOLOGY CARSA
Modelo REXON 60 TON BHE - 150 L3250
MARCA REXON ITURROSPE EPSON
Garantia 1 afio 1 afio 1 afio
Incluye Instalacion NO NO NO

Nota: Elaboracién propia
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Tabla 49 Ficha técnica de algunos equipos principales del proyecto (en soles)

CRITERIO COMPUTADORA SELLADORA BALANZA DIGITAL
Precio inc. IGV 4,130.00 9,676.00 413.00
Precio sin IGV 3,500.00 8,200.00 350.00
Proveedor CARSA DIRECT INDUSTRY MOBISOFT
Modelo Intel core i512430H MPS7700 GRAM
MARCA LENOVO PEXBACK M6P CON VISOR
Garantia 1 afio 1 afio 1 ANO
Incluye Instalacion NO NO NO

Nota: Elaboracion propia
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A continuacion, se presenta en las tablas 50 a la tabla 54 las cotizaciones de los

equipos, muebles, enseres, y activos intangibles del proyecto.

Tabla 50 Presupuesto de inversiones en equipos (en soles corrientes)

IGV= 18.00%
Costo Monto Costo Vida
Ne EQUIPOS Cantidad unidad unitario total sin IGV total con util
sin IGV IGV IGV (afhos)
1  Balanza 1 unidad 350 350 63 413 4
Selladora 1 unidad
2 industrial 8,200 8,200 1,476 9,676 4
3 Impresora 1 unidad 1,500 1,500 270 1,770 4
4 Cocina industrial 1 unidad 2,500 2,500 450 2,950 4
5 Computadora 1 unidad 3,500 3,500 630 4,130 4
Cortadora
6 industrial 1 unidad 6,500 6,500 1,170 7,670 4
TOTAL 22,550 22,550 4,059 26,609
Nota: Elaboracion propia
Tabla 51 Presupuesto de inversiones en equipos (en soles corrientes)
Costo Monto . .
N2 MUEBLES Cantidad | unidad unitario total sin IGV Costoltg\;al V(Idf Ut)ll
sin IGV IGV con anos
1 Escritorio 2 unidad 250.00 500.00 90.00 590.00 3
2 silla giratoria 2 unidad ~ 524.00  1,048.00 188.64 1,236.64 3
3 Silla 6 unidad 60.00 360.00 64.80 424.80 3
4 Mesa de trabajo 3 unidad 85.00 255.00 45.90 300.90 3
TOTAL 919.00 2,163.00 389.34 2,552.34
Nota: Elaboracion propia
Tabla 52 Presupuesto de inversiones en enseres (en soles corrientes)
Costo Monto total Costo total con | Vida util
Ne ENSERES Cantidad | unidad | unitario sin . IGV o
sin IGV IGV (afios)
IGV
1 Extintor 2 unidad 80.00 160.00 28.80 188.80 2
2 botas 5 par 120.00 600.00 108.00 708.00 P
3 Cuchillos 4 unidad 45.00 180.00 32.40 212.40 2
4 Peroles 3 unidad 90.00 270.00 48.60 318.60 2
5 Escurridor de )
aceite unidad 50.00 100.00 18.00 118.00 2
6 Recipiente de 3
metal unidad 60.00 180.00 32.40 212.40 2
7 Anaquel 2 unidad 80.00 160.00 28.80 188.80 2
8 Espatula con 3
mango unidad 25.00 75.00 13.50 88.50 2
9 Tijeras 3 unidad 15.00 45.00 8.10 53.10 2
TOTAL S/ 565.00 S/ 1,770.00 S/ 318.60 S/ 2,088.60

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 53 Presupuesto de inversiones en activos intangibles (en soles corrientes)

Activos intangibles C?St? IGV Monto total PeriOfio de

unitario con IGV amortizacion
Busqueda y reserva del nombre en SUNARP 53 $/9.54 $/62.54 1
Elaboracién de la minuta 800 $/144.00 $/944.00 1
Legalizacién de libros 200 $/36.00 $/236.00 1
Registro de marca 600 $/108.00 S/708.00 1
Licencia de edificacién 1200 $/216.00 $/1,416.00 1
Licencia de funcionamiento 800 $/144.00 S/944.00 1
Disefio de imagen corporativa 350 $/63.00 $/413.00 1
Tramites de constitucién de empresa 250 $/45.00 $/295.00 1
Seguros 200 S/36.00 $/236.00 1

Total $/4,453 $/801.54 $/5,254.54

Nota: Elaboracion propia

Tabla 54 Resumen de la inversion de capital del proyecto periodo 2022

RUBRO Monto con IGV
Equipos S/ 26,609.00
Muebles 2,552.34
Enseres 2,088.60
Activos intangibles 5,254.54
Capital de trabajo 15,000.00
Total S/ 36,504.48

Nota: Elaboracion propia

Con toda la informacién existente del presupuesto de inversiones se elabor6 la

estructura financiera bajo las siguientes consideraciones.

> Un crédito directo al BBVA a una TCEA del 28% efectivo anual con un

servicio de deuda de anualidades vencidas y con intereses al rebatir en 5

anos.

» Una estructura de financiamiento del 60% via crédito directo y 40% aporte

de capital propio a un costo de oportunidad del capital del 28%

conservadoramente igual al de deuda. Esto debido a que el capital propio es

MAs riesgoso y esta sujeto al pago de dividendoy no de interés como lo es

el crédito bancario.
» Unatasa fiscal del 29.5%

» Al capital de deuda por tener escudo fiscal se le resto el impuesto a la renta

del 29.5%.
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» Al capital patrimonial no se le efecto el impuesto a la renta por no tener

escudo fiscal, dado que los dividendos se pagan de la utilidad neta a la cual

ya se le dedujo los impuestos.

Los resultados finales del costo promedio ponderado del portafolio de

inversiones fueron de 23.04% después de impuestos. Todo ello significo que

por cada 100 soles de inversion en activos al proyecto le cuesta en promedio

23.04 soles. Todo lo mencionado anteriormente se puede ver a continuacion.

Tabla 55 Estructura de financiamiento de la inversion de capital del proyecto

periodo 2022
tasa fiscal= 29.50%
RUBRO MONTO % Costode  Escudo \yrcc Dy
capital Fiscal
BBVA S/ 21,902.69 60.00% 28.00% 29.50% 11.84%
Capital propio S/ 14,601.79 40.00% 28.00% 0.00% 11.20%
TOTAL S/ 36,504.48 100.00% 23.04%

Nota: Elaboracion propia

WACC(DI)DEUDA = 60% x 28% x (1 —29.5%) = 11.74%

WACC(DI)capital propio = 40% x 28% x (1 —0%) = 11.20%

WACC(DI)Proyecto = 11.84% + 11.20% = 23.04%

Luego se determiné el presupuesto de costos y gastos operativos para el periodo

2023. Iniciamos con el presupuesto de gastos de mantenimiento de los equipos en

forma estimada cuyos resultados se pueden ver en la tabla 56 a la tabla 62.
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Tabla 56 Gastosos de mantenimiento preventivo y correctivo de la impresora
periodo 2023

L|n.1p|ez.a’y Cambio de Mantenimiento Mantenimiento Gastc.>s (.je
MES calibracién . . . Mantenimiento
accesorios (C) Preventivo Correctivo
(P) Total
Ene S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
Feb $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00
Mar $/50.00 $/0.00 S/50.00 $/0.00 $/50.00
Abr $/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 $/0.00
May $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00
Jun $/50.00 $/100.00 S/50.00 $/100.00 $/150.00
Jul $/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
Ago $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00
Set $/50.00 $/0.00 S/50.00 $/0.00 $/50.00
Oct S/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00
Nov S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
Dic $/50.00 $/100.00 S/50.00 $/100.00 $/150.00
Total $/200.00 $/200.00 $/200.00 $/200.00 $/400.00

Nota: Elaboracion propia
Tabla 57 Gastos de mantenimiento preventivoy correctivo de la cortadora periodo
2023

Limpiezay Cambio.de
MES calibracién Engrasado (P) accesr_:rlos Manttf) Mantt_o total G.
(P) ’(HUSI"O, preventivo correctivo Mantto

Valvula) (C)
Ene $/50.00 $/20.00 $/0.00 S/70.00 $/0.00 $/70.00
Feb $/50.00 $/20.00 $/0.00 S/70.00 $/0.00 S/70.00
Mar $/50.00 $/20.00 $/0.00 S/70.00 $/0.00 $/70.00
Abr $/50.00 $/20.00 $/0.00 S/70.00 $/0.00 S/70.00
May $/50.00 $/20.00 $/0.00 S/70.00 $/0.00 $/70.00
Jun $/50.00 $/20.00 $/0.00 S/70.00 $/0.00 S/70.00
Jul $/50.00 $/20.00 $/100.00 $/70.00 $/100.00 $/170.00
Ago $/50.00 $/20.00 $/0.00 S/70.00 $/0.00 $/70.00
Set $/50.00 $/20.00 $/0.00 S/70.00 $/0.00 S/70.00
Oct $/50.00 $/20.00 $/0.00 S/70.00 $/0.00 $/70.00
Nov $/50.00 $/20.00 $/0.00 S/70.00 $/0.00 S/70.00
Dic $/50.00 $/20.00 $/0.00 S/70.00 $/0.00 $/70.00
Total $/600.00 $/240.00 $/100.00 $/840.00 $/100.00 $/940.00

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 58 Gastos de mantenimiento preventivo y correctivo de la cocina industrial
periodo 2023

Lm:\plez-a’y Cambiode  Mantenimiento Mantenimiento Gastc.Js (Ele
MES calibracion . . . Mantenimiento
accesorios (C) Preventivo Correctivo
(P) Total
Ene S/30.00 S/0.00 S/30.00 S/0.00 S/30.00
Feb $/30.00 $/0.00 $/30.00 $/0.00 $/30.00
Mar $/30.00 $/90.00 $/30.00 $/90.00 $/120.00
Abr $/30.00 $/0.00 $/30.00 $/0.00 $/30.00
May $/30.00 $/0.00 $/30.00 $/0.00 $/30.00
Jun S/30.00 $/90.00 S/30.00 $/90.00 S/120.00
Jul $/30.00 $/0.00 $/30.00 $/0.00 $/30.00
Ago $/30.00 $/0.00 $/30.00 $/0.00 $/30.00
Set S/30.00 $/90.00 S/30.00 $/90.00 $/120.00
Oct $/30.00 $/0.00 $/30.00 $/0.00 $/30.00
Nov $/30.00 $/0.00 $/30.00 $/0.00 $/30.00
Dic S/30.00 S/90.00 S/30.00 S/90.00 S/120.00
Total $/360.00 $/360.00 $/360.00 $/360.00 $/720.00

Nota: Elaboracion propia

Tabla 59 Gastos de mantenimiento preventivo y correctivo de la computadora
periodo 2023

Lin:npiez.a’y Cambiode Mantenimiento Mantenimiento Gastqs c:Ie
MES calibracién . . . Mantenimiento
accesorios (C)  Preventivo Correctivo

(P) Total
Ene $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00
Feb $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00
Mar $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00
Abr $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00
May $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00

Jun S/50.00 $/50.00 $/50.00 $/50.00 $/100.00
Jul $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00
Ago $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00
Set $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00
Oct $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00
Nov $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00

Dic $/50.00 $/50.00 $/50.00 S/50.00 $/100.00

Total $/100.00 $/100.00 $/100.00 $/100.00 $/200.00

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 60 Gastos de mantenimiento preventivoy correctivo de la selladora periodo
2023

Lm_'lplez.aly Cambiode Mantenimiento Mantenimiento Gastc?s (.ie
MES calibracion . . . Mantenimiento
accesorios (C)  Preventivo Correctivo
(P) Total
Ene $/40.00 $/0.00 $/40.00 $/0.00 S/40.00
Feb S/40.00 $/0.00 $/40.00 $/0.00 S/40.00
Mar $/40.00 $/0.00 $/40.00 $/0.00 S/40.00
Abr $/40.00 $/0.00 $/40.00 $/0.00 S/40.00
May $/40.00 $/0.00 S/40.00 $/0.00 S/40.00
Jun $/40.00 $/150.00 $/40.00 S/150.00 $/190.00
Jul S/40.00 $/0.00 $/40.00 $/0.00 S/40.00
Ago $/40.00 $/0.00 $/40.00 $/0.00 S/40.00
Set S/40.00 $/0.00 S/40.00 $/0.00 S/40.00
Oct $/40.00 $/0.00 $/40.00 $/0.00 S/40.00
Nov S/40.00 $/0.00 $/40.00 $/0.00 S/40.00
Dic $/40.00 $/150.00 S/40.00 S/150.00 $/190.00
Total $/480.00 $/300.00 $/480.00 $/300.00 $/780.00

Nota: Elaboracion propia
Tabla 61 Gastos de mantenimiento preventivo y correctivo de la balanza periodo
2023

Lin:npiez'a’y Cambiode Mantenimiento Mantenimiento Gastcis c:le
MES calibracién . . . Mantenimiento
accesorios (C)  Preventivo Correctivo
(P) Total
Ene S/50.00 $/0.00 $/50.00 $/0.00 S/50.00
Feb S/50.00 $/0.00 S/50.00 S/0.00 S/50.00
Mar $/50.00 $/0.00 $/50.00 $/0.00 S/50.00
Abr S/50.00 S/0.00 S/50.00 S/0.00 S/50.00
May $/50.00 $/0.00 $/50.00 $/0.00 S/50.00
Jun S/50.00 S/150.00 S/50.00 S/150.00 S/200.00
Jul $/50.00 $/0.00 $/50.00 $/0.00 S/50.00
Ago $/50.00 $/0.00 $/50.00 $/0.00 S/50.00
Set S/50.00 $/0.00 S/50.00 S/0.00 S/50.00
Oct S/50.00 $/0.00 $/50.00 $/0.00 S/50.00
Nov S/50.00 $/0.00 S/50.00 S/0.00 S/50.00
Dic $/50.00 $/150.00 $/50.00 $/150.00 $/200.00
Total $/600.00 $/300.00 $/600.00 S/300.00 $/900.00

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 62 Resumen de Gastos de mantenimiento de inversion de capital 2023 (en
soles corrientes)

Gastos de Mantto Gastos de Mantto

MES . . total
preventivo correctivo

Ene $/190.00 $/0.00 $/190.00
Feb $/190.00 $/0.00 $/190.00
Mar S/240.00 $/90.00 $/330.00
Abr $/190.00 $/0.00 $/190.00
May $/190.00 $/0.00 $/190.00
Jun $/290.00 $/540.00 $/830.00
Jul $/190.00 $/100.00 $/290.00
Ago $/190.00 $/0.00 $/190.00
Set $/240.00 $/90.00 $/330.00
Oct $/190.00 $/0.00 $/190.00
Nov $/190.00 S/0.00 $/190.00
Dic $/290.00 S/540.00 $/830.00
Total S/2,580.00 $/1,360.00 $/3,940.00

Nota: Elaboracion propia
Una vez determinado los gastos de mantenimiento se procedié a determinar los
costos de materia prima directa y materiales directos. Los resultados son los que

se muestran en la tabla 63 y tabla 65.

Tabla 63 Materia prima directa por bolsa de 250 gramos periodo 2023

Materia . Cantidad .Cos'to . Costo Total Costo Total
. R Unidad unitario sin i IGV
prima directa (Kg) IGV (soles) sin IGV con IGV
Platano Kg 0.400 4 S/ 1.600 S/ 0.288 S/ 1.888
Sal Kg 0.010 2 S/ 0.020 S/ 0.004 S/ 0.024
Aceite It 0.100 10 S/ 1.000 S/ 0.180 S/ 1.180
Saborizantes Kg 0.010 12 S/ 0.120 S/ 0.022 S/ 0.142
COSTO TOTAL POR BOLSA DE 250 GR S/ 2.740 S/ 0.49 S/ 3.233

Nota: Elaboracion propia

Materia Prima directa del platano por bolsa de 250 gramos
MPD Platano 2023sinIGV = 04 x4=5/1.6

MPD Platano 2023 con IGV = 1.6 x (1+ 0.18) = 5/1.888
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Tabla 64 Materiales directos por bolsa de 250 gramos periodo 2023

A Costo
IYIat.erlaIes unidad cantidad unitario (sin  Monto sin IGV IGV Total, con IGV
indirectos
IGV)
etiquetas millar 1 S/ 120.00 S/ 12000 S/ 2160 S/ 14160
bolsas millar 1 S/ 150.00 S/ 15000 S/ 2700 S/ 177.00
TOTAL S/  270.00 S/ 318.60
Nota: Elaboracion propia
Luego el costo unitario por producto fue de:
o o 0
Costo unitario de material directo por bolsa de 250 gr = =5/0.27

1000

Luego determinamos la depreciacién de cada uno de los activos bajo el modelo

lineal con valor residual del 10%. Los resultados se pueden ver en las tablas 65 a

la tabla 68.

Tabla 65 Depreciacién de equipos bajo el modelo de depreciacién lineal

Inversion S/22,520.00

Vida atil 4

VRL 10.00%

Tasa de Depreciacidn 25.00%

DEPRECIACION 5,067.00

Monto a Valor residual
Ao depreciar Depreciacion % DEL VRC
contable

2022 22,520 0.00 $/22,520.00 100.00%
2023 22,520 5,067.00 S/17,453.00 77.50%
2024 17,453 5,067.00 $/12,386.00 55.00%
2025 12,386 5,067.00 S/7,319.00 32.50%
2026 7,319 5,067.00 S/2,252.00 10.00%

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 66 Depreciacién de muebles bajo el modelo de depreciacion lineal

Inversion S/2,163.00

Vida util 3

VRL 10.00%

Tasa de Depreciacion 33.33%

DEPRECIACION 648.90

Monto a Valor residual
Aiho depreciar Depreciacion % DEL VRC
contable

2022 2,163 0.00 S/2,163.00 100.00%
2023 2,163 648.90 S/1,514.10 70.00%
2024 1,514 648.90 S/865.20 40.00%
2025 865 648.90 S/216.30 10.00%

Nota: Elaboracion propia

Tabla 67 Depreciacién de enseres bajo el modelo de depreciacién lineal

Inversion S/2,088.60
Vida atil 2
VRL 10.00%
Tasa de Depreciacion 50.00%
DEPRECIACION 939.87
Monto a Valor residual
Ao depreciar Depreciacion % DEL VRC
contable
2022 2,089 0.00 S/2,088.60 100.00%
2023 2,089 939.87 S/1,148.73 55.00%
2024 1,149 939.87 $/208.86 10.00%

Nota: Elaboracion propia

Tabla 68 Depreciacion de intangibles bajo el modelo de depreciacion lineal

Inversion S/4,453.00
Vida atil 1
VRL 10.00%
Tasa de Depreciacidn 100.00%
DEPRECIACION 4,007.70
Monto a Valor residual
Aino depreciar Depreciacion % DEL VRC
contable
2022 4,453 0.00 S/4,453.00 100.00%
2023 4,453 4,007.70 S/445.30 10.00%

Nota: Elaboracion propia
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Posteriormente se elaboro el servicio de deuda bajo las condiciones estipuladas
anteriormente cuyos resultados fueron los siguientes:

Tabla 69 Servicio de deuda del crédito directo por financiamiento de activos

Monto del préstamo S/. 21,881.45
TEA 28.00%
PLAZO(ANOS) 5

ANUALIDAD 8,641.94

(m) (n) (1)

SALDO
PERIODO INICIAL AMORTIZACION INTERES CUOTA SALDO FINAL

DE DEUDA A PAGAR DE DEUDA
2022 21,881.45 0 0 0 S/. 21,881
2023 21,881.45 2,515.14 6,126.81 8,641.94 19,366.31
2024 19,366.31 3,219.37 5,422.57 8,641.94 16,146.94
2025 16,146.94 4,120.80 4,521.14 8,641.94 12,026.14
2026 12,026.14 5,274.62 3,367.32 8,641.94 6,751.52
2027 6,751.52 6,751.52 1,890.42 8,641.94 0.00

Nota: Elaboracion propia

Interes periodo 2023 = 21,881.45 x 0.28 = §/6,181.26

Amortizacion Periodo 2023 = Cuota — interes = 8,641.94 — 6,126.81 = 5/2,515.14
Saldo finalde deuda 2023 = 21,881.45 — 2,515.14 = §/19,366.31
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Los costos de la mano de obra directa e indirecta se determinaron mediante una
planilla la cual se puede ver a continuacion.

Tabla 70 Costo de la mano de obra directa (operario) periodo 2023

RUBRO: Mano de Obra Directa
Puesto Operario
Turnos de
Trabajo: !
No. de 6
Trabajadores:
Ej:g:;?n Contratado
Sueldo basico 1,500.00
ESSALUD 9.00%
AFP 12.96%
FONDO: 10.00% PRIMA 1.36% COMISION 1.60%
MES SUELDO ESSALUD AFP GRATIFICACION CARGSLPARA
BASICO EMPLEADOR
ENE 9,000.00 810.00 1271 0.00 9,810.00
FEB 9,000.00 810.00 1271 0.00 9,810.00
MAR 9,000.00 810.00 1271 0.00 9,810.00
ABR 9,000.00 810.00 1271 0.00 9,810.00
MAY 9,000.00 810.00 1271 0.00 9,810.00
JUN 9,000.00 810.00 1271 0.00 9,810.00
JUL 9,000.00 855.00 1342 500.00 10,355.00
AGO 9,000.00 810.00 1271 0.00 9,810.00
SET 9,000.00 810.00 1271 0.00 9,810.00
OCT 9,000.00 810.00 1271 0.00 9,810.00
NOV 9,000.00 810.00 1271 0.00 9,810.00
DIC 9,000.00 855.00 1342 500.00 10,355.00
TOTAL $/108,000.00 $/9,810.00 $/15,397.78 $/1,000.00 $/118,810.00

Nota: Elaboracion propia

COSTOS DE MANO DE OBRA DIRECTA ENERO DEL OPERARIO PERIODO
2023

Sueldo basico Enero = 1,500 x 6 = 5/9,000
ESSALUD = 9% x 9,810 = §/810
AFP =12.96% x 9,810 = §/1,271
Total cargo del empreado = suekdo basico+ ESSALUD + Gratificacion
Total cargo para el empleador = 9,000+ 810+ 0 = 5/9,810
De la misma manera se realizaron los célculos para el resto de la mano de obra
cuyos resultados se muestran en el Anexo 2. Unavez determinado todos los costos

y gastos operativos el proyecto se procedié a determinar la capacidad de planta
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optima del proyecto para lo cual se utilizé el método del valor presente neto cuyos
resultados se pueden ver a continuacion

Tabla 71 Costos y gastos operativos del proyecto para diferentes niveles de

capacidad segun la demanda objetivo del mercado.

TC RUBRO/PLANTA 2023 2024 2025 2026 2027
INCREMENTO (%) 1 1.94% 2.09% 2.25% 2.43%
CAP. PLANTA(BOLSAS DE 250 MG) 32,589.50 33,222 33,915 34,678 35,522
MANO DE OBRA DIRECTA 118,810.00 130,691.00 130,691.00 143,760.10 143,760.10

v Operarios 118,810.00 130,691.00 130,691.00 143,760.10 143,760.10
MATERIALES Y SUMINISTRO 116,951.39 119,220.11 121,708.20 124,445.23 127,474.59

Materia prima directa 105,368.38 107,412.40 109,654.06 112,120.02 114,849.34
Materiales directos 10,383.02 10,584.43 10,805.33  11,048.32 11,317.27

v Energia de maquinaria 1,200.00 1,223.28 1,248.81 1,276.89 1,307.98
COSTOS INDIRECTOS DE
FABRICACION 76,207.72 77,558.03 83,507.20 90,585.40 93,616.83

v Tel, internet, cable (fab) 1,800.00 1,890.00 1,984.50 2,083.73 2,187.91
v Alguiler de local (40%) 9,600.00 10,560.00 11,616.00 12,777.60 14,055.36
v Agua de fabrica (V) 1,800.00 1,890.00 1,984.50 2,083.73 2,187.91
\Y; Energia Eléctrica taller 2,400.00 2,520.00 2,646.00 2,778.30 2,917.22
\Y Gastos de Mantenimiento 3,940.00 4,334.00 4,984.10 5,980.92 7,476.15
Vv Sueldo del jefe de taller 28,558.00 31,413.80 34,555.18 38,010.70 41,811.77
Sueldo personal de
V  limpieza 15,696.00 17,265.60 18,992.16  20,891.38  22,980.51
F Depreciacion equipos 5,979.06 5,979.06 5,979.06 5,979.06 0.00
F Depreciacion de muebles 765.70 765.70 765.70 0.00 0.00
F Depreciacidn de enseres 939.87 939.87 0.00 0.00 0.00
Depreciacién de
F intangibles 4,729.09 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL, COSTOS OPERATIVOS 311,969.11 327,469.14 335,906.40 358,790.74 364,851.52
GASTOS DE ADMINISTRACION 102,746.00 112,930.60 114,609.10 125,970.79 127,991.61
vV (adm) felet Internet, c2ble 1,800.00 1,890.00 1,98450  2,083.73  2,187.91

\Y Sueldo del administrador 40,766.00 44,842.60 44,842.60 49,326.86 49,326.86

\Y Sueldo del contador 27,250.00 29,975.00 29,975.00 32,972.50 32,972.50

Vv Sueldo de la secretaria 18,530.00 20,383.00 20,383.00 22,421.30 22,421.30

v Alguiler del local (60%) 14,400.00 15,840.00 17,424.00 19,166.40 21,083.04
TOTAL, COSTOS ¥ GASTOS 414,715.11 440,399.74 450,515.50 484,761.52 492,843.13

OPERATIVOS

Costo fijo operativo 12,413.72 12,413.72 12,413.72 12,413.72 12,413.72

Costo variable operativo 402,301.39 427,986.02 438,101.78 472,347.80 480,429.41

Costo variable unitario 12.3445 12.8827 12.9176 13.6211 13.5249

Costo unitario 12.73 13.26 13.28 13.98 13.87

Margen de utilidad 15.00% 15.00% 15.00% 15.00% 15.00%

Precio de venta sin IGV 14.63 15.24 15.28 16.08 15.96
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Ingresos por venta 476,922.38 506,459.70 518,092.82 557,475.75 566,769.60

Punto de equilibrio operativo
(unidades) 5,421.49 5,255.33 5,263.23 5,056.85 5,107.22

Nota: TC=tipo de costos: F=Fijo; V=Variable

Nota: Elaboracion propia

Los lineamientos para proyectar los costos y gastos operativos 2023-2027 fueron.

» Elincremento de la mano de obra directa e indirecta se consider6 10% cada
dos afios

» Elincremento de los servicios se considero 5% anual.

» Elincremento del alquiler del local se consideré 10% anual.

> Para los gastos de mantenimiento se consideré un incremento del
10%,15%,20% y 25% para los periodos 2024, 2025. 2026 y 2027
respectivamente.

» Elmargen de utilidad se consideré conservadoramente el 15% sobre el costo
unitario de produccion.

> Para asignar el tipo de costos fijo o variable se tomé en cuenta el periodo de
planeamiento del proyecto de 5 afos.

» Los costos variables de la materia prima, material directo y energia de
maquinaria se considerd6 un incremento directamente proporcional al

incremento de las ventas del periodo.
Materia prima directa 2024:
Materia prima directa 2024 = MPD 2023 x (1 + % var 2023 — 2024)
Materia prima directa 2024 = 105,368.38 x (1 + 1.94%) = §/107,412.40
Material directo 2024:
Material directo 2023 = material directo 2023x(1 + % var 2023 — 2024)
Material directo 2023 = 10,383.02x(1+ 1.97%) = §/10,584.23

% de Incremento de Ventas 2024 (unidades):

ventas 2024

% de incremento ventas 2024 = ———— —
ventas 2023

33,222

_2%.448 4= 0
32,589.50 1=1.94%

% de incremento ventas 2024 =
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Costo fijo Operativo 2023-2027
Costo fijo operativo = Z Costos fijos operativos = S/12,413.72
Costo variable operativo 2023

Costo variable operativo = Z Costos var operativos = 5/402,301.39

Costo total operativo 2023

Costo total operativo = CF operativo + CV operativo.

Costo total operativo = 12,413.72 +402,301.39 = §/414,715.11

Costo variable unitario 2023

CV total  402,301.39

Vu = —
VU = ontas 2023 32,589.50

= §/12.34

Costo unitario 2023

Costo total operativo 2023 _ 414,715.11

.2023 = =
Cu.2023 Ventas unidades 2023 32,589.5

= 5/12.73

Precio de venta 2023
Pv.2023 = Cuxmargen = 12.73 x (1 + 0.15) = §/14.63

Ingresos por venta 2023

Ingreso x venta 2023 = ventas 2023 x Pu

Ingreso x venta 2023 = 32,589.50 x 14.63 = §/476,922.38

Punto de equilibrio operativo 2023

CF _ 12,413.72
(Pu—Ccvu)  (14.63—12.34)

Pto.equilibrio operativo 2023 = = 5,421.49 unidades

Seguidamente con esta informacién se procedié a determinar la capacidad de

planta optima y para ello se realiz6 un analisis de sensibilidad con cada de las
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demandasobjetivos obtenidasen el estudiode mercado. Iniciamos con la demanda

objetivo para el periodo 2023 de 32,589.50 unidades. Los resultados se muestran

a continuacion:

Tabla 72 Valor actual neto econémico 2023-2027 si se trabaja con la capacidad de
32,589.50 unidades.

COSTO DE CAPITAL= 23.04%
PRODUCCION
PLANTA "A" MAXIMA 32,590 bolsas de 250 gr
. COSTO COSTO FLUJO DEMANDA DEMANDA PTO DE
ANO  PRODUCCION  INGRESOS FIJO VARIABLE ANUAL OBIETIVO INS'(L\ST;_;E?HA EQUILIBRIO
2022 -36,469.08
2023 32,590 456,432.46 10,663.47 386,234.16 59,534.83 32,590 0 4,951
2024 32,590 456,432.46 10,663.47 386,234.16 50,687.70 33,222 8,847 4,780
2025 32,590 456,432.46 10,663.47 386,234.16 40,977.46 33,915 18,557 4,785
2026 32,590 456,432.46 10,663.47 386,234.16 30,295.64 34,678 29,239 4,584
2027 32,590 456,432.46 10,663.47 386,234.16 18,472.99 35,522 41,062 4,621
VANE $/87,159.71

Nota: Elaboracion propia

Demanda insatisfecha periodo 2024.

Demanda insatisfecha 2024 = (D.objetivo — Produccion)x Pu 2024

Demanda insatisfecha 2024 = (33,222 — 32,500)x 15.24 = §/8,847

Flujo neto anual periodo 2024

Flujo neto 2024 = Ingresos — CF — CV — D.insatisfecha

Flujo neto 2024 = 456,432.46 — 10,663.47 — 386,234.16 — 8,847 = §/50,687.70

Punto de equilibrio periodo 2024

Pto equlibrio operativo 2024 =

Pto equlibrio operativo 2024 =

10,663.47

(Pu—CVu)

(15.24 —12.88)

= 4,780 unidades

El mismo procedimiento se realiz6 para los periodos restantes. Luego se determino

el VANE de esta opcién de capacidad.

101



Valor actual neto econémico (VANE) si se trabaja con la limitacion de la demanda

objetivo de 32,590 bolsas de 250 gramos.

5
VANE = Z FNEi = 59,534.83 + 50,687.70 + ---.18,472.99 = §/87,159.71

i=1

Este valor indica que trabajar a esta capacidad de 32,590 unidades se obtiene una

utilidadde S/87,459.71. Posteriormente se realizé el mismo procedimiento para una

de la demanda objetivos restantes cuyos resultados se pueden ver en la tablas73

alatabla 77.

Tabla 73 Valor actual neto econdmico 2023-2027 si se trabaja con la capacidad de
33,222 unidades.

COSTO DE CAPITAL=

23.04%
PRODUCCION
PLANTA "B" MAXIMA 33,222 bolsas de 250 gr
ANO  PRODUCCION INGRESOS CIC:)IT('I;O V:cR)IiT:LE FLUJO ANUAL DEDM;L\AN INIZEATIQ?EDCAHA EQF:J.I;(:I IB):IO
OBJETIVO (SOLES)
2022 -36,469.08
2023 32,590 477,184.45 10,663.47 404,482.29 62,038.69 32,590 0 4,951
2024 33,222 486,438.23 10,663.47 412,326.20 63,448.56 33,222 0 4,780
2025 33,222 486,438.23 10,663.47 412,326.20 53,301.24 33,915 10,147 4,785
2026 33,222 486,438.23 10,663.47 412,326.20 42,133.77 34,678 21,315 4,584
2027 33,222 486,438.23 10,663.47 412,326.20 29,773.60 35,522 33,675 4,621
VAN S/113,410.28

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 74 Valor actual neto econdmico 2023-2027 si se trabaja con la capacidad de

33,915 unidades.

COSTO DE CAPITAL= 23.04%
PRODUCCION
PLANTA "C" MAXIMA 33,915 bolsas de 250 gr
ANO  PRODUCCION INGRESOS C(F)If;o VE:I‘C;\T;LE FLUJO ANUAL DEDM: " IN[;EA“'I/'II':?EE(’:AHA EQ'LTICEIE:IO
OBIETIVO (SOLES)

2022 -36,469.08

2023 32,590 478,230.10 10,663.47 405,605.40 61,961.23 32,590 0 4,951

2024 33,222 487,504.15 10,663.47 413,471.08 63,369.60 33,222 0 4,780

2025 33,915 497,673.33 10,663.47 422,095.95 64,913.52 33,915 0 4,785

2026 33,915 497,673.33 10,663.47 422,095.95 53,717.54 34,678 11,196 4,584

2027 33,915 497,673.33 10,663.47 422,095.95 41,334.32 35,522 23,580 4,621
VAN S/128,681.46

Nota: Elaboracion propia

Tabla 75 Valoractual neto econémico 2023-2027 si se trabaja con la capacidad de

34,678 unidades.

COSTO DE CAPITAL= 23.04%
PLANTA PRODUCCION
"p" MAXIMA 34,678 bolsas de 250 gr
DEMAN DEMANDA
ANO  PRODUCCION INGRESOS C‘F)ITCT)O Vzgf::m FLUJO ANUAL DA INSATISFECHA EQPJ&:;IO
OBJETIVO (SOLES)
2022 -36,469.08
2023 32,590 504,443.58 10,663.47 428,625.10 65,155.01 32,590 0 4,951
2024 33,222 514,225.98 10,663.47 436,937.19 66,625.32 33,222 0 4,780
2025 33,915 524,952.56 10,663.47 446,051.56 68,237.53 33,915 0 4,785
2026 34,678 536,762.64 10,663.47 456,086.57 70,012.60 34,678 0 4,584
2027 34,678 536,762.64 10,663.47 456,086.57 70,012.60 35,522 13,062 4,621

A\ S/152,489.35

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 76 Valor actual neto econdmico 2023-2027 si se trabaja con la capacidad de
35,522 unidades.

COSTO DE CAPITAL= 23.04%
PRODUCCION
PLANTA "E" MAXIMA 35,522 bolsas de 250 gr
COSTO COSTO DEMAN DEMANDA PTO DE
ANO  PRODUCCION INGRESOS FIIO VARIABLE FLUJO ANUAL DA INSATISFECHA EQUILIBRIO
OBJETIVO (SOLES)

2022 -36,469.08
2023 32,590 501,505.57 10,663.47 426,308.46 64,533.64 32,590 0 4,951
2024 33,222 511,230.99 10,663.47 434,575.63 65,991.89 33,222 0 4,780
2025 33,915 521,895.10 10,663.47 443,640.73 67,590.50 33,915 0 4,785
2026 34,678 533,636.39 10,663.47 453,621.50 69,351.42 34,678 0 4,584
2027 35,522 546,624.14 10,663.47 464,661.83 71,298.84 35,522 0 4,621

VAN S/151,386.23

Nota: Elaboracion propia

Como puede observarse la capacidad de planta que reporta mayor VANE es la

planta “D” con 34,678 bolsas de 250 gramos, el cual asciende a S/ 152,489.35. El

resumen se puede ver en la tabla 77.

Tabla 77 Resumen del VANE a diferentes niveles de capacidad de produccion

PRODUCCION
GR)
A 32,590 S/87,159.71
B 33,222 S/113,410.28
C 33,915 $/128,681.46
D 34,678 S/152,489.35
E 35,522 S/151,386.23

Nota: Elaboracion propia
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Figura 4 Volatilidad del VANE a diferentes capacidades de produccion

VANE PARA NIVELES DE CAPACIDAD DE PLANTA
__ 5/180,000.00 I
8 5/160,000.00 $/152,489.355/151,386.23
O r
Y 5/140,000.00 5/128,681. :
§ 5$/120,000.00 i : UNID.
% $/100,000.00 5/87,159, :

|
g $/80,000.00 |
(@) S,/60,000.00 |
- I
=  5/40,000.00 :
l‘D_I S/20,000.00 :
9 $/0.00 I
P> 32,000 32,500 33,000 33,500 34,000 34,500 35,000 35,500 36,000
g NIVELES DE CAPACIDAD DE PLANTA (UNIDADES)
>
—e— VANE

Nota: Elaboracién propia
Una vez determinada la capacidad de planta optima se procedié a elaborar el
presupuesto de resultados proyectado 2023-2027 teniendo en cuenta este nivel de

capacidad el cual se puede ver en tabla 78.
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Tabla 78 Presupuesto de resultados proyectado 2023-2027 (en soles corrientes)

capacidad de produccién= 34,678

bolsas de 250 gramos

TASA FISCAL 29.50% WACC= 23.04% COK= 28.00%

RUBRO 2023 2024 2025 2026 2027
DEMANDA OBJETIVO (UNIDADES) 32,590 33,222 33,915 34,678 35,522
VENTAS REALES (UNIDADES) 32,590 33,222 33,915 34,678 34,678
INGRESOS POR VENTAS 504,444 514,226 524,953 536,763 536,763
COSTO DE VENTA 294,146 310,055 318,151 340,776 347,332
MANO DE OBRA DIRECTA 118,810.00 130,691.00 130,691.00 143,760.10 143,760.10
Operarios 118,810.00 130,691.00 130,691.00 143,760.10 143,760.10
MATERIALES Y SUMINISTRO 100,878.25 102,835.17 104,981.31 107,342.18 109,955.20
Materia prima directa 89,295.23 91,027.46 92,927.17 95,016.96 97,329.95
Materiales directos 10,383.02 10,584.43 10,805.33 11,048.32 11,317.27
Energia de maquinaria 1,200.00 1,223.28 1,248.81 1,276.89 1,307.98
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION  74,457.47 76,529.17 82,478.34 89,673.34 93,616.83
Tel, internet, cable (taller) 1,800.00  1,890.00 1,984.50 2,083.73  2,187.91
Alquiler de local (40%) 9,600.00 10,560.00 11,616.00 12,777.60 14,055.36
Agua de fabrica (V) 1,800.00  1,890.00 1,984.50 2,083.73  2,187.91
Energia Eléctrica taller 2,400.00  2,520.00 2,646.00 2,778.30  2,917.22
Gastos de Mantenimiento 3,940.00 4,334.00 4,984.10 5,980.92 7,476.15
Sueldo del jefe de taller 28,558.00 31,413.80 34,555.18 38,010.70 41,811.77
Sueldo personal de limpieza 15,696.00 17,265.60 18,992.16 20,891.38 22,980.51
Depreciacion equipos 5,067.00 5,067.00 5,067.00 5,067.00 0.00
Depreciacion de muebles 648.90 648.90 648.90 0.00 0.00
Depreciacion de enseres 939.87 939.87 0.00 0.00 0.00
Depreciacion de intangibles 4,007.70 0.00 0.00 0.00 0.00
UTILIDAD BRUTA 210,297.86 204,170.64 206,801.91 195,987.01 189,430.51
GASTOS DE ADMIN. Y VENTAS 102,746.00 112,930.60 114,609.10 125,970.79 127,991.61
Teléfono Internet, cable (administraciéon) ~ 1,800.00  1,890.00  1,984.50  2,083.73  2,187.91
Sueldo del administrador 40,766.00 44,842.60 44,842.60 49,326.86 49,326.86
Sueldo del contador 27,250.00 29,975.00 29,975.00 32,972.50 32,972.50
Sueldo de la secretaria 18,530.00 20,383.00 20,383.00 22,421.30 22,421.30
Alquiler del local (60%) 14,400.00 15,840.00 17,424.00 19,166.40 21,083.04
UTILIDAD OPERATIVA 107,551.86 91,240.04 92,192.81 70,016.23 61,438.90
Gastos financieros 6,126.81  5,422.57 4,521.14 3,367.32  1,890.42
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 101,425.05 85,817.47 87,671.67 66,64891 59,548.48
IMPUESTOS 29,920.39 25,316.15 25,863.14 19,661.43 17,566.80
RESULTADO DEL EJERCICIO 71,504.66 60,501.32 61,808.53 46,987.48 41,981.67
RENTABILIDAD SOBRE LA INVERSION 239.68%  165.25%  135.70% 83.76% 59.73%
RENTABILIDAD FINANCIERA 382.95%  253.14%  202.04%  119.99% 83.76%
INVERSION TOTAL 44,873 55,213.55 67,936.96 83,592.36 102,855.38
INVERSION EN RRPP 18,672 23,900.38 30,592.48 39,158.38 50,122.72

Nota: Informacion obtenidas del andlisis de costos y gastos operativos del proyecto
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Figura 5 Histograma de la rentabilidad sobre la inversion y patrimonial del
proyecto 2023-2027.
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Nota: Elaboracién propia

Inversién de capital periodo 2023
Inversion de capital 2023 = Inv. Capital 2022 x (1 + wacc)
Inversion de capital 2023 = 36,469.08 x (1+ 23.04%) = S/44,873
Inversion en RRPP periodo 2023
Inversion en RRPP = Inv.RRPP x (1 + COK)
Inversion en RRPP = 14,583.62 x (1+ 28%) = §/18,672
Rentabilidad sobre lainversién (ROA) periodo 2023

_ Utilidad Operativa 2023 (EBIT) _ 107,551.86

ROA = 239.689
0 Total de inversion 2023 44,873 39.68%
Rentabilidad sobre el patrimonio (ROE) periodo 2023
Resultado del ejercicio 2023 (UDII) 71,504.66
ROA = = = 382.95%

Total de inversion en RRPP 2023 18,672

Finalmente, con los datos del estado de resultados proyectado se elabor6 el flujo y

caja proyectado 2023-2027 los resultados son los que se muestran a continuacion
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Tabla 79 Presupuesto de resultados proyectado 2023-2027 (en soles corrientes)

RUBRO

| 2022 | 2023 | 2024

2025 |

2026

| 2027 |

Ingresos por venta

504,443.5 514,225.9 524,9525

8 8 6 536,762.64 862,321.00
Crédito fiscal 24,591.28 25,516.65 26,568.88 27,773.38 29,169.13
Materia prima directa 16,073.14 16,384.94 16,726.89 17,103.05 17,519.39
Materiales directos 1,868.94 1,905.20 1,944.96 1,988.70 2,037.11
Energia de maquinaria 216.00 220.19 224.79 229.84 235.44
Tel, internet, cable (fab) 324.00 340.20 357.21 375.07 393.82
Alquiler de local (40%) 1,728.00 1,900.80 2,090.88 2,299.97 2,529.96
Agua de fabrica (V) 324.00 340.20 357.21 375.07 393.82
Energia Eléctrica taller 432.00 453.60 476.28 500.09 525.10
Gastos de Mantenimiento 709.20 780.12 897.14 1,076.57 1,345.71
Telef. Internet, cable (adm) 324.00 340.20 357.21 375.07 393.82
Alquiler del local (60%) 2,592.00 2,851.20 3,136.32 3,449.95 3,794.95
TOTAL, INGRESOS $/529,035 S$/539,743 S/551,521 $/564,536 S/891,490
Inversion inicial Total 36,469.08
105,368.3 107,412.4 109,654.0
Materia prima directa 8 0 6 112,120.02 114,849.34
Materiales directos 12,251.96 12,489.63 12,750.29 13,037.02 13,354.38
Energia de maquinaria 1,416.00 1,443.47 1,473.59 1,506.73 1,543.41
Tel, internet, cable (taller) 2,124.00 2,230.20 2,341.71 2,458.80 2,581.74
Alquiler de local (40%) 11,328.00 12,460.80 13,706.88 15,077.57 16,585.32
Agua de fabrica (V) 2,124.00 2,230.20 2,341.71 2,458.80 2,581.74
Energia Eléctrica taller 2,832.00 2,973.60 3,122.28 3,278.39 3,442.31
Gastos de Mantenimiento 4,649.20 5,114.12 5,881.24 7,057.49 8,821.86
Telef. Internet, cable (adm) 2,124.00 2,230.20 2,341.71 2,458.80 2,581.74
Alquiler local adm. (60%) 2,124.00 2,230.20 2,341.71 2,458.80 2,581.74
118,810.0 130,691.0 130,691.0
Sueldo de operario 0 0 0 143,760.10 143,760.10
Sueldo del jefe de taller 28,558.00 31,413.80 34,555.18 38,010.70 41,811.77
Sueldo personal de
limpieza 15,696.00 17,265.60 18,992.16 20,891.38 22,980.51
Sueldo del administrador 40,766.00 44,842.60 44,842.60 49,326.86 49,326.86
Sueldo del contador 27,250.00 29,975.00 29,975.00 32,972.50 32,972.50
Sueldo de la secretaria 18,530.00 20,383.00 20,383.00 22,421.30 22,421.30
Retenciones 90,799.84 92,560.68 94,491.46 96,617.27 96,617.27
TOTAL, EGRESOS S/36,469 S/486,751 S/517,946 S/529,886 $/565,913 S/578,814
S/36,469.0 S/42,283. S/21,796. S/21,635. S/312,676.
FLUJO ECONOMICO 8 48 13 86 -$/1,376.49 24
PERIODO DE RECUPERACION $/36,469.0 S/2,589.5 EJAE:FLEM S/44,534. S/378,406.
INVERSION 8 3 87 19 $/53,420.16 54
(+) CREDITO DIRECTO 21,881.45
(-) Cuota del servicio de
deuda 8,641.94 8,641.94 8,641.94 8,641.94 8,641.94
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FLUJO FINANCIERO -5/14,588 S/33,642 S/13,154 S/12,994 -5/10,018 S/304,034
PERIODO DE RECUERACION DEL
CAPITAL -5/14,588 $/32,315 S/54,357 $/59,559 $/380,269
VANE | S/134,170. >WACC=
= 31 TIRE 106.05% [ 23.81%
VANF | S/110,672.
= 96 TIRF 195.83% | >COK=30%

Nota: elaborado tomando como referencia el presupuesto de resultados 2023-2027

Consideraciones para elaborar el presupuesto de caja proyectado 2023-2027

» EIl crédito fiscal corresponde a los pagos por concepto del IGV en las
compras el cual constituye un ingreso debido a que en buena cuenta
representalo que nos debe la SUNAT por nuestras operaciones de compras.

» Las retenciones constituyen un egreso puesto que constituye un dinero
cobrado por concepto de IGV por nuestras ventas. De este monto debe
restarse el crédito fiscal para determinar el monto a pagar a la SUNAT al
término del ejercicio contable.

» Para determinar el periodo de recuperacién del proyecto se tomé en cuenta
el WACC del proyecto.

» Paralarecuperacion delainversion del capital patrimonial se tomé en cuenta

el costo de oportunidad del capital (COK)-

Valor actual neto econdmico del proyecto

5
Fi
VANE to = Z S —
proyecto L (1+WAacC) 0
42,283.48 21,796.13 312,676.24

VANE Proyecto =

+ —36,469.08
(14 0.2304)*  (1+ 0.2304)* (14 0.2304)°

VANE Proyecto = §/134,170.31

Valor actual neto financiero del proyecto

5
Fi
VANF to = z _  ___IRRPP
proyecto £, (1+ COK)!
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33,642 4 13,154 304,034
(140281 (1+0.28)27 (14+0.28)°

VANF Proyecto = 14,588

VANF Proyecto =5/110,672.96
Periodo recuperacion de la inversion periodo 2023.
PRI 2023 =Io x (14 wacc) + FNE 2023
PRI 2023 = —36,469.08x (1+0.2304) + 42,283.48 = —5/2,589.53
Periodo recuperacion de la inversion periodo 2024.
PRI 2024 = PRI 2023 x (14 wacc) + FNE 2024
PRI 2024 = —2,589.53 x (1 + 0.2304) + 21,796.13 = §/18,609:87
Periodo recuperacion de la inversion patrimonial periodo 2023.
PRIP 2023 = IRRPP x (14 COK) + FNF 2023
PRIP 2023 = —14,588 x (1 + 0.28) + 33,642 = §/14,969

Tasa interna de retorno econdmica del proyecto (TIRE)

_ FNE1 4 FNE?2 4 FNES
o= (1+TIRE)*  (1+TIRE)? (1+TIRE)Y

42,283.48 21,796.13 312,676.24

36,469 = + 4o
(1+TIRE)' ' (1+ TIRE)? (1+TIRE)S

TIRE = 106.05%

Tasa interna de retorno Financiera del proyecto (TIRF)

o on pRpp = FNFL_ FNF2__ FNFS
oen T +TIRF)L " A+ TIRF? " (A + TIRF)S
33,642 13,154 304,034
14588 =

_|_ + s
(1+TIRF)  (1+TIRE)2 ' (1 +TIRE)S

TIRF = 195.83%
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Figura 6 Tasa interna de retorno econémica del proyecto (TIRE)

VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO DEL PROYECTO
$/250,000.00
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Nota: Elaboracion propia

Figura 7 Tasa interna de retorno Financiera del proyecto (TIRF)

VALOR ACTUAL NETO FINANCIERO

5/60,000.00
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Nota: Elaboracién propia

111



4.4. Objetivo especifico 4. Determinar la viabilidad del proyecto

Después de realizar el estudio técnico econdmico se determind que el proyecto es

viable con econdmica y financieramente por las siguientes razones:

1. El valor actual neto economico y financiero resulto positivo con valor de
S/134,170.31y S/110,672.96 lo cual nos demostro la viabilidad econdmica y
financiera del proyecto como puede verse en la tabla 79.

2. Larecuperacion de la inversion total del proyecto resultd ser en el afio 2024
con un excedente de S/18,609.87.

3. LaTasa internade retorno econdémicay financieraresulto serdel 106.05% y
195.83% los cuales cual representa el maximo costo financiero que soporta
lainversidn total y patrimonial el proyecto. Siendo estos valores mayores que
del WACC (23.04%) y el Cok (28%) respectivamente como puede verse en
tabla 79y figura 6 y figura 7

4. La recuperacion de la inversién de capital patrimonial resulto ser en el afio
2023 con un excedente de liquidez del orden de S/14,969.

5. Todo lo anteriormente mencionado demuestraque el proyecto requiere poca
inversion y su rentabilidad es alta aun considerando margenesde utilidad del

15% solamente entre otros.

V. DISCUSION DE RESULTADOS

5.1 Objetivo especifico 1: Realizar un estudio estratégico del proyecto
considerando el micro y macroentorno del sector.
Nuestro trabajo de investigacion se inicio realizando un analisis externo e
interno del sector donde se desarrolla el proyecto con el objetivo de
determinar las oportunidades y amenazas hacia el sector debido a los
factores politicos, econémicos, ambiental, social y legal y asi poder
determinar estrategias para aprovechar las oportunidades y reducir las
amenazas. De igual forma se realizé un analisis del microentorno utilizando
las fuerzas competitivas de Porter a fin de determinar las fortalezas y
debilidades existentes dentro del sector y con ello establecer estrategias de
tipo competitivo durante el desarrollo del proyecto. Como resultado final se

elaboré la matriz FODA donde se establecieron algunas estrategias de tipo
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competitivo basicamente relacionadas con la diferenciacion, liderazgo en
costos y de integracién. Todos los trabajos de investigacion de los
antecedentes no realizaron el estudio estratégico del proyecto y por tanto
consideramos que es una debilidad debido a que no consideraron las
variables internas y externas al sector que muy bien hubiesen hecho mas

eficiente el resultado de sus trabajos de investigacion.

5.2 Objetivo especifico 2: Realizar un estudio de mercado del proyecto.
Nuestro estudio realizé un muestreo de tipo probabilistico la cual se desarroll6
con la aplicacidén de una encuesta. Para la determinacion de la muestra se
realiz6 una segmentacién de mercado de tipo demogréafico, econémico y
geografico obteniéndose una muestra de 374 personas distribuidas en las
localidades de Piura, Veintiséis de octubre, Castilla, Catacaos y la Unién. La
encuesta se realizd en forma aleatoria. Posteriormente se determino la
demanda potencial, disponible, efectiva y objetivo del proyecto en unidades
de 250 gramos del producto para 5 afios futuros el cual fue el tiempo de
planeamiento del proyecto. (Aguilar Tirado, Chévez Calmet, Criollo Zapata,
Nufiez Tume, & Seminario Purihuaman, 2021) en el trabajo de investigacion
“Implementacién de saborizantes naturales en el proceso de produccién de
chifles ‘Don Eloy” en Piura” realizado en la Facultad de Ingenieria de la
Universidad de Piura. El estudio de mercado se realizO mediante una
encuesta cuya muestra previamente se determiné mediante una
segmentacion de mercado y aplicando posteriormente una formula
probabilistica para poblaciones finitas. (Villaseca, 2020) en la tesis
“Proyecto de Pre factibilidad financiera para la formalidad de los snacks
artesanales Del Cultivo” previo a la obtencion del titulo de Ingeniero en
Gestion Empresarial realizado en la Universidad Particular San Gregorio de
Portoviejo. Utilizo una metodologia explicativa buscando analizar en
profundidad el consumo de chifles artesanales para lo cual se aplicaron
técnicas de investigacion de mercado como encuestas, FODA y revision

biografica.
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5.3 Objetivo especifico 3: Realizar el estudio Técnico econdmico del proyecto.

El estudio técnico econdmico del proyecto se inicié con la localizacion de
planta usando el método de ponderacion de factores a nivel macro y micro
localizacion determinandose la localidad de Piura con un valor de peso
ponderado de 8.44 puntos sobre la base de 16 factores de éxito.
Posteriormente se determind el presupuesto de inversién de capital y
operativa del proyecto obteniéndose valores de S/36,469.08 y 396,891.72
para el primer afio de ejecucién del proyecto. Para determinar el presupuesto
de resultados se determiné primero la capacidad de planta por el método del
VANE obteniéndose la capacidad optima de 34,678 unidades. Finalmente se
obtuvo valores del VANE y VANF de S/ 134,170.31 y S/110,672.96
respectivamente. Asimismo, se obtuvo una TIRE y TIRF de 106.05% vy
195.83% respectivamente. (Antonio, 2019) en la tesis de “Plan de negocio
para la elaboracion y comercializacion de chifles en la provincia de Santo
Domingo de los Tsachilas, 2018”, su estudio técnico econémico no considero
el andlisis de la capacidad de planta y punto de equilibrio solamente se limitd
a trabajar con la demanda objetivo del proyecto teniendo como resultado final
que el proyecto es altamente viable con valores de la TIR del 75.28% y un
periodo de recuperacion de la inversion de 1 afio, 4 meses y 27 dias. No
determino el periodo de superacion de la inversion de capital patrimonial cuyo
valor es muy importante dado que representa el tiempo en que se recupera el
aporte de los accionistas. (Villaseca, 2020) en la tesis “Proyecto de Pre
factibilidad financiera para la formalidad de los snacks artesanales Del
Cultivo”. Su capacidad de plantalo realizo considerando los niveles del punto
de equilibrio operativo, obteniendo como resultado una TIR de 65% y un VAN
de $176.296,52 con un tiempo de recuperacion de la inversion de capital de 3
afos, y como resultado resaltante una relacién de beneficio costo de $ 3,59.
5.4 Objetivo especifico 4: Determinar la viabilidad del proyecto
Nuestro trabajo de investigacién concluyo con una viabilidad econdmica y
financiera representada por los valores del VANE y VANF de S/134,170.31 y
S/110,672.96 respectivamente y periodos de recuperaciéon de la inversion de
capital en el aino 2024 con un excedente de S/18,6.9.84 y el periodo de

recuperacién de la inversién patrimonial en el afio 2023 con un excedente de
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S/14.969. Todo lo mencionado anteriormente se corrobora con los valores de
la tasa interna de retorno econdmico de 106.05% mucho mayor que el costo
de financiamiento del portafolio de inversiones del proyecto de 23.04%.
Asimismo, latasa internade retorno del flujo financierofue de 195.83% mayor
que el costo de oportunidad del inversionista de 28%. (Villaseca, 2020) en la
tesis “Proyecto de Pre factibilidad financiera para la formalidad de los snacks
artesanales Del Cultivo” se obtuvo como resultado una TIRE de 65% y un
VANE de $176.296,52 con un tiempo de recuperacion de 3 afios, y como
resultado resaltante unarelacion de beneficio costo de $ 3,59. No determino
la tasa interna de retorno financieroy su periodo de recuperacion respectivo.
(Aguilar Tirado, Chavez Calmet, Criollo Zapata, Nufiez Tume, & Seminario
Purihuaméan, 2021) en el trabajo de investigacion “Implementacion de
saborizantes naturales en el proceso de produccion de chifles "Don Eloy”
Elaboro el flujo de caja econémico el cual demostré que si es rentable segin
el resultado de su VANE y TIRE con S/ 34,408 y 55.81% con un periodo de
recuperacion de 2 afios. De igual forma no determino los valores del VANF,
TIRF y el periodo de recuperacion respectivo valores muy importantes desde

el punto de vista financiero.
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VI. CONCLUSIONES

1. En el estudio estratégico del proyecto se determiné que en el mercado de
deben aplicar estrategias de diferenciaciony liderazgo en costos debido
basicamente que existen bastantes marcas en el mercado, pero con poco
valor agregado al producto final y por otro lado aplicar economias de escala
con precios bastante competitivos, dado que el producto es una marca
nueva. Asimismo, aplicar estrategias de integracion vertical de salida
estableciendo nuestros propios puntos de venta para abaratar costos.

2. Conrespecto al estudio de mercado se determin6 la demanda potencial del
mercado siguiendoloscriterios de segmentacioén econdmicos,demograficos
y geograficos siendo su valor de 14,361 habitantes el cual se tom6 como
base para la determinacion de la muestra mediante la aplicacion de una
formula probabilistica para poblaciones finitas obteniéndose un valor de 374
habitantes. Finalmente, con datos obtenidos de la encuesta se determiné la
demanda objetivo del proyecto 2023 - 2027 en bolsas de 250 gramos.

3. Enlafase de estudiotécnico econémico se determind la inversién de capital
del proyecto basicamente a nivel de activos el cual ascendio a S/36,469.08
con un financiamiento del 60% de deuda y 40% provenientes de recursos
propios resultado un costo promedio de financiamiento del 23.04% anual.
Asimismo, se determiné la inversidn de capital operativo para el primer afio
de ejecucion del proyecto (2023) resultando un valor de S/396,891.72. Por
otro lado, de determino la capacidad de planta optima utilizando la
metodologia del VPN obteniéndose un nivel de produccién optima de 34,678
bolsas de 250 gramos. Con este nivel de produccion se elabor6 el
presupuesto de resultados y el presupuesto de caja proyectado 2023-2027
obteniéndose valores del VANE y VANF de 134,170.31 y S/110,672.96
respectivamente. Asimismo, se determinaron valores de la TIRE y TIRF de
106.05% y 195.83% respectivamente.

4. Finalmente se realizé la evaluacion econdmica y financiera del proyecto
determinandose su viabilidad respectivamente debido a que sus valores del
VAN son positivos y sus tasas internas de retorno tanto econodmica y

financieras del proyecto son superiores al costo financieros de la inversion
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del proyecto (WACC = 23.04%) y Costos de oportunidad de capital
(COK=28%). Asimismo, se demostrd que el periodo de recuperacion de la

inversion total del proyecto y de recursos propios fue en los periodos 2024 y
2023 con excedentes positivos de S/18,609.87 y S/14,969 respectivamente.
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VIl. RECOMENDACIONES

Para determinar la viabilidad econdmica y financiera del proyecto en forma

sostenida durante el periodo de planeamiento del proyecto se recomienda:

1.

Realizar estudios de mercado para determinar el nivel de posicionamiento
del producto dentro del sectory tomar las medidas correctivas para lograr la
sostenibilidad de las ventas.

Aplicar estrategias de liderazgo en costos mediante economias de escala a
fin de mantener y mejorar la cobertura de mercado.

Aplicar estrategias de integracion de salida estableciendo lugares de venta
propios a fin de abaratar costos y protegiendo la calidad del producto.
Establecer politicas de pago a proveedores con Periodos promedio de pago
mayores al periodo promedio de cobranzas a fin de asegurar el
abastecimiento de la materia prima del producto final.

Actualizar periédicamente ya sea semestral o anual los estados financieros
proyectados a fin de actualizar costos y gastos operativos para evitar
contingencias relacionados con las necesidades operativas de fondos.
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ANEXOS

Anexol. Resultados de la encuesta realizada en forma aleatoria segun la cuota de

distribucién por localidades

éCual es s .
éCual essu . éConsume o ha
su lugar . éConsume o ha )
Marca , promedio de . consumido
Género Edad de ] consumido .
temporal . . ingreso . chifles con
residencia chifles? .
5 mensual? saborizantes?
9/1/2023 Femeni Urbanizac Mas de Muy Muy
16:01:36 no 40-50 afios ion S/5000 frecuentemente frecuentemente
9/1/2023 Masculi Menos de
16:05:11 no 20-30 afos Calle S/2500 Frecuentemente Ocasionalmente
9/1/2023 Femeni Urbanizac Menos de
16:08:02 no 30-40 anos ion S/2500 Frecuentemente Raramente
9/1/2023 Masculi Urbanizac Mas de
16:08:38 no 30-40 afios ion S/5000 Ocasionalmente Ocasionalmente
9/1/2023 Masculi Menos de
16:09:42 no 20-30 afios Calle S/2500 Ocasionalmente Ocasionalmente
9/1/2023 Femeni Menos de
16:11:22 no 20-30 afios Calle S/2500 Ocasionalmente Raramente
9/1/2023 Femeni Urbanizac Mas de
16:17:03 no 40-50 afios ion S/5000 Ocasionalmente Ocasionalmente
9/1/2023 Masculi Urbanizac S/2500 -
16:18:31 no 20-30 afios ion S/3000 Raramente Ocasionalmente
9/1/2023 Masculi Urbanizac Menos de
16:18:33 no 20-30 afos ion S/2500 Ocasionalmente Ocasionalmente
9/1/2023 Femeni Menos de
16:18:49 no 20-30 afios Calle S/2500 Ocasionalmente Ocasionalmente
9/1/2023 Masculi Urbanizac Menos de
16:21:38 no 20-30 afios ion S/2500 Ocasionalmente Ocasionalmente
9/1/2023 Femeni Menos de Muy
16:22:33 no 20-30 afios Calle S/2500 frecuentemente Ocasionalmente
9/1/2023 Femeni S/3000 -
16:25:23 no 20-30 afios Calle S/3500 Frecuentemente Nunca
9/1/2023 Masculi $/2500 -
16:37:30 no 20-30 afios Calle S/3000 Ocasionalmente Raramente
9/1/2023 Masculi Urbanizac Menos de
16:44:21 no 20-30 ainos ion S/2500 Frecuentemente Frecuentemente
9/1/2023 Femeni S/3000 - Muy
16:52:23 no 40-50 afos Anexo S/3500 frecuentemente Frecuentemente
9/1/2023 Femeni Urbanizac S$/2500 -
16:54:24 no 30-40 anos ion S/3000 Frecuentemente Nunca
9/1/2023 Femeni Urbanizac S$/2500 -
16:54:50 no 20-30 afios ion S/3000 Ocasionalmente Raramente
9/1/2023 Femeni Urbanizac S/2500 -
17:11:51 no 30-40 aios ion S/3000 Frecuentemente Frecuentemente
9/1/2023 Femeni Menos de
17:13:31 no 20-30 afnos AA. HH S/2500 Ocasionalmente Raramente
9/1/2023 Femeni Menos de
17:21:04 no 20-30 afios AA. HH S/2500 Ocasionalmente Ocasionalmente
9/1/2023 Masculi Menos de
17:21:40 no 20-30 afos AA. HH S/2500 Ocasionalmente Nunca
9/1/2023 Masculi Menos de
18:05:43 no 20-30 afios Cercado  5/2500 Ocasionalmente Ocasionalmente
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9/1/2023
19:52:58
9/1/2023
20:48:44
9/2/2023
16:07:11
9/2/2023
16:12:04
9/2/2023
16:20:30
9/2/2023
16:44:33
9/2/2023
16:47:10
9/2/2023
16:49:00
9/2/2023
16:50:59
9/2/2023
16:52:33
9/2/2023
16:55:08
9/2/2023
17:04:13
9/2/2023
17:18:12
9/2/2023
21:06:21
9/2/2023
22:17:30
9/2/2023
23:32:27
9/2/2023
23:50:02
9/2/2023
23:57:57
9/3/2023

0:27:42
9/3/2023

6:56:33
9/3/2023

8:38:21
9/3/2023

9:09:02
9/3/2023

9:56:43
9/3/2023
10:09:04
9/3/2023
10:28:31
9/3/2023
10:59:49
9/3/2023
11:24:38
9/3/2023
14:47:35

Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no

20-30 afos

30-40 anos

20-30 afos

20-30 afios
mas de 50
afios
mas de 50
afos
mas de 50
afos
mas de 50
afos

20-30 afos

30-40 aiios

40-50 afios

40-50 aios

40-50 anos

20-30 afos
mas de 50
afios
mas de 50
afios

30-40 aiios

20-30 afos

30-40 aios
mas de 50
afos
mas de 50
afos
mas de 50
afios

40-50 afios
mas de 50
afios
mas de 50
afos
mas de 50
afos

30-40 anos
mas de 50
afios

AA. HH

Calle
Urbanizac
ion

Calle

AA. HH
Urbanizac
ion

Calle

Calle

Calle

AA. HH
Urbanizac
ion

Calle

Calle
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Cercado
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

AA. HH
Urbanizac
ion

AA. HH
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Cercado

Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
S/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
$/3500 -
S/5000
$/2500 -
S/3000
S/2500 -
S/3000
S/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
Mds de
S/5000
Mas de
S/5000
S/3500 -
S/5000
S/3000 -
S/3500
S/3000 -
S/3500
S/3500 -
S/5000
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
S/3000 -
S/3500
S/3500 -
S/5000
S/3500 -
S/5000
S/3000 -
S/3500
$/2500 -
S/3000
S/3000 -
S/3500
Mas de
S/5000
$/2500 -
S/3000
S/3500 -
S/5000

Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Raramente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente

Muy
frecuentemente

Frecuentemente

Raramente

Ocasionalmente

Nunca

Ocasionalmente

Frecuentemente

Nunca

Nunca

Nunca

Nunca

Ocasionalmente

Frecuentemente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Raramente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Raramente

Ocasionalmente

Nunca

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Raramente

Nunca

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Muy
frecuentemente
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9/3/2023
15:10:52
9/3/2023
15:21:26
9/3/2023
15:24:39
9/3/2023
15:28:38
9/3/2023
15:29:29
9/3/2023
15:39:35
9/3/2023
15:46:25
9/3/2023
16:34:59
9/3/2023
16:38:14
9/3/2023
17:24:13
9/3/2023
17:51:35
9/3/2023
18:24:55
9/3/2023
18:32:20
9/3/2023
18:40:42
9/3/2023
18:44:03
9/3/2023
18:52:14
9/3/2023
18:59:16
9/3/2023
19:00:59
9/3/2023
19:04:23
9/3/2023
19:07:20
9/3/2023
19:07:58
9/3/2023
19:21:56
9/3/2023
19:23:20
9/3/2023
19:25:22
9/3/2023
19:30:32
9/3/2023
20:04:55
9/3/2023
20:40:45
9/3/2023
21:00:49

Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no

40-50 aios

40-50 aios

40-50 afios

40-50 afios

40-50 aios

40-50 anos

40-50 anos

40-50 aios

40-50 aios

40-50 aiios

40-50 afios

30-40 anos

mas de 50

anos

mas de 50

anos

40-50 afios

mas de 50

afos

20-30 afios

40-50 aios

30-40 anos

40-50 aios

40-50 aios

30-40 aios

30-40 aiios

mas de 50

anos

30-40 anos

30-40 anos

20-30 afos

20-30 afos

Cercado
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle

AA. HH

Calle

Cercado

Calle

Calle
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle
Urbanizac
ion

Calle
Urbanizac
ion

AA. HH
Cercado

Urbanizac
ion

Calle
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle
Calle
Urbanizac
ion

AA. HH

Calle

S/2500 -
S/3000
S/3000 -
S/3500
Mas de
S/5000
S/3000 -
S/3500
$/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
S/3500 -
S/5000
Mas de
S/5000
S/3000 -
S/3500
Menos de
S/2500
S/3500 -
S/5000
Mads de
S/5000
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
S/3000 -
S/3500
S/3000 -
S/3500
$/2500 -
S/3000
$/3000 -
S/3500
Mas de
S/5000
$/2500 -
S/3000
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
$/3000 -
S/3500
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
$/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500

Frecuentemente
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Muy
frecuentemente
Muy
frecuentemente
Muy
frecuentemente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Frecuentemente
Raramente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Ocasionalmente
Raramente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Muy

frecuentemente

Frecuentemente

Raramente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Raramente
Nunca
Raramente
Nunca
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Raramente
Nunca
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Nunca
Ocasionalmente
Nunca
Raramente

Ocasionalmente

Frecuentemente
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9/3/2023
21:11:16
9/3/2023
21:12:59
9/3/2023
21:18:55
9/3/2023
21:19:11
9/3/2023
21:27:30
9/3/2023
21:44:04
9/3/2023
21:49:02
9/3/2023
21:51:20
9/3/2023
21:51:39
9/3/2023
21:52:03
9/3/2023
21:55:44
9/3/2023
21:56:04
9/3/2023
21:58:52
9/3/2023
22:01:24
9/3/2023
22:03:51
9/3/2023
22:09:22
9/3/2023
22:11:09
9/3/2023
22:11:22
9/3/2023
22:11:44
9/3/2023
22:13:48
9/3/2023
22:14:59
9/3/2023
22:15:12
9/3/2023
22:15:16
9/3/2023
22:15:19
9/3/2023
22:17:01
9/3/2023
22:17:03
9/3/2023
22:17:51
9/3/2023
22:18:41

Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no

40-50 aios

30-40 anos

40-50 afios

40-50 afios

mas de 50

anos

mas de 50

anos

30-40 anos

20-30 afos

20-30 afos

30-40 aiios

20-30 afios

20-30 afos

20-30 afos

20-30 afos

20-30 afos

20-30 afos

40-50 afios

20-30 afos

30-40 anos

mas de 50

anos

20-30 afos

30-40 aios

30-40 aiios

30-40 aios

30-40 anos

mas de 50

anos

40-50 aios

40-50 afios

Calle

AA. HH
Urbanizac
ion

Calle

AA. HH
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle
Urbanizac
ion

Calle
Urbanizac
ion

Calle

Calle

Calle

AA. HH
Urbanizac
ion

Calle

Cercado
Urbanizac
ion

Calle
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

S/2500 -
S/3000
S/2500 -
S/3000
S/3500 -
S/5000
Mas de
S/5000
S/3000 -
S/3500
$/3500 -
S/5000
Mas de
S/5000
S/2500 -
S/3000
S/2500 -
S/3000
Mas de
S/5000
S/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
S/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
S/3000 -
S/3500
$/2500 -
S/3000
S/3500 -
S/5000
S/3000 -
S/3500
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
$/2500 -
S/3000
Mds de
S/5000
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000

Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Raramente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Raramente
Frecuentemente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Ocasionalmente

Nunca

Nunca

Ocasionalmente

Raramente

Frecuentemente

Raramente

Raramente

Raramente

Raramente

Nunca

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Raramente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Ocasionalmente

Raramente

Nunca

Ocasionalmente

Nunca

Frecuentemente

Nunca

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Raramente
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9/3/2023
22:19:44
9/3/2023
22:20:03
9/3/2023
22:22:12
9/3/2023
22:26:51
9/3/2023
22:36:40
9/3/2023
22:48:57
9/3/2023
22:50:58
9/3/2023
22:52:24
9/3/2023
23:00:28
9/3/2023
23:06:23
9/3/2023
23:07:47
9/3/2023
23:14:05
9/3/2023
23:18:12
9/3/2023
23:40:02
9/3/2023
23:47:17
9/3/2023
23:56:57
9/4/2023

1:29:48
9/4/2023

1:40:44
9/4/2023

2:55:08
9/4/2023

4:55:17
9/4/2023

5:14:43
9/4/2023

6:12:24
9/4/2023

6:47:01
9/4/2023

6:49:49
9/4/2023

7:12:50
9/4/2023

7:16:39
9/4/2023

8:15:29
9/4/2023

8:19:04

Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no

20-30 afos
30-40 anos
mas de 50
afos

40-50 afios
20-30 afos
mas de 50
anos

20-30 afos
mas de 50
anos

20-30 afos
40-50 aiios
20-30 afios
30-40 anos
40-50 anos
40-50 aios
mas de 50
afos

20-30 afos
30-40 aiios
30-40 aios
mas de 50
anos

20-30 afos
mas de 50
anos

20-30 afos
40-50 afios
30-40 aios
30-40 anos
40-50 aios

20-30 afos

30-40 aios

Urbanizac
ion

Calle

Cercado
Urbanizac
ion

Cercado
Urbanizac
ion

Calle
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle

AA. HH
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle
Calle
Calle

AA. HH

Calle
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle

Cercado
Cercado
Urbanizac

ion

Calle

S/2500 -
S/3000
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
Mds de
S/5000
Mads de
S/5000
Menos de
S/2500
S/3000 -
S/3500
S/3000 -
S/3500
$/2500 -
S/3000
S/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
Mads de
S/5000
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
S/3500 -
S/5000
S/3500 -
S/5000
Mas de
S/5000
S/3500 -
S/5000
Mds de
S/5000
Mas de
S/5000
S/2500 -
S/3000
S/3500 -
S/5000
Mas de
S/5000

Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Raramente
Frecuentemente
Raramente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Nunca
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente

Frecuentemente

Frecuentemente

Nunca

Raramente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Nunca

Raramente

Nunca

Ocasionalmente

Nunca

Frecuentemente

Ocasionalmente

Raramente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Raramente

Raramente

Raramente

Nunca

Ocasionalmente

Raramente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Nunca

Ocasionalmente

Raramente

Nunca

Raramente
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9/4/2023

8:34:24
9/4/2023

8:56:40
9/4/2023

9:06:07
9/4/2023

9:07:30
9/4/2023

9:18:24
9/4/2023

9:18:48
9/4/2023

9:39:42
9/4/2023
11:04:21
9/4/2023
11:32:34
9/4/2023
11:33:21
9/4/2023
11:42:26
9/4/2023
11:56:33
9/4/2023
12:03:49
9/4/2023
12:31:52
9/4/2023
12:34:41
9/4/2023
13:03:14
9/4/2023
13:06:20
9/4/2023
13:06:25
9/4/2023
13:09:11
9/4/2023
13:09:23
9/4/2023
13:11:06
9/4/2023
13:15:57
9/4/2023
13:16:46
9/4/2023
13:19:14
9/4/2023
13:41:13
9/4/2023
13:47:10
9/4/2023
14:15:13
9/4/2023
14:20:16

Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no

30-40 anos
mas de 50
anos

mas de 50
afos

mas de 50
afios

20-30 afos
20-30 afos
30-40 anos
30-40 anos
20-30 afos
40-50 aiios
40-50 afios
40-50 aios
30-40 anos
20-30 afos
30-40 aios
mas de 50
afos

40-50 afios
30-40 anos
40-50 anos
30-40 anos
mas de 50
anos

20-30 afos
mas de 50
anos

40-50 aios
40-50 aios
30-40 anos
30-40 anos

mas de 50
afios

Calle
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

AA. HH
Urbanizac
ion

AA. HH
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

AA. HH

AA. HH

Calle

Calle
Urbanizac
ion

AA. HH
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle
Urbanizac
ion

Calle
Urbanizac
ion

AA. HH
Calle

Urbanizac
ion

S/2500 -
S/3000
S/3000 -
S/3500
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
Menos de
S/2500
$/3000 -
S/3500
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
S/3500 -
S/5000
Menos de
S/2500
S/3000 -
S/3500
S/3500 -
S/5000
S/3500 -
S/5000
S/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
Menos de
S/2500
Mads de
S/5000
S/3500 -
S/5000
Mas de
S/5000
S/2500 -
S/3000
Mas de
S/5000
$/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
$/2500 -
S/3000
Mas de
S/5000

Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Frecuentemente
Raramente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Frecuentemente

Frecuentemente

Ocasionalmente

Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Ocasionalmente
Raramente
Raramente
Raramente
Ocasionalmente
Nunca

Nunca
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Ocasionalmente
Raramente
Nunca
Frecuentemente
Ocasionalmente
Nunca
Raramente
Nunca

Nunca
Raramente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Nunca
Frecuentemente
Nunca

Ocasionalmente

Nunca
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9/4/2023
14:26:13
9/4/2023
14:43:20
9/4/2023
14:47:11
9/4/2023
14:53:21
9/4/2023
14:55:07
9/4/2023
14:56:54
9/4/2023
15:10:14
9/4/2023
15:52:28
9/4/2023
16:16:44
9/4/2023
16:45:00
9/4/2023
16:52:32
9/4/2023
16:54:51
9/4/2023
17:05:43
9/4/2023
17:10:49
9/4/2023
17:14:34
9/4/2023
17:21:34
9/4/2023
17:21:38
9/4/2023
17:41:32
9/4/2023
18:07:53
9/4/2023
18:12:03
9/4/2023
18:20:18
9/4/2023
18:34:20
9/4/2023
18:34:44
9/4/2023
18:57:51
9/4/2023
19:03:19
9/4/2023
19:11:02
9/4/2023
19:49:52
9/4/2023
22:17:37

Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no

40-50 aios

20-30 afos
mas de 50
afios
mas de 50
afios
mas de 50
afios

30-40 aios
mas de 50
afos
30-40 aios
mas de 50
afos

30-40 aiios

40-50 afios

mas de 50

anos

40-50 anos

40-50 aios

20-30 afos

20-30 afos

30-40 aiios

20-30 afos

30-40 anos

30-40 aios
Menos de 20
afos
mas de 50
afios

30-40 aiios
Menos de 20
anos

40-50 aios
40-50 aios
Menos de 20

anos

30-40 aios

Calle

AA. HH
AA. HH
Urbanizac
ion

AA. HH
Calle
Urbanizac
ion

Calle
Calle
Calle

AA. HH
AA. HH
Calle
Urbanizac
ion

AA. HH
AA. HH
AA. HH
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle
Calle
Calle
Calle
Calle

Calle

Calle

Menos de
S/2500
S/2500 -
S/3000
S/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
$/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
S/3500 -
S/5000
$/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
S/3500 -
S/5000
S/3000 -
S/3500
S/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
S/3500 -
S/5000
$/2500 -
S/3000
S/2500 -
S/3000
Mas de
S/5000
Menos de
$/2500
Mas de
S/5000
Menos de
S/2500
S/3000 -
S/3500
Mas de
S/5000

Muy
frecuentemente

Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Muy
frecuentemente
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Muy
frecuentemente

Muy
frecuentemente

Ocasionalmente
Raramente
Raramente
Ocasionalmente
Raramente

Muy
frecuentemente
Ocasionalmente
Raramente
Nunca
Ocasionalmente
Nunca
Raramente
Nunca
Raramente
Ocasionalmente
Nunca
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Raramente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Raramente
Ocasionalmente
Nunca

Frecuentemente

Ocasionalmente
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9/4/2023
23:50:47
9/5/2023

5:14:36
9/5/2023

7:23:06
9/5/2023

9:53:32
9/5/2023
10:40:06
9/5/2023
10:44:13
9/5/2023
10:46:30
9/5/2023
10:49:29
9/5/2023
11:03:19
9/5/2023
11:06:28
9/5/2023
11:20:21
9/5/2023
11:23:42
9/5/2023
11:25:18
9/5/2023
11:27:40
9/5/2023
11:32:09
9/5/2023
11:40:43
9/5/2023
12:06:22
9/5/2023
12:24:35
9/5/2023
12:32:01
9/5/2023
12:39:22
9/5/2023
12:48:51
9/5/2023
12:52:37
9/5/2023
13:16:38
9/5/2023
13:50:22
9/5/2023
14:21:21
9/5/2023
14:52:28
9/5/2023
14:55:50
9/5/2023
15:01:05

Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no

30-40 anos
20-30 afos
20-30 afos
20-30 afos
30-40 anos
20-30 afos
20-30 afos
20-30 afos
30-40 anos
40-50 aiios
20-30 afios
Menos de 20
anos

20-30 afos
Menos de 20
anos
Menos de 20
afos

20-30 afos
Menos de 20
afios
Menos de 20
anos

40-50 afos
Menos de 20
anos

20-30 afos
20-30 afos
40-50 afios
Menos de 20
anos

20-30 afos

20-30 afos

20-30 afos
Menos de 20
afios

Cercado
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

AA. HH
Calle
Calle

Calle

Calle
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

AA. HH
Calle
Calle

AA. HH
Calle

Anexo

AA. HH
Urbanizac
ion

AA. HH

AA. HH
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle

Calle

AA. HH

Calle

Mas de
S/5000
S/2500 -
S/3000
S/3500 -
S/5000
Menos de
S/2500
$/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
$/2500 -
S/3000
S/2500 -
S/3000
S/2500 -
S/3000
Mas de
S/5000
Mds de
S/5000
Menos de
S/2500
$/3000 -
S/3500
Menos de
S/2500
S/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
S/3500 -
S/5000
$/3000 -
S/3500
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
S/2500 -
S/3000
S/3000 -
S/3500
Menos de
$/2500
Mas de
S/5000
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000

Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Frecuentemente
Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Raramente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente

Frecuentemente

Frecuentemente

Nunca

Raramente

Ocasionalmente

Raramente

Nunca

Raramente

Frecuentemente

Raramente

Raramente

Ocasionalmente

Raramente

Ocasionalmente

Raramente

Ocasionalmente

Nunca

Ocasionalmente

Nunca

Frecuentemente

Ocasionalmente

Raramente

Raramente

Ocasionalmente

Nunca

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Raramente

Ocasionalmente
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9/5/2023
15:07:45
9/5/2023
15:10:48
9/5/2023
15:12:02
9/5/2023
15:13:48
9/5/2023
15:19:54
9/5/2023
15:28:51
9/5/2023
15:31:07
9/5/2023
15:35:30
9/5/2023
15:39:12
9/5/2023
15:39:37
9/5/2023
15:42:06
9/5/2023
15:43:13
9/5/2023
15:44:53
9/5/2023
15:45:48
9/5/2023
15:46:03
9/5/2023
15:47:57
9/5/2023
15:49:24
9/5/2023
15:49:58
9/5/2023
15:51:25
9/5/2023
15:53:35
9/5/2023
15:54:39
9/5/2023
15:54:53
9/5/2023
15:55:29
9/5/2023
15:56:42
9/5/2023
15:56:44
9/5/2023
15:59:39
9/5/2023
16:03:26
9/5/2023
16:06:48

Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no

mas de 50
anos
Menos de 20
anos
30-40 aios
20-30 afos
20-30 afos
mas de 50
anos
20-30 afos
20-30 afos
20-30 afos
30-40 aiios
30-40 aiios
20-30 afos
20-30 afos
20-30 afos
20-30 afos
20-30 afos
20-30 afios
20-30 afos
mas de 50
anos
mas de 50
anos
40-50 aios
20-30 afos
mas de 50
anos
mas de 50
anos
40-50 aios
20-30 afos

20-30 afos

20-30 afos

Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

AA. HH
Urbanizac
ion

Calle

AA. HH

Calle
Urbanizac
ion

Calle

AA. HH
AA. HH
Calle

AA. HH
Urbanizac
ion

Calle
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle
Calle
Urbanizac
ion

AA. HH

AA. HH
Urbanizac
ion

Calle

AA. HH
AA. HH

Calle

Calle

Mas de
S/5000
S/2500 -
S/3000
S/3000 -
S/3500
S/3500 -
S/5000
$/2500 -
S/3000
$/3500 -
S/5000
S/3000 -
S/3500
S/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
$/2500 -
S/3000
S/3000 -
S/3500
Mas de
S/5000
Menos de
S/2500
S/3000 -
S/3500
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
S/2500 -
S/3000
S/3000 -
S/3500
Mads de
S/5000
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
Mds de
S/5000
S/3500 -
S/5000
Mas de
S/5000
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500

Ocasionalmente
Frecuentemente
Raramente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Muy

frecuentemente

Frecuentemente

Nunca

Nunca

Nunca
Ocasionalmente
Nunca

Nunca
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Raramente

Muy
frecuentemente
Raramente
Nunca
Raramente
Nunca
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Nunca
Raramente
Nunca
Raramente
Nunca

Nunca
Raramente
Raramente

Raramente

Nunca
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9/5/2023
16:24:14
9/5/2023
16:29:06
9/5/2023
16:32:17
9/5/2023
16:36:14
9/5/2023
16:41:11
9/5/2023
17:01:00
9/5/2023
17:08:02
9/5/2023
17:14:30
9/5/2023
17:17:25
9/5/2023
17:25:04
9/5/2023
17:31:42
9/5/2023
18:26:26
9/5/2023
18:32:22
9/5/2023
18:35:12
9/5/2023
18:37:17
9/5/2023
18:41:35
9/5/2023
18:50:42
9/5/2023
18:51:46
9/5/2023
18:54:15
9/5/2023
19:07:13
9/5/2023
19:20:31
9/5/2023
19:20:32
9/5/2023
19:21:09
9/5/2023
19:21:14
9/5/2023
19:21:16
9/5/2023
19:23:13
9/5/2023
19:25:08
9/5/2023
19:26:19

Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no

30-40 anos
20-30 afos
20-30 afos
20-30 afos
20-30 afos
20-30 afos
40-50 anos
30-40 anos
20-30 afos
20-30 afios
20-30 afios
30-40 anos
20-30 afos
20-30 afos
30-40 aios
20-30 afos
20-30 afios
20-30 afos
Menos de 20
anos
30-40 anos
mas de 50
anos
mas de 50
afos
mas de 50
anos
40-50 aios
mas de 50
anos
mas de 50
anos
mas de 50
anos

mas de 50
afios

Anexo
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle
Urbanizac
ion

Calle
Calle

Urbanizac
ion

Calle

AA. HH

Calle
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

AA. HH

Cercado

Calle

Calle

Calle

AA. HH
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Cercado
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle

Calle

Cercado

Urbanizac
ion

Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
$/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
S/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
S/3500 -
S/5000
S/3500 -
S/5000
S/3000 -
S/3500
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
S/3500 -
S/5000
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
$/2500 -
S/3000
Mds de
S/5000
Mas de
S/5000
S/3500 -
S/5000
S/3500 -
S/5000
Mas de
S/5000

Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Raramente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Nunca

Raramente

Nunca

Nunca

Frecuentemente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Raramente

Ocasionalmente

Raramente

Frecuentemente

Raramente

Nunca

Raramente

Nunca

Nunca

Ocasionalmente

Raramente

Ocasionalmente

Nunca

Ocasionalmente

Raramente

Nunca

Nunca

Ocasionalmente

Raramente

Ocasionalmente

Nunca
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9/5/2023
19:26:21
9/5/2023
19:26:28
9/5/2023
19:29:58
9/5/2023
19:32:33
9/5/2023
19:33:10
9/5/2023
19:35:12
9/5/2023
19:35:20
9/5/2023
19:35:32
9/5/2023
19:36:57
9/5/2023
19:40:22
9/5/2023
19:41:56
9/5/2023
19:42:36
9/5/2023
19:42:39
9/5/2023
19:42:47
9/5/2023
19:43:09
9/5/2023
19:45:26
9/5/2023
19:45:33
9/5/2023
19:46:08
9/5/2023
19:50:06
9/5/2023
19:51:32
9/5/2023
19:51:36
9/5/2023
19:57:41
9/5/2023
20:02:14
9/5/2023
20:03:43
9/5/2023
20:04:14
9/5/2023
20:04:19
9/5/2023
20:05:07
9/5/2023
20:05:26

Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no

mas de 50
afos
mas de 50
afos

40-50 afios

30-40 aiios
mas de 50
anos

20-30 afos

20-30 afos
mas de 50
afos
mas de 50
afos
mas de 50
afios
mas de 50
afios

30-40 aios
Menos de 20
afos
mas de 50
afos
mas de 50
afios
mas de 50
afios

20-30 afios

30-40 anos
mas de 50
anos

30-40 aios
mas de 50
afos
mas de 50
afios

30-40 aiios
30-40 aios
30-40 anos
40-50 aios
mas de 50
anos

mas de 50
afios

Urbanizac
ion

Cercado
Calle
Calle
Calle
Urbanizac
ion

AA. HH
AA. HH

Calle

AA. HH
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle

Calle
Urbanizac
ion

AA. HH
Calle

AA. HH
Calle
Urbanizac
ion

Calle
Calle
Calle
Urbanizac
ion

AA. HH
Cercado
AA. HH

Urbanizac
ion

Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
Menos de
S/2500
Mds de
S/5000
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
S/3000 -
S/3500
Mds de
S/5000
S/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
Menos de
S/2500
S/3000 -
S/3500
Mads de
S/5000
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
S/3500 -
S/5000
S/3000 -
S/3500
S/3500 -
S/5000
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
S/3500 -
S/5000
Mas de
S/5000

Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Frecuentemente
Frecuentemente
Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Raramente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente

Frecuentemente

Frecuentemente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Raramente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Nunca

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Nunca

Ocasionalmente

Nunca

Raramente

Nunca

Nunca

Nunca

Raramente

Raramente

Raramente

Ocasionalmente

Raramente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Nunca

Raramente

Nunca
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9/5/2023
20:06:06
9/5/2023
20:06:30
9/5/2023
20:06:55
9/5/2023
20:12:16
9/5/2023
20:12:42
9/5/2023
20:13:28
9/5/2023
20:24:15
9/5/2023
20:24:52
9/5/2023
20:25:54
9/5/2023
20:26:54
9/5/2023
20:30:27
9/5/2023
20:30:46
9/5/2023
20:31:47
9/5/2023
20:33:29
9/5/2023
20:38:41
9/5/2023
20:40:33
9/5/2023
20:42:33
9/5/2023
20:42:47
9/5/2023
20:47:45
9/5/2023
20:51:25
9/5/2023
20:54:52
9/5/2023
20:55:22
9/5/2023
21:03:42
9/5/2023
21:05:22
9/5/2023
21:12:13
9/5/2023
21:13:33
9/5/2023
21:35:02
9/5/2023
21:38:48

Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no

40-50 afos
mas de 50
afos
mas de 50
afios
mas de 50
afios

30-40 afios
mas de 50
afos
mas de 50
afos
mas de 50
afos

30-40 anos

30-40 aiios
mas de 50
afios

30-40 anos
mas de 50
anos

30-40 anos
mas de 50
afos

20-30 afos

20-30 afios

40-50 aios

30-40 anos

40-50 aios

40-50 aios
mas de 50
afos

20-30 afios
mas de 50
afios
mas de 50
afos

40-50 aios
40-50 aios

mas de 50
afios

Calle

Calle

Anexo

Calle
Urbanizac
ion

Cercado

AA. HH
Urbanizac
ion

Calle
Urbanizac
ion

AA. HH

Calle
Urbanizac
ion

Anexo

AA. HH
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle
Calle

Urbanizac
ion
Cercado
AA. HH
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

AA. HH
Cercado

Urbanizac
ion

Calle

S/2500 -
S/3000
S/3500 -
S/5000
Mas de
S/5000
S/3500 -
S/5000
Mds de
S/5000
Mads de
S/5000
$/2500 -
S/3000
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
S/3500 -
S/5000
S/3000 -
S/3500
Mads de
S/5000
Menos de
S/2500
S/3000 -
S/3500
S/2500 -
S/3000
S/3500 -
S/5000
Menos de
S/2500
Mads de
S/5000
S/3000 -
S/3500
Mas de
S/5000
Mas de
S/5000
S/3000 -
S/3500
$/2500 -
S/3000
S/3000 -
S/3500
Menos de
S/2500
S/3500 -
S/5000
Mas de
S/5000

Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Raramente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Raramente

Muy
frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente

Raramente

Frecuentemente

Raramente

Nunca

Raramente

Raramente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Raramente

Raramente

Raramente

Ocasionalmente

Raramente

Frecuentemente

Raramente

Raramente

Nunca

Raramente

Frecuentemente

Frecuentemente

Ocasionalmente

Nunca

Nunca

Ocasionalmente

Nunca

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Nunca

Nunca

Ocasionalmente
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9/5/2023
21:42:40
9/5/2023
21:47:21
9/5/2023
22:24:21
9/5/2023
22:28:52
9/5/2023
22:29:31
9/5/2023
22:41:21
9/5/2023
22:41:46
9/5/2023
22:43:48
9/5/2023
23:30:23
9/5/2023
23:50:42
9/5/2023
23:57:50
9/6/2023

0:01:31
9/6/2023

1:19:20
9/6/2023

1:21:14
9/6/2023

2:01:19
9/6/2023

6:24:47
9/6/2023

7:29:25
9/6/2023

7:30:32
9/6/2023

7:37:32
9/6/2023

7:50:33
9/6/2023

8:39:34
9/6/2023

9:23:05
9/6/2023

9:30:11
9/6/2023

9:31:42
9/6/2023

9:32:34
9/6/2023

9:37:01
9/6/2023
10:29:05
9/6/2023
11:08:05

Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Masculi
no
Femeni
no
Femeni
no
Femeni
no

40-50 aios

20-30 afos

20-30 afos
mas de 50
afios

30-40 anos
Menos de 20
anos

30-40 anos
Menos de 20
anos

20-30 afos
mas de 50
afios

20-30 afios

20-30 afos

30-40 aios
mas de 50
afos
Menos de 20
afios
mas de 50
afios
mas de 50
afios

20-30 afos
40-50 afos
30-40 anos
mas de 50
anos

mas de 50
afos

40-50 afios
40-50 aios
30-40 anos
30-40 anos

30-40 anos

20-30 afos

Urbanizac
ion

Calle

Calle
Urbanizac
ion

AA. HH

Cercado
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle
AA. HH
Calle

Calle
Urbanizac
ion

AA. HH
Calle

Calle
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

Calle

AA. HH
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion
Urbanizac
ion

AA. HH

AA. HH

S/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
S/3000 -
S/3500
Menos de
S/2500
S/3000 -
S/3500
Menos de
S/2500
Menos de
S/2500
$/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
S/3500 -
S/5000
$/3000 -
S/3500
S/3500 -
S/5000
Menos de
S/2500
Mas de
S/5000
S/2500 -
S/3000
$/2500 -
S/3000
Menos de
S/2500
S/3000 -
S/3500
Mas de
S/5000
S/3500 -
S/5000
Mas de
S/5000
Mds de
S/5000
Mas de
S/5000
S/2500 -
S/3000
S/3500 -
S/5000
Menos de
S/2500

Frecuentemente
Raramente
Raramente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Raramente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Raramente

Muy
frecuentemente
Frecuentemente
Frecuentemente
Raramente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Nunca
Frecuentemente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Nunca

Nunca
Raramente
Raramente
Ocasionalmente
Raramente
Ocasionalmente
Frecuentemente
Muy
frecuentemente
Raramente
Raramente
Raramente
Nunca

Nunca

Nunca
Ocasionalmente
Raramente
Ocasionalmente
Raramente
Ocasionalmente
Nunca
Ocasionalmente
Nunca

Nunca

Nunca
Raramente

Ocasionalmente

Raramente
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9/6/2023 Femeni Urbanizac 5/2500 -
12:45:14 no 40-50 afos ion S/3000 Frecuentemente Nunca
9/6/2023 Femeni Urbanizac S$/2500 -
12:47:44 no 30-40 anos ion S/3000 Frecuentemente Nunca
9/6/2023 Femeni Urbanizac S$/2500 -
12:49:38 no 30-40 aios ion S/3000 Frecuentemente Nunca
9/6/2023 Femeni Urbanizac S/3500 -
15:47:38 no 40-50 afios ion S/5000 Ocasionalmente Nunca
9/6/2023 Masculi mas de 50 Mas de
17:47:52 no anos AA. HH S/5000 Ocasionalmente Raramente
9/6/2023 Masculi $/3000 -
19:52:53 no 40-50 afos Calle S/3500 Frecuentemente Frecuentemente
9/7/2023 Femeni mas de 50 Mas de
0:07:34 no afnos Cercado  S/5000 Ocasionalmente Ocasionalmente
9/7/2023 Masculi Urbanizac Menos de
0:07:35 no 20-30 afios ion S/2500 Ocasionalmente Ocasionalmente
9/7/2023 Masculi mas de 50 Mas de Muy
18:59:43 no anos AA. HH S/5000 frecuentemente Ocasionalmente
9/8/2023 Femeni Urbanizac S$/2500 - Muy Muy
0:00:19 no 20-30 afios ion S/3000 frecuentemente frecuentemente
9/8/2023 Femeni Urbanizac S/2500 -
14:45:30 no 20-30 afios ion S/3000 Raramente Nunca
9/14/2023 Masculi Menos de
8:41:35 no 20-30 ainos AA. HH S/2500 Frecuentemente Frecuentemente
9/15/2023 Masculi Urbanizac S/3000 -
18:04:02 no 30-40 afios ion S/3500 Ocasionalmente Raramente
9/25/2023 Femeni Urbanizac 5/2500 -
9:54:28 no 30-40 anos ion S/3000 Raramente Raramente
9/26/2023 Femeni Mas de
20:12:30 no mas de 50 afios S/5000 Ocasionalmente Raramente
; éDoénde ) )
éCon o éComepraria la . .y
i ¢Qué consume . L .. Indique el ¢Ddénde
qué éEstaria dispuesto | presentacion de ,
frecuenc maTrca de | normalmen a consumir chifles chifle con sabor de compraria
ia chifles h.a .te los con saborizantes saborizantes U probal?lemente
consumid | chifles con preferenc| los chifles con
consume ) naturales? naturales de 250 ) )
) o? saborizante ar? ia saborizantes?
s?
Muy
Semanal Olaechea Bodegas Ocasionalmente frecuentemente Orégano Bodegas
Semanal Piuranito Bodegas Ocasionalmente Ocasionalmente Picante Bodegas
Quincen
al Otros Otros Ocasionalmente Ocasionalmente Picante Bodegas
Semestr
al Otros Otros Frecuentemente Ocasionalmente Picante Minimarkets
Semestr
al Piuranito  Bodegas Frecuentemente Frecuentemente Picante Supermercados
Quincen
al Otros Bodegas Frecuentemente Frecuentemente Ajo Bodegas
Quincen Terminal de
al Otros Bodegas Frecuentemente Ocasionalmente Ajo buses
Semestr
al Otros Bodegas Ocasionalmente Ocasionalmente Picante Bodegas
Terminal de
Mensual Otros Kiosko Ocasionalmente Ocasionalmente Orégano buses
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Quincen
al
Quincen
al

Semanal

Mensual

Mensual

Semanal
Semanal

Semanal
Quincen
al

Semanal
Mensual

Anual
Quincen
al
Quincen
al
Quincen
al
Semestr
al

Mensual
Semanal
Quincen
al

Semanal
Mensual
Mensual
Quincen
al

Mensual

Mensual
Semanal
Semanal
Semanal
Mensual

Mensual
Semanal
Mensual
Semestr
al

Mensual

Mensual
Semestr
al

Crickets
Piuranito

Otros
Otros

Piuranito

Otros
Otros

Piuranito

Otros
Otros
Otros

Piuranito
Otros
Olaechea
Otros

Piuranito
San
Miguel
Otros

Piuranito
Otros
Otros
Otros

Otros
Otros
San
Miguel
Piuranito
Otros
Crickets
Piuranito

Otros
Olaechea
Piuranito

Piuranito
Otros

Piuranito

Otros

Otros
Bodegas

Bodegas
Otros

Hogar

Bodegas
Otros
Otros

Otros
Kiosko
Hogar

Kiosko
Otros
Bodegas
Kiosko
Bodegas

Hogar
Otros

Hogar
Bodegas
Hogar
Otros
Restaurant
es

Otros

Bodegas
Kiosko
Bodegas
Otros
Bodegas
Restaurant
es
Bodegas
Bodegas

Bodegas
Bodegas

Kiosko

Kiosko

Ocasionalmente
Muy
frecuentemente
Muy
frecuentemente

Ocasionalmente

Raramente
Muy
frecuentemente

Frecuentemente

Raramente

Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Ocasionalmente
Frecuentemente

Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Raramente

Raramente
Raramente

Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente

Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Nunca

Ocasionalmente

Frecuentemente

Frecuentemente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente
Frecuentemente

Raramente

Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Ocasionalmente
Ocasionalmente

Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente

Raramente
Raramente

Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Ocasionalmente

Ocasionalmente
Frecuentemente
Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Raramente

Raramente

Picante
Picante

Orégano

Orégano
Picante

Picante
Orégano

Picante

Picante
Ajo
Picante

Picante
Picante
Orégano
Ajo

Ajo

Ajo
Orégano

Ajo
Picante
Ajo
Picante

Picante
Picante

Ajo
Picante
Picante
Orégano
Picante

Picante
Ajo

Picante

Ajo

Picante
Picante

Picante

Minimarkets
Bodegas

Bodegas

Minimarkets
Terminal de
buses

Bodegas
Supermercados

Bodegas

Bodegas
Bodegas
Bodegas
Bodegas

Bodegas

Minimarkets
Terminal de
buses

Minimarkets

Tienda principal
Bodegas
Terminal de
buses

Bodegas
Bodegas

Tienda principal

Minimarkets
Bodegas

Bodegas
Minimarkets
Bodegas
Bodegas
Bodegas

Tienda principal
Supermercados
Supermercados

Bodegas

Bodegas
Terminal de
buses

Bodegas
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Mensual

Mensual
Semestr
al

Semanal

Mensual

Semanal

Semanal

Mensual
Semanal

Mensual
Quincen
al

Semanal
Quincen
al

Mensual
Semanal

Anual
Quincen
al

Semanal

Semanal
Semestr
al
Quincen
al

Semanal

Anual
Semestr
al
Semestr
al
Quincen
al

Mensual
Semestr
al

Anual
Quincen
al

Mensual
Quincen
al

Semanal

Semanal

Semanal

Otros

Piuranito

Otros
Piuranito

Otros

Piuranito

Piuranito

Otros
Otros

Piuranito
San
Miguel

Crickets

Otros
Otros
Otros
Otros

Otros
Otros

Piuranito
Otros

Olaechea
Otros
Crickets

Piuranito

Otros
San
Miguel

Otros

Piuranito

Piuranito

Piuranito

Piuranito

Otros
Otros

Piuranito

Otros

Bodegas
Hogar

Hogar
Hogar
Otros

Bodegas
Bodegas

Kiosko
Otros
Hogar

Otros
Bodegas

Kiosko
Hogar
Hogar

Bodegas
Restaurant
es

Bodegas

Bodegas
Restaurant
es

Otros
Hogar
Bodegas

Kiosko
Otros
Hogar
Bodegas

Restaurant
es

Otros

Bodegas
Otros

Bodegas
Otros
Hogar

Kiosko

Raramente

Ocasionalmente

Ocasionalmente
Ocasionalmente

Ocasionalmente
Muy
frecuentemente

Ocasionalmente
Muy
frecuentemente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Frecuentemente
Muy
frecuentemente

Raramente
Raramente
Raramente

Frecuentemente

Ocasionalmente
Nunca

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente
Ocasionalmente

Raramente

Ocasionalmente

Nunca

Frecuentemente
Muy
frecuentemente

Ocasionalmente

Ocasionalmente
Muy
frecuentemente

Raramente

Raramente
Frecuentemente

Frecuentemente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Raramente

Ocasionalmente
Ocasionalmente

Ocasionalmente
Muy
frecuentemente

Raramente

Frecuentemente
Ocasionalmente
Ocasionalmente
Muy
frecuentemente

Ocasionalmente

Ocasionalmente
Raramente
Raramente

Frecuentemente

Frecuentemente
Nunca

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Frecuentemente
Ocasionalmente

Raramente

Raramente

Raramente

Frecuentemente

Frecuentemente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Raramente

Raramente
Frecuentemente

Frecuentemente

Frecuentemente

Picante
Ajo

Ajo
Orégano

Picante

Ajo

Picante

Picante
Picante

Picante
Picante
Orégano

Picante
Picante
Orégano

Orégano

Orégano
Orégano

Orégano
Orégano

Picante
Orégano

Picante
Picante
Ajo

Picante
Picante

Orégano

Picante

Orégano

Orégano

Orégano
Orégano

Picante

Ajo

Bodegas

Supermercados

Bodegas
Tienda principal

Minimarkets

Bodegas

Bodegas
Terminal de
buses

Minimarkets

Tienda principal
Bodegas
Bodegas

Supermercados
Tienda principal
Bodegas
Bodegas

Bodegas
Minimarkets

Bodegas
Tienda principal

Tienda principal
Bodegas

Bodegas
Terminal de
buses

Minimarkets

Supermercados
Terminal de
buses

Supermercados

Bodegas

Bodegas

Minimarkets

Minimarkets
Tienda principal

Bodegas
Terminal de
buses
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Semanal

Mensual
Anual

Mensual
Quincen
al
Semestr
al

Mensual

Semanal

Mensual
Semestr
al
Quincen
al

Semanal
Quincen
al
Quincen
al

Mensual
Quincen
al

Mensual

Semanal
Semestr
al
Quincen
al

Anual

Mensual
Quincen
al

Semanal
Mensual

Semanal
Quincen
al
Semestr
al

Mensual

Semanal
Semestr
al
Quincen
al

Mensual

Piuranito
San
Miguel

Otros

Piuranito
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Semestr
al

Mensual
Anual
Semanal

Mensual

Anual
Mensual
Mensual

Mensual
Semestr
al
Semestr
al
Quincen
al

Semanal

Mensual

Mensual

Semanal

Mensual
Quincen
al

Olaechea

Otros
Piuranito

Piuranito
Piuranito

Piuranito
Otros
Crickets
Piuranito
Olaechea

Otros
Piuranito

Otros
Crickets
Otros

Otros
Otros
Otros
Otros
Otros

Otros
Otros
Piuranito

Piuranito
San
Miguel
San
Miguel
San
Miguel
San
Miguel

Otros
Otros

Otros
Otros

Otros

Kiosko

Bodegas
Hogar

Hogar
Bodegas
Otros

Kiosko
Hogar
Kiosko
Otros

Bodegas
Hogar

Kiosko

Bodegas
Restaurant
es

Otros
Otros
Hogar
Hogar

Otros
Restaurant
es

Bodegas
Kiosko

Kiosko

Bodegas
Bodegas
Bodegas

Bodegas

Bodegas
Restaurant
es

Kiosko

Bodegas

Hogar

Muy
frecuentemente

Frecuentemente

Frecuentemente

Frecuentemente
Raramente

Ocasionalmente
Muy
frecuentemente

Nunca

Frecuentemente

Ocasionalmente

Raramente
Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente
Nunca
Raramente
Frecuentemente

Ocasionalmente

Raramente
Raramente
Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Frecuentemente

Raramente
Muy
frecuentemente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Muy
frecuentemente

Frecuentemente

Frecuentemente

Frecuentemente
Raramente

Ocasionalmente
Ocasionalmente
Nunca

Muy
frecuentemente

Ocasionalmente

Raramente
Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente
Nunca
Raramente
Frecuentemente

Ocasionalmente

Ocasionalmente
Raramente
Ocasionalmente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Raramente

Frecuentemente

Frecuentemente

Raramente

Frecuentemente

Ocasionalmente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Picante

Orégano
Picante

Orégano
Ajo
Ajo

Picante
Picante
Orégano
Picante

Picante
Picante

Picante
Orégano
Picante

Picante
Ajo
Orégano
Picante

Picante

Picante
Orégano
Picante

Picante
Orégano
Orégano
Picante

Ajo

Picante
Ajo

Picante

Picante

Ajo

Bodegas

Bodegas
Terminal de
buses

Tienda principal
Bodegas

Supermercados
Bodegas

Tienda principal
Bodegas
Minimarkets

Bodegas
Tienda principal

Minimarkets
Bodegas
Bodegas

Supermercados
Supermercados
Supermercados
Supermercados

Tienda principal

Bodegas
Minimarkets
Supermercados

Minimarkets
Supermercados
Minimarkets
Minimarkets

Minimarkets

Tienda principal
Bodegas

Terminal de
buses

Bodegas

Bodegas
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Semanal Otros Otros Nunca Nunca Picante Tienda principal
Restaurant
Mensual Otros es Frecuentemente Frecuentemente Picante Supermercados
Mensual Otros Otros Ocasionalmente Raramente Picante Supermercados
Semanal Olaechea Bodegas Ocasionalmente Ocasionalmente Ajo Minimarkets
San
Mensual Miguel Otros Ocasionalmente Ocasionalmente Orégano Tienda principal
San
Mensual  Miguel Bodegas Ocasionalmente Frecuentemente  Ajo Supermercados
Terminal de
Anual Otros Otros Raramente Raramente Orégano  buses
Quincen
al Otros Hogar Frecuentemente Ocasionalmente Picante Tienda principal
Semestr
al Piuranito  Hogar Ocasionalmente Ocasionalmente Picante Bodegas
Quincen
al Otros Bodegas Ocasionalmente Ocasionalmente Orégano Bodegas
Anual Otros Otros Nunca Nunca Orégano Bodegas
Quincen
al Otros Otros Raramente Raramente Orégano Bodegas
Mensual Olaechea Hogar Ocasionalmente Ocasionalmente Orégano  Minimarkets
Semestr
al Otros Otros Ocasionalmente Raramente Orégano Bodegas
Mensual Piuranito  Hogar Frecuentemente Frecuentemente Picante Tienda principal
Mensual Piuranito  Hogar Frecuentemente Frecuentemente Picante Bodegas
Mensual Piuranito  Hogar Frecuentemente Frecuentemente Picante Bodegas
Semestr
al Otros Otros Ocasionalmente Ocasionalmente Orégano Bodegas
Quincen
al Piuranito  Otros Raramente Raramente Picante Bodegas
Semanal Otros Bodegas Frecuentemente Frecuentemente Picante Bodegas
Semestr Terminal de
al Otros Otros Raramente Raramente Picante buses
Semanal Otros Bodegas Ocasionalmente Ocasionalmente Picante Bodegas
Semanal Otros Hogar Frecuentemente Frecuentemente Picante Bodegas
Muy Muy Terminal de
Semanal Otros Bodegas frecuentemente frecuentemente Ajo buses
Anual Otros Bodegas Raramente Raramente Orégano  Minimarkets
Semanal Otros Otros Frecuentemente Ocasionalmente Picante Supermercados
Mensual Otros Bodegas Raramente Raramente Ajo Bodegas
Semestr
al Otros Otros Ocasionalmente Ocasionalmente Picante Minimarkets
Semestr
al Crickets Hogar Raramente Ocasionalmente Ajo Tienda principal
¢Qué rango . . , .
. ¢Cuantas bolsas L N é¢Por cual medio
de precio ¢Qué nombre é¢Qué tipo de o .
, de 250 gr . L ., publicitario prefiere
estaria - considera idéneo presentacion
. consumiria al ., escuchar acerca del
dispuesto a para la marca? elegiria Ud.?
mes producto?
pagar?
14 soles Mas de 4 bolsas  Chifles La Piuranita De yute Redes sociales
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13 soles
13 soles
14 soles
14 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles

13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
14,50 soles
13 soles
13 soles
14 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
14,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13,50 soles

13 soles
13,50 soles
13,50 soles
13 soles
14 soles
13 soles
14,50 soles

3 bolsas
3 bolsas
2 bolsas
3 bolsas
2 bolsas
2 bolsas
2 bolsas
1 bolsa

3 bolsas
2 bolsas
2 bolsas
2 bolsas
3 bolsas
3 bolsas
3 bolsas
3 bolsas
2 bolsas
1 bolsa

3 bolsas
4 bolsas

1 bolsa
2 bolsas
1 bolsa
4 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
1 bolsa
4 bolsas
3 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
4 bolsas
3 bolsas
Mads de 4 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
4 bolsas
3 bolsas
1 bolsa

2 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
1 bolsa
1 bolsa

2 bolsas

Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Crujientes Snacks
Chifles La Variada
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifles La Variada
Crujientes Snacks
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita

Chifes organicos
Organic banana
Chifles La Variada
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Chifles La Piuranita

Chifes organicos
Organic banana
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifes organicos

Chifes organicos

De papel

De papel

Bolsa transparente
De yute

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Otros

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
De papel

De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente

Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De cartdn

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

De cartdn

De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente

De papel

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales

Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales

Redes sociales

Pagina web

Redes sociales
Comentarios de amigos
Television

Redes sociales
Televisidon

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales

Pagina web

Redes sociales

Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales
Comentarios de amigos
Comentarios de amigos
Redes sociales

Redes sociales
Televisidon

Comentarios de amigos
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13 soles
14 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13,50 soles
14 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13,50 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
14,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles

13,50 soles

2 bolsas

Mas de 4 bolsas
1 bolsa

3 bolsas

4 bolsas

2 bolsas

3 bolsas

3 bolsas

2 bolsas

2 bolsas

4 bolsas

4 bolsas

2 bolsas

1 bolsa

3 bolsas

2 bolsas

2 bolsas

Mads de 4 bolsas
1 bolsa

1 bolsa

1 bolsa

3 bolsas

Mas de 4 bolsas
1 bolsa

1 bolsa

3 bolsas

1 bolsa

2 bolsas

Mas de 4 bolsas
1 bolsa

2 bolsas

Mas de 4 bolsas
4 bolsas

1 bolsa

2 bolsas

1 bolsa

3 bolsas

1 bolsa

1 bolsa

1 bolsa

1 bolsa

3 bolsas

3 bolsas

2 bolsas

Crujientes Snacks
Organic banana
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifles La Variada
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifes orgdnicos
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Variada
Organic banana
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Organic banana
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Organic banana
Chifles La Variada
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Variada
Chifles La Variada
Chifes organicos

Chifles La Piuranita

Otros

Bolsa transparente
De papel

De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

De yute

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
De papel

De papel

Bolsa transparente
Otros

De papel

De papel

De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De yute

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

De cartén

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente

Bolsa transparente

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales

Redes sociales

Paneles publicitarios

Redes sociales
Redes sociales

Redes sociales

Comentarios de amigos

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales

Redes sociales

Comentarios de amigos

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales

Televisidon

Comentarios de amigos

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales

Redes sociales

Paneles publicitarios

Redes sociales
Redes sociales
Pagina web

Redes sociales
Redes sociales

Redes sociales

Paneles publicitarios

Redes sociales

Redes sociales



13 soles
13,50 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
14,50 soles
13,50 soles
14 soles
13 soles
13 soles
13 soles
14 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
14 soles
13 soles
14 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
14 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles

13 soles

3 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
2 bolsas
Mas de 4 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
3 bolsas
3 bolsas
3 bolsas
1 bolsa
Mads de 4 bolsas
2 bolsas
Mas de 4 bolsas
2 bolsas
3 bolsas
Mas de 4 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
3 bolsas
2 bolsas
4 bolsas
4 bolsas
4 bolsas
3 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
2 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
3 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
4 bolsas
1 bolsa

4 bolsas

Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Organic banana
Chifes organicos
Organic banana
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Crujientes Snacks
Organic banana
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Organic banana
Organic banana
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Organic banana
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Organic banana
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifes organicos

Organic banana

De papel

Bolsa transparente
Otros

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

De cartén

De papel

Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Otros

Bolsa transparente
Otros

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Otros

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
De papel

Otros

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

De papel

Bolsa transparente

Bolsa transparente

Comentarios de amigos
Paneles publicitarios
Redes sociales
Redes sociales
Pagina web

Paneles publicitarios
Redes sociales
Paneles publicitarios
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Televisidon

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales
Television

Redes sociales
Redes sociales
Television

Redes sociales
Televisidon

Redes sociales
Television

Redes sociales
Redes sociales
Paneles publicitarios
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales

Redes sociales
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13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
15 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
14 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13,50 soles
13 soles
14 soles
13 soles
13,50 soles
14 soles
13,50 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
15 soles
13 soles
13,50 soles

13 soles

2 bolsas
3 bolsas
3 bolsas
1 bolsa
4 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
Mas de 4 bolsas
Mads de 4 bolsas
4 bolsas
2 bolsas
3 bolsas
3 bolsas
2 bolsas
2 bolsas
4 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
2 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
4 bolsas
2 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
Mas de 4 bolsas
3 bolsas
4 bolsas
1 bolsa
4 bolsas
3 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
2 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
2 bolsas
1 bolsa
4 bolsas
1 bolsa
3 bolsas

1 bolsa

Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifles La Variada
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Variada
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Variada
Chifles La Piuranita
Chifles La Variada
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Organic banana
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita

Chifes organicos

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De cartdn

De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De cartén

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

De papel

De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
De papel

Otros

De papel

Bolsa transparente

Redes sociales
Television

Redes sociales
Redes sociales
Paneles publicitarios
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Pagina web

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales
Paneles publicitarios
Redes sociales
Redes sociales
Pagina web
Televisidon

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Television
Comentarios de amigos
Televisidon

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Paneles publicitarios
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Comentarios de amigos
Televisidon

Redes sociales
Television

Redes sociales
Redes sociales
Television

Paneles publicitarios
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13 soles
15 soles
13 soles
13 soles
14,50 soles
14 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
14,50 soles
14 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
14 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
14 soles
13 soles
13,50 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
14 soles
13 soles
15 soles
13,50 soles
13 soles

13 soles

4 bolsas
3 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
Mas de 4 bolsas
3 bolsas
2 bolsas
2 bolsas
3 bolsas
1 bolsa
Mas de 4 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
1 bolsa
1 bolsa
2 bolsas
3 bolsas
1 bolsa
4 bolsas
2 bolsas
4 bolsas
1 bolsa
3 bolsas
3 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
2 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
4 bolsas
2 bolsas
3 bolsas
3 bolsas
3 bolsas
3 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
3 bolsas
Mas de 4 bolsas
4 bolsas
1 bolsa

2 bolsas

Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifles La Variada
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifles La Variada
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Crujientes Snacks
Chifles La Variada
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Crujientes Snacks
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Variada
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Variada
Chifles La Variada
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifes organicos

Chifles La Variada

De papel

Bolsa transparente
Otros

Bolsa transparente
De papel

De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De yute

Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
De cartén

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De cartdn

De yute

De yute

Bolsa transparente
De papel

Otros

Bolsa transparente
Bolsa transparente

De papel

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales
Televisidon

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales
Television

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales

Pagina web

Television

Redes sociales

Pagina web

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales

Paneles publicitarios
Pagina web
Comentarios de amigos
Paneles publicitarios
Pagina web

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales

Redes sociales
Comentarios de amigos
Paneles publicitarios
Paneles publicitarios
Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales
Televisidon

Comentarios de amigos
Comentarios de amigos
Paneles publicitarios
Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales
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13 soles
13,50 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
14,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
14 soles
13 soles
13 soles
14 soles

13,50 soles

3 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
1 bolsa
3 bolsas
1 bolsa
4 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
Mas de 4 bolsas
2 bolsas
3 bolsas
Mas de 4 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
2 bolsas
3 bolsas
1 bolsa
3 bolsas
3 bolsas
3 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
1 bolsa
3 bolsas
4 bolsas
4 bolsas
2 bolsas
2 bolsas
3 bolsas
2 bolsas
3 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
3 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
2 bolsas
Mas de 4 bolsas
2 bolsas

2 bolsas

Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Organic banana
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifles La Variada
Organic banana
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Variada
Organic banana
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifes organicos
Organic banana
Crujientes Snacks
Organic banana
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifles La Variada
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Organic banana
Chifles La Piuranita

Chifes organicos

De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De carton

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De cartdn

De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De yute

De cartén

De papel

Bolsa transparente
De papel

De papel

Otros

Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

De papel

Bolsa transparente
De papel

Otros

De papel

De yute

De papel

De papel

Bolsa transparente

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Pagina web

Pagina web

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Television

Paneles publicitarios
Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales
Paneles publicitarios
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales
Redes sociales
Televisidon

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Pagina web

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales
Paneles publicitarios
Comentarios de amigos
Pagina web
Televisidon

Redes sociales

Pagina web
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13 soles
14,50 soles
13 soles
13 soles
14,50 soles
13 soles
13 soles
14,50 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
14 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
14 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
14 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
14 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
14 soles
13 soles
13 soles
13 soles

13 soles

1 bolsa

Mas de 4 bolsas
2 bolsas

Mas de 4 bolsas
4 bolsas

4 bolsas

3 bolsas

2 bolsas

3 bolsas

2 bolsas

2 bolsas

1 bolsa

1 bolsa

4 bolsas

4 bolsas

4 bolsas

Mas de 4 bolsas
4 bolsas

2 bolsas

Mas de 4 bolsas
1 bolsa

1 bolsa

3 bolsas

1 bolsa

2 bolsas

2 bolsas

3 bolsas

1 bolsa

2 bolsas

2 bolsas

1 bolsa

1 bolsa

1 bolsa

2 bolsas

3 bolsas

3 bolsas

1 bolsa

2 bolsas

2 bolsas

Mads de 4 bolsas
1 bolsa

1 bolsa

2 bolsas

2 bolsas

Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifes organicos
Organic banana
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifles La Variada
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Organic banana
Chifles La Variada
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Organic banana
Chifles La Variada
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifes organicos

Organic banana

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
De yute

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

De papel

Bolsa transparente
De yute

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De cartén

De papel

Otros

De papel

Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Otros

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De yute

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De cartdn

De papel

De papel

De papel

Bolsa transparente

Bolsa transparente

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Televisidon

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Television

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales

Redes sociales

Paneles publicitarios

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales

Redes sociales

Paneles publicitarios

Redes sociales

Paneles publicitarios

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales

Redes sociales

Comentarios de amigos

Redes sociales

Paneles publicitarios

Comentarios de amigos



14 soles
13,50 soles
14 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
14 soles
13 soles
14,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
14 soles
13 soles
13,50 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
14 soles
13,50 soles
13,50 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
14,50 soles
14 soles
13 soles
14 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles

13 soles

4 bolsas
3 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
3 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
2 bolsas
4 bolsas
1 bolsa
3 bolsas
2 bolsas
2 bolsas
3 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
1 bolsa
3 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
1 bolsa
1 bolsa
3 bolsas
4 bolsas
2 bolsas
2 bolsas
4 bolsas
1 bolsa
3 bolsas
3 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
2 bolsas
3 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
3 bolsas
2 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
1 bolsa
2 bolsas
1 bolsa
1 bolsa

Chifes organicos
Organic banana
Chifes organicos
Organic banana
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Chifles La Variada
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifes orgdnicos
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifles La Variada
Crujientes Snacks
Chifles La Variada
Crujientes Snacks
Chifes organicos
Chifes organicos
Organic banana
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifles La Variada
Chifes organicos
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Chifles La Variada
Chifles La Piuranita

Chifes organicos

De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Otros

De yute

De papel

Bolsa transparente
Otros

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
De papel

De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
De cartdn

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De yute

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Otros

De papel

De yute

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

De papel

Bolsa transparente

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales

Paneles publicitarios
Redes sociales
Comentarios de amigos
Comentarios de amigos
Pagina web

Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales

Redes sociales

Pagina web

Paneles publicitarios
Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales
Televisidon

Redes sociales

Redes sociales
Comentarios de amigos
Pagina web

Redes sociales

Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales

Pagina web

Redes sociales
Comentarios de amigos
Redes sociales

Pagina web

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales
Television

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales

Redes sociales
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14 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13 soles
13,50 soles
13 soles
14,50 soles

13 soles

3 bolsas

1 bolsa

3 bolsas

3 bolsas

3 bolsas

1 bolsa

2 bolsas

2 bolsas

1 bolsa

3 bolsas

2 bolsas

Mads de 4 bolsas
1 bolsa

Mas de 4 bolsas
1 bolsa

1 bolsa

1 bolsa

Crujientes Snacks
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Chifles La Piuranita
Crujientes Snacks
Chifles La Piuranita
Chifes organicos
Chifes organicos
Crujientes Snacks

Crujientes Snacks

De cartén

Bolsa transparente
De papel

De papel

De papel

De papel

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

De papel

De papel

Bolsa transparente
Otros

Bolsa transparente
Bolsa transparente
De papel

Bolsa transparente

Redes sociales
Redes sociales
Paneles publicitarios
Paneles publicitarios
Paneles publicitarios
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Pagina web

Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales
Redes sociales

Redes sociales

Anexo 2 Resultados de la mano de obra directa e indirecta del proyecto

RUBRO: Mano de Obra Directa
Puesto Jefe de taller
Turnos de
. 1
Trabajo:
No. de 1
Trabajadores:
Relacion Contratado
laboral
Sueldo basico 2,100.00
ESSALUD 9.00%
AFP 12.96%
FONDO: 10.00% PRIMA 1.36% COMISION
CARGO PARA
MES S;;i‘;gg ESSALUD AFP GRATIFICACION EL
EMPLEADOR
ENE 2,100.00 189.00 297 0.00 2,289.00
FEB 2,100.00 189.00 297 0.00 2,289.00
MAR 2,100.00 189.00 297 0.00 2,289.00
ABR 2,100.00 189.00 297 0.00 2,289.00
MAY 2,100.00 189.00 297 0.00 2,289.00
JUN 2,100.00 189.00 297 0.00 2,289.00
JUL 2,100.00 234.00 367 500.00 2,834.00
AGO 2,100.00 189.00 297 0.00 2,289.00
SET 2,100.00 189.00 297 0.00 2,289.00
oCT 2,100.00 189.00 297 0.00 2,289.00
NOV 2,100.00 189.00 297 0.00 2,289.00
DIC 2,100.00 234.00 367 500.00 2,834.00
TOTAL $/25,200.00 $/2,358.00 $/3,701.12 $/1,000.00 $/28,558.00

1.60%
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RUBRO: Mano de Obra Indirecta
Puesto Administrador
Turnos de 1
Trabajo:
No. de 1
Trabajadores:
Relacion
Contratado
laboral
Sueldo basico 3,000.00
ESSALUD 9.00%
AFP 12.96%
FONDO: 10.00% PRIMA 1.36% COMISION 1.60%
SUELDO CARGO PARA
MES BASICO ESSALUD AFP GRATIFICACION EL
EMPLEADOR
ENE 3,000.00 270.00 424 0.00 3,270.00
FEB 3,000.00 270.00 424 0.00 3,270.00
MAR 3,000.00 270.00 424 0.00 3,270.00
ABR 3,000.00 270.00 424 0.00 3,270.00
MAY 3,000.00 270.00 424 0.00 3,270.00
JUN 3,000.00 270.00 424 0.00 3,270.00
JUL 3,000.00 333.00 523 700.00 4,033.00
AGO 3,000.00 270.00 424 0.00 3,270.00
SET 3,000.00 270.00 424 0.00 3,270.00
OoCT 3,000.00 270.00 424 0.00 3,270.00
NOV 3,000.00 270.00 424 0.00 3,270.00
DIC 3,000.00 333.00 523 700.00 4,033.00
TOTAL S/36,000.00 S/3,366.00 S/5,283.27 S/1,400.00 $/40,766.00
RUBRO: Mano de Obra Indirecta
Puesto Contador
Turnos de 1
Trabajo:
No. de 1
Trabajadores:
Relacidn
Contratado
laboral
Sueldo basico 2,000.00
ESSALUD 9.00%
AFP 12.96%
FONDO: 10.00% PRIMA 1.36% COMISION 1.60%
CARGO PARA
MES SBL';I;II'EOO ESSALUD AFP GRATIFICACION EL
EMPLEADOR
ENE 2,000.00 180.00 283 0.00 2,180.00
FEB 2,000.00 180.00 283 0.00 2,180.00
MAR 2,000.00 180.00 283 0.00 2,180.00
ABR 2,000.00 180.00 283 0.00 2,180.00
MAY 2,000.00 180.00 283 0.00 2,180.00
JUN 2,000.00 180.00 283 0.00 2,180.00
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JUL 2,000.00 225.00 353 500.00 2,725.00
AGO 2,000.00 180.00 283 0.00 2,180.00
SET 2,000.00 180.00 283 0.00 2,180.00
OCT 2,000.00 180.00 283 0.00 2,180.00
NOV 2,000.00 180.00 283 0.00 2,180.00
DIC 2,000.00 225.00 353 500.00 2,725.00
TOTAL $/24,000.00 $/2,250.00 $/3,531.60 $/1,000.00 $/27,250.00
RUBRO: Mano de Obra Indirecta
Puesto Secretaria
Turnos de
Trabajo: 1
No. de 1
Trabajadores:
Relacién
laboral Contratado
Sueldo basico 1,300.00
ESSALUD 9.00%
AFP 12.96%
FONDO: 10.00% PRIMA 1.36% COMISION 1.60%
CARGO PARA
MES ;ﬂill'gg ESSALUD AFP GRATIFICACION EL
EMPLEADOR
ENE 1,300.00 117.00 184 0.00 1,417.00
FEB 1,300.00 117.00 184 0.00 1,417.00
MAR 1,300.00 117.00 184 0.00 1,417.00
ABR 1,300.00 117.00 184 0.00 1,417.00
MAY 1,300.00 117.00 184 0.00 1,417.00
JUN 1,300.00 117.00 184 0.00 1,417.00
JUL 1,300.00 180.00 283 700.00 2,180.00
AGO 1,300.00 117.00 184 0.00 1,417.00
SET 1,300.00 117.00 184 0.00 1,417.00
OCT 1,300.00 117.00 184 0.00 1,417.00
NOV 1,300.00 117.00 184 0.00 1,417.00
DIC 1,300.00 180.00 283 700.00 2,180.00
TOTAL $/15,600.00 $/1,530.00 $/2,401.49 $/1,400.00 $/18,530.00
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RUBRO: Mano de Obra Indirecta
Puesto Personal de limpieza
Turnos de 1
Trabajo:
No. de 1
Trabajadores:
Relacion
laboral Contratado
Sueldo basico 1,150.00
ESSALUD 9.00%
AFP 12.96%
FONDO: 10.00% PRIMA 1.36% COMISION
SUELDO CARGO PARA
MES BASICO ESSALUD AFP GRATIFICACION EL
EMPLEADOR
ENE 1,150.00 103.50 162 0.00 1,253.50
FEB 1,150.00 103.50 162 0.00 1,253.50
MAR 1,150.00 103.50 162 0.00 1,253.50
ABR 1,150.00 103.50 162 0.00 1,253.50
MAY 1,150.00 103.50 162 0.00 1,253.50
JUN 1,150.00 103.50 162 0.00 1,253.50
JUL 1,150.00 130.50 205 300.00 1,580.50
AGO 1,150.00 103.50 162 0.00 1,253.50
SET 1,150.00 103.50 162 0.00 1,253.50
OCT 1,150.00 103.50 162 0.00 1,253.50
NOV 1,150.00 103.50 162 0.00 1,253.50
DIC 1,150.00 130.50 205 300.00 1,580.50
TOTAL $/13,800.00 $/1,296.00 $/2,034.20 $/600.00 $/15,696.00

1.60%

157



