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RESUMEN

La propuesta del plan de negocio para la exportacidén enuncia de manera clara y precisa
la vision del empresario, ademas permite brindar las estrategias necesarias a los productores
de Incahuasi, para lograr que la panela granulada organica se exporte al pais de Canada. A
través del plan de negocio, nos permite analizar el mercado y obtener la factibilidad para que
el producto entre al mercado destino y lograr su exportacion, teniendo en cuenta la economia
y el impacto ambiental, de tal manera que la demanda sea exitosa; asi mismo explica la
importancia de consumir panela organica y los beneficios que esta contiene, satisfaciendo las
necesidades del consumidor canadiense; asi también el bienestar financiero de quienes lo
producen. En la presente investigacion se planted la formulacion de problema. ¢De qué
manera el plan de negocio permite la exportacion de panela organica al mercado de Canada
de los productores de Incahuasi, departamento Lambayeque 2016?. Teniendo como objetivo
general, elaborar un plan de negocio que permita la exportacion de panela granulada organica
al mercado de Canadé de los productores de Incahuasi, departamento Lambayeque 2016. El
estudio de nuestra investigacion es un enfoque cuantitativo con un tipo de investigacion
analitico — descriptivo - no experimental; su disefio de investigacién es no experimental,
trasversal descriptiva y un tipo de muestra no probabilistica; por ende para ello, se tomo en
cuenta el caserio de Laquipampa que pertenece al distrito alto andino de Incahuasi provincia
de Ferrefiafe, donde se encuesto a 20 productores que estan dispuestos a sembrar cafia de
azUcar organica para producir panela organica.

Palabras Claves: Exportacion, plan de negocio, panela organica.



ABSTRACT

The proposal of the business plan for export states clearly and precisely the vision of the
entrepreneur, in addition to providing the necessary strategies to the producers of Incahuasi,
to ensure that the organic granulated panela is exported to the country of Canada. Through the
business plan, it allows us to analyze the market and obtain the feasibility for the product to
enter the target market and achieve its export, taking into account the economy and the
environmental impact, in such a way that the demand is successful; also explains the
importance of consuming organic panela and the benefits it contains, satisfying the needs of
the Canadian consumer; thus also the financial well-being of those who produce it. In the
present investigation the problem formulation was raised. ¢ In what way does the business plan
allow the export of organic panela to the Canadian market of the Incahuasi producers,
department Lambayeque 2016 ?. Having as general objective, to elaborate a business plan that
allows the export of organic granulated panela to the Canadian market of the producers of
Incahuasi, department Lambayeque 2016. The study of our research is a quantitative approach
with a type of analytical - descriptive - non experimental research; his research design is non-
experimental, descriptive cross-sectional and a non-probabilistic type of sample; therefore,
the Laquipampa hamlet belonging to the high Andean district of Incahuasi province of
Ferrefiafe was taken into account, where 20 producers who are willing to plant organic
sugarcane to produce organic panela were surveyed.

Key Words: Export, business plan, organic panela.
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I. INTRODUCCION

En la actualidad los negocios internacionales son muy competitivos, porque se utiliza
como estrategia para el desarrollo de un plan de explotacion, lo cual permite la compra
y venta de distintos productos a nivel nacional e internacional; siendo esto, una
herramienta clave de las empresas. Las exportaciones personifican una estrategia de
entrada al mercado exterior, por consiguiente, la panela granulada se proyecta como un
producto con alto indice de exportacion en el mercado canadiense de productos
organicos, satisfaciendo las necesidades y gustos de los consumidores que buscan
mejorar su calidad de vida, salud y bienestar. La presente investigacion fue disefiada
con el objetivo de elaborar un plan de negocio que permita la exportacion de panela
organica para el mercado de Canada de los productores de Incahuasi, departamento
Lambayeque 2016; con la finalidad de brindarles la informacidn necesaria para que el
producto ya mencionado sea exportado, asi también nos permitié conocer las exigencias
del mercado y las condiciones de acceso al mercado de destino. La informacion
contenida en este documento fue recopilada considerando las fuentes mas recientes
disponibles a la fecha en la elaboracion; la informacion primaria fue obtenida de la
encuesta a los productores y entrevista a un especialista en planes de negocio de Karen
Weinberger, para evaluar la viabilidad de un negocio; permitiendo elaborar una
estructura de un plan de negocio siendo aplicado para la exportacion de panela organica
hacia el mercado de Canadd. La informacién secundaria fue adquirida
fundamentalmente a través de la entrevista con los importadores y productores de la
industria. La investigacion se desarroll6 en 4 capitulos, los cuales son detallados a

continuacion:



El capitulo I contiene la situacion problematica nivel internacional, nacional y local,
formulacién del problema; delimitacion de la investigacion; justificacion e importancia;
limitaciones de la investigacion y los objetivos que se pretender alcanzar, muestra los
antecedentes de la investigacion a nivel internacional, nacional y local; el estado de arte;
las bases tedricas y cientificas de cada una de las variables; ademaés de la definicion de
términos basicos.

El capitulo 11 contiene el tipo y disefio de la investigacidn, poblacion y muestra,
hipdtesis, operacionalizacion de variables, abordaje metodoldgico, técnicas e
instrumentos para la recoleccién de datos, criterios éticos y los criterios de rigor
cientifico, muestra el analisis e interpretacion de cada uno de los resultados.

El capitulo 111 contiene la propuesta desarrollada en base PLAN DE NEGOCIOS
Weinberger, K. (2009).

En el capitulo IV expone las conclusiones y recomendaciones de la investigacion.

1.1 Realidad Problematica.

En el Per regularmente existen empresas agroindustriales azucareras produciendo
azucar rubia y blanca refinada para el consumo humano, la melaza es utilizada como
sub producto de alimento complementario de ganado o para la industria del alcohol, asi
como el bagazo es empleado para la industria del papel. Esta es una actividad industrial
que se lleva a cabo desde siglos anteriores.

En las diferentes comunidades del Per( existe una produccion de azucar llamada
panela o chancaca que lo elaboran los propios comuneros a partir de la cafia de azlcar
para su auto consumo y comercializacién en pequefias cantidades. De acuerdo a las
investigaciones preliminares, se ha descubierto que la panela, debido a las condiciones

en la que se produce es bastante nutritiva y sobre todo ecoldgica, por todo lo antes



mencionado se piensa que este producto puede ampliar su comercializacion a nivel
nacional e internacional debido a que la tendencia de estos mercados es consumir
productos ecoldgicos y saludables.

En el departamento de Lambayeque, provincia de Ferrefiafe, se encuentra el distrito
de Incahuasi, una zona declarada en extrema pobreza donde siembran cafia de azUcar
para la produccion de panela o chancaca y aguardiente, los dos productos sirven para
auto consumo y comercializacion local, ambas en pequefias cantidades. Los productores
realizan este negocio por tradicion hace muchos afios, asi como también la utilizan para
su subsistencia.

Ante esto se abre una posibilidad de ampliar esta comercializacion a nivel
internacional debido a que, de acuerdo a lo manifestado anteriormente, los mercados
actualmente tienen una tendencia al consumo de productos ecoldgicos u organicos.

El gran problema de los comuneros es que no tienen mercado o0 no conocen quien les

pueda comprar la produccion de panela, méas adn si es para el mercado internacional.
A nivel Internacional.

Un apelativo habitual, de panela no fue reconocido hasta hace poco tiempo ya que
los nombres vernaculos utilizados en diversos paises y regiones productoras que
producen dicho fruto, empleaban acepciones diferentes para reconocerlo.

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura
(2015) menciona “que el nombre de la Panela no fue aceptado por la Comisién de Codex
Alimentarius, en junio del 2015. Asi mismo hace notar que la lista que presenta Codex
Alimentarius no es exhaustiva, solamente indica de los posibles nombres que puede
adquirir el producto en los diferentes paises y regiones, segun la naturaleza del producto,
son nombres tales como los que aparecen” (p.2). Por eso podemos asumir que poco a

poco sera siendo reconocida en el mercado exterior por el creciente consumo de este



producto, donde los paises consumidores lo van a ir conociendo con el nombre de
panela.

Alfaro y Tocto (2015) menciona “que en un estudio de mercado y de produccién
internacional de azucar no-centrifugada (panela, chancaca, piloncillo, rapadura,
papelon, tapa dulce), actualizado a las Ultimas estadisticas disponibles de la
Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacién y la Agricultura (2015) y del
Centro de Comercio Internacional (Internacional Trade Center) a diciembre 2012,
incluyendo aranceles y medidas no-arancelarias indican que se ha incrementado la
produccidn y exportacion de estos productos en América Latina y el Caribe; ademas las
medidas arancelarias se han reducido por ser productos saludables” (p.15).

Asi mismo menciona a la Organizacién de las Naciones Unidas para la Agricultura a
través del informe de Rodriguez, Garcia, Roa Diaz y Santacoloma (2004) donde “indica
que la produccion de la panela es una de las mas tradicionales agroindustrias rurales en
América Latina y el Caribe, y la produccion mundial de este producto se encuentra
alrededor de los 13 millones de toneladas métricas por afio” (p.11). Por otro lado, indica
que la produccion en América Latina se caracteriza porque es realizada en pequefias
explotaciones campesinas, en zonas de montafia con escasa mecanizacion, utilizando
principalmente la mano de obra familiar. Paralelo a ello, existen aproximadamente
50.000 trapiches en América Latina que emplean alrededor de un millon de personas.
Siendo en orden de importancia, los paises de América Latina, productores de panela,
de acuerdo con la FAO, son: Colombia, Brasil, Venezuela, Guatemala, México,
Honduras, Perd, Haiti, Costa Rica, Nicaragua, Panama.

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura (2015) recomienda “que
la dieta sea equilibrada y las necesidades de nuestro organismo queden cubiertas,

consumir entre 55% y 60% de hidratos de carbono, entre 30% y 35% de grasas y entre



10% y 15% de proteinas. Ante esto, parte de esta necesidad se puede cubrir con panela”
(p.4).
A nivel Nacional.

La panela organica es un producto muy requerido y consumido en el mercado exterior
por sus estandares de calidad y su proceso, los principales paises de destino son: Italia,
Francia, Alemania, Canada, etc.

Zapata (2015) en el diario EI Comercio menciona: “Piura es un departamento diverso
de productos organicos que sobre sale al exterior aportando el apoyo social y
econdémico” (p.8); actualmente Piura, es la region reconocida como principal productor
y exportador de panela granulada. Actualmente se encuentra con una planta industrial
en la sierra de Piura distrito de Montero. Recibe el gran apoyo de diversas identidades
publicas y privadas, no solo en la produccién sino también en la comercializacion y
promocion de su producto con la asesoria para participar en ferias internacionales. Por
el lado estatal existe un compromiso de mejorar las carreteras y lograr una interconexion
con la pista que nos conduce a Paita donde se encuentra el Terminal Portuario Euro
Andinos, considerada puerta de entrada y salida maritima del norte del pais; este
terminal cuenta con acceso rapido en el traslado de contenedores para poder exportarlos
al pais destino.

GERCETUR (2007) menciona que en el distrito de Salas, provincia de Lambayeque
se promueve con incentivos y premios al mejor productor de panela. (p.1). igualmente
se realiza en Laquipampa, Incahuasi provincia de Ferrefiafe, todos estos lugares son
dentro de la regién Lambayeque. De toda la produccién de panela granulada organica
realizada por empresas, productores, asociaciones, etc; el 97% tiene como destino el

mercado exterior, y solamente el 3% del total producido se comercializa a nivel local y



nacional. A nivel local sus principales consumidores son personas de la tercera edad
quienes estan preocupados por su buena alimentacion.

Paz (2012) en RPP noticias indica que actualmente, “el monto de exportacion de este
producto es de 15 millones de dolares americanos, lo cual ain es muy bajo dentro del
mercado internacional; en tanto, el costo de tonelada métrica de panela esta alrededor
de los 1500 dolares, en comparacion al costo de la tonelada de azlcar que es de 440
dolares americanos” (p.1).

Koo (2016) la exportacion de azlcar de cafia, chancaca o panela en el primer semestre
del 2015 alcanza los U$ 1.2 millones a un precio de U$ 1.67 kilo, las empresas de mayor
produccién de panela granulada se encuentran en Piura (p.5). El comercio de la demanda
de panela sigue creciendo en el mundo y la empresa Alce Nero de Italia duplicara su
compra el proximo afio, esta pasard de 800 a 1.600 toneladas. Este afio, informo la
empresa, cerrard sus exportaciones del producto natural con 1.500 toneladas. Cabe
destacar que este precio es de panela convencional.

Zapata (2015) menciona: “La panela es un endulzante organico que se fabrica en la
sierra de Piura” (p.2). Eso implica un reto para los productores de incrementar sus areas
de produccion y mejorar el proceso en algunas zonas donde aun no estan organizados”.
Actualmente la cafia de azucar (insumo para la panela) se siembra en los distritos de
Montero, Jilili, Sicchez, Paimas, Lagunas y Ayabaca. Alli, unas 1.700 familias se
dedican a cultivar alrededor de 2.500 hectareas de cafia y producen 4 mil toneladas de
panela. Gran parte de esta produccion se comercializa en los supermercados de Europa,
el resto es para consumo local. Hace 10 afios la chancaca se producia para el mercado
local que costa el quintal 10 soles. El aguardiente era para consumirlo en las reuniones
y fiestas de familiares y amigos. Ahora, la cafia de azlcar se usa para fabricar panela 'y

las condiciones de vida de los productores han mejorado.



A nivel Local.

Sierra exportadora junto con PROMPERU comenzaron a promover, fomentar
asesorias e incentivar al mejor productor premiandolos extrinsecamente. Existe un
consumo continuo de productos organicos en el mercado internacional, identificando
asi una oportunidad de negocio en Lambayeque, con un producto natural elaborado a
base de panela organica. (Velasquez, 2013, p.11)

Lambayeque hace algunos afios no competia con otras regiones por la calidad del
productor ya que no contaban con asesoria y solo se comercializaba algin producto de
la region al mercado local en este caso “la panela en forma de piedra” teniendo un precio
inalcanzable para los productores de escaso recursos. Este producto es una oportunidad
de negocio para la region Lambayeque que no se puede desperdiciar y debe ser
aprovechada principalmente por los fabricantes, ya que ellos tienen el contacto directo
con la materia prima para asi mejorar dia a dia su calidad de vida. Hasta aqui quedo que
solo el empresario 0 persona letrada puede hacer negocio en la que también puede
hacerlo el productor mismo con los conocimientos basicos que facilita el estado.

Lambayeque es uno de los principales departamentos productores de cafia de azucar.



1.2 Trabajos previos.

A nivel Internacional.

Silva y Reyes (2009) en su investigacion, creacion de una microempresa dedicada a
la elaboracion y comercializacion de panela granulada en la ciudad de Milagro,
plantearon qué nivel de demanda generara en la ciudad de Milagro la creacion de una
microempresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de panela granulada
teniendo como objetivo determinar el nivel de demanda generada en la ciudad de
Milagro al crearse una microempresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de
panela granulada. El tipo de investigacion que realizaron fue descriptiva, explicativa y
explotaria tomando como muestra 120.000 personas entre 18 a 80 afios donde
obtuvieron como resultado que de acuerdo al andlisis de Porter y Foda constata que la
empresa tiene un alto nivel de competencia dentro de esta actividad cumpliendo con los
parametros establecidos en el punto de equilibrio, se podran cubrir costos y a partir de
ahi hacia adelante se iniciara la generacion de utilidades. Se implementara como politica
minimizar costos en diferentes areas, cuyo fin es obtener un precio competitivo y sobre
contar mayores utilidades, mediante la Central de Productores Ecoldgicos Solidarios por
el Agro se ha constado que la panela es un producto con altos estandares que cumple
con el requerimiento en el exterior y mejor aun si es de calidad, asi también nos permite
gue podamos informarnos sobre el nivel de demanda que tiene nuestro producto en la
cuidad del Milagro, y asi percibir la exigencias que tienen los mercados sobre la panela
para empezar a comercializarla.

Paillacho (2013) en su investigacion, Demanda de panela en Canada y las estrategias
de comercializacién desde la parroquia de Maldonado, plantearon que el
desconocimiento de la panela en Canada limita la aplicacion de estrategias de

comercializacion, desde la parroquia de Maldonado, teniendo como objetivo establecer



un estudio de factibilidad para la exportacion. El tipo de investigacion que realizaron
fue cuantitativa, descriptiva e interpretativa, donde obtuvieron como resultado que
Canada presenta un indice de crecimiento poblacional del 0.83% anual, favorable para
el proyecto, ya que existe un incremento de la poblacion demandante de productos
nutritivos como la panela para satisfacer sus necesidades, asi mismo se identifica que la
demanda de este producto es elevada y por el contrario la oferta es limitada, por lo tanto
existe gran factibilidad técnica para concretar el proyecto desde el punto de vista de la
demanda, Implementando estrategias comerciales en un entorno mas competitivo que
permita a los productores elevar sus niveles de produccion, enfocadas en las condiciones
de calidad exigidas por mercados externos, con valor agregado, de esa manera acceder
a oportunidades comerciales de largo plazo en mercados desarrollados con potencial
econdmico elevado. Lo que aporta esta informacion a nuestra tesis es el conocimiento
gue nos brinda acerca de las limitaciones que tiene la panela organica para ingresar al
pais de Canada, logrando que nosotros podamos tomar las medidas necesarias para que
nuestro plan de negocio sea valido y aceptado, también nos permite comprender la
importancia de hacer un estudio de mercado para que esta tenga acogida, mejorando la
rentabilidad, calidad y la produccién abasteciendo con mayor volumen a la demanda del
mercado exigente.

Reza (2014) en su investigacion, Plan de negocios para la creacion de una
empresa productora de panela granulada organica en la provincia de Santo Domingo de
los Tsachilas y su comercializacion en el distrito Metropolitano de Quito; con vision
futura a exportacion, plantearon la posibilidad que existe en que una nueva marca de
panela granulada organica genere aceptacion en el distrito de Metropolis Quito, teniendo
como objetivo determinar la implementacion de una empresa productora de panela

granulada organica en la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas y de realizar su



comercializacion en el distrito Metropolitano de Quito. El tipo de investigacion que
usaron fue concluyente, descriptiva- transversal simple. El objetivo general que persigue
este plan de negocios es determinar la factibilidad de implementar esta empresa,
teniendo como hipétesis la afirmacion de dicho objetivo, la posible implementacion de
esta compariia se utilizé la estrategia de mejores costos, esperando que dentro de 5 afios
aumente su presencia en el mercado nacional y posteriormente pueda ser en mercados
internacionales encontrando que la implementacion de la empresa panela santa rosita
generara una alta demanda del producto dentro del mercado objetivo, la incursion de la
empresa panelera santa rosita redituara resultados favorables para el inversionista; es
decir presenta un valor actual neto positivo una tasa interna de retorno mayor al costo
de oportunidad y un periodo de recuperacion de la inversion aceptable dentro de lo
esperado por el inversionista y dentro de la evaluacion financiera. Lo que aporta este
proyecto a nuestra tesis es que nosotros podamos tener la factibilidad que la panela
organica tiene apertura en distintos paises y que la idea de implementar una empresa
para la comercializacidn de esta sera una oportunidad que generara grandes ganancias a
futuro, siendo beneficiados los agricultores que realicen la inversion necesaria para que
el producto tenga acogida a largo plazo.

Llanos y Mazon (2012) en su investigacion, Comercializacion de la panela granulada
y su incidencia en el desarrollo socioeconomico del Canton Caluma, plantearon que el
deficiente proceso de comercializacion de panela granulada no contribuye a mejorar las
condiciones socioecondémicas de los productores del Canton Caluma, lo cual
planificaron determinar la incidencia de la comercializacion de panela granulada en el
Canton Caluma en el desarrollo socioeconomico de sus productores, mediante la
interaccion directa con quienes participan en la actividad. El tipo de investigacion que

usaron fue deductiva, aplicada y descriptiva, realizado en el afio 2012 en Guaranda,
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Ecuador. Se utilizo la entrevista y la observacion directa, donde se encontré que existen
muchas oportunidades en el mercado de venta y consumo de panela granulada en el
sector de andlisis, y que los productores pueden aprovecharlas siempre y cuando se
organicen y mejoren sus procesos de siembra, cosecha, produccidn, promocion, venta y
distribucion de su producto final. En cuanto a su comercializacion, importancia de la
infraestructura de mercado, capacitacion en comercializacion, canales de distribucion se
evidencio que este presenta muchas oportunidades tanto para la venta como para el
consumo de la panela granulada. Nos da conocer que existe oportunidades en el mercado
de venta y que el consuno de la panela seria un buen producto exportador siempre y
cuando nuestra produccién y promocion sea la adecuada, ademas permite informarnos
sobre la demanda de nuestro producto y tener en cuenta que la comercializacion que
realizaremos para Canada integre aspectos de presupuesto, elaboracion, calidad,
imagen, promocion, negociacion, venta, garantizando que sea muy util para que la
familia productora en Lagquipampa tenga una mejor calidad de vida, teniendo en cuenta
los cuidados necesarios para que se pueda obtener una buena elaboracion y distribucion.

Correa, Pérez y Sanchez (2011) en su tesis, Plan exportador panela pulverizada para
Alemania para la asociacion comunitaria y panelera EI Porvenir, plantearon como se
encuentra la Asociacion Comunitaria de paneleros EI Porvenir en capacidad de
desarrollar un plan exportador que le permita penetrar con su producto de panela
pulverizada el mercado aleman teniendo como objetivo identificar las posibilidades de
ingreso de la panela al mercado alemén producida por la Asociacion. El tipo de
investigacion que realizaron fue descriptivo e interpretativa, donde obtuvieron como
resultado de poder aprovechar la ventaja comparativa que posee Colombia al ser el
segundo pais exportador y el primer pais consumidor, no requiriendo de muchos

intermediarios, lo que permite que el precio de compra para el consumidor final no se
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incremente demasiado, dando la posibilidad de que tenga un mayor nimero de
consumidores ya que el producto del porvenir se caracteriza por mantenerse siempre
fresco, por consecuente la exportacion de la Panela pulverizada a Alemania permitira
que la Asociacion comunitaria y panelera el provenir, se convierta en un medio de
sostenimiento estable para las familias del municipio de Barbosa en Antioquia, a través
el cual se contribuyen al mejoramiento de la calidad de vida de muchas familias
Barbosefias y por ende a la reactivacion economica panelera. Nos permite evaluar la
demanda y la oferta historica de este bien para poder tener la certeza que el producto en
investigacion tendrd aceptacion en el pais a exportar, también nos informa sobre la
proyeccion a fin de determinar los niveles 6ptimos de produccion de la panela granulada,
para garantizar un adecuado cubrimiento de la demanda, logrando un efectivo plan
exportador. Se asemeja a nuestro proyecto de investigacion ya que nos centraremos
temas fundamentales como el estudio de mercado, estudios legales, comercializacion,

exportacién del producto y los requisitos ambientales exigidos en el pais destino.
A nivel Nacional.

Nilela (2009) en su tesis, Estrategia de marketing para la exportacién de pulpa de
tamarindo al mercado de Estados Unidos disefio y propuesta, en el desarrollo de su
investigacion, plantearon cuales son los factores que se deben de considerar en el disefio
de estrategias de marketing para la exportacion de pulpa de tamarindo al mercado de
Estados Unidos, teniendo como objetivo analizar la situacion de la pulpa de tamarindo,
mediante la revision de la informacion en cuanto a las 4 Ps (Producto, Precio, Plaza,
Promocidn). El tipo de investigacion que realizaron fue cuantitativa, descriptiva, donde
obtuvieron como resultado mediante estos factores: desarrollo del disefio de estrategias
de marketing mix, los canales de distribucion, el desarrollo tecnoldgico, precios,

generando que la empresa esté en condiciones de exportar y que tenga capacidad para
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asumir los compromisos en los mercados internacionales dando la oportunidad de
generar un crecimiento econémico de la empresa. El proyecto nos orienta sobre nuevas
oportunidades que obliga a emprender estrategias de investigacion y desarrollo
tecnoldgico en el ambito de medicina, bebidas refrescantes, gomas, alimentarias,
confiteria, y cosmeéticos entre otras opciones. Asi también se rescata un aporte
importante para nuestra investigacion ya que nos informa sobre los factores que se deben
considerar para las estrategias de marketing, asi nosotros podemos tener conocimiento
sobre ello y ponerlo en practica en nuestro plan de comercializacion.

Jibaja y Renteria (2011) en su tesis, Plan de negocios de exportacion de harina de
licuma peruana al mercado italiano, plantearon que existe deficiencia para disefiar un
plan de negocios de exportacion de harina de lGcuma peruana que limita la factibilidad
al mercado italiano segin modelo de USAID teniendo como objetivo elaborar un plan
de negocios de exportacion de harina licuma peruana determinando la factibilidad al
mercado italiano. El tipo de investigacion que usaron fue descriptivo, social, critico e
propositivo, realizado en el afio 2011, donde obtuvieron como resultado que las
oportunidades del mercado son muy altas y cumplen con los requisitos que demanda el
pais, dando como referencia los costos y economia que se da mediante un plan de
financiamiento, diagnosticando las oportunidades del mercado y las caracteristicas del
consumidor, disefiaron un plan factible para validar el plan de negocios. Este proyecto
ayudara a conocer un poco mas el continente europeo dando como referencia el estudio
de mercado y sus oportunidades para la venta del producto de harina de lucuma.
Encontrando semejanza con nuestra investigacion dado que también estamos

elaborando un plan de negocio para lograr la comercializacion de nuestro producto.
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Salas (2012) en su tesis, Investigacion de mercado para la exportacion de palta Hass
al mercado de Italia, plantearon cuales son las principales limitaciones que han afectado
las exportaciones de palta Hass hacia el mercado italiano, teniendo como objetivo
determinar las principales limitaciones que durante el periodo han afectado las
exportaciones de palta Hass a Italia. El tipo de investigacion que utilizaron fue un disefio
mixto cualitativo y cuantitativo, donde obtuvieron como resultado el conocimiento de
embarque, factura comercial, packling list y certificado de contenedor organico que son
los requisitos de caracter netamente documentaria, necesarios para gestionar el despacho
de exportaciones de palta Hass y que acompafian a los de caracter técnico, concluyendo
que existe una creciente demanda e interés por el producto, pero ain no existen las
condiciones logisticas necesarias para lograr que la palta importada tenga un precio
accesible en el mercado italiano, obteniendo valiosa informacion relacionada a los
requisitos técnicos, sistema de distribucidn fisica internacional y barreras de acceso al
mercado italiano. Ademas, se pudo conocer las diferentes caracteristicas que presenta el
consumidor italiano de palta Hass. Nos permite saber las limitaciones que han afectado
a las exportaciones, para asi rescatar la informacion necesaria y ponerlo en practica para
gue nuestra exportacion sea posible. Ademas, nos informa sobre el procedimiento que
se debe de tener en cuenta para poder realizar una adecuada exportacion y asi lograr que
nuestro producto no sufra ningun riesgo al momento de entrar al mercado de destino.

A nivel Regional.

Cisneros (2010) indica que el Gobierno Regional Lambayecano esta impulsando la
produccién de azucar organica (panela) a nivel regional en los distritos alto andinos de
Incahuasi y Salas, ubicados en las provincias de Ferrefiafe y Lambayeque,
respectivamente. Explica que en las partes altas de Lambayeque la cafia de azlcar es

utilizada para la elaboracion de aguardiente, pero que a través del apoyo técnico de una
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consultora externa y la Central Piurana de Cafetalero (CEPICAFE) se ha traido a
especialistas también visitaron la localidad de Colaya, en el distrito de Salas, para
capacitar a los hombres de campo, cuya produccion de cafia de azucar solo es utilizada
para la produccion de aguardiente. Lo que esta investigacion aporta en nuestra tesis es
que nos brinda los conocimientos de como producir y tener mejor demanda en el
mercado, para poder mantenerlo en accién mientras elaboramos la indagacion de
nuestro producto, ademas de contribuir con la informacion para saber los distintos
lugares especialistas para poder cultivar, finalmente nos habla sobre la falta de
organizacion de los productores y asociaciones por tal motivo no mejoren sus cultivos.

Torrejon (2013) en su investigacion, Plan de comercializacién de la mermelada de
rocoto para el incremento de ventas de los comerciantes del Mercado Moshoqueque,
plantearon de qué manera un plan de comercializacion de la mermelada de rocoto
permitira el incremento de las ventas de los comerciantes del mercado Moshoqueque,
teniendo como objetivo proponer un plan de comercializacion de mermelada de rocoto.
El tipo de investigacidn que realizaron fue descriptiva — propositiva, donde obtuvieron
como resultado que el producto a desarrollarse tiene caracteristicas de ser novedoso y
no tener competencia directa, lo que generaria un buen posicionamiento en el mercado
nacional, teniendo la aceptacidn de ser elaborada por los comerciantes y que llevaria a
incrementar sus ventas y con ello sus utilidades, aplicando las mezclas del precio,
mezclas de canal de distribucion, promocién, trabajando con las funciones de la
economia basica, funcion mercadologia ya que se convierte en una herramienta facil de
implementar e incluso bajo costo por el mismo hecho de ser ellos los que cuenten con
la materia prima para la elaboracion. Esto se asemeja con el plan de comercializacion
que estamos realizando ya que nos brinda informacion acerca de las estrategias que se

debe plantear para la misma con la finalidad de poder llevar a cabo los objetivos de la
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propuesta y con ello beneficiar a los comerciantes, incrementado su econémica para asi
contribuir con la mejora de su salud.

Alfaro y Tocto (2015) en su investigacion, Plan de exportacion para la
comercializacion de panela organica pulverizada a la central de productores ecoldgicos
solidarios por el agro aprovechar las oportunidades del mercado Italia, para el periodo
2015 — 2017, plantearon en qué manera un plan de exportacion la comercializacion de
panela organica pulverizada a la central de Productores Ecoldgicos Solidarios por el
Agro aprovechar las oportunidades del mercado italiano. Teniendo como objetivo
disefiar un plan de exportacion para la comercializacion internacional de panela
organica. El tipo de investigacion que usaron fue descriptivo y propositiva. La
evaluacion al mercado objetivo nos permitid tener un conocimiento de aspectos
econdmicos producto, sociales, aduaneros, logistico, que establece que Bolonia — Italia
es considerada como una de las mas desarrolladas de Europa , se trabajé herramientas
de inteligencia comercial que permitan conseguir nuevos clientes, diversificar
mercados, ingresar mas volumenes de oferta exportable e informar de las nuevas
tendencias de consumo , utilizando productos financiados basado al comercio exterior
con la finalidad de mejorar la gestion econdémica y financiera de la organizacién. El
presente proyecto se asemeja con nuestra investigacion ya que plantearon la misma
problematica, esto nos ayuda a tener mas confiabilidad sobre el éxito de nuestro plan de
negocio, con la finalidad de mejorar la gestion economica y financiera de los
productores, exportando la panela a dicho mercado con tendencia dando valor a la

calidad y los beneficios para su salud.
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1.3 Teorias relacionadas al tema.

1.3.1 Estado del arte.

Tabla 1

Evolucion de panela a través del tiempo: época/siglo/afio

Edad media

Padilla (2000) el historiador sostiene que Alejandro
Magno fue uno de los conquistadores que encontrd e
recolecto la cafia de azUcar en el pais de la India y que a su
regreso hizo cultivar la planta en la ciudad de Persia, donde
fue trasladada al pais de Egipto y Siria, es precisamente alli,
donde los quimicos egipcios perfeccionan su procesado y la
refinan. En el siglo IX los Moros la introdujeron al pais de
Espafia y por el siglo XII se le cultiva en diferentes partes de

la costa mediterranea (p.11).

Epoca

Colonial

Patifio (2009) el cultivo de la cafia de azlcar llegé a
América Latina durante la época colonial, y junto con ella
Ilegaron los trapiches o molinos para la produccién de panela
o piloncillo, principal endulzante para campesinos y gente

del medio rural de aquella época (p.8).

Introduccion

América Latina

Zapata (2015) la planta de cafia llega a América en el afio
1493 en el segundo viaje de Cristobal Coldn, pero no
prosperd. El 30 de mayo de 1498 en el tercer viaje de Colon
llega a Santo Domingo y fue Pedro de Atienza el primero en
cultivarla, llegando, mas tarde a Cuba y a México.
Paralelamente, otros espafioles en sus viajes favorecen su
expansion a zonas asiaticas, como las Islas Filipinas y

archipiélagos del Pacifico. De manos de los portugueses la
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cafia de azUcar llega a Brasil, los franceses la introducen en
sus colonias del Océano Indico y los holandeses en las

Antillas.

1501

Afos

Zapata (2015) coment6 que en la época de las haciendas
se cultivaba la cafia para elaborar la chancaca o agua
ardiente. El cultivo se mantiene en gran parte de la zona tal
como la demuestran los distritos de Montero, Jilili, Sicchez

y otros pueblos serranos.

2001

Afos

La Organizacion de las Naciones Unidas para la
Alimentacion y la Agricultura (2015) se estima que en el
mundo existen unos 26 paises productores de panela, la India
es el principal productor mundial de panela con alrededor del
86% del mercado. Colombia es el segundo productor con
alrededor del 13.9% del mercado, que equivale a 1.4
millones de toneladas anuales, a su vez, es el pais que tiene
el mayor consumo anual con alrededor de 32 kg por
habitante, paises como Pakistan y China, y latinoamericanos
como Brasil, México, y Per( también producen panela, no
obstante, su nivel de produccion es minimo, pues no alcanza

a representar ni el 1% de la produccion mundial (p.12).

2008

Afios

Ministerio de Agricultura (2012) el sistema agrario
peruano tiene como principal componente a las pequefias
unidades agropecuarias, con areas menores a diez hectareas,
las mismas que representan, aproximadamente, el 84% del
total de las unidades agropecuarias. El problema de la
competitividad de este sector agrario radica en el bajo nivel

tecnoldgico y el conocimiento incipiente en la innovacion de
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sus agentes directos e indirectos para controlar los problemas

clave en diversos puntos de las cadenas de valor.

2011

Afios

Segun la redaccion de la radio programas de Pert (RPP)
La exportacidn de panela registr6 un valor de 987 mil 694
ddlares; mientras que en el 2012 lleg6 a los 932 mil 652
dolares, siendo el 53% exportada a Italia, el 35% a Francia'y

el 9% a Canada.

2015

Afos

Zapata (2015) se sabe que en la época de las haciendas se
cultivaba la cafia para elaborar chancaca. El cultivo se
mantiene en gran parte de la zona, tal como lo demuestran
los distritos de Montero, Jilili, Sicchez y otros pueblos
serranos. Pero ahora, cultivan la cafia para producir panela
granulada gue se exporta a Europa. Hasta hace 10 afios, la
chancaca que se producia en esta zona era para el mercado
local donde un quintal costaba hasta S/. 10 soles. El
aguardiente era para consumirlo en las reuniones y fiestas de
familiares y amigos. Ahora, la cafia de azlcar se usa para
fabricar panela y las condiciones de vida de los productores
han mejorado. Cabe destacar que el principal comprador de
panela de la Cooperativa Agraria Norandino es Alce Nero de
Italia. Pero también son compradores Ethiquable de Francia,

Gepa de Alemaniay La Siembra de Canada.
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2016

Afos

La Republica (2016) en esta entrevista tomamos en
cuenta las entidades del estado para mejorar la productividad
panelera a través de una competitividad tecnolégica, se habla
del Programa Nacional de Innovacion Agraria (PNIA) del
Ministerio de Agricultura y Riego (Minagri) sera la principal
entidad financiera que haré realidad dos proyectos para la
produccién de panela granulada en la region Piura.

La Republica (2016) indica que se desembolsara la suma
de S/ 3'250,000 para perfeccionar el proceso de obtencién
del producto en la sierra piurana y se incremente la
competitividad tecnolégica del sector panelero del pais. La
ONG Progreso tiene a cargo el proyecto denominado:
“Desarrollo de tecnologias para la optimizacion del proceso
primario de la panela granulada”.

La Republica (2016) indica que la inversién es de S/
1'750,000 y espera culminarse en diciembre del 2017 con el
apoyo de la Cooperativa Agraria Norandino y Citeagro

Piura.

Nota: Elaboracion Propia

20



1.3.2 Definicidn del Plan de Negocios.

Weinberger (2009) indica que el plan de negocios es un instrumento de
comunicacion, lo cual permite enunciar la visién del empresario de manera precisa y
clara, ya que proporciona las oportunidades existentes en el entorno, los objetivos y las
estrategias planteadas para los procesos del desarrollo de las actividades programadas,
ademas de emitir los resultados econdémicos y financieros esperados y las expectativas
de crecimiento de la empresa. Esta herramienta es muy 0til tanto para nuevas empresas,
como para empresa ya existente que deseen incorporar a su actividad nuevos negocios
(p.11).

Moreno (2016) indica que el plan de negocios ha sido definido como un
procedimiento para estudiar una oportunidad de negocio y como un sistema que
exterioriza los objetivos, las formas operativas y los resultados esperados de una

oportunidad de negocio (p.18).
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1.3.3 Estructura del Plan de Negocios.

Estructura de Plan de Negocios

|mdntimodo
L e T
_L ' Plan de Markstin |

| K——
Lo

Figura 1. Pasos para elaborar Plan de negocio - Wienberger, K. (2009)

Fuente: Elaboracion propia

Idea de Negocio.

Moreno (2016) sefiala que las nuevas ideas que se llega a emprender por inversiones
que tienen como finalidad resolver los problemas de los individuos tanto en ambitos
como educacion, vestuario, alimentacion, salud, habitacion, cultura, puede dar origen a
nuevos productos, nuevo sistema de produccién, nuevos puntos de venta o, incluso,
nuevas fuentes de materia prima (p.24).

Asi mismo explica que el plan de negocio son parametros que se debe planificar para
obtener una viabilidad econémica y financiera del proyecto puesto en marcha, lo que se
debe tener en cuenta es el entorno en el que se posicionara la empresa y en mercado con

quien se competird, teniendo en cuenta las herramientas necesarias que garantice el buen
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funcionamiento y todo el tramite necesario para que la empresa puesta en marcha pueda
iniciar (p.38).
Identificacion de Negocio.

Rojas (2008) sefiala que el emprendedor sabe reconocer su idea de negocio para
poder emprender cualquier proyecto; comentan algunos empresarios que la idea es la
principal pieza para poder iniciar el Emprendimiento, asi como el manejo de cultura

organizacional que se inserta a los trabajadores que laboran en la empresa (p.19).

1.3.4 Contribucién al Mercado.

Illescas (2013) da como referencia que la empresa de panela organica de Laquipampa
se comercializa una cantidad determina al mercado interno y dado el objetivo que tiene
que cumplir con las exportaciones al mercado de Canadé para la viabilidad del negocio
en el pais de destino, tendrd un precio mayor al mercado interno por el poco
almacenamiento del producto para el mercado interno a consecuencia de las

exportaciones que se debe cumplir adecuadamente (p.23).

1.3.5 Mercado.

Moreno (2016) refiere que el estudio de mercado calcula 3 de indicadores que miden
la oferta exportable del producto o servicio al que se dirige son: El volumen de ventas
esperado que se identifica como oferta, el comportamiento de las ventas identificado
también como demanda durante el horizonte de evaluacién del proyecto y por tltimo el
precio que los consumidores estarian dispuestos a pagar por el producto o servicio
(p.106).

La demanda de alimentos organicos viene creciendo en el mercado de Canada,
compran cada vez mas alimentos organicos, libres de pesticidas, colorantes y demas
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quimicos con el fin de cuidar la salud. Solamente en Canada, el 58% de las familias
compran alimentos organicos al menos una vez a la semana, lo que lo convierte en un
mercado atractivo para las empresas productos de este tipo de productos (Central

América Data 2014).

1.3.6 Movimiento de Partida.

Es una fuente donde se evidencia los puntos de salida de los FCL (Full conteiner
load), LCL (Less than container load) donde se puede verificar los volimenes de
exportacion de afios anteriores con los actuales, ademas de apreciar las empresas

exportadoras de un bien o servicio (panela granulada).

Paises importadores por volumen en crecimiento de panela

granulada organica.

El consumo de producto sanos (naturales) tiene un crecimiento constante para los
mercados del exterior: Italia, EEUU, Francia y Nueva Zelanda. Donde existe 2 tipos de
exportacion; directa e indirecta de tal manera la més utilizada es la importacion directa

por la fuerte demanda en los paises desarrollados.
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Tabla 2
Importaciones de los Paises del Exterior al Peru — 2016

Valor
Agrupacion Pais Peso Neto Kg. FOB
USD.
UNION .
1 1T EUROPEA Italia 474,654.65 802,702.94
UNION .
2 FR EUROPEA Francia 145,537.76 250,972.03
UNION .
3 DE EUROPEA Alemania 57,900.00 86,955.00
4 A ¢ NAFTA Canada 25,771.35 48,977.52
UNION ~
5 ES EUROPEA Espafia 24,350.00 36,355.00
UNION ~
- ES EUROPEA Espafia 24,350.00 36,355.00
Estados
7 us NAFTA Unidos 1,572.60 4,598.36
8 1L OTROS Israel 2,000.00 3,341.24
Nueva
9 NZ OTROS Zelandia 1,250.00 2,187.50

Nota: Sistema Integrado de Informacién de Comercio Exterior (SIICEX - 2015)

En la tabla 2 se aprecia los principales mercados que se exporto la panela en el afio

2015.

1.3.7 Plan de Marketing.

Kotler (2014) explica que es un formato escrito que involucra objetivos, estrategias
y planes de accién que tenga relacion con los elementos del marketing mix, para poder
facilitar el cumplimiento de estrategias para la buena insercién del producto al mercado
de Canada. El auto menciona 4 aspecto importantes que utiliza el marketing para
implantar estrategias de venta y lograr a un plazo determinado los objetivos comerciales
(p.25).

Producto.

Santesmases (2004) manifiesta que el producto debe tener una serie de procesos de
prueba para que el cliente lo consuma, ademas se considera muy importante el tema de

presentacion como, por ejemplo: marca, disefio y juega de la mano con el servicio dado,
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la instalacion donde se promociona, el mantenimiento, la garantia que se ofrece y por
ultima el precio que se considera uno de los aspectos mas importantes para poder
consumir un producto organico (p.27).

Weinberger (2009) indica que un bien o servicio que posee un conjunto de atributos
tangibles e intangibles que satisfacen las necesidades de un segmento de consumidores

(p.144).
Precio.

Santesmases (2004) explica que el precio a veces se considera unos de los aspectos
importantes para comprar un producto o un servicio ya que si el precio es elevado el
cliente considera que el producto es de muy buena calidad y viceversa si el precio es
muy barato el cliente automaticamente considera que el producto ofrecido es de muy
poca calidad, el autor nos da entender que el precio se puede modificar con el tiempo
dependiendo cuanto le cuesta a la empresa conseguir la materia prima para poder
producirlo o también por los costos indirectos que se ocasionan al producirlo el producto
(p.97).

Weinberger (2009) es el valor monetario que se aplica un producto o servicio. Es la
cantidad o valor de intercambio que el consumidor esta dispuesto a pagar para satisfacer
una necesidad o deseo (p.144).

Plaza.

Santesmases (2004) explica que plaza es la estrategia de distribucidn basica para que
el producto llegue a su destino, que en este caso viene a ser al mercado objetivo —
consumidor a tiempo (publico potencial), donde se debera elegir el nivel de control de

distribucion en el mercado (p.97).
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En este proyecto de investigacion se trabajando conjuntamente con apoyo de la
embajada de Peru en Canada en la cual nos brindara datos de importadores de productos
organicos, para poder fomentar la exportacion de panela organica.

Weinberger (2009) menciona que plaza es también conocida como la estrategia de

lugar, no informa de manera de cémo se llegara al cliente o consumidor final (p.72).
Promocion.

Santesmases (2004) menciona que son las actividades que buscan brindar un
producto que de beneficio a los consumidores potenciales y de convencer al mercado de
Canadé a que le compre constantemente a quien le ofrece. El autor menciona que “es
una combinacion de las siguientes actividades: Venta personal, publicidad, propaganda,
relaciones pablicas, promocién de ventas, marketing directo (p.97).

Para Weinberger (2009) el objetivo fundamental de la promocién es comunicar y dar

conocer al mercado objetivo las bondades del producto o servicio que se ofrece (p.74).

1.3.8 Organizacion.

Nombre Legal / Comercial.

Weinberger (2009) comenta que es el registro de la sociedad o empresa a los registros
publicos con el que se lograra de manera legal constituirse y poder aportar al estado
obligaciones de tal manera que el nombre comercial no debe ser igual a otras entidades
u organizaciones (p.137).

Estructura Organica.

Garzon (2015) explica que toda empresa u organizacion tiene areas especificas que
forman en conjunto la empresa dado que tienen objetivos distintos pero el resultado para

todos es el mismo que buscan alcanzar, es por eso que se ha establecido fomentar la
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cultura organizacional para poder desarrollarse como empresa competidora y eficaz

(p.150).
Micro Localizacion.

Chavez (2010) nos da entender que el éxito de la empresa también influye en donde
estd ubicado la empresa, en que parte se posiciona la venta de producto o servicios al
cliente, si el consumo en ese punto es el adecuado para poder seguir produciendo de
manera continua, si la ubicacién tiene indisposicion a la tecnologia y los servicios que
de manera indirecta participa en el buen proceso de lo que se propone.

Maquinaria Fisica.

Weinberger (2009) se considera muy significativo el tema de maquinarias para que
el productor deba informase muy bien, para el buen funcionamiento del proceso que se
empleara para el buen manejo de produccion y asi no sorprenderse en un corto plazo
sobre los niveles altos y bajos donde generara perdidas en lugar de ganancias. El
empresario tiene conocimiento si la producciéon del producto finaliza en le menos tiempo

posible, automaticamente se comenzara a generar ganancias.

1.3.9 Costos.

Weinberger (2009) los costos de produccion son todos los costos, vinculados de
manera directa o indirecta, con los procesos productivos de la empresa (p.96).

Exportacion.

Segun La Ley General de Aduanas (2015) la exportacién es estimada como la salida
de mercancias del pais del pais donde se ha producido hacia otro pais del exterior con
el fin de ser comercializado para poder asi obtener beneficios arancelarios o acogerse al

famoso Drawback.
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Operador Logistico.

Segun La Ley General de Aduanas (2015) explica que son las personas que te
facilitan la exportacién al pais de destino, ocupandose de separar tu contenedor,
brindandote un espacio de los almacenes temporales y la rapida tramitacion de
documentos comerciales con aduanas. Los Operadores logisticos son los individuos
indicados que te ayuda a disefiar los procesos de distribucion al trasladar tu FCL, CLL
para gue no tenga ningun problema al transcurso del viaje en el buque dependiendo el

término de Incoterms utilizado.

Banco.

Es la entidad donde juega un rol importante por ejemplo en las condiciones de pago
con el cliente del exterior brindandole una L/C o facilitar un apalancamiento financiero
para la empresa.

Seguro.

Segln la Ley General de Aduanas (2015) el seguro se rige dependiendo el término
de Incoterms de embarque que se captd con el cliente CIF, DDP, etc.

Puerto.

Segln la Ley General de Aduanas (2015) son las plataformas donde se realiza el
proceso de embarque de los FCL hacia los buques.

Inversion Fija.

Saenz (2015) indica que viene a ser el dinero la base para iniciar la puesta en marcha
del proyecto donde primero se selecciona la produccion para el mercado objetivo, luego
se considera como inversion a todas las adquisiciones que vendran a ser parte de la

propiedad de la empresa al constituirse ya el proyecto organizado (p.28).
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Plan Financiero.

Weinberger (2009) este plan debera ser reflejado todas las decisiones que usted ha
tomado a lo largo de su desarrollo (p.92).

Capital de Trabajo.

Weinberger (2009) es el recurso econdémico adicional de la inversion inicial que se
requiere para poner en marcha la empresa. De tal manera el capital de trabajo sirve para
dar inicio al financiamiento de produccion de la empresa antes de recibir sus primeros
ingresos de venta (p.104).

Imprevistos.

Son los costos directos que se realiza para poder cumplir nuestros pedidos a tiempo
sin ningun problema notando una salida de dinero adicional.

Participacion Financiera.

Weinberger (2009) comenta que toda empresa que inicia un proyecto debe tener una
participacién o apalancamiento financiero para no tener ningun tipo de problemas a un
futuro ya que el apalancamiento financiero es el impulso para poder hacer realidad el
proyecto con una participacion menos del 50 % de capital propia sumando la
participacioén financiera (p.105).

Presupuesto de Vida.

Si las ventas continuamente tienen un incremento debera producir en altos volimenes
para poder satisfacer el poder adquisitivo de los clientes o consumidor.

Presupuesto de Materia Prima.

Chavez (2010) explica que los materiales utilizados en la empresa se clasifican como

materiales directos e indirectos ya que colabora al transformar la materia prima a lo que
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es el producto final para el consumidor, de tal manera se identifica como el proceso de

fabricacion que atribuye al producto esperado.
Presupuesto de Gasto de Personal.

Los costos de mano de obra que participa en la empresa son los salarios que se le
paga a los trabajadores por las actividades que estan relacionadas en la elaboracion del
producto final, y los costos de mano de obra indirecta son los salarios pagados a los
trabajadores que no tienen o no se relacionan con la elaboracién del producto final que
en este caso viene hacer la panela granulada organica.

Presupuesto de Gastos Generales.

Johnston (2016) indica que comprende todos los costos, excepto la materia prima y
la mano de obra, ya que por lo general se considera pagos a servicios, impuestos,
vigilancia, viajes, etc. Sin embargo, una parte que lo consideran como presupuesto de
manufactura (p.25).

Costos Fijos.

Weinberger (2009) son aquellos que permanecen constantes, independientes de la
variacion del volumen de produccién. Es decir, aunque se produzca o venda, igual se
tiene que pagar (p.98).

Costos Variables.

Weinberger (2009) son parte del costo total que varia proporcionalmente a la
cantidad o volumen de produccién, son los costos por producir o vender. Los principales
costos variables son: mano de obra, materia prima, envases, embalajes, etiquetas,

comisiones por ventas (p.98).
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Evaluacién Econémica Financiera.

VAN (Valor Actual Neto).

Weinberger (2009) indica que el VAN es el valor presente de los flujos de efectivo
de un proyecto y se obtiene descontando el flujo de ingresos netos del proyecto, usando
para ello la tasa de descuento que represente el costo de oportunidad de los recursos

econdmicos que requiere el plan de negocio de panela (p.128). Ver en la Tabla N° 3.

Tabla 3

Formato de Valor Actual Neto
Fo Monto de la inversién inicial
Fn Flujo de caja para el periodo n

I Tasa de descuento

Nota: Elaboracion Propia

TIR (Tasa Interna de Retorno).

Weinberger (2009) indica que la Tasa Interna de Retorno es aquella tasa que hace
que el VValor Actual Neto del proyecto sea igual a cero, se le conoce como la rentabilidad
implicita del proyecto (p.128).

B/C (Relacion Beneficio Costo).

Asi mismo indica que el B/C es la relacion entre el valor presente de todos los
ingresos del proyecto sobre el valor presente de todos los ingresos del proyecto, para
determinar cuéles son los beneficios por cada peso que se sacrifica en el proyecto

(p-130).
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1.3.10 Mercado Objetivo Canada.

Segun Doing Business (2015) Canada, esta situada en América del Norte, tiene una
superficie de 9.984.670 Km2, es uno de los paises mas grandes del mundo, con una
poblacion de 35.825.000 personas, se localiza en la 37° posicion de la tabla de
poblacion, compuesta por 196 paises y mantiene una muy baja densidad de poblacion,

4 habitantes por Km2 (p.1).

Mercado Objetivo

Pais Subcomntimnertes Cormtimemnibe Py el ow

Capital: Ottawa

Poblacion: 35 825 000

Sup-arficie: 9. 98549 o700 Km2

Moneda: Ddalares canadienses (1 EUUR=—1 4430
A )

- Parcenece a: (S20, S8, Fhal, TLOCaM, O,
OEA. OOCDE, OMNMU, OSCE

LI T I |

Figura 2: Ubicacién de Canada - Doing Business 2015

Fuente: Elaboracion Doing Business

El PBI per capita es muy buen indicador de la calidad de vida y en el caso de Canada,
en 2015 fue de 39.051 € euros, por lo que se encuentra en una buena posicion, ya que
ocupa el puesto 18 del ranking, lo que supone que su poblacién tiene un buen nivel de

vida en relacion a los 196 paises.
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El PBI SUBIO UN 1,2% EN CANADA.

Doing Business (2015) indica que el producto interno bruto de Canada en 2015 ha
crecido un 1,2% respecto al 2014. Se trata de una tasa 13 décimas menores que el dicho
afio, cuando fue del 2,5%.

En 2015 la cifra del PBI fue de 1.399.019 M. €, con lo que Canada es de 10° economia
en el ranking de los 196 paises. El valor absoluto del PBI en Canadé crecio 55.453 M.
€, respecto a 2014,

Canada se encuentra en el 14° de “Doing Business” de los 189 que conforman este
ranking, que clasifica los paises segun la facilidad que ofrecen para hacer negocios. En
el altimo afo Canadé ha caido 1 puesto en este ranking, lo que indica que se ha hecho
mas facil hacer negocios en el pais. No obstante, se trata, sin duda de un pais donde

resulta sencillo hacer negocios. (Doing Business, 2015, p.1).

Cifra Anual

—— Doing Business = Aperturade unn... Permisos de con... = Obtencion de ele... 12

100
2016
m Doing Business: 14°
B Apertura de un negocio: 3°

50 Permisos de construccion: §3°
® Obtencion de electricidad: 14°
B Registro de propiedades: 2°

2010 2012 2014 2016

Figura 3:Cifra anual de afio 2016 - Doing Business 2015

Fuente: Elaboracion Doing Business
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Segun la clasificacion parcial del Doing Business, Canada esta entre los paises en los
que es mas sencilla la apertura de una pequefia 0 mediana empresa, en ella es bastante

complicado conseguir.
Envejecimiento de la poblacion.

Segun el Manual para la exportacion a Canada (2013) indica que la poblacion en
Canada continta siendo cada vez de mayor edad y mas urbana, principalmente como
resultado de la baja tasa de fertilidad en la nacién y el incremento de la expectativa de
vida de las personas. Esto ya tiene un impacto dramatico en la demanda de bienes y
servicios ya que los canadienses mayores representan un mercado atractivo, de rapido

conocimiento y altamente especializado, sobre la calidad de la alimentacion (p. 22).
Multiculturismo.

El Manual para la exportacion a Canada (2013) indica que Canada es una tierra con
una diversidad étnica inmensa ocasionada por las sucesivas olas inmigratorias desde
distintas partes del mundo. Donde el consumo de pimiento piquillo en conserva se hace
esencial en la dieta alimenticia de los inmigrantes. Polarizacién de Mercados Esenciales
y de Lujo (p.23).

Asi mismo menciona gue en algunas tiendas minoristas canadienses observaron un
fuerte crecimiento de articulos de marca, de lujo, especialmente de gama media, lo que
indica la constante tendencia de polarizacién de los mercados consumidores y
minoristas en general. Esto implica a que tenemos que trabajar en el posicionamiento
de nuestra marca mediante la participacion en ferias internacionales, publicaciones

especializadas, para ello se debe realizar un estudio (p.23).
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Mayores Compras Transfronterizas.

El Manual para la exportacion a Canadd (2013) indica que las compras
transfronterizas son el centro de atencion a medida que el gobierno canadiense
incrementd las exenciones libres de impuestos para bienes de consumo a partir de
consumo a partir de Junio 2012; por lo tanto podemos acceder a los beneficios del TLC

con Canada (p. 24).
Mejores Tiendas Comerciales.

El Manual para la exportacion a Canada (2013) indica que los servicios alimenticios
en Canadéa fueron testigos de una recuperacion mas lenta de lo esperado, y el preparar
alimentos en la casa es contindo siendo una mejor opcion para muchos canadienses. Las
tiendas de minoristas de productos comestibles también mejoraron sus locales. Estos
vendedores estan interesados en vender productos alimenticios para que la poblacion

canadiense los prepare en casa (p.24).

1.3.11 Oportunidades Comerciales del Mercado de Canada.

Tratado de Libre Comercio (TLC).

EL Tratado de Libre Comercio (2009) en este tratado se negociaron los siguientes
capitulos: trato nacional y acceso a mercados, reglas de origen, facilitacion de comercio,
medidas sanitarias y fitosanitarias, obstaculos técnicos al comercio, emergencia y
defensa  comercial, inversion, comercio  transfronterizo de  servicios,
telecomunicaciones, servicios. Este acuerdo es un tratado comercial de gran alcance,
que incorpora, a la vez de obligaciones sobre libre comercio de bienes y servicios e
inversiones, también capitulos y acuerdos paralelos. Sobre el medio ambiente y
cooperacion laboral, que establecen compromisos sustanciales para que Canada y Peru

cumplan estandares laborales que han asumido en el marco de la Organizacion
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Internacional del Trabajo (OIT), y de 5 convenios multilaterales sobre proteccion
ambiental.

El producto de panela granulada organica tiene un arancel cero lo que hace a este
producto mas competitivo con respecto al de otros paises, para ello importante la

presentacion del certificado de origen.
Impuestos.

El Manual para la exportacion a Canada (2013) menciona que el gobierno federal
grava un Impuesto para Bienes y Servicios (GST, Goods and Services Tax) del 5% para
casi todos los bienes y servicios vendidos en el pais. Unicamente los alimentos vendidos
en tiendas de comestibles, servicios médicos y dentales estan exentos. Esto nos permite
hacer un célculo aproximado de acuerdo al precio de venta en Canada (p.35)

El Manual para la exportacion a Canada (2013) da como referencia que desde el
2010, Ontario reemplazo el impuesto provincial sobre ventas y el federal GST con un
Impuesto Armonizado a las Ventas (HST). El HST se aplica a la mayoria de los
suministros de bienes y servicios efectuados en Ontario a una tasa del 13%, que consiste
de la porcion federal del 5% y una porcion provincial del 8%. Las provincias del

atlantico también tienen en efecto un HST (p.35).
Aranceles.

El Manual para la exportacion a Canada (2013) indica que todos los productos que
ingresan a Canada deben ser declarados a la Agencia de Servicios Fronterizos de Canada
(CBSA, Canada Border Services Agency), la agencia federal responsable de hacer
cumplir la legislacion de fronteras de Canada. Usualmente lo realiza en el punto de
entrada por medio de un agente de aduanas que representa al importador, o por el
importador en persona. Generalmente los productos son liberados inmediatamente luego

de la presentacion de la documentacion minima requerida.
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En el lapso de pocos dias el importador o el agente deben presentar los documentos
finales de aduana y pagar todos los aranceles e impuestos adeudados. Para facilitar el
despacho de los productos, los exportadores deben asegurarse que la documentacion
proporcionada a los importadores sea oportuna y completa. Para el caso del Panela
organica en conserva no se paga arancel debido a que existe un Tratado de Libre

Comercio entre Peru y Canada (p.36).

1.3.12 Documentos de Exportacion al Mercado de Canada.

El Manual para la exportacion a Canada (2013) indica que el rango de documentos

requeridos para la exportacién a Canada podria incluir:
B/L (Conocimiento de Embarque).

Es el documento emitido por la naviera especificando el producto cargado y datos

del exportador e importador en la cual servira para desaduanar la mercancia comprada.
Certificado de Origen.
Es el documento realizado por el mismo exportador para poder ser emitida al cliente.
Factura Comercial.

Emitida por el exportador en ingles ya que este caso el mercado es Canada, donde

también se refleja los aranceles y otros impuestos a la importacion.
Permisos de Exportacion.
Los permisos especiales de extincion los emite el gobierno del pais del exportador.
Certificado de Inspeccion.

Los Certificados de Inspeccidn son fundamental para los productos organicos de las

cuales los emite identidades como SENASA.
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Packing List (Lista de Empaque).
Los Certificados de Inspeccion son fundamental para los productos organicos de las

cuales los emite identidades como SENASA.
Leyes, Reglamentos y Controles.

El Manual para la exportacion a Canada (2013) proporciona un breve resumen de la
compleja red de leyes y reglamentacion que afectan a las importaciones; los
exportadores deben verificar cuidadosamente los requerimientos pertinentes detallados
antes de producir para o embarcar hacia el mercado canadiense. Los responsables mas
importantes de hacer cumplir estas leyes son la CBSA, la Agencia Canadiense de
Inspeccion Alimenticia (CFIA), Ministerio de Salud de Canada, y el Ministerio de

Industria de Canada (p.40).
Ley Sobre Productos Agricolas.

El Manual para la exportacién a Canadad (2013) incluye la reglamentacion para
productos lacteos, huevos, frutas y verduras frescas, miel de abeja, ganado, avicultura'y

productos procesados relacionados (p.40).
Ley sobre empaque y etiquetado para el consumidor.

El Manual para la exportacion a Canada (2013) indica que los paquetes deben ser
fabricados, llenados y exhibidos de manera que no confunda al consumidor en cuanto a
la calidad o cantidad del producto en el paquete. Se requieren contenedores de tamario
estandar para ciertos productos pre empaquetados, mientras que ciertos productos
alimenticios se venden por peso, peso escurrido o volumen. La Agencia Canadiense de
Inspeccion de Alimentos (CFIA), controla la potencial infestacion de pestes causada por

material de empaquetado y relleno (p.40).
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Ley de Seguridad de Productos de Consumo.

El Manual para la exportacion a Canada (2013) indica que la Ley de Seguridad de
Productos de Consumo de 2011 refuerza la proteccion y pone el sistema de seguridad
de productos de consumo en linea con sus mas importantes socios comerciales. Las
estipulaciones mas importantes incluyen: como reportar incidentes; preparar y mantener
documentos para que los productos no seguros puedan ser rastreados a su fuente;
informacién sobre seguridad de los productos; empaquetado y etiquetado; y
prohibiciones relacionadas a la manufactura, importacion, venta o publicidad de
productos de consumo que podrian representar un peligro irrazonable para la salud o

seguridad de los canadienses (p.41).
Aranceles Aduaneros.

El Manual para la exportacion a Canada (2013) menciona que los aranceles se aplican

a productos importados, no a servicios (p.41).
Legislacion Ambiental.

El Manual para la exportacion a Canada (2013) indica que las tres principales Leyes
son: la Ley Canadiense sobre Evaluacion Ambiental, la Ley de Proteccion al Medio
Ambiente Canadiense de 1999 y el proyecto de Ley para Especies en Riesgo. Estas leyes
influyen en las importaciones de productos agricolas comerciales y de especies
amenazadas y en peligro de extincion (p.41). Es de mucha importancia considerar estas
leyes para poder tener un facil ingreso al mercado objetivo si es asi tendremos una
exitosa exportacién, de tal manera generamos confianza al pais de Canada y
conseguiremos a un corto plazo clientes recomendados por el pais objetivo, por el buen
procedimiento de produccion y compromiso con el medio ambiente lograremos una

buena rentabilidad que es beneficioso a la empresa puesta en marcha. Se ha considero
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en el proyecto de investigacion especificaciones para poder conocer el producto

exportable de panela organica.

Ficha Técnica de alimento programa Nacional de Alimentacion

Escolar (Qali Warma) — Panela 2015.

Tabla 4
Fichar Técnica: 2014
Denominacién técnica CHANCACA O PANELA
. . No
Tipo de alimentos: Perecibles
Grupo de alimentos: Azucar y derivados
Unidad de medida: Kilogramo (kg)

Nota: Programa Nacional de Alimentos Escolar (QW)

Descripcion General.

La ficha técnica Qali Warma, (2014) indica que la chancaca o panela, es un producto
dulce, obtenido de la evaporacidon de los jugos de cafia y la cristalizacion de la sacarosa,
el mismo que contiene minerales y vitaminas, es de color marrén oscuro, en estado
solido y compacto (p.40).

Caracteristicas Técnicas de la Panela.

La ficha técnica Qali Warma (2014) menciona que la chancaca o panela es fuente de
azlcar y otros componentes nutritivos, proveniente del jugo de cafia de azucar
concentrado a alta temperatura. Se presenta en bloques compactos de acuerdo a la forma
del moldeado recibido. Se utiliza en la preparacion de dulces, bebidas y como

endulzante en mezclas con otros alimentos (p. 40).
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Tabla s

Comparacion Nutricional de la Azdcar tradicional

Azlcar blanca Az(car rubia Panela granulada
Uso de pesticidas Si Si rubia No
Proceso de cristalizacion Quimico Quimico Natural
Producto final Refinado Refinado Integral
Vitaminas y minerales No No Si

Nota: Programa Nacional de Alimentacién Escolar (QW)

Requisitos.

La ficha técnica Qali Warma (2014) indica que la documentacion obligatoria Copia
simple del Registro Sanitario del producto vigente, expedido por la DIGESA, el que
debe corresponder al tipo de envase y peso neto por envase, objeto del proceso. El
requisito antes sefialado se debe mantener vigente incluso hasta la culminacion de las
entregas del producto adquirido. Es responsabilidad exclusiva del contratista tramitar
oportunamente la renovacion de dichos documentos y entregar una copia al comité de
compras.

El requisito indispensable de la copia de registro Sanitario para saber la vigencia del
producto que es emitido por DIGESA y también es requisito del importador pedirte la
ficha técnica del producto que tu estas vendiendo para poder asi llegar un mejor negocio

comercial.
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Tabla 6

Atributos del bien fisico — quimico

Humedad: Méaximo 2%
Ceniza: 1.46 — 1.53%
Azucares reductores: 4-11%

Sélidos solubles: 96 + 2°Brix
Sélidos no solubles: Méaximo 1.5% - 41

Nota: Programa Nacional de Alimentacion Escolar (QW)

Envase.

La ficha técnica Qali Warma (2014) indica que el empaque en el cual se trasladaréa el
producto hacia el mercado de Canada, sera mediante empaques que contribuyan al

medio ambiente (p.41).
Tiempo de Vida Util.
La ficha técnica Qali Warma (2014) indica que el minimo es de doce (12) meses

desde la fecha de produccién del producto (p.41).

1.3.13 Canales de Comercializacion.

Directo.

Thompson (2007) nos explica que el mismo producto toma el rol de la mayoria de
las funciones de la mercadotecnia tales como comercializacion, transporte, almacenaje

y aceptacion de riesgos sin la ayuda de un broker.
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Detallista.

Thompson (2007) nos explica que el mismo productor cuenta generalmente con una
fuerza de ventas que se encarga de hacer contacto con los retail que venden los productos
al publico general.

Canal Mayorista.

Thompson (2007) nos explica que se divide en 2 aspectos importante; (1) Los
Mayoristas (habitualmente son las personas que compran por lotes para poder
distribuirlas a supermercados, minoristas, de tal manera ser revendidas. (2) Los
detallistas (son las personas que tienen el contacto directo con el consumidor final). La
Obijetivo del canal es la distribucidn de productos de gran demanda a ritrails. Ya que los

fabricantes no tienen la capacidad de hacer llegar sus productos al consumidor final.
Canal Agente / Intermediario.

Thompson (2007) indica que es la forma de facilitar al productor la venta de sus

productos al pais de destino.

1.3.14 Definicion de términos basicos.

Agente de Carga Internacional.

Segun La Ley General de Aduanas (2016) es la persona que puede realizar y recibir
embarques, consolidar y des consolidar mercancias, actuar como operador de transporte
multimodal sujetando a las leyes de la materia y emitir documentos propios de su
actividad, tales como conocimientos de embarque, carta de porte aéreo, carta de porte

terrestre, certificados de recepcion y similares.
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Almacén Aduanero.

Segun La Ley General de Aduanas (2016) es el local destinado a la custodia temporal
de las mercancias, cuya administracion puede estar a cargo de la autoridad aduanera, de
otras dependencias publicas o de personas naturales o juridicas, entendiéndose como
tales a los depdsitos temporales y depositos aduaneros.

Autoridad Aduanera.

Segun La Ley General de Aduanas (2016) es el funcionario de la Administracion
Aduanera que, de acuerdo con su competencia, ejerce la potestad aduanera.

Consignate.

Segln La Ley General de Aduanas (2016) es la persona natural o juridica que envia
mercancias a un consignatario en el pais o hacia el exterior.

Comercializacion.

SIICEX (2014) se refiere al conjunto de actividades desarrolladas con el objetivo de
facilitar la venta de una determinada mercancia, producto o servicio, es decir, la
comercializacion se ocupa de aquello que los clientes desean.

Comercio exterior.

SIICEX (2014) indica que el comercio exterior es el intercambio de bienes o servicios
existente entre dos 0 mas naciones con el proposito de que cada uno pueda satisfacer
sus necesidades de mercado tanto internas como externas.

Deposito Temporal.

Segun La Ley General de Aduanas (2016) es el local donde se ingresan y almacenan
temporalmente mercancias pendientes de la autorizacion de levante por la autoridad

aduanera.
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Derechos arancelarios o de aduana.

Segun La Ley General de Aduanas (2016) son los impuestos establecidos en el
Arancel de Aduanas a las mercancias que entren a territorio aduanero.

Exportacion.

Segun La Ley General de Aduanas (2016) es el Régimen aduanero por el cual, se
permite la salida del territorio aduanero de las mercancias nacionalizadas para su uso o
consumo definitivo en el exterior.

Manifiesto de Carga.

Segln La Ley General de Aduanas (2016) es el documento que contiene informacién
respecto del medio o unidad de transporte, numero de bultos, peso e identificacion de la
mercancia que comprende la carga, incluida la mercancia a granel.

Revision Documentaria.

Segln La Ley General de Aduanas (2016) es el examen realizado por la autoridad
aduanera de la informacion contenida en la declaracion aduanera de mercancias y en los
documentos que la sustentan.

Exportador.

Segln La Ley General de Aduanas (2016) es la persona natural o juridica que traslada
efectivamente las mercancias o que tiene el mando del transporte o la responsabilidad
de este.

Transportista.

SIICEX (2014) indica que son prestaciones que a diferencia de los bienes no se
pueden ver, tocar, ni almacenar. Son actividades identificables, intangibles y

perecederas; pueden ser el objeto principal de una transaccion ideada para satisfacer las

necesidades o deseos de los clientes.
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TIR (Tasa Interna de Retorno).

Segun BCRP (2015) es aquella tasa que hace que el valor actual neto sea igual a cero.
Analiticamente se calcula despejando el tipo de descuento que iguala el VAN a cero. La
TIR permite determinar si una inversion es efectuable, asi como realizar la

jerarquizacion entre varios proyectos.
VAN (Valor actual neto).

Segun BCRP (2015) es un procedimiento que permite calcular el valor presente de
un determinado nimero de flujos de caja a futuros, originados por una inversion. Su
metodologia es descontar el momento actual (actualizar datos mediante una tasa), todos

los flujos de caja a futuro del proyecto.

1.4 Formulacion del problema.

¢De qué manera el plan de negocio permite la exportacion de panela organica al

mercado de Canada de los productores de Incahuasi, departamento Lambayeque 2016?

1.5 Justificacion e importancia del estudio.

1.5.1 Justificacion.

La presente investigacion es importante ya que da a conocer las oportunidades de
comercializacion de panela organica a los productores del distrito de Incahuasi. Los
productores conocen la produccion de cafia de aztcar en forma ecologica pero no tienen
grandes producciones debido a que no pueden comercializarlo. De acuerdo a las
primeras conversaciones que se tuvo con algunos dirigentes manifestaron que se
encontraban dispuestos a producir en mayores cantidades si tuvieran la factibilidad de

entrar al mercado de manera segura. Dada esta situacion se pretende desarrollar esta
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investigacion para generar mayores ingresos econémicos al agricultor fomentando
alianzas estratégicas con especialistas sobre el tema de exportacion para profundizar
sobre la asistencia técnica, condiciones de produccion, requisitos de mercados, precios,
etc.

También los ingresos que se obtenga generaran mano de obra para los pobladores,
generando también mejores condiciones sociales como educacién y salud.

Justificacion Practica: Permite a las empresas exportadoras y a los productores,
adoptar acciones estratégicas para optimizar la comercializaciéon de productos como la
panela organica en mercados extranjeros. Ademas, diversificar los mercados para la
panela organica de las empresas exportadoras de la region Lambayeque, debido a que
actualmente éstas exportando poco a Canada y actualmente en nuestro pais existe alta
demanda de este producto.

Justificacion Metodologica: El valor nutricional de la panela tiene numerosos
factores que van desde la variedad de cafia utilizada, el tipo de suelo y las caracteristicas
climaticas, hasta la edad, el sistema de corte, apronte y las condiciones del proceso de
produccién. Esta figurada entre los productos de mayor consumo nacional, es soluble
en cualquier liquido y conserva en gran parte de los componentes del jugo de la cafia,
pero en concentraciones mayores.

Justificacion Social: Este nuevo producto requerira de mano de obra capacitada que
se encargara desde su planeacion, produccion y control de calidad, generando beneficios
tanto al consumidor como a los productores propagando mas puestos de trabajo donde
se incrementara su capacidad de inversion.

Justificacion Cientifica: Nos permite cooperar con la comercializacion y
exportacion de panela granulada en el departamento Lambayeque para brindar a los

consumidores interesados un estilo de vida saludable y natural, ya que es una fuente de
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minerales, vitaminas, Hidratos de carbono y, ademas, es recomendable para combatir la
diabetes y como fuente de vitamina A, B,C,D & E.

Justificacion Economica: La elaboracion de este plan de negocio es una alternativa
que favorece a los productores de Laquipampa (Incahuasi), se desea difundir la
comercializacion de la panela granulada de calidad con el fin de satisfacer las
necesidades de los consumidores finales de tal manera incrementar las exportaciones
definitivas para los paises importadores.

Justificacion Medio Ambiente: Al producir panela ecoldgica u organica se
promueve el cuidado del medio ambiente ya que podemos rescatar que es un aspecto
importante de la tendencia mundial, ademas de beneficiar la salud de los productores y

consumidores.

1.5.2 Delimitacion de la investigacion.

La presente investigacion se ha enfocado en disefiar un plan de negocios para la
exportacion de panela granulada orgéanica para el mercado de Canada de los productores
del distrito Incahuasi, Provincia Ferrefiafe, departamento Lambayeque, delimitandose
en varios aspectos como:

En primer instante vemos que el producto, panela organica siendo un alimento
natural de mayor consumo y mejor pagado a nivel internacional por su importancia
social, econémica y su alto valor nutricional. También se realizd una investigacion
acerca de este producto, porque los paises exigen productos organicos.

En segundo instante, la Asociacién de Laquipampa — Incahuasi, conformada por 20
productores se disefid un plan de negocios para la exportacién de panela organica donde
se diagnostico la sostenibilidad del producto a nivel nacional e internacional, evaluando

la oferta exportable y el mercado objetivo.
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En tercer instante, existen diversos paises compradores de la panela granulada; en lo
cual se determiné mediante una matriz de priorizacion que el mercado de destino es
Canada como un mercado potencial y atractivo en la compra de este producto debido a
las tendencias de consumo por productos organicos.

Finalmente, el estudio de investigacion se delimita en cuestiones de tiempo,
habiendo realizado durante los primeros meses del afio 2016 (abril - julio) para elaborar
el proyecto de investigacion y los 4 dltimos meses (septiembre - diciembre) de 2016

para realizar el trabajo de campo.

1.5.3 Limitaciones de la investigacion.

En la presente investigacion se encontraron las siguientes limitaciones:

La falta de antecedentes de estudios de investigacion relacionados a la exportacion
de panela granulada en el departamento de Lambayeque por lo que se ha tenido que
recolectar proyectos de investigacion relacionados al tema que estamos realizando.

Falta de informacion y promocion para el desarrollo de modulos de panela granulada
en el distrito de Incahuasi, departamento Lambayeque.

Falta de tiempo por la duracion de la investigacion de 4 meses que es la duracién del

Curso.

1.6 Hipotesis.

Ruiz (2006) indica que en toda investigacion se debe establecer la hipdtesis de
investigacion. La hipdtesis debe concordar con la definicion del problema, asi como con
los demés elementos del disefio. Su funcidn principal es la de operar como un eje guia

de la investigacion, porque en torno a ella deberan girar todas las operaciones que se
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realicen, esto significa, que durante el proceso no se debera perder de vista su

funcionalidad (p.140).

Planteamiento de Hipotesis.

Hipotesis Alterna (HI).

El plan de negocio permite la exportacion de panela granulada organica al mercado

de Canada por los productores de Incahuasi, departamento Lambayeque 2016.
Hipotesis Nula (HO).
El plan de negocio no permite la exportacion de panela granulada orgénica al
mercado de Canada de los productores de Incahuasi, departamento de Lambayeque

2016.

1.7 Objetivos.

1.7.1 Objetivo General.

Elaborar un plan de negocio que permita la exportacion de panela granulada organica
al mercado de Canada de los productores de Incahuasi, departamento Lambayeque

2016.
1.7.2 Objetivos Especificos.

A. Realizar un diagnéstico interno y externo de la Asociacion de Productores de
Panela Organica del distrito de Incahuasi.

B. Elaborar el plan de negocios para la Asociacion de Productores de Panela
Organica del distrito de Incahuasi.

C. Determinar la viabilidad econémica y financiero del plan de negocio propuesto

a la Asociacion de Productores de Panela Organica del distrito de Incahuasi.
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Il. MATERIAL Y METODO

2.1 Tipoy Disefio de Investigacion.

Disefio de Investigacion

CUANTITATIVO DESCRIPTIVA

NO EXPERIMENTAL

Figura 4: Disefio de la investigacion

Fuente: Hernandez, R. (2010)

2.1.1 Tipo de investigacion.

El presente trabajo tiene un enfoque cuantitativo — analitico — descriptiva — no
experimental.

Descriptiva: La presente investigacion es de tipo descriptiva, porque se enfoca en
recopilar y analizar la informacion que permitira llevar a cabo el plan de negocio para
la exportacion de panela granulada organica de los productores de Incahuasi,
departamento de Lambayeque 2016.

Trasversal: Porque se realiza un corte en la situacion actual para ver la situacion
actual de los productores en un momento dado para ese tiempo.

No Experimental: Porque en la investigacion no se toma a las personas como

experimento solo se recoge informacion mediante las encuestas.
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2.1.2 Disefio de investigacion.

Hernandez (2014) indica que en la investigacion no experimental es observar
fendmenos tal como se dan en su contexto natural, para después analizarlos. El disefio
de la investigacion es no experimental, trasversal descriptiva (p.123).

Asi mismo indica que el disefio de la investigacion es no experimental porque
utilizaremos un gran numero de estudios cuantitativos como las de opinion, se
analizaremos la realidad y observaremos a la situacion; es transversal porque hay y se
medira la relacion entre las dos variables de la tesis asimismo es descriptiva porque el
procedimiento consiste midiendo en 20 productores de panela granulada de Laquipampa

una variable de la tesis (p.244).

2.2 Poblacion y muestra.

2.2.1 Poblacioén.

Hernandez (2014) indica que es el conjunto de todos los casos que concuerdan con
una serie de especificaciones que se deben situarse claramente en torno a sus
caracteristicas de contenido, de lugar y en el tiempo (p.174).

La poblacién utilizada en este estudio, es el caserio Laquipampa que pertenece al
distrito alto andino de Incahuasi provincia de Ferrefiafe; es una de las zonas con mayor
produccién de panela granulada de la regidén de Lambayeque; de acuerdo a los estudios
y sondeos previos se ha determinado que existen aproximadamente 20 productores que
estarian dispuestos a sembrar cafia de az(car organica para producir panela organica.

Por otro lado, se buscara a exportadores de panela para investigar las necesidades

que tienen en cuanto a volumen y precios.
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2.2.2 Muestra.

La muestra es no probabilistica, para la eleccion de los elementos no depende de la
probabilidad si no la causa relacionada con las caracteristicas de la investigacion o de
quien hace la muestra; depende del proceso de toma de decisiones del investigador y
obedece a los criterios de la investigacion. "Para este caso el investigador tomo la
decision que la muestra sea igual a la poblacion; por lo tanto, se encuesto a los 20
productores del caserio Laquipampa” (Hernandez, 2014, p.175).

Segun Hernandez (2014) todos los elementos de la poblacidn tienen la misma
posibilidad se ser elegidos por que tienen la misma caracteristica de la poblacion;
igualmente expresa que, si la poblacién es menor a 50 individuos, la poblacion es igual
a la muestra. “Por lo tanto, en esta poblacion se encuestaron a 20 productores del caserio
Laquipampa™ (p.176).

Criterio de inclusion.

Se tomo en cuenta al Gerente General el sefior Regis Goulet, perteneciente a la
Asociacion de Promocion y Desarrollo Agrario (PROA); ya que posee conocimiento en
temas de produccion y comercializacion de la panela granulada al mercado de Canada.

Se tomo en cuenta a los 20 productores residentes del caserio de Laquipampa
mediante una encuesta que permitié obtener mayor informacion sobre la produccion de
panela granulada.

Asi también se tomo en cuenta al especialista Elber Meza Conguia, perteneciente a
la Corporacion de agricultores ecoldgicos y solidarios de Piura (CAES); ya que posee

conocimiento de certificacidn organica y produccion.
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Criterio de exclusion.

Debido a que el tamarfio de la poblacidn es relativamente escaso, no se tomo en cuenta
ya que no tienen una asociacion formada, lo cual no aportan estadisticas exactas de nivel

de produccion de panela granulada.

2.3 Variables, Operacionalizacion.

2.3.1 Variable Independiente.
Weinberger (2009) indica que es un documento, escrito de manera clara, precisa y
sencilla que es el resultado de un proceso de planeacion (p.15).

2.3.2 Variable Dependiente.

Exportacion de panela granulada; para Lerma y Mérquez (2016) la exportacién es
una actividad vital en el negocio internacional y consiste en comercializar los productos
y servicios fuera de los limites territoriales diferentes al pais que pertenece el oferente

(p.539).

2.3.3 Operacionalizacion.
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Tabla 7

Operacionalizacion de la variable independiente

Variable
Indapendiente

Dimensionas

Indicadores

Instumeantos

Plan de negocios

Id=a de Negocio

Idantificacicn de negocio

Guia de Entrevizia con Ezpecizlistas

Mercade

Movimiento de partida Arancelania

Palzaz mmportadores por velumen en crecimianto de panela pramulzda orgdmea

Exportaciones Peruanzs de pansla granuladz organica al mercado de Canada en
volumen y valor

Andliziz de Contenide/Guia de Entrevista con
Ezpecizlistas

Plan da MMarketing

Producto: Mivel da Percepeidn, MNivel Beneficios 3 importancia de 1a pansla sranulada

Precio: Miveles de precio Pemi — Canada

Plaza: Mrvel de plaza an Canada

Promocion - Formas de promocion v fipo de presentacicn

Guia de encuesta 2 consumidores

Orgamizacion

MNombre Legal

Estructura organica

Micto localizacicn

Maquinanaz fisica

Guia de Entrevizta con Ezpecizlistas

Costos

Exportador

Operador logistico

Banco

Seguro

Puerto

Inverzicn Fija

(Guia de Entrevista con Especialistas

Plan Financiero

Capital d= trabaje

Imprevistos

Participacidn de Financiamiento

Presupuesto de Venta

Presupuesto de hateria Prima

Presupuesto de Gastos de Personal

Presupuestos de Gastos Generales

Costos Fijos

Costos Vanables

VAN

Wl

(Guia de Entrevista con Especialistas

Evolucion econdmica v
financisra

TIE

B/C

FEE

Angliziz de sensibalidad

(Guia de Entrevista con Especialistas

Nota: Variable
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Tabla 8

Operacionalizacion de la variable dependiente

Variable Dependiente

Dimensiones

Indicadores

Instrumentos

Exportacion de panela orgéanica

Mercado organica - Canada

Demanda del Mercado

Precios

Competidores

Frecuencia de Compra en TM anuales

Anélisis de Contenido/ Guia de Entrevista con Especialistas

Canales de Comercializacion

Directo

Detallista

Mayorista

Agente / Intermediario

Analisis de Contenido

Requisitos Técnicos

Normas Técnicas

Analisis de Contenido

Tipos de exportacion

Definitiva

Temporal

Analisis de Contenido

Nota: Variable
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2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos, validez y

confiabilidad.

2.4.1 Abordaje metodologico.

Método Deductivo.

Este método se obtendra conclusiones generales a partir de los resultados que se
obtengan de la aplicacién de la encuesta a los productores de cafia de azUcar organica
en el distrito de Incahuasi Provincia de Ferrefiafe para de esta manera conocer su
situacion con respecto a la produccion de panela organica.

Metodo Analitico.

Este método se hard para poder analizar detalladamente los resultados que se
obtengan de la aplicacion del instrumento a los productores de cafia de azlcar organica
de la zona de estudio, luego se realizard un anélisis para organizar la informacion para
la toma de decisiones relacionadas en el plan de negocios de exportacion de panela

orgéanica.

2.4.2 Técnicas de recoleccion de datos.

Encuesta.

Se realizé una encuesta basada en un cuestionario con preguntas establecidas para
realizar el diagnostico externa e interna de los productores de Incahuasi de la provincia
de Ferrefiafe. Ademas, a los consumidores canadienses para medir el consumo, con el
fin de obtener la informacién que se necesitd para este estudio de esta investigacion.

Entrevista.

Se realiz6 una entrevista en base a un cuestionario a los expertos en exportacion de

panela granulada organica al gerente general de la (ONG PRO-A), asi como también a
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los especialistas de produccidn para el desarrollo de este estudio de esta investigacion
de la empresa CAES Piura, con el fin de recaudar informacion correspondiente que se
necesito.

Anélisis documental.

Se realizd una busqueda de informacion en las principales entidades nacional e
internacionales como son el SIICEX, Camara de Comercio, Banco Mundial,
Estadisticas del comercio para el desarrollo internacional de las empresas (Tradep map),
Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administraciéon Tributaria (Sunat), entre
otras.

Hernandez (2014) indica que un cuestionario determina un conjunto de preguntas

con respecto a una 0 mas variables a medir (p.149).

2.4.3 Instrumentos de recolecciéon de datos.

La técnica de recoleccién de datos se realizO mediante encuestas las cuales se
aplicardn a los Productores de cafia de azucar organica de Incahuasi provincia de
Ferrefiafe con el fin de obtener la informacion que se requirié a través de una encuesta

de preguntas elaborado por los investigadores.

2.5 Procedimientos de andlisis de datos.

Para recolectar los datos se siguid los siguientes pasos:

Paso 1: Se procedio a entrevistar a las personas correspondientes entre ellas a los
productores de panela en Incahuasi y a los expertos en exportacion de panela a la
empresa Pro-A, ademas los ingenieros de produccion de la empresa CAES Piuray a los

consumidores canadienses.
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Paso 2: Se procedi6 a ordenar la informacién recolectada en las entrevistas y las
encuestas en la revision documentaria realizada por los investigadores.

Paso 3: Se selecciond un programa de analisis; se empled el programa Microsoft
Excel y Microsoft office Word 2013 para la tabulacién y obtencion de tablas y graficos
como resultado de la aplicacion del instrumento de recoleccion de datos a la muestra en
estudio.

Paso 4: Se analiz6 e interpreto los resultados que se obtuvo de la aplicacion del

instrumento de recoleccion de datos.
Analisis estadistico e interpretacion de datos.

La informacién estadistica que se recolecto de la aplicacion de la encuesta a la
muestra, a través de un cuestionario, se procedié por medio del programa Excel poder
conocer que tanto varian los datos estadisticos, como estan distribuidos y la relacion que
existe con las variables para su respectivo orden, tabulacion, tablas, graficos

interpretacion y andlisis de los resultados que se obtuvieron.
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2.6 Aspectos éticos.

Tabla 9

Criterios éticos.

Criterios Eticos

Caracteristicas éticas del criterio ético

Principio del valor
fundamental de la vida
humana

La Para efectos de la presente investigacidn, se tuvo pleno respeto,
en cuanto a la dignidad de todos los participantes, sin cuestionarse los
discursos que hayan podido ser vertidos durante el desarrollo de la
misma.

Principio de Libertad y
responsabilidad

Todas las personas que han participado de este estudio, lo han
realizado en pleno de su libertad, asumiendo la responsabilidad de su
eleccion con la firma del consentimiento informado. Las
investigadoras, asumieron con responsabilidad, velar porque la
informacién obtenida de los informantes, sea utilizada sélo con fines
de investigacion.

Principio de Totalidad

La aplicabilidad del principio esta condicionada por la naturaleza
del todo, de las partes y de su relaciéon mutua y la necesidad o
conveniencia de procurar una mejor condicion, existencia o actuacion
del todo.

Nota: Aspectos éticos

2.7 Criterios de Rigor cientifico.

Tabla 10
Criterios de rigor cientifico

Criterios
Rigor cientifico

Caracteristicas éticas del criterio cientifico

Este

criterio permite evidenciar los fendbmenos y las experiencias

Credibilidad humanas, tal y como son percibidos por los sujetos. Se refiere a la
aproximacion de los resultados de una investigacion deben tener en

relacién

con el fendmeno observado. Existe relacion entre la situacion

problematica y los datos recogidos en la encuesta.

La validez concierne a la interpretacion correcta de los resultados y se

Validez convierte en un soporte fundamental de la investigacion. La validez da
cuenta del grado de fidelidad con que se muestra el fendmeno
investigado.

Segun Tapia, A. (2014) “Se refiere al grado en que su aplicacién

Confiabilidad repetida

al mismo caso o persona produce resultados iguales” (p.121).

En la presente investigacion se examinaron datos e informacion de
investigaciones anteriores con una tematica similar en cuanto al objeto
de investigacion.

Nota: El informe Belmont (2011)
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1. RESULTADOS
3.1 Tablay Figuras.

3.1.1 Andlisis Interno y Externo de la Asociacion conformada por los
Productores de Panela Organica del distrito de Incahuasi

Departamento de Lambayeque.

Analizaremos el ambiente interno y externo de la Asociacion de Incahuasi
conformada por los productores que se encargan de la elaboracion de panela granulada;
mediante las técnicas de entrevista y la aplicacién de encuestas obtuvimos como
autodiagnostico el alto nivel de interés que poseen los productores de Incahuasi para la
elaboracion y futura exportacion del producto, ademéas lograremos rescatar las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas existentes en el proceso de gestion,
dentro de los cueles tenemos el desarrollo de gestion logistica y financiera.

Objetivo especifico 1: Realizar un diagndstico interno y externo de la Asociacion de

Productores de Panela Organica del distrito de Incahuasi.

Encuesta a los Agricultores.

Hectareas de Cultivo

20%

55% 20%
5%

a)5 ha b) 10 ha c)15ha d) Otros

Figura 5: Se puede observar que en un total de 100%, el 20 % de agricultores
poseen 5y 10 hectareas en sus cultivos, el 5% de productores cuentan con 15
hectareas y por ultimo un 55% tiene otro niumero de hectareas en Laquipampa.
Esto significa que el mayor porcentaje de otros tienen 1y 2 hectareas.

Fuente: Elaboracién propia
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Agricultores que siembra cafia
0%

100%

SI CINO

Figura 6: Se observa que, en el caserio de Laquipampa, el 100% de
Agricultores siembran cafia de azucar para aumentar la productividad en la
panela granulada. Esto significa que el mayor porcentaje siembra cana.

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje de produccion de panela

0%

100%

Si [INo

Figura 7: Se puede apreciar que los productores del caserio de Laquipampa,
solo producen la panela granulada, llegando a un porcentaje del 100%. Esto
Significa que el mayor porcentaje produce cana.

Fuente: Elaboracion propia
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Cantidad de produccion de los fabricantes de Incahuasi

100%

a) 500 kg. [b) 750 kg. [1c)1000kg. [1d)Otros kg.

Figura 8: Se aprecia que los agricultores producen otras cantidades, volumeny
kilos de panela de lo propuesto por los encuestados

Fuente: Elaboracion propia

Uso de tecnologia para su produccion

10%

90%

Si No
Figura 9: Se puede observar que en un 100%, solo el 2% de agricultores hacen

uso de la tecnologia para facilitar el proceso de panela y un 18% desconoce sobre
ello.

Fuente: Elaboracion propia
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Precio de venta por saco
10%
90%
a)$/.100 [@b)S/.500 [Ic)S/.700 [1d)Otros

Figura 70- Se puede apreciar que el 10% de encuestados manifiestan que el
precio para la panela granulada al mercado local seria S/.100.00 saco de 50 kg, sin
embargo, un 90% de agricultores tienen precio de 90 soles el saco de 50 kg.

Fuente: Elaboracion propia

Comercializacion en el mercado local

10%

90%

a)$/.100 [1b)S/.500 [Ic)S/.700 [1d)Otros

Figura 11:Se observa que los agricultores de panela granulada utilizan en un 75 %
los sacos para poder comercializar su producto en el mercado local y un 25%
utilizaria otros medios para su comercializacion. Esto significa que el porcentaje
mas alto utiliza los sacos para comercializar panela.

Fuente: Elaboracion propia
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Monto de inversién para producir

20%

80%

a)S/. 1,000 [b)S/.2,000 [c)S/. 3,500

Figura 12: Se observa que en un 100%, el 80% de agricultores invertirian S/.
1,000.00 en la produccién de la panela granulada, mientras que un 20% invertiria
solamente el S/. 2,000 por hectarea en la produccion.

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje de productores en certificar

100%

Si [INo

Figura 13-Se puede apreciar que un 100% de los productores de Incahuasi estan
interesados en certificar la comercializacion de la panela granulada en el mercado
local.

Fuente: Elaboracion propia
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Ventas de produccion

25%

75%

Si No

Figura 74: Se observa que de un 100%, el 75 % de agricultores conocen las
ventajas de produccion y comercializacion de la panela organica y un 25%
desconoce sobre ello.

Fuente: Elaboracion propia

Convenios con empresas exportadoras

100%

asi No

Figura 15: Se aprecia que el 100% de agricultores estan interesados en realizar
convenios con empresas exportadoras para producir panela organica.

Fuente: Elaboracion propia
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Objetivo especifico 2: Elaborar el plan de negocios para la Asociacion de

Productores de Panela Orgéanica del distrito de Incahuasi.

Encuesta a consumidores canadienses de panela organica.

Se realizé una entrevista a 3 consumidores especialistas de panela donde se pretendia
cumplir con el objetivo especifico de analizar interna y externamente a la asociacion de
productores de panela orgéanica del distrito de Incahuasi, estas encuestas se realizaron

en la feria internacional Expo alimentaria en setiembre del presente afio.

Endulzante que se utiliza comunmente

1(33%)

2(67%)

a) Azucar b) Panela c) Otros

Figura 16: Se observa que los especialistas en un 100 % prefieren utilizar la
panela el 67%, mientras que un 33% prefiere consumir azucar.

Fuente: Elaboracion propia
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Preferencia para la salud

0%
1(33%)

2(67%)

a) Azucar b) Panela c) No conozco

Figura 17: Se observa que los especialistas consideran como endulzante mas
saludable la panela en 67%, sin embargo, el 33 % manifestd que no conocen los
beneficios tanto de la azucar como de la panela.

Fuente: Elaboracion propia

Importancia de la panela en la dieta

0%

3(100%)

Figura 18:Podemos observar que los especialistas en un 100 % creen que es
importante una cantidad de panela en su dieta.

Fuente: Elaboracion propia
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Importancia de las caracteristicas de un producto

1(33%)
2(67%) 0%
Oa) Precio b) Empaque c) Facil uso d) Contenido Nutricional

Figura 19: Se observa que los especialistas en un total de 100%, el 67 %
considera que la caracteristica mas importante en un producto es el contenido
nutricional, mientras que un 33% manifiesta que lo mas importante es el precio.

Fuente: Elaboracién propia

Cada que tiempo compra

1(33%)

2 (67%)

Oa) 1 vez cada tres meses O b) 1 vez cada dos meses [ c) 1 vez al mes [1d) 1 vez a la semana

Figura 20: Se puede observar la frecuencia con la que los especialistas compran
endulzante en un total de 100 %, donde obtenemos que el 67 % compra endulzate
1 vez ala semana, y un 33 % lo adquiere 1 vez al mes.

Fuente: Elaboracion propia
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Cantidad utilizada mensualmente

1(33%)

2(67%)

a) 1KG m@b)5KG [c) 10 KG

Figura 21:Se puede observar en un total de 100 %, el 67 % utiliza mensualmente
10kg de endulzante, mientras que un 33 % utiliza 5 Kg de endulzante
mensualmente.

Fuente: Elaboracion propia

Consumo de panela

0%

3(100%)

a) Si b) No

Figura 22: Se puede observar que en la entrevista que se le realiz6 al especialista,
el 100 % manifesté que si cambiaria y optaria por consumir panela.

Fuente: Elaboracion propia
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Forma de presentacion

1(33%)  1(34%)

1(33%)

a) Fundas de panela granulada 500 KG
b) Fundas de panela granulada de 1000 KG

Figura 23:Se puede observar que en un total de 100 %, el 33 % de los especialistas
refieren que la mejor forma de presentacion de panela es en fundas de 500 kg,
mientras que otro 33 % manifiesta que seria mas factible las fundas 1000 kg,
finalmente un 33% optaron por no opinar.

Fuente: Elaboracion propia

Disponibilidad a pagar

1(33%)

2(67%)

a) $20 mb) $30

Figura 24: Se puede observar que en un total de 100 %, el 67 % de especialistas
estarian dispuestos a pagar $30 x kg por la panela en distintas presentaciones,
mientras que el 33 % pagaria $20 x kg por la panela.

Fuente: Elaboracion propia
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Adquisicion del producto

0%

3(100%)

a) Supermercados b) Tienda de alimentos c) otros

Figura 25: Se puede observar que el 100 % de especialistas prefieren adquirir el
producto en supermercados.

Fuente: Elaboracion propia

Objetivo especifico 3: Determinar la viabilidad econdémica y financiero del plan de
negocio propuesto a la Asociacion de Productores de Panela Orgéanica del distrito de

Incahuasi.
Entrevista al Especialista del producto de la panela organica.

Se realiz6 una entrevista al Gerente General Regis Goulet de la Organizacion No
Gubernamental (ONG), Asociacion de Promocion y Desarrollo Agrario (PROA)
especialista en exportaciones de panela con el objetivo de analizar interna y
externamente a la asociacion de productores de panela organica del distrito de Incahuasi.
A continuacion, presentamos la entrevista.

1.  ¢Qué opina sobre las herramientas de inteligencias comerciales?

La Bueno hoy en dia en la herramienta fundamental realizar un estudio de
inteligencia es un paso necesario para todos los empresarios que deseen incursionar o
mejorar su participacion en comercio internacional, con el objetivo de poder competir y
ganar, en esta disciplina cada vez mas amplia y con mayores y mejores recursos, implica
contar con una informacion exacta, en el momento preciso y saber aprovechar e aplicar

para aumentar potencial y el desarrollo de una empresa.
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2. ¢Tiene conocimiento si Lambayeque cuenta con oferta exportable de
panela organica granulada que permita elaborar un plan de negocio para la
exportacion?

Claro hoy en dia es la clave asumir que el desarrollo de oferta exportable es un
esfuerzo de mediano plazo. Este es un trabajo que esté iniciado a través de la asociacion
en el sector de Incahuasi que permite actualizar los planes de intervencion en base a
corredores econdmicos y productos, logrando contar con un Plan de Negocios para cada
producto priorizado. Este trabajo que busca el consenso, define el modelo de negocios
en las regiones. Por lo tanto, se presenta como la entidad que pretende liderar un proceso
sostenido de inclusién productiva con el objetivo de mejorar la oferta productiva de
panela organica generando un negocio provechoso tanto en el mercado nacional como
internacional.

3. ¢Cuales son los principales mercados internacionales destino de la panela
granulada?

Los mercados que mas se vende la panela Italia, Francia y Canada.

4.  ¢Cuales son los canales de distribucion que usted aplica para poder
exportar la panela granulada?

Esta constituido por los comercializadores mayoristas quienes se encargan de la venta
y distribucion del producto final, que en este caso es la panela, por medio de los canales
de distribucion como las plazas mayoristas, las plazas satélites o los acopiadores.

De esta forma, es posible que se tengan restricciones a la competencia por el lado de
la demanda por presencia de oligopsonio, que implica que los comercializadores puedan
ejercer poder de compra fijando los precios de la panela en las plazas de mercado en

contra de los productores.
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5.  ¢Que ventaja comparativa tiene la panela granulada de los productores de
Incahuasi con la panela granulada de Piura?

La panela se muestra como una alternativa nueva de desarrollo para los pobladores
de Incahuasi, su rentabilidad es considerable teniendo en cuenta que el precio que se le
paga al productor de cafia tipo organica es hasta tres veces mayor el precio que se le

paga al agricultor de panela.

6. ¢Cree usted que Canadéa es un mercado atractivo para exportar panela
granulada?

Por supuesto, Canada es uno de los paises que solicitan la panela organica, ya que
cuenta con gran poder adquisitivo, dando como prioridad a este producto estimando que
la tase de crecimiento de los alimentos organicos, ha estado aumentado en un 20 % anual
por lo que se considera una gran oportunidad de mercado.

7. ¢Cuadles son los certificados que exige el mercado de Canada para que
dejen ingresar?

Para Canada mayormente el tema de panela es certificado organico y comercio justo,
eso depende del cliente ya que en la panela no son muy exigentes.

8.  ¢Cual es el término de comercio internacional (Incoterms) que se utiliza
en las exportaciones de panela granulada?

El término de Incoterms que mas se realizada es en FOB; también tenemos clientes
que piden la cotizacion CIF, pero mayormente se trabaja con FOB, toda negociacion se
hace de panela con contratos anticipados. Las etiquetas son en doble saco polietileno,
que lleva en si el logo de empresa.

9.  ¢Cual es el % de capital con el que inicio el proyecto PRO-A?

Iniciamos con un 25% de capital propio y el resto financiado.
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10. ¢Ustedes como ONG como evalian las exportaciones en los 3 ultimos afios
hacia Canada?

En los 3 dltimos afios contamos con un porcentaje positivo respecto a los inicios que
fue un poco bajo por no contar con produccion suficiente para poder exportar.

11. ¢Usted como especialista, tiene conocimientos sobre los términos de pagos
que se realiza en una exportacion?

Si, es por eso que al cerrar una cotizacion con un nuevo cliente siempre consideramos
la Carta de crédito, o con clientes antiguos como los que tenemos en el Italia con CAD,
T30%/T70%, y trabajamos con los bancos.

12. ¢Cuéles son las precauciones que usted ha tomado en cuenta para no ser
afectado por cualquier retorno de contenedor de panela?

Tramos de hacer un trabajo serio para no contar con ninguna pérdida con nuestro
producto, ademas por el momento no hemos tenido ningun problema de este tipo, pero
estamos trabajando en eso porque son prevenciones que debemos evitar y no afecte a

nuestra estructura de costos.

3.2 Discusion de Resultados.

Objetivo especifico 1: Realizar un diagndstico interno y externo de la Asociacion de
Productores de Panela Orgéanica del distrito de Incahuasi.

Los resultados obtenidos como parte de la investigacion (del OE1) es muy importante
ya que nos orienta a precisar las fortalezas y debilidades de la asociacion de los
productores del distrito de Incahuasi como son los recursos financiero, tecnoldgicos,
productivos y comerciales, asi como tambien conocer el entorno es decir los factores
del medio como amenazas y oportunidades asi también la situacion en la que se
encuentran con respecta a produccion de panela organica. Segun Vilela, J. (2009)

Estrategia de marketing para la exportacion de pulpa de tamarindo al mercado de
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Estados Unidos disefio y propuesta. Piura, Universidad Nacional de Piura. En el
desarrollo de su investigacion, plantearon cuales son los factores que se deben de
considerar en el disefio de estrategias de marketing para la exportacién de pulpa de
tamarindo al mercado de Estados Unidos, teniendo como objetivo analizar la situacion
de la pulpa de tamarindo, mediante la revision de la informacion en cuanto a las 4 ps. El
tipo de investigacion que realizaron fue cuantitativa, descriptiva, donde obtuvieron
como resultado mediante estos factores: desarrollo del disefio de estrategias de
marketing mix, los canales de distribucién, el desarrollo tecnoldgico, precios, generando
que la empresa esté en condiciones de exportar y que tenga capacidad para asumir los
compromisos en los mercados internacionales dando la oportunidad de generar un
crecimiento econdémico de la empresa.

Objetivo especifico 2: Elaborar el plan de negocios para la Asociacion de
Productores de Panela Orgéanica del distrito de Incahuasi.

Los resultados obtenidos como parte de la investigacion (del OE2) es importante ya
gue nos da a conocer el posicionamiento que tendremos en el mercado objetivo en este
caso al pais de Canada, ademas de la competencia a la que nos enfrentamos y nos orienta
al financiamiento que sé que requiere para el desarrollo de dicho plan. Segun
Weinberger, K. (2009). “El plan de negocio es una herramienta de comunicacion, que
permite enunciar en forma clara y precisa la vision del empresario, las oportunidades
existentes en el entorno, los objetivos y las estrategias planteadas los procesos para el
desarrollo de las actividades programadas, los resultados econdmicos y financieros
esperados Y las expectativas de crecimiento de la empresa. Esta herramienta es muy Util
tanto para nuevas empresas” (p.15), como para empresa ya existente que deseen
incorporar a su actividad nuevos negocios. Mientras que Moreno, T. (2016). “Manifiesta

que el Plan de negocio ha sido definido como un procedimiento para estudiar una
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oportunidad de negocio y como el sistema que expresa los objetivos, las formas
operativas y los resultados esperados de una oportunidad de negocio” (p.18).

En las encuestas realizadas a 3 consumidores canadienses especialistas manifestaron
que estarian dispuestos a consumir panela en su dieta diaria por considerarla importante
para la salud; asi mismo consideran que consumirian panela y su consumo mensual es
de aproximadamente 10 kg, y lo compraria en supermercados. Esto lo confirma
también Velasquez, A. (2013). En su investigacion sobre el consumo continuo de
productor organico, encontrd que existe una oportunidad de negocio en Lambayeque
con producto natural, elaborado de Panela organica.

Objetivo especifico 3: Determinar la viabilidad econdmica y financiero del plan de
negocio propuesto a la Asociacion de Productores de Panela Organica del distrito de
Incahuasi.

Los resultados rescatados como parte de la investigacion (del OE3) es importante
para el anélisis de la propuesta, ya que a través de este conoceremos la viabilidad de la
propuesta de un plan de negocio para la exportacién de panela granulada al pais de
Canadd, obteniendo informacion de la misma Asociacion través de una andlisis
econdmico Yy financiero lo cual nos permite evidenciar si la asociacién cuenta con una
rentabilidad estable para el plan de negocio. Segun Jibaja, S. & Renteria, H. (2011) Plan
de negocios de exportacion de harina de licuma peruana al mercado italiano. Plantearon
que existe deficiencia para disefiar un plan de negocios de exportacion de harina de
licuma peruana que limita la factibilidad al mercado italiano segun modelo de USAID
teniendo como objetivo elaborar un plan de negocios de exportacion de harina licuma
peruana determinando la factibilidad al mercado italiano. El tipo de investigacion que
usaron fue descriptivo, social, critico e propositivo, realizado en el afio 2011, donde

obtuvieron como resultado que las oportunidades del mercado son muy altas y cumplen
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con los requisitos que demanda el pais, dando como referencia los costos y economia
que se da mediante un plan de financiamiento, diagnosticando las oportunidades del
mercado Yy las caracteristicas del consumidor, disefiaron un plan factible para validar el
plan de negocios.

En la entrevista al especialista y representante de PROA, se puede deducir que es
importante el tener un plan de negocios para la exportacion de panela organica a Canada,
apoyado el mismo con diferentes herramientas de inteligencia comercial, y califica un
buen destino de la panela orgéanica el pais de Canada; por otro lado que es bueno realizar
alianzas estratégicas con asociaciones de productores para promover la siembra de cafia
y la produccion de panela, donde Lambayeque es una buena zona de produccion.
Ademas, la panela triplica el precio de venta que, si lo venderia como cafia para la
industria del azlcar, es exigente en cuanto a la calidad y sobre todo si es organica; y el
Incoterm maés usado es el FOB. Todo esto respalda las conclusiones de Velasquez, A.
(2013) donde menciona las caracteristicas del negocio de un producto natural; asi mismo

las especificaciones que da el manual para exportar a Canada.
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3.3 Aporte cientifico.

3.3.1 Plan de negocio para la exportacion de panela granulada
organica para el mercado de Canadé de los productores de Incahuasi,
departamento de Lambayeque 2016.

PROPUESTA.

OBJETIVOS DE LA PROPUESTA.

El Realizar un diagnostico interno y externo de la Asociacion de Productores de
Panela Organica del distrito de Incahuasi.

Elaborar el plan de negocios para la Asociacién de Productores de Panela Organica
del distrito de Incahuasi.

Determinar la viabilidad econémica y financiero del plan de negocio propuesto a la

Asociacion de Productores de Panela Organica del distrito de Incahuasi.
INTRODUCCION.

Hablar de negocios hace alusion a la exportacién, siendo esta una poderosa actividad
que nos permite aumentar la rentabilidad de las empresas y por consiguiente, la
economia de los paises, por esta razon se plantea disefiar un plan de negocio para los
productores que forman parte de la Asociacion de Incahuasi, basado en la estructura del
manual de competitividad para el comercio exterior, establecido en un plan de negocio
de exportacion.

Ademads, se elabor6 un andlisis para conocer las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas (FODA) de la Asociacion de Incahuasi, siendo esta una pieza
fundamental para informarnos las ventajas competitivas que poseen y asi utilizarla como
herramienta esencial para el proceso de planeacién estratégica, acciones y medidas

correctivas.

88



Tambien se realizé una entrevista y encuesta a los productores de la Asociacion de
Incahuasi, teniendo en cuenta el plan estratégico y organizacion, asi como también la
gestion empresarial, productiva, el analisis de producto en el mercado de Canada.

Cabe resaltar que antiguamente en las zonas de produccion de cafia de azlcar, cuando
se elabora la panela, este es un producto desvalorizado por sus condiciones de
procesamiento y baja calidad y por ende recibe un bajo precio en el mercado local,

Asociacion Central Piurana de Cafetaleros (CEPICAFE).

IDEA DE NEGOCIO.

Resumen Ejecutivo.

El proyecto consiste en la puesta en marcha de una empresa llamada Asociacion de
productores paneleros - Incahuasi, dedicado a la venta de productos especializados en
la produccion de panela granulada organica.

Asociacion de productores paneleros-Incahuasi. Estara compuesta por un equipo
profesional, inicialmente constituida por 20 productores del caserio de Laquipampa, y
se dedicard principalmente a la produccién de panela y venta en pequefios volimenes a
empresas del exterior, principalmente a Empresas de Canada que tienen compromiso
con el medio ambiente y la Salud.

Las personas pioneras en este proyecto inicial son: Vander Zurita y José Eneque
cuentan con experiencia en los sectores relativos a las areas especificas y especializadas
en las que van a ejercer su actividad en relacion a la produccion y venta de Panela
Granulada.

Vander es estudiante de Negocios Internacionales, tiene 23 afios y cuenta con 6 meses
de experiencia como practicante en el area de Comercio Exterior dedicado a la
exportacion de productos Hidrobioldgicos. Ademas, cuenta con un curso de Embalaje y
Empaque para la exportacion de productos organicos. Durante los 6 meses de
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experiencia no solo ha permitido conocer a los clientes compradores de la empresa, si
no también obtener y conocer cuales son los requerimientos especificos de los clientes
para poder aceptar los productos nacionales para el buen consumo en el pais
consumidor.

Se encargara de las areas de produccion y embarque. Asimismo, se encargara de la
administracion de la empresa con el apoyo de una asesoria para la elaboracion de la
contabilidad y los impuestos.

José Eneque es Estudiante de Negocios Internacionales, tiene 21 afios y cuenta con
3 meses de experiencia en Marketing donde facilitara el facil poder adquisitivo a través
de propagandas y paneles con la publicidad del producto de panela.

La experiencia de trabajo en Marketing le ha permitido conocer los errores constantes
de las empresas a la hora de hacer conocer su producto al cliente.

Sera responsable del area de marketing, se encargard de realizar publicidad, la
logistica en ambos paises para la exportacion de la Panela y las asesorias constantes a
los productores de Cafia para obtener una buena materia prima para que el producto final
sea un producto de calidad y competitivo ante las demas empresas con antecedes de
grandes volumenes de exportacion de Panela.

La formacidn y experiencia de los autores han complementado realizando una carrera
universitaria y capacitandose en conferencias internacionales de temas empresariales
donde ambos han adquirido conocimientos basicos para la buena gestion de una
empresa.

La ubicacion de la empresa responde a una situacion estratégica en el distrito de
Ferrefiafe para el rapido acceso a los llenados de los Conteiner y ademas el contacto

cercano a los productores de Incahuasi para promover y mejorar las cosechas para poder
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crear una ventaja competitiva frente a la competencia se centra en la calidad del producto
organico.

Clientes potenciales de la Empresa Asociacion de productores paneleros de Incahuasi
seran los siguientes:

Consumidores particulares.

Pequefas y medianas empresas en funcionamiento.

Pequefas y medianas empresas de nueva creacion.

El Proyecto se basara en factores de clave de éxito en los siguientes

elementos.

Atencion a los clientes de manera personalizada: El objetivo de la empresa sera
consolidar clientes para poder para poder brindarle un mejor asesoramiento
personalizado.

Discrecién: La importancia de los temas a tratar con los clientes y lo confidencial de
la informacion hacen de la seriedad.

Formacién: EIl personal tendrd una funcion especial dependiendo a su acorde de
formacion universitaria.

Imagen y Prestigio del despacho: Para que los clientes tengan una buena referencia
de la empresa y su nombre, la empresa ofrece calidad, compromiso y un trato
personalizado.

Grado de Especializacion: Empresa especializada en la produccion de Panela
organica.

Cultura organizacional: EI compromiso de todos los trabajadores para lograr un solo
fin que significa el buen desempefio de la empresa.

Personal Capacitado y especializado: Se contratard a los mejores profesionales para

poder lograr de forma decisiva la percepcion final del cliente.

91



Asesoramiento Personalizado: Que nos permitan ofertar al cliente el producto de
Panela Organico para la venta internacional.

La Asociacion de productores paneleros-Incahuasi es una empresa gque se encuentra
ubicada en el caserio de Laquipampa — Incahuasi — Ferrefiafe. Se dedicara a la
produccién y comercializacion de Panela, pero su produccion principal es agua ardiente.
Ya que es su producto principal por su facil comercializacion y su rapido consumo. Esta
asociacion esta conformada por 20 personas del caserio, contando con aproximadamente
35 hectareas para la produccion de panela para eliminar o tratar de minimizar el
consumo de la azlcar industrial y eliminar los vicios que trae consecuencia del alcohol.
Actualmente existe una importancia por consumir productos organicos en los paises del
exterior en este caso Canada, asi que la Panela de Incahuasi podra culminar la venta y
produccién de agua ardiente porque existe mas demanda por los productos organicos
peruanos. La asociacion solo se dedica a la venta de panela porque el ingreso a nivel
internacional es buen pagado y se reflejara el buen compromiso por el buen ambiente
manejado por la empresa. Lo que proponemos un plan de negocio para la exportacion
de panela organica para el mercado de Canada.

Mision.

Somos una Asociacién que se dedica a la comercializacion de panela granulada
organica al pais de Canada, cumpliendo con los estandares de calidad para proveer la
buena salud de los consumidores.

Vision.

Al 2019 nos vemos como una Asociacién lider en comercializacion de panela
granulada organica, cubriendo las necesidades de los consumidores en los distintos

paises, cumpliendo con los estandares de calidad para proveer la buena salud.
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3.3.2 A continuacidn, se procedera hacer un analisis de seleccion de

mercado de los principales paises importadores de panela.

Matriz de priorizacion de mercado objetivo.

Tabla 11

Ponderacién de Variables

1 Tamafo de mercado 0.2
2 Acceso de mercado 0.2
3 Intensidad de las importaciones 0.15
Sostenibilidad del precio de las
4 importaciones 0.15
5 Intensidad de las exportaciones peruanas 0.15
6 Costo de flete 0.08
7 Tiempos de transporte 0.02
8 Facilidad de hacer negocios 0.05
Total 1

Nota: Estadistica del Comercio parara el desarrollo internacional de las empresas (Trade Map-2015).

En la tabla 11 se aprecia en la ponderacion de variables que el tamafio de mercado

0.2, acceso de mercado 0.2, intensidad de las importaciones 0.15, sostenibilidad del

precio de las importaciones 0.15, intensidad de las exportaciones peruanas 0.15, costo

de flete 0.08, tiempos de transporte 0.02, facilidad de hacer negocios 0.05, el total es

de 1.
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Paises de Estudio y Razones.

Tabla 12

Pais de Estudio y Razones

PAIS

RAZONES PARA CONSIDERAR EL PAIS EN LA
MACROSEGMENTACION

ITALIA I I

Es el primer pais importador desde Per( (74.7% Part. 2015)
y registra un destacable valor unitario de importacion (1.65
dolares por kg).

FRANCIA I I

Es el segundo pais importador desde Pert (15.3% Part.
2015) y registra un destacable valor unitario de importacion
(1.73 dolares por kg).

Es el tercer pais importador desde Peru (5.7% Part. 2015) y
registra un destacable valor unitario de importacién (1.63
ddlares por kg).

CANADA I * I

Es el cuarto pais importador desde Per( (2.3 % Part. 2015)
y registra un destacable valor unitario de importacion (1.96
dolares por kg).

Nota: Estadisticas del comercio para el desarrollo internacional de las empresas (Trade Map-2015)

En la tabla 12 se aprecia los estudio y razones que se detallara para poder elegir en

la ponderacion de mi mercado objetivo de tal manera que se realizara el estudio del

pais objetivo con mas altos indice de productividad y negociacion para la macro y micro

empresarios como esta enfocado el presente proyecto de investigacion, donde se

observa que Italia es el primer pais, Francia el segundo pais, Alemania el tercer paisy

el Canada el cuarto.
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Comparacion de Paises.

Tabla 13

Comparacion de paises.

VARIA PAISES SELECCIONADOS FUENTE
BLES Italia Francia Alemania Canada
Ministerios de
Asuntos
PBI per cépita 2 37 40.7 43, Eét)eo“oerrzsc%ge
percap 8,929 728 47 935 perac
de Espafia —
Fichas Pais
elaboradas por
MINCETUR.
SUNAT -
T T TL TL Pégina web:
Acceso Mercado LC LC C C www.acuerdos
comerciales.go
b.pe
Valor Unitario de TRADE
importacione 1. 1. 1.9 MAP
S 66 73 1.64 6
Valor unitario de
las SUNAT
exportacione 1. 1. 1.8
S peruanas 13 73 1.66 2
Costo Contenedor 1, 1, 1,14 2,4
de 20 pies 500 500 0 12 SHCEX
estandar
. 3 24 - 45 SEARATE
Tiempo traqsporte 0-35 35 o5 .50 S
(dias)

Facilidad de 2 Doing
Negoclos 8 27 15 14 Business 2016
(Ranking

Doing)

Nota: Elaboracion propia

En la tabla 13 se observa la comparacion de paises con respecto a sus diferentes

variables como el PBI per capita, Acceso al Mercado, Valor Unitario de importaciones

y exportaciones peruanas, costo de contenedores de 20 pies estandar, el tiempo de

transporte y la facilidad de negocios.
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Valor unitario promedio anual de los paises en estudio.

Tabla 14

Valor unitario promedio anual de los paises de estudio

PAIS 2015 ($/TM) 2015 ($/kg)
ITALIA 1655 1.66
FRANCIA 1733 1.73
ALEMANIA 1638 1.64
CANADA 1963 1.96

Nota: Estadisticas del comercio para el desarrollo internacional de las empresas (Trade Map-2015)

En la tabla 14 se aprecia el valor unitario del afio 2015 por Tonelada Métrica y

Kilogramos de los paises potenciales para la venta de panela granulada organica.

Valor unitario promedio anual de Peru.

Tabla 15

Valor unitario promedio anual de Peru

PROMEDIO
PAIS 2012 2013 2014 2015
(2012 -2015)
ITALIA 1.506 1.367 0.934 0.721 113
FRANCIA 1.79 2.282 1472 1375 173
ALEMANIA 1.819 1.981 1.484 137 1.66
CANADA 13 1.95 2.022 2 1.82

Nota: Estadisticas del comercio para el desarrollo internacional de las empresas (Trade Map-2015)

En la tabla 15 se observa el valor unitario anual de cada pais. Tenemos como Italia

que cuenta con 1.13, Francia 1.73, Alemania 1.66 y Canada 1.82.
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Costo Flete y dias de Transito.

Tabla 16

Costo Flete y dias de transito

PUERTO ORIGE PAIS DE CARGA TRANSPOR UNIDAD ($/Conten  TRANS
N TE edor) ITO
Paita Per( Italia Andina Freight Maritimo 1 x40st- FCL 1,500 30-35
Paita Peru Francia  Andina Freight Maritimo 1 x40st-FCL 1,500 35
_ ] Alemani _ _ » 1.140
Paita Perl a Andina Freight S Maritimo 1 x40st-FCL ' 24 -35
Paita Peru Canadd Andina Freight S Maritimo 1 x40st- FCL 2,412 45 -50

Nota: Estadisticas del comercio para el desarrollo internacional de las empresas (Trade Map-2015)

En la tabla 16 se aprecia el costo de flete y dias de transito del puesto del pais de

origen hacia el pais de destino.

Resultados Macro Segmentacién.

Tabla 17

Resultados Macro Segmentacion

Peso Italia Francia Alemania Canada
Variabl
ariables ponc(i)era(Valor Total Valor Total Valor Total Valor Total

Tamafio de mercao (PBI 020 4 08 3 060 4 08 4 080
Per capita)
Acceso de mercado 0.20 5 1.00 5 1.00 5 1.00 5 1.00
Intensidad de las 015 5 075 1 015 1 015 1 015
importaciones (Imp. pc)
Sostenibilidad del precio
de importaciones (Valor 0.15 2 0.30 4 0.60 5 0.75 5 0.75
Unitario de Imp.)
Intensidad de las
exportaciones peruanas 0.15 2 0.30 3 0.45 0 0.00 5 0.75
(Valor Unitario $/kg)
Costo de flete 0.08 4 0.32 5 0.40 4 0.32 3 0.24
Tiempos de transporte 0.02 1 0.02 1 0.03 2 0.04 1 0.02
Facilidad de hacer 005 1 005 1 005 4 02 4 020
negocios
Total Puntuacion 1.00 3.54 3.28 3.26 3.91

Nota: Estadisticas del comercio para el desarrollo internacional de las empresas (Trade Map-2015)
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En la tabla 17 se observa los resultados de la macro segmentacion de los 4
principales mercados para la venta de panela granulada organica, teniendo como
diferentes puntos en su variable como Tamafio de mercado, acceso de mercado,
intensidad de las importaciones, sostenibilidad del precio de importaciones y
exportaciones peruanas, costo de flete, tiempo de transporte y facilidad de hacer

negocios.

Analisis de Mercado Objetivo.
Analisis PEST del mercado objetivo.

Entorno Politico.

En Canada es una monarquia parlamentaria. El Jefe del Estado es la Reina Isabel Il
de Inglaterra, Gales, Escocia e Irlanda del Norte, cuya representacion en Canada
Corresponde al Gobernador General y a los varios vicegobernadores nombrados en cada
provincia. Un rasgo esencial es la estructura federal de la organizacion administrativa y
territorial del estado.

Como se muestra en la tabla 14, el pais es un estado federal constituido por diez
provincias y tres territorios, independientes entre si, donde los municipios son parte de
la organizacion administrativa y territorial del pais. La constitucion define las
competencias del gobierno federal y de los gobiernos provinciales esta definido en y
confiere a estas ultimas total autonomia ejecutiva, administrativa y legislativa, como se

muestra en la Tabla 18.
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Tabla 18

Distribucion Territorial

Columbia Britanica
Alberta
Saskatchewan
Manitoba
Ontario
Quebec
Nuevo Brunswick
Nueva Escocia
Isla del Principe Eduardo
Terranova y Labrador
Yukon

Territorio Territorios del Noroeste
Nunavut

Provincias

Nota: Instituto Espafiol de Comercio Exterior (ICEX-2015)

Entorno Econdémico.

La Prospectiva del desarrollo econémico es que tiene un incremento no muy alto ya
que es de 1,2% para el 2015, un ritmo inferior al de afio 2013 y 2014, algo que se da en
todo el mundo donde han disminuido las tasas de crecimiento. Asi mismo se proyecta
para el 2016 una tasa 1,7%, mayor a la considerada en el informe de enero 1,4%. Menor
a lo previsto al crecimiento para el 2017, del 2,4% al 2,3%.

En las Oportunidades comerciales del mercado de Canada como se ha manifestado
anteriormente se tiene un Tratado de Libre Comercio desde al afio 2009, donde se
negociaron diferentes capitulos donde incluye el acceso al mercado canadiense de los
productos agricolas organicos donde se encuentra la panela organica lo que beneficia la
exportacion y libre acceso o ingreso al pais de Canada.

Los Impuestos, de acuerdo a lo manifestado en el item 2.3.8, la panela organica

estaria afecta al Impuesto para Bienes y Servicios del 5%.
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Los Aranceles, respecto al producto trabajado en el proyecto de Panela Granulada
organica para ingresar al pais de Canada tiene Arancel 0% lo que hace a este producto
mas competitivo con respecto al de otros paises aprovechando en si el TCL que existe

entre Per( - Canada, para ello importante la presentacion del certificado de origen.
Entorno Social.

La poblacién es cada vez de mayor edad y mas urbana, por la baja tasa de fertilidad
y el incremento de la expectativa de vida de los habitantes, debido a que se cuidan mas
en su viday en especial la alimentaria, convirtiendo al pais en un mercado mas atractivo
para la exportacion de productos saludables como es la panela organica. Debido a que
es un pais donde existen muchos inmigrantes se ha convertido en un mercado

multiétnico donde el consumo de productos organicos ha ido en crecimiento.
Entorno Tecnoldgico.

Canada tiene los niveles de eficiencia muy agradables, esfuerzos publicos y privados
Ilegando a obtener liderazgo de la innovacién tecnoldgica global. Esto permite que
podamos estar en constante comunicacion con nuestros clientes y consumidores para

cumplir con las exigencias del mercado.
Las tendencias en el mercado de los alimentos.

Los alimentos étnicos han obtenido un fuerte crecimiento, y se han ido configurando
como la principal tendencia. Se estima que estos alimentos impulsaran mayores
volimenes de ventas, especialmente en la categoria de alimentos congelados. La
demanda de productos organicos ha aumentado. Aproximadamente el 64% de los
consumidores considera que estos productos son mejores; y 68% esta dispuesto a pagar
por lo menos 10% adicional por ellos. El crecimiento del mercado de productos
alimenticios naturales es de 14% anual, mientras que el crecimiento de los productos

orgénicos es de 24% en el mismo periodo.
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Cultura de Negocio.

Segun Llamazares (2004) en su libro, Como Negociar con Exito en 50 paises. A los
canadienses les gusta por ende negociar concesiones, la posicion de partida debe
permitir un cierto margen de maniobra. Las concesiones mas importantes se hacen al
principio de la negociacion es aconsejable que la documentacion promocional (folletos,
catalogos, tarjetas, etc.) vaya en inglés y francés. En el etiquetado de los productos y en
los manuales de instrucciones se obliga a utilizar los dos idiomas, el sentido de humor
es una cualidad muy apreciada, sobre todo en situaciones de cierta tension o
incertidumbre, generalmente no tienen dificultades para dar una respuesta negativa. En
las negociaciones se suele utilizar el apellido para dirigirse a las personas a las personas,

aunque cuando se habla por teléfono es comdn usar el nombre propio.
Perfil del Consumidor de Canada.

El nivel de vida en Canada es uno de los méas elevados del mundo, se observa un
cambio en las tendencias de compra, sobre todo entre los jovenes canadienses. Los
canadienses se preocupan por su alimentacion y no dudan en comprar productos
saludables, naturales, bioldgicos y organicos. Respecto a algunas entrevistas realizadas
a los consumidores canadienses podrian comprar aproximadamente 10 kilos mensuales
de panela granulada, de distintas presentaciones de 500gr -1000gr es obtenido y sus
lugares favoritos para comprar es en supermercados.

El consumidor canadiense estd cada vez mas consientes con los problemas
relacionados con el medio ambiente y el exceso de consumo. Se fija mas en la calidad
del producto, su origen, composicidn y precio, especialmente desde la crisis financiera
mundial de 2009. Exigen un servicio de venta y posventa de alta calidad, cree cada vez
mas en internet para realizar sus compras, y durante la Gltima década las ventas por

internet se han desarrollado a un ritmo mayor que las ventas en comercios tradicionales.
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Por otro lado, los canadienses cuentan con un ingreso per capita de 30, 474 US
Dolares al afio, cifra mayor que el promedio de la Organizacion de Cooperacion para el
Desarrollo Econdémico (OCDE) de 29,016 USD al afio, eso hace ver con buena
apariencia las oportunidades de gasto en la alimentacion y en especial la panela

granulada organica.

Aspecto del Producto Sucedaneo.

Sucedaneo.

La Stevia es una planta herbacea perenne, cuyas hojas trituradas son 30 veces mas
agradable que el azucar de cafia y la hoja entera seca es 15 veces mas delicioso que el
azlcar comun y tiene propiedades extremadamente favorables para la salud humana.

Su eficacia econdémica radica en una sustancia que posee en sus hojas denominada
steviosida, constituida por una mezcla de por lo menos seis glucésidos diterpénicos, que
es de 100 a 400 veces més agradable que la sacarosa y que por sus caracteristicas fisico-
quimicas y toxicoldgicas permite su insercion en la dieta humana para ser aprovechada

como un edulcorante dietético natural, sin algin resultado colateral.
Variedad de la Stevia.

La dulzura de la Stevia depende esencialmente de un conjunto de condiciones
geograficas como el suelo, el clima, la altitud, y sobre todo la variedad cultivada.

Para equiparar y explicar una planta Stevia, es necesario tener en cuenta dos aspectos
muy importantes: La Stevia es gustoso en esteviésido libera un regusto ligeramente
amargo. Sin embargo, este ingrediente activo estimula el pancreas y ayuda a producir la
insulina en pacientes con diabetes tipo Il, contiene un alto porcentaje de rebaudidsido A
tiene un sabor mas cerca de aroma de azucar. Tienen un sabor mas dulce de las hojas o

extractos.
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Caracteristicas de la Stevia.

Tallos erectos y pubescentes. Hoja de 5 cm. de longitud, color verde oscuro, simples,
alternas, dentadas, lanceoladas o elipticas. Planta dioica, con flores femeninas de color

blanco en forma de tubo, reunidas en paniculas y frutos en aquenio.
Ventajas Competitivas.

Las ventajas competitivas identificadas son las siguientes: Inocuidad: este producto
es natural y no produce los efectos dafiinos de la sacarosa y otros edulcorantes quimicos.
Esta cualidad es muy importante ya que implica la salud de los consumidores. Se busca
implementar una estrategia de precios similares o ligeramente menores a los del
mercado actual. Identificadas las ventajas competitivas, el posicionamiento del producto
que se pretende llegar a la mente de los consumidores gque es un producto natural, sano
y de alta calidad a un precio similar al de los productos sustitutos. Esto permitira adaptar
la estrategia general de posicionamiento (mas beneficios por el mismo precio), lo cual

diferenciara a este producto.
Crecimiento exponencial.

México, donde la COFEPRIS determin6 en 2009 que la estevia es fiable para el
consumo humano en adultos y nifios, es considerado el mayor mercado para nuevos
lanzamientos con este ingrediente en América latina, con un 45% de incremento en
2014. Sin embargo, en cuanto al incremento entre 2013 y 2015, Perd muestra un
aumento del 4200%, seguido a la distancia por Chile (235%), Colombia (136%) y
Argentina (119%). En 2014 se registraron 378 lanzamientos de nuevos productos con
stevia en la region.

Los productos con stevia estan en un gran crecimiento, ya que los extractos de la hoja

de stevia de alta pureza se usan como ingrediente endulzante en alimentos y bebidas en
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mas de 65 paises en todo el mundo. De hecho, en los Gltimos cinco afios, el incremento
de alimentos y bebidas con stevia ha aumentado en un 712%.

Este crecimiento ha sido propiciado por la innovacion y el deseo de agradar las
necesidades de los consumidores que quieren productos endulzados de forma natural
sin calorias. “Stevia es una sustancia muy versatil, funciona muy bien en lacteos, como
leches y yogures, en jugos, gaseosas Yy refrescos, panificados y salsas saladas, entre otros
muchos productos. Actualmente, las probabilidades de aplicacion son realmente
infinitas para los formuladores que estan buscando conservar el sabor dulce, mientras
que reducen calorias y/o se mueven hacia productos de origen natural”

Segun un estudio realizado por Mintel, consultora especializada en la investigacion
y analisis de mercado, la extension de alimentos y bebidas con stevia en Latinoamérica
estd aumentando a un ritmo del 53% anual, practicamente replicando el indice de

crecimiento global, que es del 52%.
Estadisticas de exportacion.

Segun estadisticas del Modulo de Analisis de Productos de Exportacion (MAPEX),
al cierre de 2014, la totalidad de exportaciones de Stevia superaron US$ 209 mil, de los
cuales el 49% se envi6 en semillas y pepas, el 25% en seco, el 18% en deshidratado y
el 8% restante en polvo, filtrante, molido, etc. El principal rumbo de este producto fue
Paises Bajos (49% de participacién), sequido por Hong Kong (25%), Turquia (18%) y
Espafia (5%). En tanto a Suecia aun no se registraron exportaciones de este producto.

Demanda Mundial.

Segun Informacion sobre Comercio Exterior y Exportaciones Peruanas (SIICEX)
Per( es uno de los mercados més atractiva y famosa a nivel nacional, aunque China,
como de costumbre, equilibra la balanza debido a su descomunal produccion. Ahora

mismo, Peru es capaz de producir alrededor de 700.000 toneladas por afio, lo mejor de
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todo es que ni siquiera dan abasto, ya que Unicamente, con esta produccidn, son capaces
de cubrir alrededor del 10% de la demanda mundial y eso teniendo en cuenta que su
consumo no deja de incrementar ya que cada vez se va autorizando en mas paises como
edulcorante natural (los principales consumidores son EEUU, Korea y Japon).

Precio.

En comparacion con otros productos como la coca, cacao, cafe, la stevia puede
cosecharse cada 40 dias. El trabajo radica en cosechar antes de que florezcan, secar las
hojas al sol, embolsarlas y venderlas por kilos. El precio de adquisicion de este producto
es por kilo, de aproximadamente S/ 20 nuevos soles, pero en la capital supera los S/80
nuevos soles.

El cultivo de estas plantas significara un ingreso econémico considerable (dado los
altos precios que alcanza) a los agricultores del El Valle del rio Apurimac, Ene y
Mantaro (VRAEM) en el corto plazo y cooperara considerablemente a la sustitucion de

los cultivos ilicitos.
Aspecto Aduanero.

Tabla 19

Cadigo del Sistema Armonizado

Cadigo Armonizado Descripcion

Azlcar de cafia mencionado en la
170113
Nota 2 de subpartida de este Capitulo

Nota: Estadisticas del comercio para el desarrollo internacional de las empresas (Trade Map-2015)

En la tabla 19 se observa el nimero de codigo del sistema armonizado de la panela

con su respectiva descripcion.
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Partida Arancelaria del Peru.

Tabla 20

La partida Arancelaria del Perd.

PARTIDA ARANCELARIA DESCRIPCION

Productos de las industrias alimentarias,
Seccion IV bebidas, liquidos alcohdlicos y vinagre, tabaco y

sucedaneos del tabaco elaborados

Capitulo 17 Azucares y articulos de confiteria

Azlcar de cafia mencionado en la Nota 2 de
1701.13.00.00
subpartida de este capitulo (panela)

Nota: La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT-2015)

En la tabla 20 se aprecia la descripcion de la partida arancelaria del pais de Origen

de la panela.

Partida Arancelaria en Canada.

Tabla 21

Partida Arancelaria en Canada

PARTIDA ARANCELARIA CANADA

17......... Azacares y articulos de confiteria
1701 ...... Azucar de cafia o de remolacha y sacarosa quimicamente pura, en estado solido

~ 1701.13...Azucar de cafia mencionado en la nota subpartida 2 de este capitulo

Nota: Analizar mercados internacionales (Santander Trade-2014)

En la tabla 21 se observa la descripcion de la partida arancelaria del pais del

Mercado de Canada.
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Acuerdo Comercial entre Pera y el Tratado de libre y Comercio.

Segun Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR). El Tratado de
Libre Comercio entre Pert y Canada posee un intrigante calendario de liberacion del
comercio, el cual permitira la incorporacion de casi la totalidad de las actuales
exportaciones peruanas en forma inmediata y tendera a eliminar los aranceles y barreras
no arancelarias en forma progresiva para las exportaciones canadienses al mercado
peruano. Asimismo, el Peri mantiene de manera indefinida la posibilidad de aplicar el
drawback y otros regimenes aduaneros especiales, asi como favorecer este tratado a las
eventuales producciones realizadas en zona franca.

Segun Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR). Financieros,
Entrada Temporal Personas de Negocios, Politica de Competencia, Contratacion
Publica, Comercio Electronico, Laboral, Medio Ambiente, Transparencia, Solucion de
Controversias. Esta alianza es un tratado comercial de gran alcance, que incorpora, a la
vez de obligaciones sobre libre comercio de bienes y servicios e inversiones, también
capitulos y acuerdos paralelos.

Segun Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur). Sobre el Medio
Ambiente y Cooperacién Laboral, que fija compromisos sustanciales para que Canada
y Pert cumplan estandares laborales que han asumido en el marco de la Organizacion
Internacional del Trabajo (OIT), y de 5 convenios multilaterales sobre proteccion
ambiental.

El producto de Panela Granulada Organica tiene un arancel cero lo que hace a este
producto mas competitivo con relatividad al de otros paises, para ello es considerable la

presentacion del certificado de origen.
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Analisis de la Industria, del mercado y estimacion de la demanda.

Deben certificarse todos los productos importados cuyas etiquetas, publicidad,
presentaciones, documentos o lista de ingredientes incluyan términos como ‘organico’,
‘bioldgico’, ‘ecoldgico’ o ‘biodinamica’.

El nombre de la entidad o empresa que haya certificado o monitoreado el producto
antes de la etapa de empaquetado y etiquetado debe figurar obligatoriamente en la
etiqueta si los productos se van a vender al publico en forma minorista, o en los

documentos comerciales si son parte de un proceso de elaboracion.
Impuestos.

El gobierno federal grava un Impuesto para Bienes y Servicios (GST, Goods and
Services Tax) del 5% para casi todos los bienes y servicios vendidos en el pais.
Unicamente los alimentos vendidos en tiendas de comestibles, servicios médicos y
dentales y unos pocos mas estan exentos. Desde 2010, Ontario reemplaz6 el impuesto
provincial sobre ventas y el federal GST con un impuesto sobre ventas armonizado
(HST). EI HST se aplica a la mayoria de los suministros de bienes y servicios efectuados
en Ontario a una tasa del 13%, que consiste de la porcion federal del 5% y una porcion
provincial del 8%. Las provincias del atlantico también tienen en efecto un HST, por
ejemplo, los bienes importados por empresas de servicios de manufactura que deben ser
procesados para no residentes y posteriormente exportados sin ser usados en Canada

son considerados como importacion no sujeta a impuestos.

Barreras Arancelarias y No arancelarias del Mercado de Canada.

Medidas Arancelarias.

Precisamente el Gobierno Federal puede implantar aranceles sobre los bienes y
servicios que ingresan a Canada; la constitucion impide que se impongan los gobiernos

provinciales. Todos los productos que ingresan a Canada deben ser declarados a la
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Agencia de Servicios Fronterizos de Canada (CBSA, Canada Border Services Agency),
la agencia federal encargado de hacer cumplir la legislacion de fronteras de Canada.
Usualmente lo realiza en el punto de entrada por medio de un agente de aduanas que
representa al importador, o por el importador en persona. Generalmente los productos
son liberados inmediatamente luego de la presentacion de la documentacion minima
requerida. En el lapso de pocos dias el importador o el agente deben presentar los
documentos finales de aduana y pagar todos los aranceles e impuestos adeudados. Para
facilitar el despacho de los productos, los exportadores deben asegurarse que la

documentacién proporcionada a los compradores sea oportuna y completa.
Medidas No Arancelarias.

La ley de Aduanas de Canada normaliza los procedimientos para las importaciones
de Canada, el cual corresponde a un modelo de liberalizacion de comercio internacional,
por lo cual, la mayoria de los productos importados no requieren licencias.

Los ajustes de las politicas y practicas comerciales que ha efectuado Canada
reafirman que su régimen comercial es uno de los mas transparentes del mundo, a pesar
de los inconvenientes impuestos a la importacion en unos pocos sectores.

El Export and Imports Permits Act adjunta una lista de control de importaciones en
la que se especifican todas las mercancias cuya importacion en Canada esta prohibida o
sujeta a contingentes.

Las peticiones de licencia de importacién deben ir acompafiadas de factura proforma.
Las autoridades aduaneras pueden requerir mas documentos. El periodo de validez de
una licencia es de 30 dias. Las solicitudes de licencia se pueden tramitar a través de un

agente de aduanas o bien en una de las oficinas del Export and Imports Bureau (EICB).
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Tasa de Arancel.

La tasa a la que los aranceles se calculan depende del régimen que Canada otorga a
la tarifa para el pais donde se genera la importacion. El tratamiento de la tarifa puede
ser afectado por el origen de las materias primas y sus componentes, e incluye la Tarifa
de Nacion Mas Favorecida (NMF) para todos los miembros de la Organizacion Mundial
del Comercio (OMC) y los paises que gozan de acuerdos bilaterales con Canada; la
Tarifa de los Paises de la Mancomunidad del Caribe; la Tarifa de Pais Menos
Desarrollado (TPMD); tratamiento de tarifa preferencial acorde a varios acuerdos de
libre comercio; y la Tarifa General Preferencial (TGP) para paises en desarrollo. A fin
de calificar para cualquiera de estas tarifas, las empresas exportadoras deben completar
un Certificado de Origen y entregar formularios de declaracion de importacion ante los
inspectores del Gobierno de Canada.

Respecto al producto trabajado en el proyecto de Panela Granulada organica para
ingresar al pais de Canada tiene Arancel 0% lo que hace a este producto méas competitivo
con respecto al de otros paises aprovechando en si el TCL que existe entre Per( -

Canada, para ello importante la presentacion del certificado de origen.
Movimiento de Partida.

Es una fuente donde se aprecia los puntos de salida de los FCL (Full conteiner load),
LCL (Less than container load) donde se puede equiparar los volumenes de exportacion
de afios anteriores con los actuales y ademas se puede estimar a las empresas

exportadoras de un bien o servicio (Panela granulada).

PLAN DE MARKETING.

Producto.

Es una fuente donde se aprecia los puntos de salida de los FCL (Full conteiner load),
LCL (Less than container load) donde se puede equiparar los volimenes de exportacion
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de afos anteriores con los actuales y ademéas se puede estimar a las empresas
exportadoras de un bien o servicio (Panela granulada).

Estrategia de Empaque.

Ecopanex, tendra un empaque biodegradable y reciclable para ayudar a reducir el
impacto ambiental causando por el uso de otros materiales de empaque y ademas le
brindara una proteccion superior al producto, se utilizara sacos de polipropileno de 100
libras cada uno.

Producto Real.

Ecopanex

A
ECOPANEX

§ == € full life, Bealtfiy life =§

rrrrr

Figura 26: Etiqueta

Marca: Ecopanex
Slogan: Una vida plena, una vida sana.

En la figura 26 se observa la Etiqueta para el Mercado de Canada.

Etiqueta.

Estrategia de etiqueta.

En las figuras 26 y 27 se observa la etiqueta como es requerida, estara en Ingles. El

material es de poliéster polietileno y de igual forma debe resaltar los valores
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nutricionales del producto; asimismo se indicara la fecha de vencimiento, la fecha de

produccion, el peso neto, registro sanitario.

-----

- ~
~~~~
~

Minerals in MG ﬁ
241.64 mg/ kg
24.94 mg/kg .
12.74 mg/kg i
Calcium 356.84 mg/kg
Potassium 593.73 mg/kg
Magnesium 386.32 mg/kg
Chemical Composition
Humidity
Reducing sugars
Grease
Saccharose
Protein
Cinder

LT

D3 (RS
~~

v

Sodium
Iron
Zinc

Due date: 01/01/17 A5
5

I >

Figura 27:Etiqueta de la Asociacion

Composicion Quimica.

Tabla 22

Composicién Quimica Panela granulada

Partida arancelaria: 1701.13.00.00 mencionado en la nota 2

Humedad 2-3%
Azucares Reductores 3.749/100 g
Grasa 0.29 ¢/100 g
Sacarosa 93.27 g/100 g
Proteinas 0.62 g/100 g
Cenizas 1.61 ¢g/100 g
Minerales en mg
Sodio 241.64 mg/ kg
Hierro 24.94 mg/kg
Zinc 12.74 mg/kg
Calcio 356.84 mg/kg
Potasio 593.73 mg/kg
Magnesio 386.32 mg/kg

Nota: CORFACE

En la tabla 22 se aprecia la composicién quimica de la panela granulada.




Distribucion Fisica Internacional.

a) Recojo de contenedor vacio.

Trabajar con la linea naviera o con el agente de carga internacional, la misma que
trabaja con el almacén autorizado por aduanas (AAA) respectivo; por lo tanto se
recurrird a los servicios de transporte del contenedor del AAA a la planta de
“procesamiento, y de alli se regresa nuevamente al AAA.

b) Contenedor.

Se debe utilizar un contenedor 20°. Con una capacidad total para 21 TM, cada uno
Ilevando 200 litros aproximadamente, los cuales son enviados a Canada.

La carga sera en sacos de 50 kg y se realiza en un lugar habilitado especialmente para
realizar este tipo de operaciones. El llenado del contenedor se lleva a cabo con la a través
de “montacargas” las cuales facilitan este proceso.

Al Cerrar el contenedor, se debe realizar la debida colocacion del precinto de
seguridad, dispositivo que debe conservarse intacto hasta que la mercancia llegue a su
destino en Canada, esto nos garantiza que la carga durante su transporte tanto interno
como internacional no fue abierta ni manipulada de manera indebida.

c) Transito interno.

Luego, se procede a realizar el transito desde las instalaciones de la planta de
procesamiento hasta el AAA respectivo.

d) Traslado al puerto.

El almacen autorizado por aduanas es el encargado de trasladar la carga, donde se

realizara el embarque de la mercancia y zarpe de nave.
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e)  Transito internacional.

El puerto de embarque recomendado es el de Paita, ubicado en el departamento de
Piura y el Puerto destino es Otawa en Canada. La Linea Naviera contratada es la
encargada de trasportar el contenedor hasta el puerto de destino.

En el transporte internacional la tarifa estd dada en términos “Port to Port”, lo que
significa que la naviera se realiza el transito desde el puerto de embarque y la lleva hasta

el puerto destino.

REGIMEN ORGANICO DE CANADA (COR).

Descripcion.

El 30 de Junio de 2009, el COR entr6 en vigor. Las principales consecuencias para
los organismos de certificacion de trabajo en Canada es que tiene que ser formalmente
acreditados por la Agencia Canadiense de Inspeccién Alimentaria (CFIA). Este

régimen organico es aplicado para alimentos, plantas y animales.
Productos o rubros.

El 30 de Junio de 2009, el COR entr6 en vigor. Las principales consecuencias para
los organismos de certificacion de trabajo en Canada es que tiene que ser formalmente
acreditados por la Agencia Canadiense de Inspeccidn Alimentaria (CFIA). Este
régimen organico es aplicado para alimentos, plantas y animales.

Elementos claves.

a) La produccion ecologica, proveniente de especies domesticadas y silvestres
(agricola, pecuaria, apicola, alimentos y recursos forestales no  maderables).

b) El procesamiento en las unidades de acondicionamiento, transformacion,
industrializacion, almacenamiento, insumos utilizados y los desechos de este proceso,
etiquetado, empaque, comercializacion, exportacion e importacion de productos

ecologicos.
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c) El transporte de productos ecoldgicos a través de medios apropiados.

d) Establecimiento del Sistema Nacional de Control de la produccion ecolégica.

Marketing Mix.

Precio.

Los precios varian segun el peso, textura, color y sabor de la panela organica a mejor
calidad mayor precio ya que esto va de acuerdo al mercado en cuando a la presentacion
y envase. Segun la localidad donde es producida y de como varian los precios internos
en la cadena de distribucion tanto al productor hasta llegar al consumidor final, esto
depende de la dindmica del mercado, la activada comercializadora y los indicadores de
costos.

Tabla 23

Precio promedio por afio

Pais 2012 2013 2014 2015 Promedio P.

CANADA 1.3 1.95 2.022 2 1.82

Nota: Estadisticas del comercio para el desarrollo internacional de las empresas (Trade Map-2015)

En la tabla 23 se observa el precio promedio de Canada que tuvol.82 durante el

periodo del 2012 hasta el 2015.
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Precios FOB referenciales en kilogramos (US$ / kgr).

Tabla 24

Valor unitario Promedio anual de Peru

PROMEDIO
PAIS 2012 2013 2014 2015 (2012 -2015)
ITALIA
1.506 1.367 0.934 0.721 1.13
FRANCIA
1.79 2.282 1.472 1.375 1.73
ALEMANI
A
1.819 1.981 1.484 1.37 1.66
CANADA 13 1.95 2.022 2

1.82

Nota: Estadisticas del comercio para el desarrollo internacional de las empresas (Trade Map-2015)

En la tabla 24 se ha considerado la venta a US$ 1.70 por kilogramo, o US$ 1700,

por debajo del promedio de la venta de exportacion a Canadéa que es de US$ 1.82.

Toneladas a Exportar.

Tabla 25

Toneladas a e exportar durante los 3 afios

2017 2018 2019 Total
TM a exportar 126 182 252 40,200

Nota: Elaboracién Propia
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En la tabla 25 se ha considerado exportar el primer afio 6 contenedores de 21 TM
cada una para incrementar esa exportacion al siguiente afio en un 50% con 9

contenedores, y para el tercer afio duplicarla a 12 contenedores al afio.

Indicadores de costos de exportacion.

Tabla 26

Indicadores para tener en cuenta para los costos de exportacion

Rendimiento de Exportacion 98%
Rendimiento descarte para mercado nacional 1.5%
Merma 0.5%
Precio Exportacion x Kg $1.60
Precio Mercado Nacional $0.30
Merma $0.00
Magquila /saco $5.00
Kg /saco de 100 libras 45.36

Nota: Elaboracion Propia

En la tabla 26 se muestra algunos indicadores que deben tener en cuenta para el

plan de negocios.

Plaza.

Descripcion de plaza.

Las actividades de la panela granulada organica se desarrollaran en el pais de Canada,
lo cual se proyecté como una plaza muy atractiva debido al alto indice comercial, y poca
diversidad de servicios ofrecidos por la competencia.

Estrategia de Plaza.

Un brécker internacional se utilizara para llevar acabo las negociaciones entre Per(
y Canada y se encargaré de llevar la mercaderia a nuestros clientes consumidores de

panela granulada organica.
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Flujo grama del Canal de Comercializacion que se aplicara en Plan

de Negocio.

Canal de Distribucion aplicado en el Plan de Neaocios

»»

Consumidor

Figura 28: Canales de distribucion.

En la figura 28 se aprecia el canal de distribucion indirecto porque este plan de
negocios esta enfocado en la venta directa con el mayorista mas no con el consumidor
final de tal manera seremos vendedores que tendra una relacion directa con el
importador & indirecta con el consumidor final.

Clientes contactados.

1.  Casmark Foods Ltda.

Direccién: 116 Fiori: Dr Woodbridge, Ontario, Canadé, L4L, 554.

Atencion Sr. Fred Di Fonso.

FOB Toronto Canada.

CASMARK es una empresa dedicada a la importacién de productos hidrobiolégicos
sin embargo hace 2 afios esté teniendo una participacion importante en importacion de

productos orgénicos para distribuirlos en los supermercados asociados a ellos de tal
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manera aprovechan la importante relacion empresarial para dedicarse a cualquier tipo
de negocios.

2. Pacific Industries INC.

Direccidn: 8305-128 Street Surrey BC V3W 461 CANADA.

CFR Vancover Canada.

Pacific Industries es una empresa de Canada dedicado a los productos enlatados pero
también se dedica a la importacion de productos organicos hace 5 afios desarrollando
estrategias de insercidn para la facil adquisicion de la panela granulada organica.

Feria Sial Canada.

Sial Canada es una feria internacional agro alimentos donde podemos mostrar el nivel
de calidad de la panela granulada organica que no tiene nada que envidiar al resto de

paises.

Promocion.

Descripcion de promocion.

Para la promocién de la panela se utilizara una comunicacién intermediaria en cuento
al producto que se ofrece, es decir productor-brocker-distribuidores-consumidor final.
Lo que permitira recordar los servicios ofrecidos en el lugar, momento y en las

condiciones adecuadas.

Estrategia de Promocién.

Las herramientas que se utilizaran son la publicidad a través de nuestra pagina web
ya subida al internet; promocion de venta mediante las muestras gratuitas de nuestro

producto; marketing directo por medio brécker y correo electronico con el fin de obtener

una respuesta inmediata.
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Figura 29: Marketing digital
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En la figura 29 se cre6 una cuenta de Facebook para promocionar nuestro producto

y a la vez atraer mas clientes.

Cuenta Gmail.
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En la figura 30 se cre6 una cuenta de Gmail para promocionar nuestro producto y

a la vez atraer mas clientes.

Cuenta en Google.

Pagina web Ecopanex.

C | ® ecopanex-gmail-comwebnode.es |

[ kcopanex

Una vida plena, una vida sana.

Figura 31: Google -http://ecopanex-gmail-com.we bnode.es/

En la figura 31 se cred una cuenta de Google para promocionar nuestro producto y

a la vez atraer mas clientes.
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Organizacion.

Organizacién de la Asociacion

Gerencia

General

Area

Administrativa

Area de
RRHH

Figura 32:Organizacion

)

Area de
Logistica
y
Comercio
Exterior

—

Area de

Produccion
) Area de
Area de Area de producto
Calidad Empagque terminado

En la figura 32 se muestra el organigrama de la Asociacion de productores de

Incahuasi.

Manual de Operaciones y funciones.

Area Gerencia general

Identificacion del Puesto.

Nombre del puesto: Area Gerencia general

Reporta: a ninguno.

Supervisa: a todas las areas.

Sustituye: a nadie.

Coordina: con los directores de la empresa y jefes de area.

Proposito del puesto.
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El cargo es de mucha importancia para la buena toma de decisiones de la empresa,
planificar, organizar, analizar y decidir el trabajo de la empresa.

Atribuciones y Responsabilidades.

Analiza el financiamiento que actualmente posee la Asociacion.

Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también en funciones
y los cargos

La contabilidad y los flujos de ventas bimestrales para el buen manejo positivo
empresarial.

Reportar a gerencial cualquier tipo de situaciones que se pueda controlar a tiempo.

Perfil Requerido.

Administrador con conocimientos empresariales, Contador Ejecutivo o afines.
Experiencia en: temas sobre exportacion de productos agro contando con 5 afios de
experiencia.

Area Administrativa.

Identificacion del Puesto.

Nombre del puesto: Area administrativa

Reporta: Gerencial general

Supervisa: a los contadores.

Sustituye: a nadie.

Coordina: con los directores de la empresa.

Proposito del puesto.

El cargo es de mucha importancia para la buena toma de decisiones de la empresa

para su buen manejo empresarial y asi obtenga resultados positivos.
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Atribuciones y Responsabilidades.

Analiza el financiamiento que actualmente posee la Asociacion.
La contabilidad y los flujos de ventas bimestrales para el buen manejo positivo
empresarial.

Reportar a gerencial cualquier tipo de situaciones que se pueda controlar a tiempo.
Perfil Requerido.

Administrador con conocimientos empresariales, Contador Ejecutivo o afines.

Experiencia en: temas sobre exportacion de productos agro.

Area de RRHH.

Identificacion del Puesto.

Nombre del puesto: Area de RRHH

Reporta: Gerencial general

Supervisa: a todas las areas en general.

Sustituye: a nadie.

Coordina: con los directores de la empresa.

Propdsito del puesto.

El cargo es de mucha importancia para poseer personal capacitado y apto para el
puesto que se esta contratando para asi lograr metas que la empresa plantea a corto plazo.

Atribuciones y Responsabilidades.

Delimitar responsabilidades de los trabajadores para lograr un fin comun, el
desarrollo de la empresa.

Repartir los recursos economicos disponibles para seleccion y contratacion del
personal.

Crear y mantener un ambiente de estabilidad, para cumplir los objetivos de la
organizacion.
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Perfil Requerido.
Administrador de recursos humanos o Psicologia o afines.
Experiencia en: en tema de direccion estratégica empresarial, aproximadamente 3

afnos.
Area de Logistica y Almacén.

Identificacion del Puesto.

Nombre del puesto: Area de Logistica y Almacén
Reporta: Gerencial general

Supervisa: a nadie-.

Sustituye: a nadie.

Coordina: con la Area de comercio exterior y Area de PPTT.
Proposito del puesto.

El cargo es de mucha importancia para la empresa por que lleva controles de compra
de precintos de planta, sacos, etiquetas y pagos de CPB a tiempo para no tener ningun

problema a la hora de embarcar los FCL.
Atribuciones y Responsabilidades.

El control de la circulacién de los vehiculos que transporten la mercancia de manera
gue ésta resulte rentable y que cumpla con los criterios de seguridad.

La verificacidn del cumplimiento de las érdenes de pedido, asegurandose de que los
procedimientos planeados se cumplan en el tiempo, con la calidad y la seguridad
previstas.

El control sobre el mantenimiento del almacén para evitar errores y agilizar los
procesos de recepcion de las mercancias y preparacion de los pedidos.
Decidir sobre los recursos que se deben emplear, ya sean medios materiales o

humanos.
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Perfil Requerido.

Administrador con conocimientos empresariales o afines.

Experiencia en Logistica empresarial.

Area de Comercio Exterior.

Identificacion del Puesto.

Nombre del puesto: Area de Comercio Exterior.

Reporta: Gerencial general

Supervisa: a PPTT y Produccion-.

Sustituye: a PPTT.

Coordina: con la Area de comercio exterior, Area de PPTT, Area de Calidad y
Produccion.

Propdsito del puesto

El cargo es de mucha importancia para la empresa ya que depende de ellos son las
ventas al mercado del exterior por el manejo de marketing y ademas la visioén y misiones

comerciales que se proyecta el area en ferias internacionales.
Atribuciones y Responsabilidades.

El control de la circulacién de los vehiculos que transporten la mercancia de manera
gue ésta resulte rentable y que cumpla con los criterios de seguridad.

La verificacidn del cumplimiento de las érdenes de pedido, asegurandose de que los
procedimientos planeados se cumplan en el tiempo, con la calidad y la seguridad
previstas.

El control sobre el mantenimiento del almacén para evitar errores y agilizar los

procesos de recepcion de las mercancias y preparacion de los pedidos.
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Decidir sobre los recursos que se deben emplear, ya sean medios materiales o
humanos. Establecer planes de accidén de acuerdo a las directivas recibidas por la
direccion.

Crear e identificar oportunidades de negocio. Llevando a cabo o coordinando
estudios de mercado.

Preparar y administrar el presupuesto para la exportacion.

Optimizar la capacidad de produccion, el control de inventarios y tiempos de entrega
del producto.

Coordinar la elaboracion de planes de accion de las distintas areas del departamento.

Mantener contacto con todos los departamentos de la empresa involucrados en el
proceso de exportacion.

Viajar a los diversos paises para mantener contactos con el mercado externo,
identificar oportunidades de negocios, capacitar la red de ventas, participar en las

principales negociaciones junto con la red de ventas.
Perfil Requerido.

Negocios Internacionales o afines.
Idioma: Inglés avanzado.

Experiencia en: 5 afios de Ventas de productos procesados al mercado internacional.
Area Produccion.

Identificacion del Puesto.

Nombre del puesto: Area Produccion

Reporta: Gerencial general y Area de comercio

Supervisa: Embazado y Agricultores y ayudantes de produccion.
Sustituye: a nadie.

Coordina: con los directores de la empresa y comercio exterior.
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Propdsito del puesto.

El cargo es de mucha importancia para la buena elaboracion del producto de Panela
Granulada organica y asi poder cumplir con los estandares de calidad que exige los
clientes.

Atribuciones y Responsabilidades.

Controlar el proceso de elaboracion de Panela

Participar en reuniones donde se participe para los nuevos procesos de produccion
de panela.

Perfil Requerido.

Ingeniero Industrial, Ingeniero de Industrias Alimentarias o afines.
Experiencia en: Produccion de azucares, manejo de equipos de proceso y de

laboratorio, Buenas Practicas Manufactura (BPM).
Area de Calidad.

Identificacion del Puesto.

Nombre del puesto: Area de Calidad

Reporta: Gerencial general

Supervisa: a nadie.

Sustituye: a nadie.

Coordina: con los directores de la empresa.

Proposito del puesto.

El cargo es de mucha importancia para aplicar y hacer cumplir las normas de calidad
implantadas por el pais comprador de Panela granulada organica en este caso el Mercado
de Canada.

Atribuciones y Responsabilidades.

Controlar los aspectos de calidad segn las normas vigentes de elaboracion de panela.
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Desarrolla informes frecuentes del estado de materias primas y del producto final.
Reportar a gerencial cualquier tipo de situaciones que se pueda controlar a tiempo.
Perfil Requerido.

Ingeniero de control de calidad o afines.

Conocimientos en: Normas de calidad y aplicacion normas para la certificacion ISO.

Experiencia en: 2 afos.
Area de Empaque y Etiquetado.

Identificacion del Puesto.

Nombre del puesto: Area de Empaque y Etiquetado

Reporta: Supervisor.

Supervisa: a nadie.

Sustituye: a nadie.

Coordina: Jefa de produccién.

Proposito del puesto.

El cargo es de mucha importancia para el empaquetado vy la etiqueta que es uno de
los requisitos indispensables para que pueda ingresar al mercado de Canada la Panela
granulada organica.

Atribuciones y Responsabilidades.

Responsable del empaque y etiquetado del producto, segin las normas vigentes del
mercado de Canada.

Desarrollar informes frecuentes del estado de materias primas y del producto final.

Reportar a gerencial cualquier tipo de situaciones que se pueda controlar a tiempo.
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Perfil Requerido.

Ingeniero de Disefio grafico o afines.

Conocimientos en: disefio de etiquetas alimenticias, pero siguiendo las normas del
pais de Canada. Experiencia 1 afio.

Area de Producto Terminado.

Identificacion del Puesto.

Nombre del puesto: Area de Producto Terminado

Reporta: Gerencia.

Supervisa: a nadie.

Sustituye: a nadie.

Coordina: produccion, calidad y comercio.

Proposito del puesto.

El cargo es de mucha importancia para realizar el stock y también para la realizacion
de los embarques calculando el payload de cada contenedor para poder asi tener un
reporte completo de cada embarque realizado.

Atribuciones y Responsabilidades.

Responsable de los embarques de los contenedores para el mercado de Canada.

Desarrollar lista de stock de la materia prima y del producto final. Reportar a
gerencial cualquier tipo de situaciones que se pueda controlar a tiempo.

Perfil Requerido.

Ingeniero de industrias alimentarias, ingeniero Industrial o afines. Conocimientos en:

realizar stocks diarios de producto final. Experiencia: 5 afios.
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Plan de operaciones.

Organizacion de produccion para la exportacion de Panela

Organizacién de
la Produccion

Acopio Maquila Exportacion

Almacenamient | | Seleccion Empaque | Estiba I Termino de pago Documentos Operador
) Clasificacién segun el contrato de Logistico
Exportacion

Figura 33: Organizacion de produccién

En la figura 33 podemos observar los pasos para poder llevar acabo la exportacién
de panela granulada orgéanica, iniciando con la organizacién de producto y Acopio

hasta la exportacion de panela.

Organizacion de producto.

Se realiza talleres, charlas de sensibilizacion y se dara asistencia técnica para los
agricultores que son productores de panela, para mejorar los procesos de sembrio y asi
obtener productos de mejor calidad y generar confianza a nuestros clientes.

Acopio.

Se realiza el respectivo acopio o recoleccion de la materia prima de los agricultores
inscritos, la panela para tener una proyeccion de cuanto se tendra en el stock fisico de la

materia prima y de esa manera poder observar y calcular de cuanto se procesara para la

venta internacional.
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Maquila.
Se procedera el traslado de panela a la empresa PROA de maquila para seguir
procesos reglamentados por las autoridades como SENASA, DIGESA y asi poder llevar

un control de pesado, clasificacion, empaquetado, etiquetado y paletizado.
Exportacion.

Se procedera hacer el pedido de Contenedor adjuntando los 3 documentos
importantes (Carta de Temperatura, Instrucciones de embarque, booking), al tener un
espacio reservado para nuestro contenedor procedemos a la programacién para que
llegue a planta y asi proceder a llenarlo. El contenedor sera inspeccionado por las
personas calificadas del area de calidad que no cuente con ningun parche que no esté
declarado en el intechip, ademas se revisara que el contenedor este con su respectivo
precinto de lavado para poder proceder abrir el contenedor. El area de comercio exterior
Ilevara en cuenta los stocks de la Materia Prima para poder asi coger OV (Ordenes de
venta) y ser programados para el embarque. Los embarques son coordinados con el Area
de Producto Terminado y el Area de Calidad. Se calculara el payload para no exceder.
Culminado con el embarque se realizard& una guia para poder ingresar a los
establecimientos temporales como TPE (Terminal Portuario Euroandinos), APM

(Terminal Inland), Neptunia, Unimar.
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3.3.3 Costos.
3.3.3.1 Principales supuestos del flujo de caja para la exportacion

de panela.

Tabla 27

Flujo de caja para la exportacion de panela granulada.

Concepto Dato Comentarios
Moneda Dolares  ¢Soles o dolares americanos?
Horizonte de evaluacion (en afos) 3
Tipo de cambio S/.3.35 Vigente al 29/10/2016
Depreciacién . Lineal ¢Depreciacion lineal o acelerada?

segun SUNAT

Valor residual de activos fijos Si
Recuperacion Capital de trabajo Si

Promedio ¢Promedio CxC CxP Inventarios?
Método Capital de Trabajo CxC CxP  ¢Saldos negativos del flujo
Inventario  financiero?

Impuesto a la renta 15% Régimen agrario

Distribucion de utilidades 5%

IGV 0% Con IGV=18% / Sin IGV=0%
Remuneracion Minima Vital S/.850.00 Vigente a partir del 1/5/2016
uIT S/.3,950.00 Vigente en afio 2016

Nota: Principales supuestos

En esta tabla 27 se observa el tipo de moneda, el horizonte de evaluacién (en afios),
tipo de cambio, depreciacion, valor residual de activos fijos, recuperacion capital de
trabajo, método Capital de trabajo, impuesto a la renta, distribucion de utilidades, IGV,

remuneracion minima vital, UIT.
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Tabla 28
Precio de Venta del afio 2017

Afo 2017
Total Precio

Meses Contenedores TM/Cont Tm venta $ Total
Febrero 1 21 21 1.70 35700
Abril 1 21 21 1.70 35700
Junio 1 21 21 1.70 35700
Agosto 1 21 21 1.70 35700
Octubre 1 21 21 1.70 35700
Diciembre 1 21 21 1.70 35700
Total 6 126 214200

Nota: Precios por estacién del afio

En la tabla 28 se aprecia que, en el afio 2017, en distintos meses como febrero, abril,

junio, agosto, octubre y diciembre obtendra como total de venta $ 214,200 al afio.

Tabla 29

Por kg por afio 2017

Ao 2017

PU
Meses ™ S/ x Kg Total S/ Total $
Febrero 21.429 2 42857 12793
Abril 21.429 2 42857 12793
Junio 21.429 2 42857 12793
Agosto 21.429 2 42857 12793
Octubre 21.429 2 42857 12793
Diciembre 21.429 2 42857 12793
Total 128.571 257143 76759

Nota: Precio por afio/kilogramos

En la tabla 29 se aprecia que, en el afio 2017, en distinta estacionalidad como
febrero, abril, junio, agosto, octubre y diciembre obtendra como total de kg $ 767,759

al afio.
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Tabla 30

Precio de Venta del afio 2018

ARo 2018
Contened T™M/C Total Precio

Meses ores ont. ™ venta $ Total

Febrero 1 21 21 1.70 35700
Abril 2 21 42 1.70 71400
Junio 1 21 21 1.70 35700
Agosto 2 21 42 1.70 71400
Octubre 1 21 21 1.70 35700
Diciembre 2 21 42 1.70 71400
Total 9 189 321300

Nota: Precio de venta por afio/ventas

En la tabla 30 se aprecia que, en el afio 2018, en distintos meses como febrero, abril,

junio, agosto, octubre y diciembre obtendra como total de venta $ 321,300 al afio.

Tabla 31

Por kg por afio 2018

Afo 2018

Meses ™ PU S/ x Kg Total S/ Total $
Febrero 21.429 2 42857 12793
Abril 42.857 2 85714 25586
Junio 21.429 2 42857 12793
Agosto 42.857 2 85714 25586
Octubre 21.429 2 42857 12793
Diciembre 42.857 2 85714 25586
Total 192.857 385714 115139

Nota: precio por afio/kilogramos

En la tabla 31 se aprecia que, en el afio 2018, en distinta estacionalidad como

febrero, abril, junio, agosto, octubre y diciembre obtendra como total de kg $115,139

al afio.
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Tabla 32

Precio venta del afio 2019

Afo 2019
Total Precio
Meses Contenedores TM/Cont ™ venta $ Total
Febrero 2 21 42 1.70 71400
Abril 2 21 42 1.70 71400
Junio 2 21 42 1.70 71400
Agosto 2 21 42 1.70 71400
Octubre 2 21 42 1.70 71400
Diciembre 2 21 42 1.70 71400
Total 12 252 428400

Nota: Precio por afio/venta

En la tabla 32 se aprecia que, en el afio 2019, en distintos meses como febrero, abril,

junio, agosto, octubre y diciembre obtendra como total de venta $ 428,400.

Tabla 33

Por kg por afio 2019

Afio 2019

Meses ™ PU S/ x Kg Total S/ Total $
Febrero 42.857 2 85714 25586
Abril 42.857 2 85714 25586
Junio 42.857 2 85714 25586
Agosto 42.857 2 85714 25586
Octubre 42.857 2 85714 25586
Diciembre 42.857 2 85714 25586
Total 257.143 514286 153518

Nota: Precio por afio/kilogramos
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En la tabla 33 se aprecia que, en el afio 2019, en distinta estacionalidad como

febrero, abril, junio, agosto, octubre y diciembre obtendra como total de kg $153,518

al afo.

3.3.3.2 Inversién Activos.

Inversion en activos fijos para la exportacion de panela granulada

Tabla 34

Inversiones en Activos Fijos

INVERSIONES EN ACTIVO _Pre_cio Cantidad Inversion
FIJO ADMINISTRATIVO Unitario $ Total US$
Computadoras 500 1 500.00
Balanzas y equipos de acopio 500 1 500.00
I\(Iesgs sillas de trabajo, Utiles de 500 1
escritorio, estantes 500.00
Movilidad: Camion 30,000 1 30,000.00
Motocicletas 1,500 1 1,500.00
Equipos de comunicacion 50 4 200.00
TOTAL 33,200.00

Nota: Inversiones para la asociacion

En la tabla 34 se observa que en las inversiones en activo fijo administrativo como:

computadoras, balanzas y equipos de acopio, mesas sillas de trabajo, Utiles de

escritorio, estantes, camion, motocicletas, equipos de comunicacion, se obtuvo una

inversion total de $33,200.00.
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Depreciacion anual de los activos fijos.

Tabla 35

Depreciacion anual de activos fijos

Vida util Depreciacion Valor Reposicion
(en afos) anual residual activos fijos

Numero de
veces en
reposicion

166.67

0

166.67

166.67

10,000.00

500.00

W I LW ww w|w
O | OO/l Oo|loo|O|O
1

66.67

O | ojo|jo|oOo

11,066.67 - -

Nota: Valoracion anual de activos fijos

En la tabla 35 se aprecia que en la depreciacion del activo fijo en la vida atil de 3

afos su depreciacion anual seria $ 11,066.67.

Flujo de inversion en activos fijos.

Tabla 36

Flujo de inversion en activos fijos

0 1 3 Total
Computadoras 500 500
Mesas sillas de trabajo, Utiles de 500
escritorio, estantes 500
Camioneta 30,000 30,000
Motocicletas 1,500 1,500
Equipos de comunicacion 200 200
Sub total 33200 O 33,200
TOTAL 33,200 O 33,200

Nota: Elaboracion Propia
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En la tabla 36 se observa que en el flujo de inversién en activos fijos como:

computadoras, mesas sillas de trabajo, utiles de escritorio, estantes, camioneta,

motocicletas, equipos de comunicacion durante el periodo de 3 afios el total de

inversioén sera el monto de $33,200.

Calculo de la depreciacion anual.
Activo fijo inicial.
Tabla 37

Calculo de la depreciacion anual

Concepto 2017 2018

2019

Total res\i/oIaLllcfjtlr
1 2 3

Computadoras 167 167 167 500 0
Mesas sillas d_e tr_abajo, 167 167 167 500 0
Utiles de escritorio, estantes

Camioneta 10,000 10,000 10,000 30,000 0
Motocicletas 500 500 500 1,500 0
Equipos de comunicacion 67 67 67 200 0
Sub total 11,067 11,067 11,067 33,200 0
TOTAL 11,067 11,067 11,067 33,200 0

Nota: Elaboracién Propia

En la tabla 37 se observa que en el flujo de inversion en activos fijos como:

computadoras, mesas sillas de trabajo, Utiles de escritorio, estantes, camioneta,

motocicletas, equipos de comunicacion durante el periodo de 3 afios el total de

inversion sera el monto de $33,200.
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Flujo de depreciacién anual (Total).

Tabla 38

Flujo de depreciacion anual

Concepto 2016 2017 2018 2019

Total
0 1 2 3

Total, depreciacion anual 11,067 11,067 11,067 33,200

Nota: Elaboracién Propia

En latabla 38 se observa que en el Flujo de depreciacion anual (Total) por el periodo

de 3 afios es monton de $33.200.

3.3.3.3 Costos de Acopio de Panela.

Tabla 39

Costos de Acopio de Panela

Precio de compra $/.2.00
TM de Materia prima a acopiar 129
. . 5.0
Rendimiento TM por hectarea aprox.
25.7

N° de Ha a ubicar

Nota: Elaboracion Propia

En la tabla 39 se aprecia los costos de acopio del: precio de compra s/.2.00, Tm de
materia prima a acopiar 129, rendimiento tm por hectarea aproximado 5.0, nimero de

hectarea a ubicar 25.7.
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Tabla 40

Indicadores econdmicos

VANe 93,229
VANf 46,049
TIRe 50,4%
TIRf 44.0%

Nota: Elaboracion Propia

En la tabla 40 se analiza que en el flujo de caja el VANe es 93,229, VANT es 46,049,

TIRe es 50.4%, TIRf 44.0%.

Tabla 41

Mano de obray transporte

Concepto 2016 2017 2018 2019
0 1 2 3

NUmero de hectareas En ha 25.7 25.7 25.7
TM a acopiar ™ 128,571  192.857  257.143
Transporte a centro de acopio TM $/TM 10 10 10
Transporte a centro de acopio US$

Total 1,286 1,929 2,571
Transporte a planta TM $T™ 35 35 35
Transporte a planta Total US$ 4,500 6,750 9,000
Alquiler de centro de acopio US$ 800 800 800
Costo Otros gastos de acopio US$ 100 100 100

Nota: Elaboracién Propia

En la tabla 41 se observa la mano de obra y transporte lo cual se tomd en cuenta
como numero de hectareas sera igual cada afios porque nosotros vamos a capacitar y
dar asistencia técnica en la cual tendremos como resultados el rendimiento que

aumentara por afio pero las hectareas seguiran siendo las mismas ya que técnicamente
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una hectarea puede producir 159 tm de panela., Tm a acopiar, transporte a centro de
acopio tm, transporte a centro acopio total, transporte a planta tm, transporte a planta

total, alquiler de entro de acopio, costos otros gastos de acopio.

Tabla 42

Costos de Certificacion Organica

Detalle Peru
US$ S/.
Dia de revision de solicitud 100.00 333.00
Dia de inspeccion a la produccion 150.00 499.00
Dia de inspeccion a la Preparacion 150.00 499.00
Dia de inspeccién a la Comercializacion 150.00 499.00
Dia de revision del Sistema Interno de Control 150.00 49900
(SIC)

Dia de redaccion de informe de inspeccion 50.00 166.00
Traduccion de informe de inspeccién 100.00 333.00
Evaluacién de informe de inspeccion 100.00 333.00
Certificacion por cada categoria 200.00 665.00
Certificacion de transaccion 50.00 166.00
Dia de viaje 150.00 499.00
Cargos de dia / viaticos fijos (Segun zona) 480.00 1596.00
Impuestos 18% 329.40 1095.66
Total, aproximado 2159.40 7182.66

Nota: Biolatina

En la tabla 42 se observa los gastos de certificacion detallado para la panela

granulada organica.
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Tabla 43

Costos de Acopio de Panela

Concepto 2016 2017 2018 2019
Total
Afo 0 1 2 3
Costos directos 83,445 86,338 89,230 259,013
NUmero de hectareas En ha 26 39 51 116
TM a acopiar ™ 128.571 192.857 257.143 578.571
A. Materia Prima 76759 76759 76759 230,277
Costo Materia Prima 3$ 76759 76759 76759 230,277
B. Transporte 5786 8679 11571 26,036
Transporte a centro de acopio
™ $/ITM 10 10 10 30
Transporte a centro de acopio
Total Us$ 1286 1929 2571 5,786
Transporte a planta TM $/ITM 35 35 35 0
Transporte a planta Total $ 4500 6750 9000 20,250
C. Otros 900 900 900 2,700
Alquiler de centro de acopio Us$ 800 800 800 2,400
Costo Otros gastos de acopio US$ 100 100 100 300
Costos indirectos 61,080 61,803 62,526 185,410
A. Costos de Campo 20,861 21,584 22,308 64,753
Mantenimiento de Maq y
Equipo 5% 4172 4,317 4,462 12,951
Provisién de imprevistos 10% 8,344 8,634 8,923 25,901
Costos de certificacion
orgénica 10% 8,344 8,634 8,923 25,901
B. Costos de Administracién 40,219 40,219 40,219 120,656
Ver
Costos de personal planillas 36,859 36,859 36,859 110,576
Ver
Gastos de Oficina tabla 3,360 3,360 3,360 10,080
TOTAL 144,525 148,141 151,757 444,423

Nota: Elaboracién Propia

En la tabla 43 se aprecia que, en los costos directos e costos indirectos durante el

periodo de 3 afios, el total del monto es de $444,423.
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3.3.3.4 Costos de personal.

Tabla 44

Costos de Personal de la Asociacion

Contribucion Costo Costo
Sueldo Asignacion Descuento Neto a Dolares
Personal Gratificacion CTS empleador mensual mensual
mensual (S/) familiar AFP pagar [afio
EsSalud (Sh %
Dato >> 0% 33% 33% 13.0% 9.0%

Gerente general S/. 3,500.00 S/.0.00 S/.192.50 S/. 96.25 S/.455.00 S/.3,333.75 S/.315.00 S/. 4,558.75 $1,360.82 $16,329.85
Jefe de Acopio S/.2,000.00 S/.0.00 S/.110.00 S/. 55.00 S/.260.00 S/.1,905.00 S/.180.00 S/.2,605.00 $777.61 $9,331.34
Secretaria S/. 1,200.00 S/.0.00 S/. 66.00 S/. 33.00 S/.156.00  S/.1,143.00 S/.108.00 S/.1,563.00 $466.57  $5,598.81
Seguridad S/. 1,200.00 S/.0.00 S/. 66.00 S/. 33.00 S/.156.00  S/.1,143.00 S/.108.00 S/.1,563.00 $466.57  $5,598.81
Total S/.7,900.00 S/.0.00 S/.434.50 S/.217.25 S/.1,027.00 S/.7,524.75 S/.711.00 S/. 10,289.75 $36,858.81

Nota: Elaboracion Propia

En la tabla 44 se observa que el costo del personal que se divide en el gerente general, jefe de acopio, secretaria, seguridad;

reciben el monto total de $36,858.81.
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Tabla 45

Costos de Personal

Remuneracién minima vital

S/. 850.00

RMV anualizada minimo

S/. 1,062.50

Nota: Elaboracién Propia

En la tabla 45 se aprecia que en los costos de personal se incluye lo que es

remuneracion minima vital de s/ 850 y en RMV anualizada minimo de S/ 1,062.50 que

incluye 2 meses de gratificacion mas 1 sueldo anual CTS.

Tabla 46

Utiles de oficina.

Descripcion me(rigj;? Meses $/afio
Utiles de oficina 12 360
Internet 12 240
Teléfono 12 360
Combustible 12 1,800
Equipos 12 600
Total 3,360

Nota: Elaboracién Propia

En la tabla 46 se analiz6 que en los tiles de oficina su costo mensual seria el total

de $280, por lo cual se refiriere que al afio el monto es de $3,360.
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3.3.3.5 Costos de Exportacién de Panela USD$.

Tabla 47

Costos de Exportacion de Panela USD$

Rendimiento de Exportacion 98%
Rendimiento descarte para mercado nacional 1.5%
Merma 0.5%
Precio Exportacion x Kg $1.70
Precio Mercado Nacional $0.30
Merma $0.00
Magquila /saco $5.00
Kg /saco 45.36

Nota: Elaboracion Propia

En la tabla 47 se observa gue en los costos de exportacion de panela el rendimiento
de exportacion es el 98%, el rendimiento descarte para mercado nacional es de 1.5%,
merma 0.5%, precio de exportacion por kg es de $1.70, precio mercado nacional de

$0.30, merma $0.00, maquila/saco es de $5.00 y kg por saco es de 45.36.
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Tabla 48

Campana Total por afio

Campafia 2016 2017 2018 2019
Total
Afio 0 1 2 3

Produccidn total en TM

Sacos de exportacién 2,778 4,167 5556 12,500
N° de Contenedores 6 9 12 27
Costo maquila (inc. envase y embalaje) En US$ 13,889 20,833 27,778 62,500
Costos de Exportacién por contenedor 4450 4450 4,450 13,349
Costos de Exportacion Total 26,699 40,048 53,398 120,145
Costos Totales USD $ 40,588 60,882 81,176 182,645

Nota: Elaboracion Propia

En la tabla 48 se aprecia que en la camparia de produccion total en TM cuyo

costo total USD $ por el periodo de 3 afios es el monto de $182,645.

Tabla 49

Gastos de exportacion por FCL

Gastos de exportacion por Unic_jad uni(t::rsi? Cantidad Total
contenedor de medida (en USS)
Flete
Flete a Piura (Almacén) - Paita completo 450 1 450
Operador logistico Servicio 1,710 1 1,710
Aforo fisico Servicio 131 1 131
Certificado de origen Servicio 62 1 62
Certificado fitosanitario Servicio 113 1 113
Gastos Operativos Servicio 164 1 164
Envio6 de documento a Canadd Courrier 390 1 390
Gastos de Aduanas Servicio 750 1 750
Gastos Administrativos Servicio 180 1 180
Subtotal FOB 3,950
Gastos de ventas, comisiones Servicio 500 1 500
TOTAL FOB 4,450

Nota: Elaboracién Propia
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En la tabla 49 se observa que en los gastos de exportacion por contenedor su total

de FOB es de US$ 4,450.

3.3.3.6 Costo de Marketing.
Tabla 50

Costo de Marketing

2016 2017 2018 2019
Descripcion Total
0 1 2 3
Cantidad de ferias 2 2 2
Costo por feria (a todo costo) 5,000 5,000 5,000
Costo total en ferias 10,000 10,000 10,000 30,000
Mantenimiento PAGINA
WEB 1,500 1,500 1,500 4,500
Folleteria publicitaria 1,000 1,000 1,000 3,000
Comunicaciones (internet,
telefonia) 1,200 1,200 1,200 3,600
Total costo de marketing 13,700 13,700 13,700 41,100

Nota: Elaboracion Propia

En la tabla 50 se aprecia que en los costos de marketing durante el periodo de 3

anos el total del monto seré de $41,100.
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3.3.3.7 Plan Financiero de la evaluacion econémica y financiera.

Ingresos por ventas de exportacion de panela USD$.

Tabla 51

Indicadores
Rendimiento de Exportacion 98%
Rendimiento descarte para mercado nacional 1.5%
Merma 0.5%
Precio Exportacion x Kg $1.70
Precio Mercado Nacional $0.30
Merma $0.00
Magquila /saco $5.00
Kg /saco 45.4

Nota: Elaboracion Propia

En la tabla 51 se observa los ingresos por ventas del: rendimiento de exportacion es
el 98%, el rendimiento descarte para mercado nacional es de 1.5%, merma 0.5%,
precio de exportacion por kg es de $1.70, precio mercado nacional de $0.30, merma

$0.00, maquila/saco es de $5.00 por saco 100 Ib, kg / saco es de 45.4.

Tabla 52

Merma de los 3 afios

Merma
2017 2018 2019
642.8571429 964.285714 1285.71429

Nota: Elaboracién Propia
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En la tabla 52 observamos la merma anual acumulada que no sirve en la compra

total de panela granulada 128.571 toneladas.

Tabla 53
Ingresos por ventas

Campafia 2016 2017 2018 2019 Total

Afo 0 1 2 3

Acopio total en TM
Acopio total EnTM 129 193 257 579
Producto exportable EnTM 126 189 252 567
PrOQUcto de descarte para mercado EnTM
nacional 2 3 4 9
N° de contenedores 6 9 12 27
Ingresos por productos USD$
Ingreso por Exportacion US$ 214,200 321,30 428,400 963,900
N° de sacos de 100 libras Unidades 2,778 4,16 5,556 12,500
Exportaciones brutas US$ 214,200 321,300 428,400 963,900
Ingreso por descarte para mercado En US$
nacional 579 86 1,157 2,604
Draw Back (4% del FOB) 4% 8,568 12,85 17,136 38,556
Ingresos Totales En US$ 223,347 335,020 446,693 1,005,060

Nota: Elaboracion Propia

En la tabla 53 se aprecia que en los ingresos por ventas el acopio total en TM,

ingresos por productos USD$, durante el periodo de 3 afios el ingreso total $1.005,060.
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3.3.3.8 Flujo de caja econémico y financiero.

Tabla 54

Flujo de caja econdmico y financiero

Concepto 2016 2017 2018 2019
Total
0 1 2 3
Ingresos 0 227,920 335,020 446,693 1,009,633
Ingresos por exportacion 214,200 321,300 428,400 963,900
Ing(esos descarte para mercado 868 868 1157
nacional 2,893
Draw Back (4% del FOB) 12,852 12,852 17,136 42,840
Egresos - 217,879 239,507 260,770 718,156
Costos directos 83,445 86,338 89,230 259,013
Costos indirectos 61,080 61,803 62,526 185,410
Costos de exportacion 40,588 60,882 81,176 182,645
Costos de marketing 13,700 13,700 13,700 41,100
Depreciacion de activos fijos 11,067 11,067 11,067 33,200
Gastos financieros por préstamo bancario 8,000 5,718 3,071 16,789
Utilidad antes de impuestos - 10,041 95,513 185,923 291,477
Impuesto a la renta 15% 1,506 14,327 27,888 43,722
Utilidad después de impuestos 8,535 81,186 158,035 247,755
Depreciacion activos fijos 11,067 11,067 11,067 33,200
Costos de inversion 243,079 209,879 0 0 -33,200
Inversion en activos -33,200 0 0 0 -33,200
Valor residual de activos fijos -
Desembolso para Capital de trabajo 209,879 -209,879
Recuperacién Capital de trabajo 209,879 - - 209,879
FLUJO ECONOMICO 243,079 229,480 92,253 169,101 247,755
Préstamo bancario 50,000 50,000
Amortizacién -14,263 -16,545 -19,192 -50,000
Intereses -8,000 -5,718 -3,071 -16,789
Total cuota -22,263 -22,263 -22,263 -66,789
Flujo Financiero 193,079 184,955 47,727 124,576 164,178
Flujo Financiero acumulado 193,079 -8,125 39,602 164,178 328,356

Nota: Elaboracién Propia
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En la tabla 54 se aprecia el flujo de caja econdémico y financiero con sus respectivos

puntos que son: Ingresos, egresos, utilidad antes de impuestos, utilidad después de

impuestos, costos de inversion y flujo de financiero.

Tabla 55
Aporte de Capital

Capital propio 193,079
Aporte de la asociacion de productores 193,079 79% 79%
Aporte de socios privados 0 0%

Capital a financiar

50,000 21%

Tasa de interés bancario (TEA)

16.0%

Periodo de pago deuda bancaria

Nota: Elaboracion Propia

En la tabla 55 se observa que el capital propio del aporte de la asociacion de

productores es de 79%, capital a financiar 21%, tasa de interés bancario (TEA) 16.0%,

el periodo de pago de deuda bancaria 3 afios.

Tabla 56

Evaluacién econémica

Dato Flujo Flujo
econémico financiero
VAN 03,228.83 46,048.52
TIR 50% 44%
Tasa de Descuento 23.4% 26.0%
Periodo recuperacion de capital 3 afios
Relacion Beneficio / Costo 1.36 1.35

Nota: Elaboracion Propia
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En la tabla 56 se aprecia que la evaluacion econdémica da como resultado que la

VAN, la TIR y la relacion de beneficio/costo es factible para la exportacion de panela

granulada organica.

3.3.3.9 Préstamo.

Tabla 57

Calculo del préstamo bancario

Entidad bancaria: Agro banco
Monto de la deuda 50,000
TEA 16.0%
Periodo de amortizacion 3 afios
Periodo de gracia 0 afios

Nota: Elaboracion Propia

En la tabla 57 se observa que el célculo del préstamo bancario como entidad

bancaria agro banco, monto de la deuda 50.000, TEA 16.0%, periodo de amortizacion

3 afios y sobre todo el periodo de gracia 0 afos.

Flujo deuda.

Tabla 58

Flujo de la deuda

Concepto 2016 2017 2018 2019
Total
0 1 2 3
Préstamo 50,000 50,000
Amortizacion de capital -14,263 -16,545 -19,192 -50,000
Interés -8,000 -5,718 -3,071 -16,789
Total cuota anual -22,263 -22,263 -22,263 -66,789

Nota: Elaboracion Propia
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En la tabla 58 se aprecia que el flujo de la deuda tiene como total de la cuota anual

el monto de $ 22,263 anual.
3.3.3.10 Punto de Equilibrio.

Tabla 59

Punto de equilibrio

Concepto 2016 2017 2018 2019
Total

Afo 0 1 2 3
Costos indirectos 61,080 61,803 62,526 185,410
Depreciacion 11,067 11,067 11,067 33,200
Total costos fijos 72,147 72,870 73,593 218,610
Costos de produccién 83,445 86,338 89,230 259,013
Costos de exportacién 40,588 60,882 81,176 182,645
Total costos variables 124,033 147,219 170,406 441,658
Cantidad de sacos de exportacion 2,778 4,167 5,556 624,303

US$FOB /

Precio de Venta Unitario saco $77.11 $77.11 $77.11
Costos Variables Unitarios US$/saco  $44.65 $35.33 $30.67
Margen unitario $32.46 $41.78 $46.44
Punto de equilibrio (en scos) 2,223 1,744 1,585
Punto de equilibrio (en ventas) 171,390 134,496 122,202
Segun flujo de caja (en sacos) 2,778 4,167 5,556
% distancia entre PE y Flujo de
caja 25% 139% 251%

17.488771 13.246757
4 1

Nota: Elaboracién Propia

En la tabla 59 se observa que el punto de equilibrio en el 2017 es de 2,223 sacos,

2018 es de 1744 sacos y 2019 es de 1585 sacos.
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3.33.11

Tabla 60

Andlisis de Sensibilidad.

Analisis de Sensibilidad.

VARIACION INDICADORES
VARIABLES

Tendencia % TIRE VAN E TIRF  VANF
-10.00% 70% 5,508,992 79% 3,624,266
-5.00% 68% 5,349,981 75% 3,552,072

Inversiones Incremento 0.00% 68% 52,607 67% 34,125
5.00% 64% 5,060,460 68% 3,407,685
10.00% 62% 4,926,999 65% 3,335,491
-10.00% 56% 3,837,516 58% 2,374,243
-5.00% 61% 4,519,267 65% 2,927,061

Rendimientos  Reduccion 0.00% 68% 52,607 67% 34,125
5.00% 70% 5,882,770 77% 4,032,696
10.00% 74% 6,564,521 83% 4585514
-10.00% 56% 3,837,516 58% 2,374,243
-5.00% 61% 4,519,267 65% 2,927,061

Precios Reduccidn 0.00% 68% 52,607 67% 34,125
5.00% 70% 5,882,770 77% 4,032,696
10.00% 74% 6,564,521 83% 4,585,514
-10.00% 67% 5,327,133 73% 3,585,743
-5.00% 74% 5,265,273.9 72% 3,533,808

Pcr:c?gti:sc?c’fn Incremento 0.00% 66% 52,607 67% 34,125
5.00% 65% 5,134,368 70% 3,423,954
10.00% 64% 5,065,321 69% 3,366,034

Nota: Elaboracién Propia

En la tabla 60 refleja que tan sensible las variables como inversion, rendimiento,

precios, costos de produccion es a los cambios, en este caso en los 3 afios proyectados.
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

4.1 Conclusiones.

En el diagnostico interno y externo se concluye que son pequefios productores con
propiedades menores de 10 hectéreas, que todos siembran cafia de azlcar para
convertirla en panela y estan dispuestos a producir en mayores cantidades a las actuales
siempre y cuando se le asegure el mercado a un precio de 2 soles por Kg.

El plan de negocios se inicia desde el acopio, es viable para la exportacion de panela
orgdnica a Canada la tendencia del consumidor canadiense tiene una poblacion
envejecida que se preocupa por consumir productos saludables, para ello presentamos
clientes potenciales. El abastecimiento de la materia prima esta asegurado para exportar
6 contenedores en el primer afio y llegar hasta 12 contenedores al tercer afio, los
productores tienen experiencia en la produccion de panela granulada organica, en la cual
la empresa Ecopanex asume los costos de certificacion orgéanica.

La viabilidad econémica y financiero del plan de negocio propuesto, a un horizonte
de 3 afios, es: VAN econdémico de US$ 98,059.56 y un VAN financiero de US$
50,631.07, valor presente originado por la inversién total del proyecto que es de
$237454; TIR econdémico de 52% y un TIR financiero de 46%, que la tasa de interés
por medio de la cual se va recuperar la inversion del proyecto que es de $237454 y una
Relacion Beneficio / Costo de 1.37 esto indica que lo beneficios son mayores en un 37%

con respecto a los costos.
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4.2 Recomendaciones.

Se recomienda desarrollar una estrategia mediante alianzas estratégicas con los
productores y la Asociacion quien les brindara apoyo financiero, asistencia técnica,
fortalecimiento organizacional y empresarial de los productores de panela del distrito
de Incahuasi.

Mantener un contacto con el importador interesado en panela organica en Canada,
como minimo para desarrollar liderazgo y credibilidad en los productores de Incahuasi;
de ser posible invitarlos a la zona.

Implementar la certificacidn organica para el producto como parte del desarrollo del
mismo Yy de ser posible la certificacion Fair Trade como un valor agregado al producto;
también desarrollar una promocion agresiva a través de las redes sociales y con la pagina
web.

El personal debe estar bastante motivado para cumplir con las metas trazadas;
desarrollar alianzas estratégicas con los proveedores de insumos y servicios tanto en la
produccidn por parte de los agricultores y la empresa de procesamiento y seleccién

Recomendamos a los agricultores del distrito de Incahuasi la implementacion del

plan de negocios de exportacion de panela organica de los productores de Incahuasi.
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Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO

EXCELENTE

Congruencia de Items %

Amplitud de contenido

> | X

Redaccién de los ftems

Claridad y precisién X

Pertinencia )(

En Pimentel, a los

del 20/4

COESPE N* 331

Firma y sellos
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ANEXOS

Anexo 2: Entrevista

8: UNIVERSIDAD
" SENOR DE SIPAN

Instrumento validado desarroliado en la presente investigacion

; La siguiente evaluacion de test se realizara con el objetivo de medir el nivel

de produccién de la panela granulada en el caserio de Laquipampa-

Incahuasi
Sexo: a) Masculino b) Femenino
Edad:
Ocupacion:

1-

2

¢Cuantas hectéreas de cultivo posee?

a)5 ha

b) 10 ha

c) 15 ha

d) otros............ ha

¢Siembra cafia?

a) Si b) No

¢Produce panela?

a) Si b) No

¢Que cantidad, volumen e kilos‘FNMc@ %D‘\ Weﬂ' 7

a) 500 kg.
b) 750 kg.
c) 1000 kg.
d) Ofros....... Kg.
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9- ¢ Estaria dispuesto producir panela organica para exportar?

10- ¢ Desarrollaria un convenio con empresas exportadoras para producir panela

i Q’m-\/fa "{ O‘/“zfﬂJLD 7

¢ Cada que tiempo?

a) 6 meses b) 8 meses c) 10 meses

- ¢,Cual es su precio de venta?
a) S/.100 b) S/.500 c) 700 d) Otros S/. .........

¢ Tiene certificados dg origgn_’?
a) Si b) No

¢ Quisiera certificar?
a) Si b)No

a) Si b) No

orgéanica.

a) Si b) No
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Instrumento validado desarrollado en la presente investigacion

La siguiente evaluacion de test se realizara con el objetivo de medir el nivel de
produccién de la panela granulada en el caserio de Laquipampa-Incahuasi

Sexo:

Edad:
Ocupacion:

Masculino

1- Cuantas hectareas de cultivo posee?

2=

Siembra cana?

OSi ONo

3-

Produce panel

OSi ONo

4- Que cantidad, volumen e kilos?

(Que
S

6-

7

Cadal fue tiempo G

Cual es su precio de venta?

Tiene certificados de origen?

_ Qcho—ta>

\o 77

O

Femenino
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8- Quisiera certificar? 7 £ 4.3”/ : [

@Si oNo e a0

b

9- Estaria dispuesto producir panela organica para exportar?
q OSi ONo

10-Desarrollaria un convenio con empresas exportadoras para producir panela

org‘énica.
\&
OSi ONo (, p{ (i
[ D
.
L
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Luego de hacer las observaciones pertinentes; puedo formular las siguientes
apreciaciones.
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Amplitud de contenido ’ X
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ANEXO 1
ENCUESTA A LOS PRODUCTORES DE INACAHUASI
INTRUCCIONES: La presente encuesta se realiza con el objetivo de medir el nivel de
produccién de la panela granulada en el caserio de Laquipampa-Incahuasi. Elaborado por los
estudiantes de la carrera de negocios internacionales de la Universidad Sefior de Sipan -
Pimentel, por lo que se le pide sinceridad en sus respuestas.

Sexo: a) Masculino b) Femenino

Edad:
Ocupacion:

1- ¢Cuantas hectareas de cultivo posee?

a)5 ha
b) 10 ha
c) 15 ha
d) otros............ ha

2- ¢Usted siembra cafia?
a) Si  b)No

3- ¢Produce panela o chancaca?
a) Si  b)No

4- ¢Qué cantidad, volumen y kilos de Panela produce?
a) 500 kg.
b) 750 kg.
c) 1000 kg.
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10-

11-

12-

¢Usted hace uso de la tecnologia para poder agilizar y facilitar el proceso de produccion
de la Panela? 2
a) Si b) No

¢Cada cuanto produce Panela?

6 meses b) 8 meses c) 10 meses

¢ Cuél es su precio de venta de Panela al mercado local?
a) S/.100 b) S/.500 ¢) 700 d) Otros S/. .........

¢ Qué presentacion utiliza para poder comercializar su Panela al mercado local?

a) Bolsa de polietileno  b) Sacos c) Otros

¢Cual es el monto de inversion que utiliza para producir la Panela?

a) S/1,000  b)S/2,000 c)S/3,500

¢ Esta interesado en certificar?
a) Si b) No

¢Conoce usted las ventajas de produccion y comercializacién de Panela Organica?
a) Si b) No

Desarrollaria un convenio con empresas exportadoras para producir Panela Organica.
a) Si b) No
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ANEXO 2

GUIA DE ENTREVISTA A LOS PRODUCTORES DE INCAHUASI -

LAQUIPAMPA

1- ;Que endulzante utiliza usted cominmente?

2- ¢ Cuél considera que es mas saludable?

3- ¢Cree que es importante una cantidad de panela en su dieta diaria?

4- ¢ Qué caracteristicas son mas importantes para usted en un producto endulzante?

5- ¢Con que frecuencia compra endulzante?

6- ¢ Qué cantidad de endulzante utiliza mensualmente?

7- ¢ Si cambiaria usted? al consumo de panela?

8- ¢ Cuél cree que es mejor forma de presentacion de la panela?

9- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por panela en sus distintas presentaciones?

10- ¢En donde le gustaria adquirir el producto?
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ANEXO 3

Instrumento validado desarrollado en la presente investigacion

La siguiente entrevista esta dirigida Gerente General de Asociacion de Promocion y
Desarrollo Agrario (PRO-A)

Sexo: a) Masculino >  b) Femenino >

Ocupacion:

1.-Qué tipo de planificacion permite disefiar un plan de negocios para la exportacion de
panela organica de Incahuasi?

2.- ¢Que opina sobre las herramientas de inteligencias comercial?

3.- ¢ Tiene conocimiento si Lambayeque cuenta con oferta exportable de panela organica
granulada que permita elaborar un plan de negocio para la exportacion?

4.- ¢ Tiene conocimiento si existe productores de panela en la region de Lambayeque?

5.- ¢Cuales son los principales mercados internacionales destino de la panela granulada?

6.- ¢Cuéles son los canales de distribucion que usted aplica para poder exportar la panela
granulada?

7.- ¢ Qué ventaja comparativa tiene la panela granulada de los productores de Incahuasi con
la panela granulada de Piura?
8.- ¢ Cree usted que Canada es un mercado atractivo para exportar panela granulada?

9.- ¢Cuéles son los certificados que exige el mercado de Canada para que dejen ingresar?

10.- ¢Cual es el término de comercio internacional (Incoterms) que se utiliza en las
exportaciones de panela granulada?
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ANEXO 4: FOTOS

Productor de Incahuasi, elaborando la panela.
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Entrevista al Especialista de CAES Piura, Encargado de produccion y

Certificacion Elber Meza Conguia.

ENCUESTA A LOS PRODUCTOS DE INCAHUASI
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Croquis de ubicacion de la Asociacion de Productores de Panela
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“Caratula del libro denominada como Plan de Negocios, herramienta para evaluar
la viabilidad de un negocio, que se utiliz6 como parte documental importante del

autor” (Weinberger, 2009).

(S USAID | PERU|MYPE COMPETITIVA

L U D L BT A
[E T

Autor: KAREN WEINBERGER VILLARAN

Herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio.

Cori &l spoeo ds: a
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