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BUSINESS PLAN FOR THE EXPORT OF BEAN CAUPI TO THE
UNITED STATES IN THE COMPANY MOLISAM S.A.C.
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Resumen

La presente investigacion lleva por titulo “Plan de negocios para la exportacion de
frijol caupi a Estados Unidos en la Empresa MOLISAM S.A.C Lambayeque, 2017-
2021.”. El cual cuenta con el primer objetivo determinar si un Plan de Negocios
permite a la empresa MOLISAM S.A.C. exportar frijol caupi a Estados Unidos.
Cuya formulacion del problema fue: ¢(Con un plan de negocios la empresa
MOLISAM S.A.C. Lambayeque, lograra exportar Frijol Caupi a Estados Unidos?,
el método desarrollado en la investigacion obedece al descriptivo- cuantitativo, ya
que busca describir la problemética planteada, la muestra estuvo constituida por
cuatro especialistas, tanto en el frijol caupi como en el mercado de Estados Unidos,
asi mismo por la empresa Food Export, la cual se dedicada a la exportacion de
legumbres, y por el gerente general de la empresa MOLISAM SAC, dichas
muestras permitieron realizar la recopilacion de informacion para el desarrollo de
lainvestigacion. La principal conclusion encontrada fue que laempresa MOLISAM
SAC, no cuenta con las certificaciones necesarias y requerimientos de calidad para
la exportacion de frijol caupi a Estados Unidos, sin embargo, el analisis permitio
encontrar la demanda insatisfecha para el proyecto en los préximos afios,
obteniéndose una demanda creciente para el mercado de destino de 75,424 kg de
frijol caupi para el afio 2021, posteriormente tras el estudio econémico se obtuvo
un TIR del 24% y un VAN de S/13,451.16, lo que representa que el plan de
negocios es viable y a la vez rentable.
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BUSINESS PLAN FOR THE EXPORT OF BEAN CAUPI TO THE
UNITED STATES IN THE COMPANY MOLISAM S.A.C.
LAMBAYEQUE, 2017-2021.

Abstract

The present investigation is titled "Business plan for the export of cowpea beansto
the United States in the company MOLISAM S.A.C Lambayeque, 2017-2021.".
Which has the first objective to determine if a Business Plan allows the company
MOLISAM S.A.C. export cowpea beans to the United States. Whose formulation
of the problem was: With a business plan the company MOLISAM S.A.C.
Lambayeque, will be able to export Cowpea beans to the United States ?, the
method developed in the research obeys the descriptive-quantitative, since it seeks
to describe the problematic, the sample was constituted by four specialists, both in
the cowpea bean and in the United States market. United, also by the company Food
Export, which is dedicated to the export of pulses, and by the general manager of
the company MOLISAM SAC, these samples allowed to collect information for the
development of the investigation. The main conclusion found was that the
MOLISAM SAC company does not have the necessary certifications and quality
requirements for the export of cowpea beans to the United States, however, the
analysis allowed to find the unmet demand for the project in the coming years,
obtaining a growing demand for the destination market of 75,424 kg of cowpea
beans for the year 2021, after the economic study, a TIR of 24% and a NPV of S /
13,451.16 was obtained, which means that the business plan is viable and the time

profitable.
Keywords:

Business Plan, Cowpea Bean, Exportation, Market Study.
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. INTRODUCCION

Realidad Problematica
Internacional

En Canada cultivos como los chicharos, frijoles, garbanzos, lentejas y otras
leguminosas, tienen gran acogida en mercados extranjeros, ocupando
aproximadamente el 40% del comercio mundial. Segin Rodriguez (2016) en su
informe titulado: Las legumbres en el mundo, expone que Canada es el primer
productor a nivel mundial en lo que respecta a lentejas y chicharos, exportando
dichos cultivos a més de 150 mercados, sin embargo, la variacion en las dietas de
varios paises, ademas de la insuficiencia para producir legumbres al mismo tiempo
que va creciendo la poblacién, ha causado que la produccion de las mismas se
encuentren sumergidas en un declive paulatino y constante, aterrizado dentro de un

panorama mundial.

Por otra parte, en Espafia, Lopez (2014) en su informe titulado: El sector
agroalimentario en el comercio exterior espafiol: oportunidades y retos, indica que
Espafia en el afio 2012 acapar6 el mercado exterior, consiguiendo mas de 10.600
millones de euros, sélo en lo concerniente a la exportacion de frutas, legumbres y
hortalizas con un total de 34.944.510 millones de euros al finalizar dicho afio, sin
embargo, el crecimiento de las exportaciones no ha sido estable, sobre todo en el
envio de leguminosas como el frijol castilla, esto debido a que Cuencamonopoliza
el cultivo, al ser la comunidad que posee méas de 80% de la produccion.

Asi mismo, Argentina al termino del afio 2012 registr6 un incremento
relevante y representativo dentro del sector Agroalimentario, al alcanzar U$S 111.5
millones en ventas al exterior, solo en el envio de Hortalizas y legumbres. Segun
Bertoglio (2012) en su informe titulado: Las exportaciones no tradicionales
argentinas y su relacién con las economias regionales, indica que Argentina logré
convertirse en un comerciante global al alcanzar dicho incremento, sin embargo,
dichas cifras pueden ser mucho mas alentadoras para los siguientes afios si se
implementa el manejo de mercados, segmentos y herramientas enfocadas al

comercio mundial, dentro de una macro economia global y emergente.



Nacional

Por su parte, el Ministerio de Agricultura y Riego (2017) en su informe
titulado: Exportaciones de legumbres, expone que al cierre del afio 2017 las
exportarciones de menestras alcanzarén los 80 millones de ddlares, lograndose sélo
en el primer trimestre del afio 2017, un total de 11 millones de dolares en la
exportacién de granos peruanos tales como: alverjas, frijol, pallares y lentejas,
siendo los principales mercados de destino: Estados Unidos, México, Chile y
Canada, sin embargo, se debe tomar una atencion especial a los paises
industrializados en donde la dieta media de legumbres es del 25%, ya que estos

paises emergentes resultan ser mercados atractivos que deben ser aprovechados.

Por otro lado, Sierra Exportadora (2016) en una noticia titulada: Exportacion
de legumbres crecié 55% entre enero y mayo de 2016, afirma que entre el periodo
de enero a mayo de 2016 la exportacion de legumbres en Peru creci6 a 21.2 millones
de ddlares, lo que significé un aumento de 55% respecto al afio 2015, en donde se
facturé 13.7 millones de ddlares. Las legumbres peruanas ingresaron a cuarenta y
dos mercados, encabezados por Colombia que registré el 43,8% del total de las
importaciones, seguido de Estados Unidos, Ecuador, Puerto Rico, entre otros. Las
legumbres exportadas fueron el frijol caupi, frijol canario, habas y arvejas, entre
otros. Cabe resaltar que la leguminosa que mas produce el Peru es el frijol con
110,000 toneladas métricas, sin embargo, para abastecer mercados internacionales
el Peru debe promover mas variedades de leguminosas, investigando y mejorando
las semillas, para que de esta manera se aumente la productividad por hectarea,

creando asi un circulo bondadoso de las legumbres.

Por otra parte, AGRARIA.PE (2016) es su informe titulado: Estados Unidos
fue el principal destino de las legumbres y menestras peruanas en el periodo enero-
noviembre 2016, afirma que Estados Unidos se constituyé como el principal
importador de leguminosas peruanas de enero hasta el mes de noviembre del afio
2016, con una participacion total del 35%, sin embargo existe la necesidad de
mejorar la disposicién del recurso hidrico en Per0, pues esto influye directamente
el cultivo, obteniéndose una menor calidad de la oferta, pues es cierto que el

volumen exportado aumentd, pero los ingresos para los productores no, por ello es



necesario la creacion de un banco de semillas de frijoles de alta calidad que
posibilite a los agricultores conseguir un frijol competente, con mayor rendimiento
a un menor costo de produccion, ademas el trabajo de las oficinas comerciales del
Peru en el extranjero serd vital para mantener la tendencia ascendente en destinos

como Estados Unidos.

Local

Segun el Servicio Nacional de Sanidad y Calidad Agroalimentaria (2017) en
su informe titulado: Se inicié siembra temporal de 50 hectareas de frijol Caupi en
Lambayeque, indica que en la region Lambayeque se inicié un proyecto de siembra
temporal, denominado Semillero Frijol Caupi, dirigido por el Programa de
Promocién de Cultivos Temporales, decretado por el Ministerio de Agricultura y
Riego, y fomentado por la Gerencia Regional de Agricultura, Sierra y Selva
Exportadora y el Instituto Nacional de Innovacion Agraria, dicho advenimiento
aprovechd la fertilidad de las tierras, principalmente la humedad absorbida durante
el periodo de emergencia, por lo cual, 300 hectareas de frijol caupi se cultivaron
en diferentes distritos de Lambayeque, como: Illimo, Pacora y Motupe, dicha
iniciativa dio comienzo en el distrito de 1llimo, donde se sembr6 las primeras 50
hectéareas de frijol caupi, este proyecto de siembra temporal tuvo como finalidad
revitalizar la economia agricola de las zonas perjudicadas por las inundaciones que
dejo el fendmeno del “Nifio costero” en Lambayeque, ya que este destruyo grandes

hectareas de siembra de productos agricolas.

Por otra parte, RPP Noticias (2017) en su informe titulado: Agricultores
aprovechan lluvias para sembrar 300 hectareas de frijol caupi, afirma que los
agricultores de distritos como: illimo, Pacora y Motupe recibieron semillas
certificadas de frijol caupi por el Ministerio de Agricultura, quienes le pagaran a los
agricultores S/ 7.00 por cada kg de frijol caupi. Fueron cultivadas un total de
trecientas hectareas de este producto en los distritos mencionados aprovechando la
excesiva humedad absorbida durante el fenémeno del nifio Costero, sin embargo es
necesario fomentar la asociatividad de los productores dentro de estos distritos, con

el fin de reanimar la ecomomia agricola y mejorar la calidad de vida de los mismos.



Segun, El Montonero (2016) en su informe titulado: Las legumbres y la
agroexportacion, indica que Lambayeque es una de las regiones del Perd con gran
potencial para el cultivo de legumbres, la zona andina de esta region podria
satisfacer la demanda de ciertos mercados internacionales, calculdndose que la
proyeccion de crecimiento puede Ilegar a sumar 7,000 millones de dolares hasta el
afio 2023, por lo cual es necesario implementar una produccion a gran escala,
logrando de esta manera poder participar vivamente dentro de este mundo tan
globalizado, puesto que no se trata de producir por impulso o por mania, si no, que
todo debe ser elaborado segun la demanda del mercado internacional, previa

evaluacion y monitoreo.

Agraria (2011) en su informe titulado: Produccion de Frijol Castilla
mejoraria rentabilidad en el norte, afirma que debido al bajon de agua en el norte
del pais y a la reduccidn de areas de cultivo de arroz, la alternativa mas rentable y
factible para los agricultores de Lambayeque es optar por la siembra de frijol caupi,
esto debido a tres factores; en primerainstancia el incremento de exportaciones del
mismo, por otra la parte, la demanda que este tiene en diferentes mercados
interncionales y por ultimo su estacionalidad con un periodo vegetativo de 3 meses,

ademas que el uso de agua es de 1/3 en relacion al arroz.

MOLISAM S.A.C es una empresa que se dedica a la venta y comercializacion
de arroz dentro del departamento de Lambayeque, sin embargo al observar el gran
potencial en menestras que posee nuestra region, quiere apostar por la exportacion
de frijol caupi, ya que esta actividad no es muy bien aprovechada por los
productores de la region, por falta de conocimientos y nhombre como asociacion.
Legumbres como el pallar bebé, el frijol y otros, son cultivos que se desarrollan en
excelentes condiciones dentro del departamento de Lambayeque, debido al buen
clima que nuestra regién posee, ademas estas leguminosas son de gran demanda
mundial lo que revela una oportunidad de negocio que MOLISAM S.A.C. desea
aterrizar mediante la exportacion de estas semillas afrodisiacas a Estados Unidos,
ya que este pais ha evolucionado su tendencia de consumo a habitos alimenticios

saludables, siendo nuestras menestras de gran valor nutricional.



1.2

Trabajos previos
Internacional

El primer trabajo corresponde a Holguin y Véasconez (2015), quienes
realizaron una investigacion titulada: Plan de exportacién de pencas de sabila hacia
el mercado de Estados Unidos, para obtener el titulo profesional de Ingenieria
comercial con mencion en Comercio Exterior en la Universidad Politécnica
Salesiana de Ecuador, bajo una investigacion de tipo descriptivo con enfoque
cuantitativo, teniendo como objetivo elaborar un plan de exportacion de pencas de
sébila para la comunidad de Colonche, determinando los mercados en el exterior,
competencia, precios del mercado internacional, productos en demanda, logistica y
otras atividades necesarias durante la exportacion, concluyendo su investigacion en
un proyecto rentable y beneficioso, no solo porque la Corporacion Ecuatoriana
Colonche Line cuenta con capacidad exportable para satisfacer la demanda
internacional, si no, también gracias a que la sébila es un producto atractivo para el
mercado estadounidense, debido a los beneficios nutricionales y bondades
medicinales que ésta planta posee. La tendencia de consumo del ciudadano
estadounidense es comer y alimentarse sano, debido a la vida tan agitada que llevan,
los habitantes de Estados Unidos prefieren productos de facil preparacion y
consumo, gue a su vez posean grandes beneficios nutricionales, por lo cual, el frijol
caupi resulta ser un producto sumamente atractivo para este mercado, al convinar
ambos aspectos, siendo un producto facil de digerir y de rapida coccién, ademas,
de contener altos niveles de proteina, teniendo propiedades curativas contra la

anemia, la diabetes y el colesterol alto.

Por otra parte, Sanchez (2015) en su tesis titulada: Plan de negocios para la
exportacion de trufas frescas a de Estados Unidos, para obtener el grado de
Magister en Gestion para la globalizacion, en la Universidad de Chile, bajo una
investigacién propositiva, tuvo como objetivo general analizar las oportunidades
estratégicas que ofrece actualmente el mercado gourmet, para concretar
exitosamente la comercializacion de trufas negras hacia Estados Unidos en estado
fresco, concluyendo su investigacién como una alternativa productiva y de negocio
para el sector silvoagropecuario en Chile, notando que el mercado estadounidense

cada vez mas esta optando por consumir bienes y productos de lujo, debido a



mayores niveles de gusto, educacion y espiritu mundial, lo que convierte a las trufas
frescas en un producto atractivo para este mercado, sabiendo que la demanda de
alimentos gourmet depende principalmente de los atributos de salud, las trufas se
presentan como alimentos 100% naturales, orgénicas y de produccion artesanal,
ademés, Estados Unidos es un pais con excelentes condiciones de compra, debido
a su estabilidad politica y economica, con tendencia ascendente. El frijol caupi es
uno de los productos estrellas del Perud, lo cual lo convierte en un producto
representativo, con una ventaja comparativa enorme, al ser un producto de consumo
colectivo y mundial, que forma parte de la canasta bésica familiar, tanto para los
niveles socioecondémicos medios y bajos, por lo cual presenta una demanda alta con
tendencia ascendente en mercados internacionales, sobre todo en el mercado
estadounidense, debido a los beneficios sobresalientes del frijol caupi, como por
ejemplo: sus propiedades curativas contra la diabetes, siendo esta una enfermedad
que ataca a la mitad de los adultos de dicho pais.

Por otro lado, Soler (2009) en su tesis titulada: Oportunidad de Negocio:
Exportacién de frijol bola roja desde Colombia hacia Costa Rica, para optar el
titulo profesional de Administrador de empresas en la Universidad de la Salle,
Bogotéa - Colombia, bajo una investigacidn descriptiva, tuvo como objetivo general
determinar los factores decisivos de éxito, para exportar frijol tipo bola roja
procedente de Colombia a Costa Rica, concluyendo que el comercio internacional
es arremetido favorable o desfavorablemente por factores externos como los
econdmicos Y politicos a nivel mundial, los empresarios se enfrentan a condiciones
inestables de comercio, debido a las relaciones politicas y/o econémicas entre los
paises, por otra parte, concluye que el método de transporte idoneo para este tipo
de producto es el maritimo. El frijol caupi, debido al tratado de libre comercio que
nuestro pais mantiene con Estados Unidos, ingresa con un arancel de 0%, lo cual
representa una ventaja competitiva en relacion al precio de nuestro producto. El
transporte maritimo es ideal para el envio del frijol caupi, puesto que es un producto

que puede soportar largar distancias sin descomponerse.



Nacional

A nivel nacional, Sullon (2017) en su tesis titulada: Comercio Internacional
y competitividad del frijol castilla peruano 2008-2016, para obtener el titulo
profesional de Negocios Internacionales en la Universidad César Vallejo, Lima —
Peru, bajo un disefio no experimental, tuvo como objetivo general determinar como
ha sido el comercio internacional y la competitividad del frijol castilla peruano,
durante el periodo 2008 — 2016, concluyendo que el frijol castilla es un producto
con gran competitividad internacional, a pesar de que en el periodo 2008-2016, el
Perl no representd cambios significativos en el envio de este producto al exterior,
se demostro que en el mismo periodo de tiempo la importacion del frijol castilla
tuvo una demanda creciente a nivel mundial. Cabe resaltar que el envio de frijol
caupi o castilla de PerQ hacia el mercado Estadounidense, en el afio 2016 represento

un aumento aproximado del 60% en lo que respecta al afio 2015.

Segun Calderdn (2016) quien realizo un trabajo de investigacion titulado:
Estudio de Pre-Factibilidad para la exportacion de frijol Castilla a Estados
Unidos, para optar el titulo profesional de Ingeniero Industrial en la Universidad
Nacional de Trujillo, bajo una investigacion de tipo explicativa con un disefio pre-
experimental, tuvo como objetivo principal evaluar comercial, técnica y
econdmicamente la viabilidad de la exportacién del frijol castilla a Estados Unidos,
concluyendo su investigacion en un proyecto econdmica y financieramente
rentable, debido a una demanda insatisfecha de frijol castilla en el pais
norteamericano, la cual tiene un comportamiento ascendente hasta el afio 2021. Este
trabajo se relaciona con la investigacion en curso, puesto a que brinda informacion
relacionada a la demanda proyectada de frijol caupi, notandose, que Estados Unidos
seguira siendo un mercado potencial para el envio de dicho producto, segun el autor,

la demanda insatisfecha superara los 84,000 kg para el afio 2021.



Al respecto, Chupillon (2015) en su tesis titulada: Exportacion del frijol
Castilla de la Empresa ALISUR S.A.C al mercado de Estados Unidos - 2015, para
obtener el titulo profesional de Licenciada en Negocios Internacionales en la
Universidad César Vallejo de Lima — Perd, bajo una investigacion descriptiva con
un disefio no experimental, tuvo como objetivo principal describir la evolucion de
exportacion del frijol de castilla de la empresa Alisur S.A.C al mercado de Estados
Unidos, concluyendo, que factores como el volumen, tiempo y precio son
esenciales y sobre todo determinantes para el ingreso de Frijol Castilla al pais
Estadunidense.

Por otra parte, Gambetta (2014) en su trabajo de investigacion titulado: Plan
de Negocios de la empresa Spices & Seasonings Peru S.A.C, para la exportacion
de Orégano Organico al mercado de Estados, en el afio 2013-2014, bajo una
investigacion propositiva para obtener el titulo profesional de Ingeniero Comercial
con mencién en la especialidad de Negocios Internacionales en la Universidad
Catolica de Santa Maria, Arequipa — Perd, tuvo como objetivo general formularun
plan de negocios para la exportacion de orégano orgénico al mercado de Estados
Unidos, llegando a la conclusion de que para que el orégano organico ingrese a
Estados Unidos sin ningun incoveniente, es necesario aplicar estandares de calidad
internacional, mediante certificaciones establecidas por USDA (United States
Department of Agriculture), ademas de un registro en FDA (Food and Drug
Administration). Este trabajo se relaciona con la presente investigacion, debido a
que el frijol caupi, es un producto Agroalimentario, el cual se ve afectado por
barreras de acceso (barreras no arancelarias), al mercado Estadounidense, por lo
cual, deberiamos tener en cuenta las normas y regulaciones de ingresoestablecidas
por la USDA y la FDA.



Local

Segun Nufiez y Yajahuanca (2016) en su tesis titulada: Plan de negocios para
la exportacién de galletas de Quinua al mercado de EE.UU de la empresa T&C
Procesadora de alimentos S.R.L., Chiclayo, bajo una investigacion descriptiva con
un enfoque cuantitativo para obtener el titulo profesional de licenciado en negocios
Internacionales de la Universidad Sefior de Sipan en Pimentel - Perd, tuvo como
objetivo general determinar de qué manera un plan de negocio facilita a la empresa
T&C procesadora de alimentos S.C.R.L, exportar galletas de quinua al mercado de
Estados Unidos, concluyendo en que la empresa T&C procesadora de alimentos
S.C.R.L, produce galletas desde hace dos afios, sin embargo no cuenta con
tecnologia avanzada, pero si cuenta con la capacidad de producir galletas para la
demanda local e internacional, ademas cuenta también con almacenes que albergan
dicho producto a nivel local, por ello la gerencia pretende ampliar dichos almacenes
para albergar mayores volumenes o cantidades del producto. Asi mismo la empresa
cuenta con el certificado HACCP, el cual es un certificado indispensable para la
exportacion de galletas de quinua hacia estados unidos. El certificado HACCP, es
un certificado internacional que garantiza la inocuidad alimentaria, se aplica
también a industrias como: la farmacéutica, cosmética y en todo tipo de industrias
que fabriquen materiales que puedan estar en contacto con los alimentos. Dicha
certificacion es necesaria para el envio de frijol caupi a Estados Unidos, al tratarse

de un producto alimenticio.

Por otro lado, Cadena y Mufioz (2017) en su tesis titulada: Plan de negocio
para la Exportacion de Salsa de Mango al mercado de Estados Unidos de la
empresa Sami Export S.A.C, Lambayeque 2017, bajo una investigacion descriptiva,
con un enfoque cuantitativo y un disefio no experimental, para obtener el titulo
profesional de Licenciado en negocios Internacionales en la Universidad Sefior de
Sipan de Pimentel - Peru, tuvo como objetivo principal determinar de qué manera
un Plan de Negocio permite la exportacion de salsa de mango al mercado de Estados
Unidos de la empresa Sami Export S.A.C, concluyendo su investigacion en un
proyecto econdmicamente rentable y financieramente factible, dado que el mercado

de Estados Unidos es accesible para la salsa de mango, debido a las tendencias de
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consumidor, la capacidad adquisitiva del pais y al creciente gusto por las comidas

hechas en casa.

Chacon (2010) en su tesis titulada: Evaluacion de rendimiento de grano y
otras caracteristicas agronomicas de cinco lineas promisorias de frijol caupi
(Vigna unguiculata(L.) WALP), en el sector de Popan Alto - Distrito de Zafa -
Lambayeque para optar el titulo profesional de Ingeriero Agrénomo en la
Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo, Lambayeque - Per(, bajo una
investigacion de disefio experimental, determind que el frijol caupi es un producto
de rapida coccion, facil digestion y elevado valor nutricional, por lo cual forma
parte de la casta familiar de un gran nimero de personas. Sin embargo, afirma que
el rendimiento del grano de frijo caupi es bajo, debido al escaso uso de tecnologias
en la elaboracion de las semillas, a pesar, de que en el departamento de Lambayeque

se da la mayor produccion nacional de frijol castilla.

Teorias relacionadas al tema

Plan de negocios

1.3.1.1 Definiciones.

Para Arbaiza (2015) en su libro titulado: Cémo elaborar un plan de negocios,
afirma que un plan de negocio se define como: “Un documento de exposicion de la
empresa, en el cual se detallan todos aquellos productos y servicios que ofrece,
ademas, de todos los factores que intervienen en el desenvolviendo de sus

operaciones”. (p.21).

Al respecto, Torres (2015) en su libro titulado: Proyectos de negocios:
Método practico para emprendedores , afirma que un plan de negocios se explica
como una herramienta que posibilita transmitir una idea de negocio, con la simple
idea de proponerla o con la intencion de venderla, ademaés, esta herramienta permite
al empresario evaluar la viabilidad del negocio, y posteriormente un seguimiento

en cuanto este se ponga en marcha.
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Por otra parte, Montiel (2014) en su libro titulado: De la idea de negocio a la
alerta empresarial: precursores del plan de negocios, afirma que un plan de
negocios se puede puntualizar como un documento en donde ademas de programar,
se visiona y se plasma por escrito la idea o proyecto de negocio. Un plan de
negocios suele estar relacionado con la creacion de una empresa, sin embargo, las
compaiiias u organizaciones existentes también pueden elaborar planes de negocio

con el fin de detallar nuevas actividades o nuevas metas por alcanzar.

1.3.1.2 Importancia de un plan de negocios.

Para Torres (2015) en su libro titulado: Proyectos de negocios: Método
practico para emprendedores, afirma que el plan de negocios es un instrumentode
suma importancia para el empresario o emprendedor, debido a que es un
documento, que de manera sucinta y eficaz expresa y detalla el proyecto de
negocios, ademé&s, un plan es una guia metodologica que permite organizar y
manejar de manera segura toda aquella informacion referente al proyecto de

negocios.

Por otra parte, Martinez (2013) en su libro titulado: Pymes: rutas para la
exportacion, afirma que la importancia de un plan de negocios recae en la seguridad
que este documento brinda a la organizacién, tanto para alcanzar metas en el &mbito
local como internacional, ademas de que contando con un plan de negocios es
mucho maés factible determinar las posibles fallas o desafios que presenten en el
proceso productivo. Por dltimo, es importante, puesto que las entidades de
financiacion requieren de este plan, para evaluar la alternativa de brindar efectivo
para ciertas actividades, ademas de ver si existen algunos socios o inversionistas

potenciales.

1.3.1.3 Estructura de un plan de negocios.
Weinberger (2009) en su libro titulado: Plan de Negocios: Herramienta para
evaluar la viabilidad de un negocio, afirma que la estructura de un plan de negocios

para una empresa puesta en marcha, contiene 10 secciones, las cueles son:
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Resumen ejecutivo

Descripcion de la empresa

Historia de la empresa

Analisis dela industria

Productos y servicios ofrecidos

Estados financieros

Equipo gerencial

Descripcion de la competencia de la posicion competitiva y del mercado
objetivo

Planeamiento estratégico

Anélisis FODA

Estrategiasde crecimiento y expansion

Alianzas estratégicas

Estrategias de marketin y ventas

Anélisis de la infraestrucutura

Redisefio de etructuras y cambios en la gestion de la empresa
Modelo financiero

Evaluacion financiera

Conlusiones y recomendaciones

AnNexos

Por otra parte, Balanko (2008) en su libro titulado: Como preparar un plan
de negocios exitoso, afirma que la estructura de un plan de negocios, se basa en 10

secciones, las cuales son:

Anélisis de la industria
Anélisis del mercado
Analisis del producto
Descripcion del negocio
Estrategia de marketing
Operaciones y administracion
Plan financiero

Plan de implementacion, plan de contingencia y resumen ejecutivo.

12
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Exportacion

1.3.2.1 Definiciones.

Para la Superintendencia Nacional de Aduanas y Administracion Tributaria
(2016), define la exportacion como un régimen aduanero, mediante el cual, se
admite la salida de mercancias de un territorio aduanero a otro, para que estas sean
nacionalizadas, por su uso o consumo definitivo en el pais de destino. Para ello la

transferencia de bienes debe ejecutarse a un cliente que resida en el extranjero.

1.3.2.2 Clasificacion de las exportaciones.
Para Martinez (2013) en su libro titulado: Pymes: rutas para la exportacion,

afirma que las exportaciones se pueden clasificar en directas o indirectas:

1.3.2.2.1 Exportaciones directas. Se refiere a la venta del producto en otro
mercado utilizando Unica y exclusivamente recursos propios hasta destino

(cliente final).

1.3.2.2.2 Exportaciones indirectas. Se hace uso de distribuidores o
representantes en el mercado de destino para que estos contacten a los

clientes.

1.3.2.3 Envase, embalaje y etiquetado para la exportacion.

1.3.2.3.1 Envase. El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2009) en su
guia itulada: Envases y embalajes, sefiala que el envase es un recipiente, de
forma indefinida que puede ser fabricada de cualquier material (pudiendoser
fabricado con uno o mas materiales), dependiendo del tipo de producto, tiene
la funcion de contener mercancias para su empleo, caracterizandose por
individualizar, administrar, conservar, presentar y describir de manera
independiente a los productos. El envase protege lo que vende y vende lo que

protege.
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1.3.2.3.2 Embalaje. Segun Castellanos (2015) en su libro titulado: Logistica
comercial internacional, afirma que el embalaje es el emboltorio con que se
resguardan las mercancias que van a transportarse. El embalaje debe permitir,
la maniobrabilidad, el transporte, el almacenamiento y sobre todo la facil
identificacion del producto que contiene.

Para el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2009) en su guia
titulada: Envases y embalajes, afirma que el embalaje es el recubrimiento que
protege una mercancia, para su despacho o conservacion en almacenamiento,

su finalidad es conservar el producto.

1.3.2.3.3 Etiquetado.Segun Perez (2012) en su libro titulado: Empaques y
embalajes, afirma que: “La etiqueta es cualquier imagen o descripcién grafica
que identifica al producto, la cual puede ir impresa, adherida, escrita,

marcada, grabada, sobrepuesta, etc.” (p.12).

1.3.2.4 Distribucion fisica internacional.

Para Rozas y Corredor (2016) en su libro titulado: Negociosinternacionales:
fundamentos y estrategias, afirman que la distribucién fisica internacional es el
proceso logistico que se desarrolla con el Gnico fin de posicionar un producto dentro
del mercado internacional, cumpliendo con los términos negociados entre el
vendedor y el comprador. Su objetivo primordial es disminuir al maximo los
tiempos, costos Yy riesgos que se puedan sucitar durante el trayecto, desde el punto

de origen hasta el punto de destino.

Por otra parte, Castellanos (2015) en su libro titulado: Logistica comercial
internacional, afirma que la distribucidn fisica internacional es el conglomerado de
operaciones imperiosas para el desplazamiento de los productos preparados como
carga, desde el lugar de produccion o manufactura en el pais de origen hasta el local
del importador en el pais de destino, bajo el concepto de excelente calidad, costo

razonable y entrega justo a tiempo.
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1.3.2.5 Canal de distribucion.

Velazquez (2012) en su libro titulado: Canales de distribucion y logistica,
afirma que los canales de distribucion son la suma de organizaciones autonomas
que participan en el proceso de poner un producto o servicio a orden del consumidor

final o de un usuario industria.

1.3.2.5.1 Canal de distribucion de bienes de consumo. Segun Velazquez
(2012) en su libro titulado: Canales de distribucién y logistica, afirma que los
canales de distribucion de bienes de consumo son canales cuyo fin es hacer
llegar los productos al consumidor final mediante diferentes niveles de
intermediarios. Las empresas pueden utilizar todos los niveles que se
requieran para hacer llegar sus productos. Cabe mencionar que entre mayor
sea el nimero de niveles, mayor seré el precio de los productos.

Fabricante-consumidor: Llamado canal directo, puesto a que no
cuenta con niveles de intermediarios, los fabricantes venden directamente a

los consumidores, por ejemplo vender por medio de una pagina web.

Productores—minoristas o detallista-consumidores: Denominado
como canal dos. Este tipo de canal tiene un solo nivel de intermediarios los

minoristas.

Productores-mayoristas-minoristas o detallistas—consumidores:
Este canal cuenta con dos niveles de intermediarios, y es llamado también
como canal tres, lo utilizan con frecuencia los pequefios comerciantes de
alimentos y de medicinas, o aquellos fabricantes que no tienen la capacidad

de hacer llegar sus productos al consumidor final.

1.3.2.5.2 Canal de distribucion de los bienes industriales. Este canal hace
llegar las materias primas, insumos y componentes a empresas que Se
encargan de transformarlos para obtener un producto terminado. Los canales

industriales mas comunes son los siguientes:
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Fabricantes Clientes industriales: es el canal mas comdn para los
productos industriales, pues es el mas corto y rapido; por ejemplo, en relacion

con los fabricantes de equipos de construccion.

Fabricantes. Distribuidores industriales—clientes industriales: en
este tipo de canal, los distribuidores industriales realizan y desempefian, en

algunas ocasiones, las funciones de la fuerza de ventas del fabricante.

Fabricantes—representantes del fabricante o sucursal de ventas—
distribuidores industriales—clientes industriales: en este tipo de canal, la
funcion es faviorecer las ventas mediante un agente, en tanto que para el

distribuidor, representa la tarea de almacenar los productos.

1.3.2.6 Transporte Internacional.

Rozas y Corredor (2016) en su libro titulado: Negocios internacionales:
fundamentos y estrategias, afirman que el transporte internacional, también
conocido como transporte principal es el que se encarga de cruzar las fronteras y
entregar los productos en el pais destino. Es la columna vertebral de las operaciones
de la DFI (Distribucién fisica internacional), que depende del Incoterms que se

negocie para definir la ruta de embarque y entrega al comprador.

1.3.2.7 Documentacion.
Rozas y Corredor (2016) en su libro titulado: Negocios internacionales:

fundamentos y estrategias, afirman que:

La documentacién que se maneja durante la movilizacion internacional de las
mercancias. parte desde la factura comercial (Commercial Invoice), la cual se
emite por el vendedor al momento de desplegar la negociacion internacional,
esta contiene informacion fundamental que enmarca la negociacion
comercial. Acompafiando la factura, el vendedor emité una lista de empaque

(Packing List),en la que detalla el contenido de la carga y sus medidas.
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Posteriormente y dependiendo del tipo de transporte internacional
seleccionado, el representante de la compafia de transporte (Freight
forwarder) emitira el conocimiento de embarque (Bill of loading) si es
maritimo, la Guia Aérea (Air WayBill) si el envio es por avién, la cartaporte
(Consignment Note) si es férreo, por camion o multimodal. Estos documentos

se emiten al momento de entregar la mercancia al transporte seleccionado.

Cada documento tiene dos funciones: Por un lado certificar el recibo de
consignacion y entrega de la carga a la compafia de transporte y por otro

cumplir las funciones de contrato de transporte.

Toda mercancia debe ser asegurada, por lo tanto, se debe tomar una poliza de
seguros (Insurance policy), la cual es emitida por el corredor de seguros a
solicitud de la parte competente, con base en el Incoterms negociado. Esta
poliza debera ser emitida antes del embarque de las mercancias y es el

certificado de que la carga esta asegurada durante su transporte.

Algunos mercados internacionales, con el fin de otorgar los beneficios
preferenciales establecidos en los acuerdos comerciales, exigenel certificado
de origen de los productos o de las materias primas, el cual puede ser emitido
por entidades oficiales o en algunos casos por el vendedor al momento de
despachar las mercancias. Por ultimo, en algunos paises se exige a los
exportadores obtener un permiso previo para la exportacion de los productos
que son sensibles a sus mercados internos, el cual es tramitado ante la entidad
oficial respectiva en cada pais; es lo que se llama la licencia de exportacion.
(pp.268; 269).
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1.3.2.8 Incoterms.

Segin Castellanos (2015) en su libro titulado: Logistica comercial
internacional, define Los Incoterms como el cumulo de reglas internacionales,
administradas por la Camara de Comercio Internacional, dichas reglas buscan
determinar el alcance de las clausulas comerciales incluidas en el contrato de
compraventa internacional, su fin es determinar, en qué momento y donde se
producird la transferencia de riesgos sobre la mercaderia (del vendedor hacia el
comprador), el lugar de entrega de la mercancia, la parte responsable de contratar y
pagar los gastos de transporte y seguro, ademas, de ver que documentos tramitara

cada parte y su costo.

1.3.2.8.1 Categorias de los incoterms. Segun Castellanos (2015) en su libro
titulado: Logistica comercial internacional, afirma que los Incoterms se

clasifican de la siguiente manera:

Grupo E (EXW ) : Término en el cual el vendedor se limita a poner
las mercancias a disposicion del comprador en su propio local, en la fecha
indicada, en el lugar acordado y debidamente embalada.

Grupo F ( FCA , FAS y FOB ) : En este grupo de términos, el
exportador facilita la mercancia al transportista responsable del transporte
principal, realizando las formalidades aduaneras de exportacion.

FOB: Dentro de este Incoterms el exportador entrega y coloca la
mercancia a bordo del buque, ademas efectua el despacho de
exportacién y se encarga de los componemtes del DFI, por otra parte,
el importador, se encarga de designar y reservar el buque, ademas de
correr con todos los gastos y riesgos propios a la mercancia desde el
momento en que es colocada a dentro del buque. El término FOB solo

es utilizado para transporte maritimo.
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Grupo C ( CFR , CIF , CPT y CIP ) : En esta categoria, el
exportador-vendedor contrata el transporte, pero no asume el riesgo por la
pérdida o dafio de las mercancias, ni de ningln costo afiadido por la carga y
despacho de las mismas. Las entidades financieras suelen utilizar este tipo de
términos combinados con créditos documentarios, con el fin de consignar la

mercancia en los conocimientos de embarque , y asi garantizar la operacion.

Grupo D ( DAP , DAT y DDP ) : En esta ultima categoria, el
exportador-vendedor asume todos y cada uno de los gastos y riesgos
necesarios para llevar las mercancias de un punto de origen a un punto de

destino.

1.7.2.9 Barreras aranelarias y no arancelarias.

1.7.2.9.1 Barreras arancelarias. Segun Aznar , Gallego y Medianero (2017)
en su libro titulado: Informacién y gestion operativa de la compraventa
internacional transversal, afirman que las barreras arancelarias se pueden
definir como el pago de un impuesto o arancel por la entrada o salida de
mercancias. Su funcion principal reside en impedir o dificultar la importacion
de ciertas mercancias con el proposito de equilibrar la balanza comercial del
pais, para proteger la produccion nacional e incluso para favorecer el

incremento de intercambios entre un grupo de paises.

Para Pardina (2017) en su libro titulado: Internacionalizacion de pymes,
afirma que las barreras arancelarias son restricciones que imponen los paises

importadores. Las principales barreras arancelarias son:

Aranceles. Son todos aquellos impuestos que se pagan por el ingreso de una
mercancia al mercado de un pais, dicho impuesto suele calcularse sobre el
valor CIF de las mercancias importadas, incluyendo el costo, seguro y flete.
Se caracteriza porque aumenta el precio doméstico de un bien para restringir
las importaciones y proteger la produccién local. Existen varios tipos: Ad

valorem, Especificos, Mixtos y Compuestos.
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Restricciones cuantitativas. Son los topes maximos que un pais autoriza a

importar en un periodo determinado de tiempo. Restringiendo

las

importaciones que se suban los precios y de esta manera se protege el

producto local. (p.64).

1.7.2.9.2 Barreras no arancelarias. Segun Pardina (2017) en su libro titulado:

Internacionalizacion de pymes, afirma las barreras no arancelarias son:

Técnicas al producto. Se dan sobre todo en paises desarrollados, y se

trata de reglamentaciones estatales que supongan o puedan suponer un

obstaculo real o potencial en el intercambio comercial. Recogen

especificaciones sobre seguridad, calidad y salubridad exigidas a los

productos extranjeros.

Medioambientales. Se trata de requisitos de respeto y conservacion

del medio ambiente, recogiendo aspectos relacionados con la forma

de produccion, tratamiento de los residuos, envases y embalajes.

Administrativas. Son tramites aduaneros para demorar y encarecer el

comercio internacional. Cada vez son menos utilizadas ya que con el

desarrollo de las tecnologias de la informacion han perdido su

eficiencia. (p.64).

Formulacion del problema
¢Con un plan de negocios la empresa MOLISAM S.A.C. Lambayeque, lograra

exportar Frijol Caupi a Estados Unidos?
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Justificacion

La economia peruana ha dependido fuertemente su desarrollo y evolucion al
comercio exterior. Durante el primer trimestre del 2017 las exportaciones en PerU
crecieron a una tasa aproximada de 29.6%, siendo responsable de este incremento
el sector agropecuario, pese a verse afectado por el fendmeno del Nifio costero, el
cual repercutié en cosechas de productos exportables. Pese a esto se registré un

incremento en el envio de legumbres y menestras al exterior.

En el Perd, son més de 140,000 las familias de pequefios agricultores que se dedican
al cultivo de menestras, alimento que rapidamente esta creciendo en produccion y
que es solicitado por los mercados extranjeros, debido a su alto valor nutritivo. Hoy
en dia la tendencia mundial es comer y alimentarse sano, y Perd como pais del
Boom gastronémico posee productos Al, necesarios en la canasta de alimentos,
dicha circunstancia permite mostrar el Frijol Caupi como un producto exportable,
beneficioso y atractivo para diversas cocinas del mundo, sirviendo como fuente
para la creacion de nuevos y distintos platos, incentivando de esta manera la
produccion agricola del frejol, generando empleo y sobre todo bienestar para

nuestro pais.

MOLISAM S.A.C. pretende implementar una planta procesadora de
Legumbres (menestras) en la carretera Mochumi — Lambayeque, contribuyendo de
esta manera a la creacion de puestos de trabajo tanto como para personas aledafias
a la ubicacidn de la planta como a los pequefios agricultores dedicados al cultivo de
legumbres en Lambayeque, mejorando asi la calidad de vida de los mismos, ademas
mediante el pago de impuestos incrementar el PBI y por ende la economia peruana.

Por otro lado, el Peru cuenta con una campafia menestrera que favorece la
exportacion de legumbres. “Menestrero Soy” promueve el consumo de este
alimento milenario, tanto asi que el MINAGRI (Ministerio de Agricultura y Riego)
declaro celebrar cada 12 de Julio el Dia Nacional de las Legumbres.
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1.7
1.71

1.7.2

Hipotesis
Un plan de negocios permitird a la empresa MOLISAM S.A.C. Lambayeque

exportar Frijol Caupi a Estados Unidos.

Objetivos
Objetivo general.

Proponer un plan de negocios que permita a laempresa MOLISAM S.A.C. exportar

Frijol Caupi a Estados Unidos.

Objetivos especificos.

a)  Realizar un diagndstico situacional de la empresa MOLISAM S.A.C.

b)  Realizar un estudio de mercado de Estados Unidos, para el ingreso de frijol
caupi.

c)  Disefiar un plan de negocios que permita a la empresa MOLISAM S.A.C.

exportar Frijol Caupi a Estados Unidos.
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2.1
2.1.2

2.1.3

1. MATERIAL Y METODOS

Tipo y disefio de la investigacion

Tipo de investigacion

Enfoque

La investigacion del presente informe se encuentra enfocada dentro de una
estructura cuantitativa, segun Herndndez, Fernandez, & Baptista (2014) en su libro
titulado: Metodologia de la investigacion, afirman que: “El enfoque cuantitativo
procura delimitar intencionalmente la informacion y fortalecer las suposiciones

formuladas en un esquema teorico, basandose en investigaciones previas”.

Tipo
La investigacion es descriptiva, segin Mina (2009) en su libro titulado: Guia
practica de investigacion, afirma que: “Una investigacion descriptiva trabaja sobre

la realidad de los hechos y su caracteristica esencial es la interpretacion (lo que
es)”. (p.7).

El presente informe busco analizar y describir la exportacion de Frijol Caupi
al mercado estadounidense, con el fin de que la empresa MOLISAM S.A.C,
exporte legumbres como el frijol caupi a Estados Unidos, estableciendo dicha
actividad mediante un plan de negocios. La investigacion presenté un enfoque
cuantitativo porque se basé en datos numéricos para analizar la realidad social

descomponiéndola en variables de tipo descriptivo.

Disefio de investigacion

El disefio de investigacidn fue transversal no experimental. Segin Hernandez,
Fernandez y Baptista, (2014) en su libro titulado: Metodologia de la investigacion,
afirma que:”En una investigacion no experimental los estudios que se realizan no
manipulan deliberadamente o intencionalmente las variables de indagacion, por el
contrario, solo observan hechos suscitados dentro de un tiempo y lugar, para ser
analizados”. (p.152).
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El disefio del presente informe es no experimental, debido a que se recaudo
informacidn, hechos, sucesos, etc. sobre la exportacion de frijol caupi a Estados
Unidos, para que estos datos posteriormente sean analizados y puedan responder
los objetivos planteados en la investigacion, durante un periodo de tiempo que
corresponde al afio 2018.

El disefio de investigacion esta representado mediante el siguiente esquema:

R: M —>0x —P R
T

Donde:

Realidad (R): Esta referida a la problematica observada en la empresa MOLISAM
S.A.C., la cual pretende exportar Frijol Caupi de la region Lambayeque, al mercado
de Estados Unidos.

Muestra (M): EIl gerente de la empresa MOLISAM S.A.C.

Observacion (OX): Diagnostico situacional de la empresa, particularmente sobre
el proceso de exportacién de frijol caupi al mercado estadounidense.

Propuesta (P): Esta referido a la propuesta de un plan de negocios que permita la
exportacién de Frijol Caupi de la Empresa MOLISAM S.A.C. a Estados Unidos.
Modelo Teorico (T): Plan de negocios, segin Torres (2015) en su libro titulado:
Proyectos de negocios: Método practico para emprendedores , afirma que un plan
de negocios se define como un instrumento, él cual permite comunicar una idea de
negocio, ya sea para venderla o para obtener una respuesta positiva por parte de los
inversionistas. El plan de negocios se trata de una herramienta de uso interno
beneficiosa para el empresario, la cual permite evaluar la viabilidad de negocio,
ademas de establecer un seguimiento en cuanto este se ponga en marcha. (p.213).
Transformada (R1): La empresa MOLISAM S.A.C con una propuesta de plan de
negocios podra desarrollar el proceso de exportacion de Frijol Caupi al mercado de

Estados Unidos.
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2.2

221

2.2.2

Poblacion y muestra

Poblacion

Esta investigacion estd conformada por tres poblaciones, las cuales ayudaron
a obtener y recopilar informacion necesaria para la comprobacion de la hipétesis

planteada.

Poblacion |I: Esta conformada por todos los trabajadores de la empresa

MOLISAM S.A.C., segun informacion del gerente, son un total de 30 trabajadores.

Poblacion 11: Conformada por especialistas en el cultivo de frijol caupi, asi
como expertos en comercio exterior en relacion a la exportacion de menestras y

frijoles con conocimientos del mercado de Estados Unidos.

Poblacion I11: Conformada por empresas exportadoras de menestras o

frijoles en la region de Lambayeque.

Muestra
El objetivo en cuanto a la muestra es poder lograr recolectar informacién, se

considera tomar tres muestras.

Muestra I: Para la obtencion de la muestra de estudio, se aplicé el muestreo
no probabilistico y estara representada por el gerente de la empresa MOLISAM

S.A.C. de Lambayeque.

Criterios de inclusion y exclusion:
a) Personas que laboren en la empresa y tengan conocimiento sobre frijol caupi.

b) Representantes de la empresa.
Muestra I1: El tipo de muestreo es no probabilistico, puesto que la seleccion

de los expertos y especialistas estan por las caracteristicas de la investigacion. La

muestra estuvo dada por 4 expertos.
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2.3
231

2.3.2

Criterios de inclusion y exclusion:
a) Expertos y Especialistas, en el cultivo de frijol caupi, ubicados en la region de
Lambayeque.

b) Expertos y Especialistas en temas de exportacion de legumbres.

Muestra I11: El tipo de muestreo es no probabilistico, puesto que la eleccion
de la empresa es por conveniencia. La muestra estuvo dada por la empresa FOOD
EXPORT SAC.

Criterios de inclusion y exclusion:
a) Empresa dedicada a la exportacidn de legumbres con conocimientos del mercado
de Estados Unidos.

b) Que se encuentre ubicado en la region Lambayeque.

Variables y operacionalizacion
Variables
Variable independiente: Plan de negocios

Variable dependiente: Exportacion

Definicion conceptual

2.3.2.1 Plan de negocios

Segun Montiel (2014) en su libro titulado: De la idea de negocio a la alerta
empresarial: precursores del plan de negocios, afirma que un plan de negocios se
puede definir como un documento en donde ademas de programar, se visiona y se
plasma por escrito la idea o proyecto de negocio. Un plan de negocios suele estar
relacionado con la creacion de una empresa, sin embargo, las compafias u
organizaciones existentes también pueden elaborar planes de negocio con el fin de

detallar nuevas actividades o nuevas metas por alcanzar.
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2.3.2.2 Exportacion:

Para la Superintendencia Nacional de Aduanas y Administracion Tributaria
(2016), la exportacion es un régimen aduanero, mediante el cual, se admite la salida
de mercancias de un territorio aduanero a otro, para que estas sean nacionalizadas,
por su uso o consumo definitivo en el pais de destino. Para ello la transferencia de

bienes debe ejecutarse a un cliente que resida en el extranjero.
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2.3.3  Definicion operacional
Variables _ _ _ o Técnica e instrumento de recoleccion
] Dimensiones Indicadores Items Objetivo
Independiente de datos
EB-1; EB-2;
Producto a
EB-3; EC-2
Analisis del EA-1; EB-4, _ ] )
Proveedores a Entrevista - Guia de entrevista
producto EB-5; EC-1
Capacidad de produccion EA-2 a
Clasificacion arancelaria EA-3; EB-7 a
EA-4; EB-8;
Mercado meta b
Plan de o EC-3 Entrevista - Guia de entrevista
_ Analisis de i o ) o
negocios Acuerdos comerciales EB-9 b Analisis documental -Guia de analisis
mercado
o EA-5; EB- documental
Canales de distribucion b
10; EC-4
) Estrategia de ingreso al ) ] )
Plan de marketing EB-11; EC-5 b Entrevista - Guia de entrevista
mercado
Flujo de efectivo C o o
o ) Analisis documental -Guia de analisis
Analisis financiero VAN c
documental
TIR C
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Variables

Técnica e instrumento

) Dimensiones| Indicadores Items Objetivo y
Dependiente de recoleccion de datos
EB-12; EB-
Envase b
13; EC-6
Envase, )
_ ) EB-12; EB- Entrevista - Guia de
embalaje y Embalaje b )
_ 13; EC-6; entrevista
etiquetado
_ EB-12; EB-
Etiquetado b
14; EC-6
S Transporte
Distribucion | . ] EB-15; EC-7 b _ )
o internacional Entrevista - Guia de
isica
Exportacion | ) Documentacion | EB-16; EC-8 b entrevista
internacional
Incoterms EB-17; EC-9 b
Barreras EB-18; EC- b
arancelarias 10 Entrevista - Guia de
o EA-6; EA-7; entrevista
Restricciones o
EB-18; EB- Analisis documental -
del mercado | Barreras no ..
_ 19; EB-20; b Guia de analisis
arancelarias
EC-10; EC- documental
11; EC-12
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2.4

24.1

2.4.2

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validacion y confiabilidad

Técnicas:

Los procedimientos técnicos utilizados en la recoleccién de datos, fueron:

2.4.1.1 Entrevista: Conformada por un grupo de preguntas realizadas al gerente de
la empresa MOLISAM S.A.C., a especialistas y expertos en el cultivo del frijol
caupi y exportacion del mismo al mercado de Estados Unidos y a empresas
exportadoras de legumbres, con el fin de obtener informacion acerca de las variables

de estudio.

2.4.1.2 Analisis documental: Se observaron y analizaron herramientas y paginas
virtuales de inteligencia comercial, las cuales brindaron informacién fehaciente y

actualizada acerca de la exportacién de frijol caupi a Estados Unidos.

Instrumentos:

Los instrumentos utilizados para el acopio de datos, fueron:

2.4.2.1 Guia de entrevista: Se aplicaron 3 entrevistas:

La primera entrevista se realizé al sefior Bravo Samamé Jorge Luis, gerente
de la empresa MOLISAM S.A.C. La entrevista constd de 7 preguntas, 5 de ella
cerradas y 2 abiertas. La entrevista se realizé por llamada telefonica.

La segunda entrevista se le realiz6 al Ingeniero Agronomo Luis Miranda
Leyva, quien cuenta con mas de 25 afios de experiencia en el rubro, asi mismo a los
Ingenieros Manuel Zapata y Eloy Valladares Rodriguez, funcionarios del Gobierno
Regional de Lambayeque — Gerencia Regional de Agricultura y al Mg. Francisco
Morales Bermudez, ex consejero economico comercial de Chile. La entrevista

consto de 20 preguntas, 7 de ellas cerradas y 13 abiertas.
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La tercera entrevista se le realiz6 a la encargada de exportaciones de la
empresa Food Export Norte SAC, la sefiora Rosa Quiroz, la entrevista consto de 12
preguntas, una de ellas fue cerrada y el resto abiertas.

2.4.2.2 Guia de analisis documental: Esta informacion fue dada por el gerente de
la empresa MOLISAM S.A.C; y otra fue obtenida a través de péaginas de
inteligencia comercial, tales como: SUNAT, SIICEX, TradeMap, entre otros.

2.4.3  Validacion y confiabilidad de instrumentos

Para la recoleccion de datos en el desarrollo de la investigacion, primero se
formuld preguntas relacionadas al tema, las cuales fueron previamente evaluadas
por el asesor metoddlogo y especialista, posteriormente estas preguntas fueron
validadas por especialistas en negocios internacionales, administracion y

estadistica, estos especialistas fueron:

Mg. Danna Johana Jiménez Boggio.
César Rocero Salazar.

Limberg Zufie Chero.
Luego de haber validado las entrevistas se procedi6 con la aplicacién de las mismas.
2.5 Procedimiento de analisis de datos
La recoleccion de informacion para esta investigacion se realizé mediante
fases, las cuales se describen a continuacion:
a) Se pidio permiso a la empresa MOLISAM SAC, con el fin de recolectar

informacidn directa de la empresa. Se converso con el gerente general, quien

dio su aprobacion para la recoleccion de datos.
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b) Para larealizacion de trabajos previos y teorias relacionadas al tema se visitd
bibliotecas en Chiclayo como: Biblioteca de la Universidad Sefior de Sipan
y la Universidad San Martin de Porres, asi mismo, se realizaron vistas
virtuales en repositorios como: Concytec Alicia, Scielo y de distintas

universidades a nivel nacional e internacional.

c) Serealizaron tres entrevistas, tales como: Entrevista al gerente general de la
empresa MOLISAM S.A.C, la cual se realizé6 mediante llamada telefénica.
Una entrevista a expertos en el cultivo del frijol caupi, asi como en el
mercado de Estados Unidos y por ultimo se realiz6 una entrevista a la
empresa FOOD EXPORTS, la cual exporta variedad de legumbres y posee

conocimiento sobre el mercado objetivo.

d) Se consultaron paginas web de inteligencia comercial, tales como: Trade
Map, SUNAT, SIICEX, etc. Para la verificacion de datos como lademanda
del frijol caupi en el mercado de Estados Unidos, normas técnicas que el

producto requiere, etc.

2.6 Aspectos éticos
Tabla 1
Aspectos éticos
Criterios Aplicacion
_ La informacion es fidedigna, por lo cual existe confiablidad en
Veracidad

los datos descritos.

El autor de la presente investigacion fue responsable de
resguardar los documentos de estudio, tales como las entrevistas y
revisién documentaria, posteriormente se proceso la informacion
para finalmente registrarla en el informe final.

Custodia de los
documento de
estudio

Consentimiento LOs entrevistados que participaron de la investigacion conocian el
informado fin de la informacion brindada.

Elaboracién: Propia
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2.7 Criterios de rigor cientifico

Tabla 2
Criterios de rigor cientifico

Criterios Aplicacion

Se solicitd permiso para grabar las entrevistas y fotografiar a los
Fiabilidad entrevistados, con el fin de tener registros que argumenten la investigacion.

Las entrevistas fueron evaluadas y validadas por tres expertos en comercio
_ exterior y estadistas, con el fin, de que el instrumento cumpla la funcion de
Validez recolectar informacion veraz sobre las variables de estudio.

Los datos y testimonios obtenidos tras las diferentes entrevistas fueron
Objetividad detallados de forma original, sin tolerarse alguna modificacion.

Elaboracién: Propia
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1. RESUTADOS

3.1 Resultados en tablas y/ figuras
Para la realizacion del capitulo 111 se realizaron tres entrevistas, una a un
especialista en comercio exterior en el mercado de Estados Unidos, asi mismo una
entrevista a una empresa exportadora de legumbres y por ultimo una entrevista a la
unidad de estudio MOLISAM S.A.C.

A continuacion, se muestran las entrevistas realizadas en el desarrollo de la

investigacion, ordenadas de acuerdo a los objetivos especificos de lainvestigacion:

3.1.1  Diagnostico situacional de la empresa MOLISAM S.A.C.
De acuerdo al objetivo, se recolect6 informacion acerca del producto, proveedores,
capacidad de produccién, partida arancelaria y ademas certificaciones requeridas
para el ingreso del frijol caupi a Estados Unidos, con el fin de atesorar datos que

revelen la situacion actual de la empresa para el ingreso a dicho pais.

Tabla 3
Entrevista al gerente general de la empresa MOLISAM S.A.C (Bravo Samamé Jorge Luis)
Pregunta Respuesta Comentario
¢Como piensa La mater|a~pr|ma Ia_obtendremos de La empresa MOLISAM
abastecerse de los pequerios, medianos y grandes S .
T . SAC. Acopiara la materia
materia prima?, productores de frijol de Lambayeque, . .
e . o . prima de los diferentes
¢ Quiénes son sus ademas de los distintos acopiadores
< . . productores de
principales locales que existen y los mayoristas Lambaveaue
proveedores? del mercado Moshoqueque. yeque.

Si, Lambayeque es una de las
principales regiones productoras y
exportadoras de frijol caupi, lo cual
asegura materia prima para cumplir
con los volimenes requeridos para una
exportacion, ademas con el fendmeno
del Nifio Costero, se sembro mas de
50 hectéreas de frijol caupi en
Lambayeque.

Piura y Lambayeque fueron
las principales regiones
exportadoras de frijol caupi
en el 2016, con el 54% y
33% de participacion
respectivamente.

¢Podria cumplir
con los volimenes
requeridos para
una exportacion?

34



¢Conoce la partida
arancelaria del
producto?

Con respecto a
Estados Unidos
¢Conoce los
requisitos y las
normas de calidad
que solicita este
pais para poder
ingresar su
producto?

¢Cuentan con las
certificaciones
necesarias para el
ingreso del frijol
caupi a Estados
Unidos?

Elaboracién: Propia

Si, la partida es 0713359000

Especificamente para el frijol caupi,
no, pero, el ingreso de alimentos a
Estados, siempre esta regulado por la
FDA.

No, por el momento no, sin embargo,
en el mediano plazo la empresa esta
viendo la manera de gestionar con las
autoridades competentes las
certificaciones necesarias para
exportar frijol caupi al mercado
exterior.

0713.35.90.00: Los demés
Frijoles (fréjoles, porotos,
alubias, judias) salvajes o
caupi (Vignaunguiculata).
En vigencia a partir del 1
de Enero del 2012.
(Subpartida Actual).
0713.39.92.00: Frijol
Castilla; usada en el
periodo 2007-2011

La FDA (Food and Drug
Administration), es la
agencia del gobierno de los
Estados Unidos responsable
de la regulacion de
alimentos y medicamentos.

La empresa MOLISAM
SAC, no cuenta con ningun
tipo de certificacion, lo cual

es un problema si se desea
enviar frijol caupi al
exterior.
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Tabla 4

Entrevista a la encargada de exportaciones de la empresa FOOD EXPORT NORTE SAC

(Rosa Quiroz)
Pregunta

Respuesta

Comentario

¢ Como se abastece de
materia prima? ;Cuales
son sus proveedores?

¢ Conoce la
estacionalidad de frijol
caupi?

¢ Cuales son las barreras
arancelarias y no
arancelarias para

ingreso del frijol caupi a
Estados Unidos?

¢ Cuales son las normas
de calidad que debe
cumplir el frijol caupi
para ingresar a Estados
unidos?

¢ Qué certificaciones o
requisitos internaciones
son necesarios para
ingresar al mercado
estadounidense?

Acopiamos la materia
prima, normalmente de

Sullana, Tambo Grande,

Chiclayo, etc. La mayoria
de los proveedores llegan
directamente a la empresa.

Ya no tenemos una
estacionalidad estable de
noviembre o diciembre
hasta abril 0 mayo, ahora
esperamos tener frijol
caupi hasta junio o julio.

Con el tratado de libre
comercio tenemos un
acceso mucho mayor a
Estados unidos, el frijol
caupi entra con arancel 0.

Las normas de calidad del
HACCP y BPM, para la
planta y la distribucion

logistica.

Certificacién FDA

Los proveedores Ilaman a la
empresa y comunican cuantas
toneladas de frijol caupi tienen
disponibles, FOOD EXPORT

realiza un muestreo para verificar
la calidad de la materia prima y
posteriormente proceden con la
compra.

El fendmeno del nifio costero
afecto indudablemente a las
siembras de frijol caupi, lo que
repercutio en una pequefia
variacion de su estacionalidad.

El cobro de arancel 0%, representa
una ventaja competitiva, respecto
al precio del producto.

HACCP es un proceso sistematico
preventivo que garantiza la
inocuidad alimentaria, sin embargo
la empresa no cuenta con dicho
certificado.

MOLISAM, no cuenta con dicha
certificacion.

Elaboracion: Propia
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Tabla s

Lambayeque
Pregunta

Entrevista al Ingeniero Eloy Valladares funcionario de la Gerencia Regional de Agricultura

Respuesta Comentario

Si, actualmente en la region
¢Cree usted que el g

frijol caupi es un Lambayeque existen yarias Lambayeque es una regién__
producto potencial empresas que estan potencial para la siembra de frijol
para exportar? exportando a diferentes caupi.
mercados.,

¢El fendmeno del nifio Por supuesto, debido a que el . S
, o Sin embargo, el Ministerio de
costero afecto la fendmeno del nifio Costero

L, . , L agricultura y riego, inicio la
produccién de frijol afecto a los distritos de 8 yrieg .
. . siembra temporal de 50 hectareas
caupi en mayor produccién como it ) :
. . de frijol caupi en Illimo.
Lambayeque? Illimo, Jayanca y Morrope.
Las mayores siembras son de
¢Cual es la

febrero a marzo, incluso La humedad producida por la
estacionalidad del

hasta abril. Se siembra con la cosecha de arroz, es aprovechada
producto?

humedad remanente del para la siembra de frijol caupi.
arroz.

Es dificil tener un nimero
exacto de productores,
aunque se estima un
promedio de 2500
productores con mas o

menos 3000 hectareas.

¢ Con cuantos
productores de frijol
cuenta la region de

Lambayeque?

Existiendo dicha cantidad de
productores y hectareas de siembra
de frijol caupi, se asegura de tener

volimenes de exportacion.

¢ EXisten asociaciones

La municipalidad deberia apoyar a
de productores de

las asociaciones de frijol caupi de
San Pedro de Sasape. - [y P
. los distintos distritos de
frijol en Lambayeque?
Lambayeque.
¢Conoce usted la Las menestras y legumbres
existencia de peruanas son muy apreciadas en el
empresas ~ exterior, por ende, las empresas
P . Grupo San Carlos, Zafiartu, P P
exportadores de frijol agroexportadoras en Lambayeque
. - Procesadora, etc. .
Caupi en la region cada vez estan tomando mucho
Lambayeque? mas participacion en el envio de
¢ Cuéles?

este producto.
;De qué manera nos Agiliza significativamente

favoreceré el TLC con algunos tramites aduaneros,
Estados Unidos? debido al TLC este producto
no paga aranceles.

Beneficia indudablemente, al no
pagar aranceles.

Elaboracion: Propia
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Tabla 6
Entrevista al Ingeniero Manuel Zapata funcionario de la Gerencia Regional de Agricultura

Lambayeque
Pregunta Respuesta Comentario
¢Cree usted que  Efectivamente, es un
el frijol caupi es producto de L i | bres P
un producto exportacion, as menestras y legumbres Peruanas son
potencial para principalmente a muy apreciadas en el mercado exterior.
exportar? Estados Unidos.

¢El fendbmeno del
nifo costero Si afectd relativamente Sin embargo la humedad que dejo dicho

afecto la la produccion fendmeno esta siendo apr had |
produccion de incidiendo en bajos ) iprovechada para fa
frijol caupi en rendimientos. siembra de frijol caup.
Lambayeque?
¢Con cuantos Es bueno contar con productores
productores de 900 productores y 2 hects de trabaio de f P I d )t/ q
frijol cuentala 5000 hectéreas de frijol ectareas ce trabajo de Trjol caupi dentro de

region de caupi. Lambayeque, ya que la empresa

MOLISAM, acopiara la materia prima.

Lambayeque?

Son pocas las
asociaciones, en

¢Existen Marrope, la asociacion
asociaciones de de product_os (.j? los Siendo Illimo uno de los distritos de mayor
productores de palos, asociacion de duccion de friiol .
frijol en Red San Pedro Sasape - produiccion de rijof caup.
Lambayeque? Illimo, asociacién
productiva Tranca
Sasape.
¢De qué manera -
nos fgvoreceré el FaC|I!ta las
TLC con Estados exportaciones con
Unidos? aranceles moderados. Ingreso del frijol caupi con arancel 0.

Elaboracién: Propia
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Tabla 7

Entrevista al Mg. Francisco Morales Bermudez, ex consejero econémico comercial de Chile

Pregunta

Respuesta

Comentario

¢ Cree usted que el frijol caupi
es un producto potencial para

exportar?

¢El fendbmeno del nifio
costero afecto la produccion
de frijol caupi en

Lambayeque?

¢ Cual es la estacionalidad del

producto?

¢De qué manera nos
favoreceré el TLC con
Estados Unidos?

¢ Qué certificaciones o
requisitos internaciones son
necesarios para ingresar al
mercado estadounidense?

Por supuesto, exportar
frijol caupi es un
negocio rentable y
redondo.

Si, sin embargo, el
fendmeno del nifio
Ileno de nutrientes la
tierra que hay que
aprovechar.

Todo el afio.

Ingreso del frijol caupi
con 0% de arancel.

Ley de alimentos
FSMA, FDA, 1SO9001-
2015, GLOBAL GAP.

Las menestras y legumbres

Peruanas son muy apreciadas en

el mercado exterior.

El Ministerio de agricultura y
riego, inicié la siembra temporal
de 50 hectéareas de frijol caupi

en lllimo.

Todo el afio.

Da una ventaja competitiva.

Para productos agroalimentarios
como el frijol, es necesario tener

en cuenta las regulaciones
establecidas por la FDA.

Elaboracién: Propia

Tabla 8
Entrevista al Ingeniero Agronomo Luis Miranda Leyva, con mas de 25 afios de experiencia
en el rubro

Pregunta Respuesta Comentario

¢Cree usted que el

frijol caupi es un

producto potencial
para exportar?

¢El fenémeno del
nifio costero afecto la
produccién de frijol
caupi en
Lambayeque?

¢Cual es la
estacionalidad del
producto?

El frijol caupi tiene un potencial de
venta en Europa, principalmente en
el mercado Italiano donde es muy
apreciado por sus caracteristicas
nutritivas.

El frijol caupi se sembrd
basicamente después de las lluvias,
aprovechando la humedad que dejo
en el suelo las lluvias. Surge como

alternativa a los agricultores para
poder generar ingresos en el
entorno familiar
El producto se puede sembrar todo
el afio, pero sus picos de
produccidn estan en las siembras
que se realizan a partir del mes de
junio en que terminan las cosechas
de arroz en la costa norte.

El frijol caupi posee una
demanda mundial, por sus
grandes beneficios
nutricionales.

El Ministerio de agricultura
y riego, inicid la siembra
temporal de 50 hectareas de
frijol caupi en Illimo.

En el periodo de Abril hasta
Julio el frijol caupi alcanza
su mayor produccion.
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¢ Con cuantos
productores de frijol
cuenta la region de

Lambayeque?

¢Existen asociaciones
de productores de
frijol en
Lambayeque?

¢ Conoce usted la
existencia de
empresas
exportadores de frijol
Caupi en la region
Lambayeque?

Es dificil responder esta pregunta
pero se puede mencionar que el
30% aproximadamente del area
sembrada de arroz se siembra con
este cultivar. El area sembrada de
arroz fue de 35000 ha
aproximadamente.

Si existen varias asociaciones,
siendo las mas activas la de
Mérrope y la de Jayanca.

El Triunfo, Semillas Zafartu,
Procesadora Chiclayo.

De lo que se puede deducir
que aproximadamente, que
1050 hectéareas fueron
sembradas con frijol caupi.

Sin dejar atras el distrito de

Illimo, donde se llevo acabo

la siempre temporal de frijol

caupi, después del fendomeno
del Nifio Costero.

Procesadora es una empresa
que esta tomando
participacion en lo que
respecta a las exportaciones
peruanas de frijol caupi al

; exterior.
¢Cuales?

Elaboracién: Propia

La informacion recopilada a través de distintas entrevistas permitié elaborar

un diagnéstico situacional a la empresa MOLISAM S.A.C:

La empresa MOLISAM S.A.C. no cuenta con los requisitos y certificaciones
necesarias para el ingreso de frijol caupi a Estados Unidos, sin embargo, se aprecia
que dicho producto no paga aranceles para penetrar en el mercado, debido al TLC
que existe entre Pert y Estados Unidos, lo cual representa una ventaja competitiva
para él envio de nuestro producto, sin embargo, la empresa debe invertir en
certificaciones de calidad y de inocuidad alimentaria si desea ingresar al mercado

Estadounidense.

Por otra parte, el fendémeno del Nifio costero humectd y nutrié varias hectareas
de tierra, las cuales estan siendo utilizadas para la siembra de frijol caupi en distritos
de mayor produccién como Illimo, Jayanca y Morrope, cada resaltar que la
humedad remanente de los cultivos de arroz, es aprovechada para el cultivo de frijol
caupi, existiendo asociaciones de productores por todo Lambayeque, con un
aproximado de 2500 hectareas de dicho producto, siendo este un panorama
alentador, debido, a que la empresa MOLISAM S.A.C, pretende acopiar la materia

prima para su exportacion.
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3.1.2  Estudio de mercado de Estados Unidos, para el ingreso de frijol caupi.

De acuerdo al objetivo, se recolectd informacion acerca de la promocion, canales

de distribucion, estrategias de marketing, envase, embalaje, transporte

internacional, documentaciones, barreras arancelarias y no arancelarias, etc., conla
finalidad de analizar el mercado de Estados Unidos y de esta manera saber los pro

y los contra para el ingreso de frijol caupi a dicho pais.

Tabla 9
Entrevista al gerente general de la empresa MOLISAM S.A.C (Bravo Samamé Jorge Luis)
Pregunta Respuesta Comentario
No, sin embargo, conozco la
tendencia del consumidor El frijol caupi es un
estadounidense, por lo cual sé, que producto apreciado por
Estados Unidos siempre sera un buen Estados Unidos gracias a sus
mercado para nuestros productos propiedades curativas, este
agro, y cualquier otro producto con producto combate la
beneficios y propiedades diabetes.
nutricionales.

¢Sabia que Estados
Unidos es uno de
los principales
destinos de frijol
caupi a nivel
mundial?

El E-commerce, esta
tomando gran importancia
en las ventas
internacionales. Sobre todo
en la tendencia de compra
de los estadounidenses.

Mediante una pagina Web o una
pagina por redes sociales, donde se
muestre las propiedades de nuestro

producto.

¢Como piensan
promocionar su
producto?

Elaboracién: Propia

Tabla 10

Entrevista a la encargada de exportaciones de la empresa FOOD EXPORT NORTE SAC

(Rosa Quiroz)
Pregunta

Respuesta Comentario
Estados Unidos es un mercado
atractivo respecto a volumenes,
pero por precio vendemos a
Panama, Suecia, entre otros
paises.
Se distribuye de manera directa,

es decir, no utilizamos

¢Por qué el mercado de
Estados Unidos es
atractivo para el envio
de frijol?

El frijol caupi es un producto
de demanda mundial.

Para las primeras
¢ Cual es el mejor canal

intermediarios, sin embargo, si
no se conoce el mercado o es
una de las primeras
exportaciones es mejor hacerlo
indirectamente, a través de
terceros.

de distribucion para el

ingreso de frijol caupi a

Estados Unidos? ¢Por
qué?

exportaciones, es necesario
ingresar a Estados Unidos
mediante intermediarios, hasta
que la empresa pueda afrontar
MAs riesgos y
responsabilidades.
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¢ Qué estrategia de
marketing utiliza para
promocionar el frijol
caupi en el exterior?

¢Cuadl es el envase,
embalaje y etiquetado
utilizado para la
exportacion de frijol
caupi a Estados
Unidos?

¢ Qué medio de
transporte internacional
es el mas adecuado y
rentable para el envio
de frijol Caupi a
Estados Unidos?
¢ Qué documentacion se
debe manejar durante
el proceso de
movilizacién
internacional del frijol
caupi?

¢ Cual es el Incoterms
recomendado para
exportar frijol caupi?

Elaboracién: Propia

Ferias comerciales y ruedas de
negocios

El envase y embalaje es en
sacos de polipropileno, desde
50 kilos, 100 Ib, etc. El
etiquetado esta regulado por
SENASA, el rotulado debe
llevar el nombre del producto,
la fecha de produccidn, fecha de
expiracion, etc.

Maritimo totalmente.

Factura comercial, packing list,
B/L, certificado de origen,
certificado FDA.

Depende de acuerdo a la
negociacion que tengas con el
cliente, pero para una primera
exportacién lo puedes manejar

en FOB, CFR O CIF.

Asistir a ferias comerciales,
permite conocer y entablar
relaciones con futuros y
potenciales compradores.

La cantidad kg de frijol por
sacos, depende del cliente.

El frijol caupi al ser un
producto no perecible, se
envia al exterior mediante

transporte maritimo.

Toda la documentacion
internacional se envia via
courrier

El incoterms mas
recomendado es el FOB.

Tabla 11
Entrevista al Ingeniero Eloy Valladares funcionario de la Gerencia Regional de Agricultura
Lambayeque

Pregunta Respuesta Comentario

Con respecto al frijol

caupi ¢ Estados Unidos es
un potencial importador?

¢Cual es el mejor canal de

distribucion para el

ingreso de frijol caupi a

Estados Unidos? ¢Por
qué?

Si, porque es un pais grande,
con nichos de mercado. Las
menestras peruanas tienen
gran aceptacién en el
mercado norteamericano.

A través de un distribuidor
asi como supermercados.

Estados Unidos es un pais
estable econdmica y
politicamente, con tendencias
de consumo sano.

Distribuidores tal como
Walmart, corporacion
multinacional de tiendas de
origen estadounidense.

42



(,Qu_e estrategia de A través de degustaciones en _ Peru tlgne una feria
marketing cree que es la internacional llamada

id6 i q supermercados, ferias, £ l . .
idonea para el ingreso de ¢ 4i\ 1o gastronémicos y a xpoalimentaria, asi mismo,
nuestro producto a través de internet (Pagi Estados Unidos posee una
. . gina L .
Estados Unidos? ¢Por W : feria internacional llamada
) eb y redes sociales). i
qué? Americas Food and Beverge.
¢ Qué tipo de envase y
embalaje es el mas
adecuado para el envio del
producto?
¢Existen regulaciones
especificas de etiquetado Si, no solo para el frijol  El etiquetado debe cumplir con
para el ingreso de frijol caupi, si no, para todos los las normas y regulaciones
caupi al mercado productos agroalimentarios. establecidas por la FDA.
estadounidense?
¢Qué medio de transporte
internacional es el méas
adecuado Yy rentable para Maritimo
el envio de frijol Caupi a
Estados Unidos?
Elaboracién: Propia

La cantidad kg de frijol por

Sacos de polipropileno. sacos, depende del cliente.

El frijol caupi al ser un
producto no perecible, se envia
al exterior mediante transporte

maritimo.

Tabla 12
Entrevista al Ingeniero Manuel Zapata funcionario de la Gerencia Regional de Agricultura

Lambayeque
Pregunta Respuesta Comentario

Estados Unidos es un mercado con
tendencias de consumo revolucionarias, las

Si, Estados Unidos . .
cuales han ido aterrizando en el consumo de

Con respecto al frijol

caupi ¢ Estados Unidos & rliJrr:(c:)i d;égs productos organicos y saludables, por lo

es un potencial P p cual, dicho pais se vuelve atractivo para el

i importadores de . s o

importador? fritol cauni envio de frijol caupi, siendo este un

J pi. producto con grandes bondades y beneficios
nutricionales.
¢ Qué medio de
transporte Transporte

El frijol caupi no es un producto perecible y
puede soportar largos trayectos, por lo cual
el transporte maritimo seria el mas rentable.

internacional es el mas
adecuado y rentable
para el envio de frijol
Caupi a Estados
Unidos?

Elaboracién: Propia

maritimo, a través
del puerto de
Paita.
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Tabla 13
Entrevista al Mg. Francisco Morales Bermudez, ex consejero economico comercial de

Chile

Pregunta Respuesta Comentario
Con respecto al frijol
caupi ¢Estados Unidos Por supuesto, ,too_lo el El frijol caupi es un producto de
: blogue econdémico .
es un potencial NAETA demanda mundial.
importador? '
¢Cual es el mejor canal
de distribucion para el o
ingreso de frijol caupi a D'S;{ilg]%'r?t%;a de Distribuidores como Walmart.
Estados Unidos? ¢Por '
que?
¢ Qué estrategia de Aprovechar el

marketing cree que es la . S
idonea para el ingreso de nombre Qe Per( en Crear una marca con hlstorl_a, con un
el exterior,como  nombre en Quechua, el cudl identifique

nuestro producto a pais del boom al producto
1 f) . g .
Estados ggégos' epor gastronémico.

¢Es importante el
envase, embalaje y Basico, ya que todo

etiquetado para la entra por los ojos, el Un buen producto, con un buen envase,

se vende solo.

introduccién del Frijol envase es
Caupi a Estados primordial.
Unidos?
é(grl:]ebglg?eds Seer:vrflzi y Sacos de Normalmente se envia en sacos de
adecuado para el envio polipropileno. polipropileno de 50 kg, el embargo
todo depende del cliente.

del producto?
¢Existen regulaciones .EI etiquetado es
especificas de etiquetado diferente para todos El rotulado varia, dependiendo si las
los paises, para o
ventas son destinas al por mayor o al por

para el ',n greso de frijol Estados Unidos esta
caupi al mercado menor.
. regulado por la
estadounidense? FDA
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Exporta Facil es un servicio que permite
exportar productos de manera facil,
segura Yy rapida, reduciendo asi los

elevados costos logisticos y de
transporte, mediante el Exporta Facil se
puede enviar mercaderias con un valor
de hasta US$7,500. Cada exportacion
pude tener varios paquetes que no

¢ Qué medio de
transporte internacional
es el méas adecuado y
rentable para el envio de
frijol Caupi a Estados

Maritimo, sin
embargo, se puede
utilizar el exporta

facil para envases de

Unidos? 1k. superen los 30 kilogramos cada uno,
ademas el empresario podra realizar
todos los envios que le sean necesarios
para concretar su venta en el exterior.
¢ Cual es el Incoterms
recomendado para FOB El incoterms més recomendado es el

exportar frijol caupi por FOB.
primera vez?

Elaboracién: Propia

Después de recopilar informacion a través de distintas entrevistas, podemos
observar ciertas caracteristicas para el ingreso de frijol caupi al mercado de Estados
Unidos:

En primera instancia, el frijol caupi es un producto de demanda mundial, muy
apreciado por el mercado estadounidense, debido, a sus bondades nutritivas y sobre
todo curativas, combatiendo la diabetes, una enfermedad que ataca a la mitad de
adultos del pais norteamericano, ademas, que la tendencia de consumo en dicho pais

ha aterrizado en una alimentacion llena de productos sanos y organicos.

Por otra parte, el canal de distribucion idoneo para nuestro producto, son los
intermediarios, es decir, mercados, tiendas, supermercados, etc. Especializadas en
alimentos, en el caso de New York, la cadena de supermercados Whole Foods
Market.

Por otro lado, asistir a ferias internacionales y a ruedas de negocios son vitales
para conocer y entablar relaciones con futuros y potenciales compradores, en el Peru
existe una feria internacional Ilamada Expoalimentaria, asi mismo, Estados Unidos

cuenta una feria internacional llamada Americas Food and Beverge.
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Ofertar nuestro producto por internet y redes sociales como estrategia de
marketing es lo indicado, siendo el E-commerce o comercio electronico el boom de

las compras del siglo XXI.

El incoterms conveniente para la exportacion del frijol caupi es FOB, siendo
el transporte maritimo el méas rentable, al ser el frijol caupi un producto no perecible.

El puerto mas rentable para el envio de nuestra mercancia a Estados Unidos es Paita.

Por otra parte, el empaque y envase para el ingreso de frijol caupi a Estados
Unidos, son sacos de polipropileno, siendo el etiquetado regulado por la FDA.
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3.2

Discusién de resultados

Objetivo Especifico 1: Realizar un diagndstico situacional de la empresa
MOLISAM S.A.C.

La empresa MOLISAM S.A.C se dedica a la venta y comercializacion de
arroz en Lambayeque, sin embargo, desea apostar por la exportacion de frijol caupi,
debido a que dicho producto es muy requerido por el mercado exterior, ademas de
que nuestra region posee un gran potencial para el cultivo del mismo; la empresa
acopiara la materia prima de los productores de Illimo, Jayanca, Mochumi y demas
zonas aledafas, asegurandose de esta manera cumplir con los voliumenes requeridos
para una exportacion. Segun Chupillon (2015) factores como el volumen, tiempo y
precio son de suma importacia, puesto que son factores determinantes para el

ingreso a un mercado, sobre todo al mercado de Estados Unidos.

El estudio realizado a la empresa MOLISAM SAC, demuestra que para
exportar frijol caupi al mercado norteamericano, es necesario aplicar estandares de
calidad internacional, mediante certificaciones establecidas por USDA (United
States Department of Agriculture), ademas de un registro en FDA (Food and Drug
Administration), como lo sefiala Gambetta (2014). Sin embargo, la empresa no
posee dichos requerimientos, por lo cual, deberd concentrar sus esfuerzos en
conseguir dichas certificaciones, siendo la certificacon HACCP indispensable para
la exportacion a Estados Unidos, puesto que garantiza la inocuidad alimentaeia,
como lo indican Nufiez y Yajahuanca (2016).

Coincidiendo con Soler (2009), el comercio internacional es afectado
favorable o desfavorablemente por factores externos como los econémicos y
politicos a nivel mundial. Estados Unidos es un pais grande economicamente, con
el cual mantenemos un TLC, lo que permite el ingreso de frijol caupi con un pago

de 0% de aranceles.
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Objetivo Especifico 2: Realizar un estudio de mercado de Estados Unidos, para el

ingreso de frijol caupi.

La tendencia a buscar alimentos mas saludables viene incrementandose en el
mercado de Estados Unidos. Actualmente el consumidor estadounidense estd méas
informado sobre la industria alimentaria y toma decisiones alimenticias basadas en
la informacion nutricional del producto. Segun Holguin y Vasconez (2015) Estados
Unidos es un mercado que busca consumir productos con beneficios nutricionales
y bondades medicinales, siendo el frijol caupi un producto atractivo para dicho
mercado, puesto que es un cereal de rapida coccion, facil digestion y elevado valor
nutricional, por lo cual forma parte de la casta familiar de un gran namero de

personas, sefiala Chacon (2010).

Estados Unidos es un mercado atractivo para los productos peruanos de
origen agroalimentarios, dicho pais demanda no solo alimentos sanos, sino, también
alimentos gourmet , los cuales contengan atributos beneficiosos para la salud, los
consumidores buscan alimentos 100% naturales, orgénicos y de produccion
artesanal, ademas, resulta ser un pais atractivo para los negocios, debido, a su

estabilidad politica y economica, como sefiala Sdnchez (2015).

La demanda de frijol caupi ha tenido una tendencia creciente a nivel mundial,
como lo sefiala Sullon (2017), las exportaciones peruanas de frijol caupi hacia el
mercado Estadounidense, representaron un aumento aproximado del 60% en lo que
respecta a los afios 2015- 2016, ademas, se estima que dicha demanda seguira en

ascenso hasta el afio 2021, como afirma Calderon (2016).
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Objetivo Especifico 3: Disefiar un plan de negocios que permita a la empresa
MOLISAM S.A.C. exportar Frijol Caupi a Estados Unidos.

Montiel (2014) indica que un plan de negocios suele estar relacionado con la
creacion de una empresa, sin embargo, las compafiias u organizaciones existentes
también pueden elaborar planes de negocio con el fin de detallar nuevas actividades
0 nuevas metas por alcanzar, en este caso, la empresa MOLISAM S.A.C se dedica
a la venta y comercializacion de arroz, sin embargo desea implementar dentro de
sus actividades la exportacion de frijol caupi, por lo cual es necesario elaborar un
plan de negocios, con el fin de detallar de manera sucinta y eficaz el proyecto de

negocios, como sefiala Torres (2015).

El plan de negocios para la exportacionde frijol caupi al mercado de Estados
Unidos, permitira evaluar la viabilidad del negocio, ademés de establecer un
seguimiento en cuanto este se ponga en marcha, como sefiala Torres (2015), ademas
eleborar un plan de negocios permitira describir todos aquiellos productos y
servicios que la empresa MOLISAM ofrece, asi mismo todos los factores que

intervienen en el desarrollo de sus operaciones, como indica Arbaiza (2015).
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3.3

Propuesta de la investigacion

Titulo de la propuesta
Plan de negocios para la exportacion de frijol Caupi a Estados Unidos en la
empresa MOLISAM S.A.C. Lambayeque, 2017-2021.

Objetivos de la propuesta

a)  Desarrollar estrategias del marketing mix para la comercializacién del
producto en el mercado de Estados Unidos.

b)  Determinar el canal de distribucion comercial adecuado para la exportacion
del producto.

c) Identificar la competencia nacional e internacional de la MOLISAM S.A.C.
d)  Demostrar la viabilidad del plan de negocio a través del estudio econémicoy

financiero.

La presente investigacion busca determinar de qué manera un plan de
negocios facilita a la empresa MOLISAM S.AC, exportar frijol caupi al mercado
de Estados Unidos.

Se debe tener en cuenta que la empresa acopiara la materia prima de los
diferentes productores de frijol caupi de Lambayeque, asi mismo se realizd un
estudio de mercado para conocer la tendencia de consumo y los requisitos que el
frijol caupi necesita para ingresar a Estados Unidos, y por ende determinar si la

empresa puede cumplir con lo que exige el mercado.

Para el desarrollo de la investigacion se realizaron tres entrevistas las cuales
fueron dirigidas al gerente general de la empresa MOLISAM S.A.C., asi como
también a especialistas en frijol caupi y comercio exterior, por Gltimo a una empresa
exportadora de legumbres. Estos instrumentos han permitido la obtencién de
informacion valiosa, la cual permitié realizar un plan de negocios para la

exportacion.
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Posteriormente, se elaboré un estudio econémico y financiero el cual evalué6
la rentabilidad y factibilidad para la exportacion de frijol caupi al mercado de
Estados Unidos, también se propuso tener en cuenta como canal de distribucion a
un distribuidor ya que por sus caracteristicas beneficia a la empresa por ser la

primera vez que exporte.

Esquema de la propuesta
Para el desarrollo de la investigacion se ha tomado como esquema el plan de

negocios: Herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio, Weinberger (2009).

Tabla 14
Esquema del plan de negocios

Plan de negocios de una empresa puesta en marcha
Resumen Ejecutivo.

Descripcion de la empresa.
Historia de la empresa
Ubicacion de la empresa
Anadlisis de la industria
Productos y servicios ofrecidos
Estados financieros

Descripcion de la competencia, de la posicién competitiva y del mercado objetivo.

Estrategias de marketing y ventas
Modelo Financiero

Evaluacion financiera
Conclusiones y recomendaciones
Anexos

Fuente: Plan de negocios, Weinberger (2009).
Elaboracion: Propia
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Resumen ejecutivo

La presente investigacion consiste en determinar si un plan de negocios
permite la exportacion de frijol caupi en laempresa MOLISAM S.A.C. La empresa
actualmente se dedica a la venta y comercializacion de arroz en Lambayeque, sin
embargo, desea apostar por la exportacion de frijol caupi, debido a que dicho
producto es muy requerido por el mercado exterior, ademas de que nuestra region
posee un gran potencial para el cultivo del mismo; la empresa acopiara la materia
prima de los distintos productores de frijol caupi en Lambayeque. Para la presente
investigacion se pretende revalorar el consumo de productos saludables y
beneficiosos, pues como se sabe los frijoles son un producto milenario con mucho
valor nutricional. Hoy en dia Estados Unidos se ha vuelto un mercado exigente a la
hora de elegir sus productos para la alimentacion, ellos tienen la més alta tasa de
obesidad, es por ello que este plan de negocio esta dirigido a este mercado pues
representa una oportunidad para hacer crecer las exportaciones de productos

saludables.

Las personas involucradas en este plan de negocio son: Chanta Castillo
German Alexander, estudiante de Negocios Internacionales. Asi mismo laempresa
MOLISAM S.A.C con su gerente general Bravo Samamé Jorge Luis, quien

proveera la informacion para la realizacion de este plan de negocio.

Descripcion de la empresa
3.3.2.1 Historia de la empresa

Ficha registro Unico del contribuyente (RUC) De acuerdo a la consulta RUC
hecha en la pagina de SUNAT, se aprecia que la MOLISAM S.A.C. se encuentra

actualmente activo.
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Figura 1: Ficha

RUC de la empresa MOLISAM S.A.C.

NUmero de RUC: 20539149424 - MOLISAM | S.A.C.

Tipo

SOCIEDAD ANONIMA

Contribuyente: CERRADA

Nombre
Comercial:

Fecha
Inscripcién:

Estado
Contribuyente

Condicion
Contribuyente

Direccion

Domicilio Fiscal:

Sistema
Emision
Comprobante:

Sistema
Contabilidad:

Actividad(es)
Econdémica(s)

MOLISAM | SAC

de Fecha de
17/05/2013 Inicio  de 1/06/2013
Actividades:
del acTivo
del yABIDO

CAR.PANAMERICANA
NORTE ANTIGU KM. 4 CAS.
MOCCE (PASANDO EL PEAJE

del "MOCCE A LADO CREDITEX)
LAMBAYEQUE i
LAMBAYEQUE .
LAMBAYEQUE
de g\ectividad
de MANUAL .
Comercio
Exterior:
d

® MANUAL/COMPUTARIZADO

1061 - ELABORACION DE
PRODUCTOS DE MOLINERIA

Comprobantes de

Pago claut. dep,cripa
impresion (F. 806u

816):

Sistema de

Emision }
Electronica:

Emisor electrénico _

desde:

Afiliado al PLE 1/01/2016
desde:

Padrones : NINGUNO

SIN ACTIVIDAD

Fuente: SUNAT (2017)
Elaboracién: Propia
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3.3.2.2 Ubicacion geografica de la empresa

Empresa
MOLISAM SAC.

m u. "';
Fuente: Google Maps (2017)
Elaboracién: Propia

La empresa MOLISAM, se encuentra ubicada en la carretera Panamericana
Norte Antigua Km. 4 Cas. Mocce (Pasando el Peaje Mocce a Lado Creditex) —

Lambayeque.

3.3.2.3 Andlisis de la Industria

Este punto describe las funciones de las principales areas de la empresa para
una buena conduccion de su labor industrial. La empresa MOLISAM S.A.C. cuenta
con 5 afios de experiencia en el mercado local y nacional, en lo que respecta a la
venta y comercializacion de arroz, sin embargo la industria de consumo de
productos como el frijol caupi ha tenido un incremento significativo en el mercado
local y nacional debido a la publicidad que se le ha dado por sus beneficios
nutricionales. El Per( es uno de los principales exportadores de frijol caupi hacia el
extranjero debido a la demanda internacional de este producto. Esta materia se
siembra y cosecha en el norte del Peru, debido a su accesibilidad, cada vez hay mas
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empresas en el mercado peruano que ofrecen este tipo de productos, por lo tanto es
un mercado que interesa mucho al empresario peruano. Tal como se muestra en la
tabla nimero 15 de acuerdo con informacion obtenida de Siicex 2018 en donde se

observa los principales mercados para este producto.

Tabla 15

Principales mercados para el frijol caupi

Mercado % PARTICIPACION 2017 FOB-2017 (miles US$)
Italia 14% 1,039.34
Estados Unidos 13% 1,001.24
Canada 11% 856.06
Reino Unido 10% 735.05
Espafa 8% 617.74
Colombia 6% 451.83
Portugal 5% 378.1
Turquia 5% 363.5
Panamé 5% 363.13
Otros Paises (23) 23% 1,766.55

Fuente: SIICEX (2018)
Elaboracion: Propia

Como podemos observar Estados Unidos es uno de los principales mercados

importadores de frijol caupi con una participacion del 13% a nivel mundial.

3.3.2.4 Productos y servicios ofrecidos:
La empresa MOLISAM S.A.C. es una empresa dedicada a la venta y

comercializacion de arroz pilado.

Sub Productos
Entre los subproductos que se obtiene del pilado de arroz, tenemos: Arrocillo,

Nelen y polvillo.
Sin embargo, la empresa MOLISAM S.A.C, apostara por la exportacion de

frijol caupi, debido, al potencial que nuestra region posee para el cultivo de este

producto, el cual detallamos a continuacion:
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Caracteristicas del frijol caupi: El frijol Caupi es el principal frijol de
exportacion del Pert por su calidad y tamafio. El grano es de color crema, con un
0jo negro en el medio, de suave textura, agradable sabor, rapida coccion y facil

digestion.

Figura 3: Frijol caupi o castilla

Beneficios y Propiedades del Producto

Contiene una gran cantidad de carbohidratos, proteinas, vitaminas, minerales
y fibra importantes para la produccion de energia. Tiene un contenido bajo de grasa
y no contiene colesterol por tratarse de un alimento de origen vegetal. Ayuda a
evitar enfermedades como la diabetes y la obesidad, ademas ayuda a regular el
sistema digestivo gracias a su alto contenido en fibra.

Tabla 16
Valor Nutricional del Frijol Caupi
Nutrientes Cantidad
Energia 330
Proteina 22.5
Grasa Total (g) 1.8
Gldcidos 58.3
Fibra (g) 4.7
Calcio (mg) 97
Hierro (mg) 7.5
Vitamina A (mg) 0
Vitamina C (mg) 2.1

Fuente: FUNIBER (composicién nutricional de alimentos) (2018)
Elaboracién: Propia
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Proceso de produccion

a) Secado, limpiado y seleccion
Después de acopiar el frijol caupi se inicia el proceso de produccion. El frijol
es pesado y luego secado, dejando un porcentaje de humedad del 14%. Todo esto es
un proceso mecanico que sigue luego en la limpiadora y la maquina de seleccion,

donde sale nuestro producto limpio para iniciar el llenado de sacos y el empaque.

a) Empacado y almacenamiento
En esta etapa final recibiremos el frijol limpio y se realizara el llenado en
sacos de polipropileno de 50kg. Luego se realizara el traslado hasta nuestros

almacenes listo para su exportacion.

FODA del producto

Tabla 17
FODA del frijol caupi

Fortalezas

El frijol tiene un alto valor nutricional ya que posee una gran cantidad de carbohidratos,
proteinas, vitaminas, minerales y fibra.

Clima célido y estable durante todo el afio en nuestro pais, propicio para la siembra de
leguminosas.

Hay extensos terrenos a lo largo de la costa peruana, en donde es propicia el desarrollo de
las leguminosas.

Oportunidades

Existencia de diversos mercados potenciales a nivel mundial.
Demanda de consumo en el mercado interno.

Oportunidad de mejorar las condiciones de vida con la agricultura de exportacion.
Acceso a tecnologia de punta para la mejora de la produccién
Debilidades

Bajo nivel educativo del productor.

Carencia de una cadena de infraestructuras y vias de acceso limitado.
Costo de insumos elevados (fertilizantes, plaguicidas, otros).
Amenazas

Cambio climatico.

Desastres naturales que afectan las cosechas.

Incremento en los costos de insumos (fertilizantes, plaguicidas, otros).

Fuente: Asociacion de Exportadores Lambayeque (ADEX) (2013) en su informe titulado: Perfil comercial
del frijol Castilla
Elaboracién: Propia
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3.3.2.5 Estado Financiero de la empresa MOLISAM S.A.C.

Como se menciond anteriormente la empresa esta dedicada a la venta y

comercializacion de arroz pilado y demas subproductos, en el presente estado de

ganancias y pérdidas brindado por la empresa MOLISAM S.A.C., se muestra un

panorama favorable para los afios 2015-2016.

Tabla 18

Estado de Ganancias y pérdidas 2016-2017, MOLISAM S.A.C.

Estado de Ganancias y Pérdidas 2015 % 2016 %
Ventas 1,302,827.00 100% 1,474,279.00 100%
Costo de Ventas 598,212.00 45.92 921,318.00 62.49
Utilidad Bruta 704,615.00 54.08 552,961.00 37.51
Gastos de Ventas 217,002.00 16.66 123,592.00 8.38
Gastos de Administracion 250,546.00 19.23 185,388.00 12.57
Utilidad de Operacion 237,067.00 18.2 243,981.00 16.55
Gastos Financieros 144,889.00 11.12 171,263.00 11.62
Otros Ingresos no Gravados 6,074.00 0.47 14,926.00 1.01
Utilidad antes de Participaciones 98,252.00 7.54 87,644.00 5.94

Fuente: MOLISAM S.A.C.
Elaboracién: Propia
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3.3.3  Descripcion de la Competencia, de la Posicion Competitiva y del Mercado

Objetivo:

3.3.3.1 Descripcion de la Competencia A nivel nacional

De acuerdo con Siicex, (2018), las empresas de peruanas exportadoras de frijol

caupi segun partida arancelaria 0713359000, son:
Tabla 19

Principales empresas peruanas exportadoras: segun partida 0713359000

Total
Exportador US$ % Tlggl U}?é/
FOB
2436920 253,1
ALISUR S.A.C. 243,692 0.00% 60 0.963
1166560 112,3
GLOBENATURAL INTERNACIONAL S.A. 116,656 0.00% 40 1.038
1032770 92,00
AGRO FERGI S.A.C. 103,277  0.00% 0 1123
5917700 56,00
INTEGRALEXPORT S.A.C. 59,177 .00% 0 1.057
APLEX  TRADING SOCIEDAD ANONIMA 4174100 39,00
CERRADA APLEX TRADING S.A.C. 41,741 .00% 0 1.070
3908100 38,71
ANDES ALIMENTOS & BEBIDAS S.A.C. 39,081 .00% 6 1.009
2667200 23,00
COMERCIAL ISABELITA S.A.C. 26,672 .00% 0 1.160
BROLEM COMPANY SOCIEDAD ANONIMA 2536400 22,93
CERRADA - BROLEM COMPANY S.A.C. 25,364 .00% 0 1.106
2502300 23,98
AGROINDUSTRIAS LOS CHANKAS S.A.C. 25,023 .00% 0 1.043
1511500 12,47
ARGENCROPS PERU S.A.C. 15,115 .00% 4 1212
633700.
TIERRA ORGANICA S.A.C. 6,337 00% 6,000 1.056
543000.
VINCULOS AGRICOLAS E.I.R.L. 5,430 00% 3,401 1.597
305900.
AGROFINO FOODS S.A.C. 3,059 00% 2,279 1.342
7109940 685,4
Total 710,994 0.00%0 59 1.037

Fuente: Veritrade (2018)
Elaboracién: Propia
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De la tabla N° 19, se aprecia las empresas que exportan frijol caupi, de las cuales
cinco de ellas exportan frijol caupi a Estados Unidos siendo la empresa Integral Export
S.A.C, la de mayor participacion con un 60.76%, seguida de Vinculos Agricolas

E.ILR.L. con un 15.15% tal y como se detalla en el tabla 20.

Tabla 20

Empresas peruanas que exportan frijol caupi a Estados Unidos; segtn partida 0713359000
Total US$ Total US$/

Exportador FOB % KG KG
21,777 9978 5000 0.990

INTEGRALEXPORT S.A.C. : % : '

15.15

VINCULOS AGRICOLAS E.IR.L. 5:430 % 401 1597

5,206 1452 4536 1.148

ANDES ALIMENTOS & BEBIDAS S.A.C. %
AGROFINO FOODS S.A.C. 3,059 8.53% 2,279 1.342
MIRANDA - LANGA AGRO EXPORT S.A.C -

MIRANDA - LANGA S.A.C 370 1.03% 179  2.071
100.0
Total 35,842 0% 32,395 1.106

Fuente: Veritrade (2018)
Elaboracién: Propia

3.3.3.2 A nivel Internacional

De acuerdo con la base de datos comerciales de Trade Map (2018). En cuanto a
la partida arancelaria 071335 Alubias secas "Vigna unguiculata”, aunque estén
mondadas o partidas. Se indican a los cinco primeros paises exportadores de este

producto:
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Tabla 21
Principales paises exportadores de frijol caupi segun partida arancelaria 0713359000

Valor exportado Cantidad Unidad  de Participacion en las
Exportadores en 2017 (miles de exportada en exportaciones

USD) 2017 cantidad 1 diales (%)
Myanmar 8394 10207 Toneladas 23
Madagascar 8211 15345 Toneladas 22,5
PerQ 7565 7629 Toneladas 20,7
Brasil 4025 6224 Toneladas 11
China 1455 1059 Toneladas 4

Fuente: Trade Map (2018)
Elaboracién: Propia

Del cuadro anterior, se puede ver que PerU es el pais que mas exporta frijol caupi
al mercado de Estados Unidos con una participacion del 52.5% a nivel mundial, por
ende, no posee una competencia internacional significativa en lo que respecta al envio

de nuestro producto al mercado estadounidense.

Tabla 22
Paises exportadores de frijol caupi a Estados Unidos, segln partida arancelaria 0713359000
Valor Participacion de las Canti
. . ) antidad .
Exportadores |mporta_do en importaciones para importada en Unlda_d de
2017 (miles de Estados Unidos de 2017 medida
USD) América (%)
Per( 831 52,5 745 Toneladas
Myanmar 55 3,5 33 Toneladas
Madagascar 44 2,8 33 Toneladas

Fuente: Trade Map (2018)
Elaboracién: Propia

3.3.3.3 Posicion competitiva

Del cuadro 21 se aprecia que Perd ocupa el puesto 3 en el ranking de las
exportaciones mundiales de frijol caupi con la partida arancelaria 0713359000,
teniendo una participacion del 20.7% de las exportaciones mundiales, en comparacion
de Myanmar que ocupa el primer puesto con el 23% de las participaciones, con una
diferencia no tan significativa del 2.3%.
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3.3.3.4 Mercado Objetivo
Determinacion Del Mercado

Para determinar el mercado al que se dirigird el producto (frijol caupi, de la
empresa MOLISAM S.A.C.) desarroll6 una matriz de ponderacion de mercado (scrib),

la cual tuvo cuatro pasos para asi identificar cual seria el mercado meta.

En la tabla nimero 23 se muestra a los indicadores que se consideraron para la
identificacion del mercado meta, cada indicador tiene un porcentaje de acuerdo a la

importancia.

Tabla 23
Indicadores para determinar el mercado meta

Indicadores para determinar el mercado meta %

Poblacion 8
Tendencia de consumo 12
IDH (clasificacion mundial) 6
Poder Adquisitivo 10
Participacion (Importacion de frijol caupi) 20
PBI per capita PPA (USD, 2017) 9
Inflacion anual 7
Barreras no arancelarias 8
Barreras arancelarias 10
Canales de distribucion 10
TOTAL 100

Elaboracién: Propia

En la tabla nimero 24 se observa cual es el comportamiento de cada uno de los

indicadores por pais.
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Tabla 24
Comportamiento de cada pais por indicador

. . Estados . . . ~
Indicadores Italia Unidos Canadd Reino Unido Espafa
Poblacion 60.600500 323127513 02007 65637230  46.443.950

La ca_1I|_dad yel L Prefieren Tiene
servicio post-  Adquisicion de . .
q productos Calidad preferencia
Tendencia de venta son productos saludables respeto por el por los
factores muy extranjeros i
consumo . , haturales medio productos
importantes en  saludables y . ~
N . y ambiente espafioles o
la decision de organicos L2 .
biologicos similares
compra
IDH
(clasificacion 27/188 8/188 9/188 14/188 26/188
mundial)
Poder
Adquisitivo 0,75 1,00 1,22 0,70 0,67

Participacion
(Importacion 14% 13% 11% 10% 8%
de frijol caupi)

PBI per cépita

PPA 38,000 59,500 48,100 43,600 38,200
(USD,2017)
Inflacion 1.4% 2.1% 1.6% 2.6% 2%
anual
Barreras ~ no Reguladas por FDA, USDA CEIA ESA Reguladas
arancelarias UE por UE
Barreras 0% 0% 0% 0% 0%
arancelarias

Hivermercados Tiendas Tiendas
Canales de P Hipermercados, Mercados especializada locales
distribucion stpermercados Supermercados Sy por especializada

departamento S

Fuente: SIICEX (2018), Proecuador (2017), Santander Trade (2017), Banco mundial (2018), MapMac (2018)
Elaboracion: Propia
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En la tabla numero 25, se realiza la ponderacion de cada indicador, en la cual el

1 representa el puntaje méas bajo y 5 el mas alto respectivamente

Tabla 25
Ponderacion por cada pais

Indicadores

Italia Estados Unidos Canada Reino Unido Espafa

Poblacion
Tendencia de consumo

IDH (clasificacion mundial)
Poder Adquisitivo

Participacion
frijol caupi)

(Importacién  de

PBI per capita PPA (USD,2017)
Inflacion anual

Barreras no arancelarias
Barreras arancelarias

Canales de distribucion

3

4
1
3

ol

oo o0 A R

5

5
5
4

o o1 W o1 Ol

1

5
4
5

w

w o~ N N~

4
4
3
2

A~ 0o b~ b~ W

2

N

A 00 A OwWON

Elaboracion: Propia

Por ultimo en la tabla 26, se multiplica el porcentaje de cada indicador por su

ponderado
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Tabla 26
Mercado objetivo del frijol caupi

Indicadores Italia Estados Unidos Canada Reino Unido Espafia
Poblacién 24 40 8 32 16
Tendencia de consumo 48 60 60 48 36
IDH (clasificacion mundial) 6 30 24 18 12
Poder Adquisitivo 30 40 50 20 10

Participacion (Importacién de

N 100 80 60 40 20
frijol caupi)
PBI per cépita PPA (USD,2017) 9 45 36 27 18
Inflacion anual 7 35 14 28 21
Barreras no arancelarias 32 24 32 32 32
Barreras arancelarias 50 50 50 50 50
Canales de distribucion 50 50 30 40 40
TOTAL 356 454 364 335 255

Elaboracién: Propia

Por lo que se puede concluir que Estados Unidos es el principal mercado para la

exportacion de frijol caupi, seguido de Canada y de Italia.
Teniendo el mercado objetivo, procedemos a percibir y detallar el perfil del

consumidor, asi como las normas y requisitos necesarios para el ingreso de frijol caupi

a Estados Unidos.
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Perfil del consumidor:
Actualmente el comprador estadounidense asigna gran importancia a la
presentacion del producto, por ende, el envase o empaquetado debe ser atractivo y

sobre todo de calidad.

Para los consumidores estadounidenses, el bienestar resulta ser primordial, lo que
implica que sean mas consientes en sus habitos de compra y consumo, prefiriendo de
esta manera, productos saludables, libres de grasas transgénicas y libre de gluten, asi
mismo, se ha identificado que el comercio electronico (E- Commerce), esta jugando un
pepel muy importante dentro de los habitos de consumo de los estadounidenses, al
romper las barreras geograficas. Actualmente el consumidor utiliza las redes sociales

y paginas web para escoger productos de otros paises.

Por otra parte, la poblacion de origen latino que reside en Estados Unidos, ha
hecho que en este pais se consuman grandes cantidades de leguminosas. Cada dia cerca
del 14% de la poblacion estadounidense consume frijol. La poblacion del oeste y del
sur son los mayores consumidores de frijol seco, esto se debe principalmente a la
concentracion latina, y por lo econémico y nutricional que es consumirlo. Debido a ello

el pais de los EE.UU. es un potencial mercado para la exportacién de leguminosas.
Cabe resaltar que la mayoria de las ventas en Estados Unidos se logran a través

de grandes cadenas de distribucion como Wal-Mart con 4000 tiendas, TheKroger Co.,

Sears Roebuck& Co. comprado por Kmart y Safeway.
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Condiciones de Acceso a Nivel Arancelario
Asociacion de Exportadores Lambayeque (ADEX) (2013) en su informe titulado:
Perfil comercial del frijol Castilla, indica que:

La mayoria de los productos peruanos pueden ingresar libremente al mercado
estadounidense, aprovechando las preferencias arancelarias obtenidas en el marco

del Acuerdo de Promocion Comercial.

Los frijoles incluidos en cddigo 0713.35 del sistemaarmonizado provenientes del Perd
gozan de arancel cero por efectos del Tratado de Libre Comercio (TLC).En lo que
respecta a otros impuestos no existen, salvo el Impuesto General a las Ventas (IGV),
que se aplica tanto al producto importado como al nacional, por lo que no incide

negativamente sobre la importacion.

Cabe destacar que en EEUU este tipo de impuesto varia dependiendo del estado,
con excepcion de los estados de Alaska, Delaware, Montana, New Hampshire y
Oregon, donde el IGV no existe. Por ejemplo en Washington, D.C. dicho impuesto es

del 6.5%, pero para alimentos se cuenta con una exoneracion. (p.31).

Requisitos técnicos no arancelarios para exportar a EE.UU.

Asocién de Exportadores (ADEX) (2009) en su informe titulado: Ficha de
Requisitos Técnicos de acceso al mercado EE.UU. Requisitos No Arancelarios.
Proyecto BID-ADEX — RTA / FRIJOL CASTILLA, afirma que:

Para conocer si un producto es admisible en los EE.UU., se debe consultar la
pagina de FAVIR (Fruits and Vegetables Import Requirements) donde se encontraran
los requerimientos basicos de importacion de Frutas y Vegetales. El frijol castilla, es

considerado un producto admisible.
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Entidades reguladoras
En Peru:
SENASA (Servicio Nacional de Sanidad Agraria).

Es el organismo publico, nacional, descentralizado del Ministerio de Agricultura
de Per(, en materia de sanidad agraria, con autonomia técnica, administrativa,
econdmica y financiera. Brinda los servicios de inspeccion, verificacion y certificacion

fitosanitaria y zoosanitaria, diagnostica, identifica y provee controladores bioldgicos.

En EE.UU.:
APHIS (Animal and Plant Health Inspection Service - Servicio de Inspeccion de
Animales y Plantas).

APHIS es la institucidn encargada de supervisar que se cumplan con los términos
generales desde el punto de vista fitosanitario. Esta agencia exige que la gran mayoria
de las frutas y hortalizas importadas desde Per( sean sometidas a una inspeccion y a
un proceso de desinfeccion que asegure la ausencia de plagas y enfermedades nocivas

antes del ingreso de los productos al mercado norteamericano.

GIPSA (Grain Inspection, Packers y Stockyards Administration).

Facilita el comercio de ganado, aves de corral, la carne, los cereales, las
oleaginosas, los productos agricolas y afines, y fomenta la competencia leal y las
practicas comerciales para el beneficio general de los consumidores y de la agricultura

de América.

Procedimiento de importacion para productos agricolas

Los productos que ingresan a EE.UU. son generalmente inspeccionados a su
arribo al puerto. Los pasos que la autoridad sanitaria realiza al ingreso de los alimentos
estan regulados por la Animal and Plant Health Inspection Service (APHIS). Se
considera realizar un examen fisico, un examen en el muelle o un examen de muestras

con la finalidad de asegurar que el producto cumpla con la legislacién correspondiente
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y que no se superen los limites maximos permitidos de residuos quimicos que puedan

presentarse en el producto.

Requisitos fisicos, quimicos, microbioldgicos y sensoriales.

No existen requisitos fisicos, quimicos, microbiolégicos ni sensoriales

reglamentados u obligatorios para el ingreso de los frijoles a los EE.UU. Los requisitos

que debe cumplir el producto se basaran en lo indicado en el contrato, solicitud de

compra o Marketing Order. Si bien no es obligatorio en los EE.UU., actualmente en

el

Pert, DIGESA ha establecido criterios microbiologicos de calidad sanitaria e inocuidad

que deben cumplir los alimentos y bebidas en estado natural, elaborados o procesados,

para ser considerados aptos para el consumo humano. La verificacion de su

cumplimiento esta a cargo de los organismos competentes en vigilancia sanitaria de

alimentos y bebidas a nivel nacional. Dichos criterios fueron promulgados segun

Resolucion Ministerial N° 591-2008-SA/DM del Ministerio de Salud.

Requisitos fitosanitarios

Las plantas de produccién tanto como las empacadoras deberan contar conun

permiso y certificado por parte de SENASA.

Para evidenciar el cumplimiento de los requisitos fitosanitarios, se debera contar con
un Certificado Fitosanitario emitido por SENASA, cumpliendo con las regulaciones
fitosanitarias establecidas por la Organizacion de Proteccién Fitosanitaria (ONPF),
por el cual certifica que las plantas y productos vegetales han sido inspeccionadosy
son considerados libres de enfermedades, plagas cuarentenarias y otras plagas

perjudiciales.

La inspeccion comienza por los documentos, si estos estan en orden, el
inspector puede dar el pase, 0 en su defecto y si asi lo considera, inspeccionar
fisicamente parte del embarque. Por lo menos tiene la autoridad para hacerlo. Si

fuera el caso que se encontrara, algin insecto vivo, el embarque sera rechazado.
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En el caso que el producto llegue a los EE.UU. sin el Certificado Fitosanitario
de Per(, este embarque tiene 2 opciones: re-exportacion o destruccion. La decision

es tomada por el inspector del puerto de destino.

Las inspecciones generalmente se realizan al ingreso del puerto en el pais
importador. Sin embargo, aquellos productos que estan bajo un Programa de PRE-
inspeccion, como es el caso del mango y los esparragos, son supervisados en el pais
de origen y el certificado se emite de igual manera, pero esto no los exonera de ser
inspeccionados también en el puerto de arribo si el inspector viera la necesidad de
hacerlo.

Por otro lado, no es obligatorio realizar un tratamiento para el frijol castilla
contra el ataque de plagas en Perd, sin embargo, en caso de encontrar plagas en el
puerto de destino, se realizara un tratamiento establecido por APHIS en su
Treatment manual (Manual de Tratamiento) en EEUU.

Buenas practicas agricolas

Las Buenas Practicas Agricolas (BPA por sus siglas en espafiol o GAP por las
siglas en inglés de “Good Agricultural Practices”) buscan mantener la confianza del
consumidor en la calidad y seguridad de los alimentos; minimizar el impacto
negativo en el medio ambiente, mientras se conserva la naturaleza y la vida salvaje;
reducir el uso de agroquimicos; mejorar la utilizacion de los recursos naturales; y
asegurar una actitud responsable hacia la salud y seguridad de los trabajadores. No
son obligatorias para la exportacion pero se recomienda su implementacion por fines

contractuales.

Para evidenciar el cumplimiento de las BPA, se debe contar con un
certificado emitido por un organismo de certificacion de BPA, de preferencia
acreditado o segun lo estipulado por el comprador, donde se asegure el
cumplimiento de los requisitos establecidos para las Buenas Practicas Agricolas

aplicado al cultivo de los frijoles de acuerdo a las disposiciones de EE.UU.
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establecidas en la “Guia para Reducir al Minimo los Peligros Microbianos en la
Inocuidad de los Alimentos para Frutas y Vegetales Frescos” o a una norma

internacional.
Comercializacion
Envase

Los Frijoles deberan envasarse en recipientes que salvaguarden las cualidades
higiénicas, nutritivas, tecnologicas y organolépticas del producto. Los recipientes,
incluido el material de envasado, deberan estar fabricados con sustancias que sean
inocuas y adecuadas para el uso al que se destinan. No deberan transmitir al producto
ninguna sustancia tdxica ni olores o sabores desagradables. Cuando el producto se
envase en sacos, éstos deberan estar limpios, ser resistentes, y estar bien cosidos o

sellados.

Los importadores, compradores y fabricantes de envases proporcionan

recomendaciones valiosas. Entre los materiales utilizados se incluyen los siguientes:

En Sacos de polipropileno de 25 kg. / 50 Kg. / 50 Lbs. / 100 Lbs.

Bolsas de polipropileno tejido.

Bolsas de papel trilaminado y/o multipliego de 25 kg.

Embalaje

Por la naturaleza del producto, el embalaje de los frijoles coincide con su

envase.
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Marcado y Etiquetado

Tanto el marcado como el etiquetado de las frutas frescas se regulan por el
Codigo de Regulaciones Federales, Titulo 21, Parte 101 “Food Labeling” (21

CFR 101),

Los datos que intervienen en el etiquetado varian segun el tipo de venta de la
fruta, pudiendo apreciarse los siguientes:

Envases destinados a la Venta al por Menor

Naturaleza del Producto: Si el producto no es visible desde el exterior, cada
envase (o lote, para productos presentados a granel) debera ser etiquetado con el
nombre del producto y, facultativamente, con el nombre de la variedad y/o tipo

comercial.

Envases destinados a la Venta al por Mayor
Identificacién, Nombre y direccién del Exportador, Envasador y/o Expedidor.
Cadigo de identificacion (facultativo).
Naturaleza del Producto
Nombre del Producto
Nombre de la variedad (facultativo).
Origen del Producto
Pais de origen y, facultativamente, nombre del lugar, distrito o regién de
produccion.
Identificacion Comercial
Categoria
Calibre expresado en didmetros minimo y maximo (si estan clasificados por
calibre).
Marca de Inspeccion Oficial
Idioma (La Ley exige que todos los elementos aparezcan declarados en inglés)
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3.34

Se pueden encontrar regulaciones especificas del etiquetado de productos
importados también en las disposiciones del Cédigo de Regulaciones Federales,
Titulo 21, Parte 101 “Food Labeling” (21 CFR 101).

Adicionalmente, se debe resaltar que las Reglas Obligatorias de Etiquetado de
Pais de Origen, mejor conocidas como “COOL” por sus siglas en inglés (Country of
Origin Labeling), cuya periodo de vigencia inicia el 30 de Setiembre del 2008,
aplican para una serie de productos, entre los cuales se encuentran los productos
agricolas perecibles. Estas reglas establecen que los minoristas (retailers) de
EE.UU. den a conocer a sus clientes, de manera clara y visible en el punto de venta,
el pais de procedencia de dichos productos con el fin de que tengan la oportunidad

de elegir entre un producto y otro.

En tal sentido, el importador americano puede solicitar al exportador peruano
que proporcione la informacién sobre el pais de origen, ya sea en el mismo producto,
en el contenedor de embarque o en algin documento que acompafie el producto hasta
la venta al por menor. En la fuente de informacion se indica la pagina web para

acceder a dichos lineamientos.
Estrategias de Marketing y ventas
3.3.4.1 Producto

Nombre del Producto
Legumbre: Frijol Castilla.

Nombre cientifico

VignaUnguiculata: Nombre cientifico del Frijol Castilla.

Sinonimia
Caupi, Castilla, Moguegua, Chileno 40 (Peru); Frijol camba (Bolivia); Cornille
(Frances); Sasage (Japdn); Blackeyed bean (Inglés).



Cddigo arancelario

La clasificacion arancelaria nacional para las leguminosas que se van a analizar en el
presente estudio son:

Hortalizas, plantas, raices y tubérculos alimenticios

- Hortalizas de vainas secas desvainadas, aunque estén mondadas o partidas

- Frijoles salvajes o caupi

El frijol castilla ha tenido cambios en su clasificacion arancelaria:

0713.35.90.00: Los demas Frijoles (fréjoles, porotos, alubias, judias) salvajes o caupi
(Vignaunguiculata). En vigencia a partir del 1 de Enero del 2012. (Subpartida
Actual).

0713.39.92.00: Frijol Castilla; usada en el periodo 2007-2011.

3.3.4.2 Precio

La politica de precios la vamos a definir mediante los promedios ponderados de los
precios FOB/Kg de la competencia, los costos de distribucién y comunicacion, el

entorno econémico.

Tabla 27
Precios ponderados de frijol caupi (2006 - 2015)
Afio Precio (FOB/KQ)
2006 2.41
2007 2.44
2008 2.5
2009 2.58
2010 2.6
2011 2.75
2012 2.73
2013 2.78
2014 2.78
2015 2.82

Fuente: Calder6n (2016)
Elaboracién: Propia
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3.3.4.3 Plaza

Existen variedad de medios de distribucidn para penetrar en el mercado de Estados
Unidos, estos se analizaran con la intencion de establecer el mejor medio para la

distribucion de frijol caupi.
Venta directa:

MOLISAM S.A.C.

U

Consumidor Estadounidense

Una venta directa se basa en despachar sin escalas el producto al consumidor final
en Estados Unidos. En este medio el exportador se responsabiliza de las operaciones
de venta, publicidad, promocidn, etc. Por lo cual, el exportador debe tener un amplio
conocimiento del mercado. Aqui el exportador podria tener presencia comercial en

el mercado a traves de una tienda propia.

Para la empresa MOLISAM S.A.C., la venta directa no resulta un medio
aconsejable, debido a que es una empresa que no tiene experiencia alguna con
exportaciones, ni mucho menos conoce el mercado de Estados Unidos, por otro lado,
tendria que invertir en un establecimiento propio en el mercado de destino, lo que

representa un gasto innecesario.
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A través de intermediarios
MOLISAM S.A.C.

G

Minorista

U

Consumidor Estadounidense

Este medio es utilizado cuando se exporta por primera vez a un mercado tan riguroso

como Estados Unidos.

La empresa MOLISAM S.A.C. debera utilizar intermediarios para el ingreso de frijol
caupi a Estados Unidos, ya que estos contienen informacion sobre el cliente final y el
mercado en si, de esta manera, la empresa podra ofrecer el frijol caupi a un minorista
el cual se encargara de vender el producto a través de supermercados y tiendas

especializadas.

A través de un distribuidor

MOLISAM S.A.C.

U

Distribuidor

U

Minorista

U

Consumidores Estadounidenses
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En este caso el distribuidor se encarga de tramitar los permisos de importacion y se
responsabiliza de la mercancia cuando esta ya es nacionalizada, por lo cual, este es
el mejor medio para una empresa que pretende realizar por primera vez negocios
con el exterior, ademas de que la empresa no cuenta con los suficientes recursos

financieros, ni con la organizacion adecuada para utilizar otro medio de distribucion.

3.3.4.4 Promocidn

Inicialmente no se realizara una estrategia de promocién en el mercado de Estados
Unidos, ya que el distribuidor se encargard de dicha actividad, sin embargo, se
realizard una promocion publicitaria por internet, basandose en las redes sociales

mas conocidas y usadas como: Facebook, Twitter, Youtube, etc.

Ademas, se aprovecharan ferias internacionales representantes en Per( y Estados
Unidos, tales como: Expo Alimentaria, donde se pondrd en exhibicion nuestro
producto, estando al alcance de futuros clientes, participando de la rueda de negocios
que hay en estos eventos, asi mismo se plantea participar en ferias dentro de Estados
Unidos, como: Feria de Alimentos y Bebidas de Miami (AF&B); lo que le permitira
a la empresa MOLISAM S.A.C, ampliar su cartera de clientes, ponerse en contacto

con supermercados, tiendas especializadas y con un distribuidor.

Figura 5: Americas Food and Beverage-

Figura 4: Expo Alimentaria - Perd Estados Unidos

| & _19"Americas Food and Beverage &l

]L’” Show & Conference

Funte: Google (2017) Fuente: oogle (2017)
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Tabla 28
Otras ferias internacionales en Estados Unidos
Feria Descripcion Lugar Fecha

Principal feria de products agricolas ~ New York Cuarta semana

de Julio
Fancy Food Shows
Feria promovida por el Chicago Institute Chicado Tercera semana
) of Food Technologists g de Julio
IFT Annual Meeting
Una de las ferias de alimentos y bebidas Chicago Primera semana
mas grandes de Estados Unidos g de Abril

Expo West

Fuente: Calderdn (2016)
Elaboracién: Propia

3.3.4.5 Ventas
3.3.4.5.1 Analisis de la demanda
Demanda Historica

La demanda historica serd usada como base para realizar proyecciones de la demanda
hasta el afio 2023, teniendo en cuenta dos variables, la evolucién de la poblacion en

Nueva York y el consumo per cépita del frijol caupi.
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Evolucién de Poblacion

La poblacion en el Estado de Nueva York ha presentado una tendencia ascendente en
el periodo 2006 - 2014.

Tabla 29
Poblacion de Nueva York (2006 -2014)

Afio Poblacion

2006 19,306,183
2007 19,297,729
2008 19,490,297
2009 19,541,453
2010 19,392,283
2011 19,465,197
2012 19,570,261
2013 19,651,127
2014 19,746,227
Fuente: Calderdn (2016)
Elaboracién: Propia

Consumo per-capita

Este indicador muestra el consumo de frijol caupi en el mercado de Estados Unidos

Tabla 30
Consumo per-cépita de Frijol Caupi (2006 -2014)
~ Consumo/ per-

Ao capita (Kg)
2006 2.92
2007 3
2008 3
2009 2.97
2010 2.95
2011 2.95
2012 2.99
2013 3.1
2014 3.14

Fuente: Calderdn (2016)
Elaboracién: Propia
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Después de analizar y describir nuestros indicadores, procedemos a calcular la

demanda histdrica del frijol caupi en Estados Unidos en el periodo (2006 -2014).

Tabla 31
Demanda Histdrica de Frijol Caupi en EE.UU (2006 -2014)

Ano  DemandaAnual(kg)

2006 56,374,054
2007 57,893,187
2008 58,470,891
2009 58,038,115
2010 57,207,235
2011 57,422,331
2012 58,515,080
2013 60,918,494
2014 62,003,153

Elaboracién: Propia

La demanda historica es obtenida luego de multiplicar la poblacion anual en Nueva
York y el consumo per-cépita del frijol caupi en el periodo (2006 -2014).

De la tabla 31 se aprecia que la demanda historica se incrementa afio tras afio, lo que

asegura la demanda del frijol caupi para los préximos periodos.

Demanda Proyectada

Se aplicara el método de regression lineal simple para determinar la demanda

proyectada de frijol caupi en Estados Unidos, hasta el afio 2021.
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Tabla 32
Demanda proyectada de frijol caupi en Estados Unidos

Afo Demanda Proyectada (kg)

2015 61,126,802.40
2016 61,644,550.90
2017 62,162,299.40
2018 62,680,047.80
2019 63,197,796.30
2020 63,715,544.80
2021 64,233,293.30

Elaboracién: Propia

3.3.4.5.2 Anélisis de la Oferta

Oferta Historica

La oferta historica al frijol caupi fue determinada por toda la cantidad en kg del

producto, que llega a Estados Unidos cada afio de los diferentes paises del mundo.

Tabla 33
Oferta de Frijol Caupi en EE.UU (2006-2014)
Afo Oferta en Kg

2006 5,124,692
2007 5,319,884
2008 4,372,463
2009 6,292,335
2010 5,428,629
2011 6,415,601
2012 9,549,199
2013 7,628,179
2014 9,005,177

Fuente: Calder6n (2016)
Elaboracién: Propia




Sin embargo, también se debe considerar la oferta del frijol caupi por el propio pais de
Estados Unidos, el cual exporta gran parte de su produccion, destinando un pequefio

porcentaje para la comercializacion en su pais.

Tabla 34
Oferta de Frijol Caupi de EE.UU en EE.UU (2006 — 2014)

Oferta de EE.UU. en

ANo Kg

2006 15,242,432
2007 17,115,161
2008 16,678,311
2009 15,499,851
2010 14,194,284
2011 17,201,771
2012 16,754,217
2013 13,523,366
2014 15,045,224

Fuente: Calderdn (2016)
Elaboracién: Propia

Para determinar la oferta historica total debemos sumar la oferta hecha por

Estados Unidos con la oferta de los demas paises. Esto se refleja en la tabla.

Tabla 35
Oferta historica de Frijol Caupi en EE.UU (2006 — 2014)
Afo Ofertaen Kg

2006 20,367,124
2007 22,435,045
2008 21,050,774
2009 21,792,186
2010 19,622,913
2011 23,617,372
2012 26,303,416
2013 21,151,545
2014 24,050,401

Elaboracién: Propia
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Oferta Proyectada

Para calcular la oferta proyectada de frijol caupi se usé como base los datos
historicos de la oferta del 2006 a 2014, los cuales proyectaremos hasta el afio
2021.

Tabla 36
Oferta proyectada de frijol Caupi en EE.UU (2015-2021)
Afno Oferta proyectada en Kg

3.3.4.5.3 Demanda Insatisfecha

2015 24,200,065
2016 24,586,950
2017 24,973,834
2018 25,360,719
2019 25,747,603
2020 26,134,488
2021 26,521,373

Elaboracién: Propia

Para determinar la demanda insatisfecha, hacemos una diferencia de la

demanda proyectada con la oferta proyectada.

Tabla 37

Demanda insatisfecha de frijol Caupi en EE.UU (2015-2021)

Afio Demanda Proyectada Oferta Proyectada Demanda Insatisfecha

(Kg) (Kg) (Kg)
2015 61,126,802.40 24,200,065 36,926,737.40
2016 61,644,550.90 24,586,950 37,057,600.90
2017 62,162,299.40 24,973,834 37,188,465.40
2018 62,680,047.80 25,360,719 37,319,328.80
2019 63,197,796.30 25,747,603 37,450,193.30
2020 63,715,544.80 26,134,488 37,581,056.80
2021 64,233,293.30 26,521,373 37,711,920.30

Elaboracién: Propia



3.3.4.5.4 Demanda dirigida al Proyecto

Esta demanda serd la que el proyecto deberd ocupar del total de la demanda
insatisfecha. Ya que es imposible satisfacer toda la demanda insatisfecha, para
determinar el porcentaje de participacion en el mercado, debemos considerar 3 factores
principales: el tamafio de los competidores, la cantidad de competidores y la similitud

del producto.

En la siguiente tabla se presentarén los valores correspondientes a la participacion de

mercado segun los 3 factores mencionados anteriormente.

Tabla 38
Guia de aproximaciones de porcentajes de participacion de mercado

No ¢QuE tan grandes son ¢Que ;t%ntos ¢Que tan 3|dmlltares ¢Cuadl serfa tu

tus competidores? competidores S0n sus productos a participacion?
tienes? los tuyos?

1 Grandes Muchos Similares 0-0.5%

2 Grandes Algunos Similares 0-0.5%

3 Grandes Uno Similares 0.5% - 5%

4 Grandes Muchos Diferente 0.5% - 5%

5 Grandes Algunos Diferente 0.5% - 5%

6 Grandes Uno Diferente 10% - 15%

7 Pequefios Muchos Similares 5% - 10%

8 Pequefios Algunos Similares 10% - 15%

9 Pequefios Muchos Diferente 10% - 15%

10 Pequefios Algunos Diferente 20% - 30%

11 Pequefios Uno Similares 30% - 50%

12 Pequefios Uno Diferente 40% - 80%

13 Sin Competencia Sin Competencia  Sin Competencia 80% - 100%

Fuente: Entrepreneur (2017)
Elaboracion: Propia

Considerando los valores de la tabla N° 4.14, nosotros nos ubicamos en el rango de 0
—0.5%, debido a que tenemos competidores grandes, son muchos nuestros
competidores de otros paises y el producto es similar.

Para el periodo de estudio del proyecto consideraremos los afios 2017 — 2021.
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Tabla 39
Demanda dirigida al Proyecto

Afio Demanda Insatisfecha (Kg) % Participacion Demanda para el Proyecto (Kg)

2017 37,188,465.40 0.16% 59502
2018 37,319,328.80 0.17% 63443
2019 37,450,193.30 0.18% 67410
2020 37,581,056.80 0.19% 71404
2021 37,711,920.30 0.20% 75424

Elaboracion: Propia

3.35 Modelo Financiero

Proyeccion de ingresos
Materia Prima:

El acopio de la materia prima sera igual a la demanda anual dirigida para el
proyecto. El precio promedio por Kg de frijol castilla para el afio 2018 es de 4.22, segln
e MINAGRI (2018).

Tabla 40
Materia Prima

Materia Prima
(Kg)
59502 S/3.25 S/193,382
Elaboracién: Propia

Precio Total Anual
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Maquinaria
En la tabla 41, se ha especificado la maquinaria necesaria para el procesamiento
y empaquetado del frijol caupi.

Tabla 41

Equipos y materiales para el procesamiento y empaguetado

Descripcion Unidad Valor Unitario Cantidad Sub-total
Maquina empacadora al vacio Unidad 4,500.00 1 4,500.00
Maquina seleccionadora unidad 6,500.00 1 6,500.00
Balanza de plataforma 5kg Unidad 150 2 300
TOTAL 11,300.00

Elaboracién: Propia

Mano de Obra directa
En la tabla 42 se muestran todos aquellos sujetos que participan en la produccion

de frijol caupi, quienes representan la mano de obra directa.

Tabla 42

Detalle de mano de obra directa

Puesto Cantidad Suedo mensual Total Anual

Operadores 2 S/ 930 S/1,860

Ayudantes 3 S/ 850 S/ 2,550

Seleccionadoras de frijol 4 S/ 850 S/ 3,400
TOTAL ANUAL S/.7,810

Elaboracion: Propia
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Proyeccion de costos de materia prima
La tabla N° 43, representa la cantidad de kg anuales que se debe acopiar de frijol
caupi (2017-2021). La cual es la misma de la demanda dirigida para el proyecto.

Tabla 43
Proyeccion de frijol caupi a exportar (2017-2021)
Afno Demanda para el Proyecto (Kg)

2017 59502
2018 63443
2019 67410
2020 71404
2021 75424

Elaboracién: Propia

Proyeccion de costos de materia prima
Para establecer los costos de materia prima primero debemaos saber el precio frijol
caupi por Kg.

Tabla 44
Precio frijol caupi por Kg (2012-2017)
Afio Precio por KG

2012 S/ 2.65
2013 S/3.38
2014 S/4.71
2015 S/ 3.86
2016 S/2.95
2017 S/3.25

Fuente: MINAGRI (2018)
Elaboracién: Propia
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Ahora proyectamos el precio del frijol caupi hasta el afio 2021

Tabla 45
Precio del frijol caupi hasta el afio 2021
Precio proyectado por

Ao KG

2018 S/ 3.55
2019 S/ 3.58
2020 S/ 3.60
2021 S/ 3.63

Elaboracién: Propia

Finalmente obtenemos el costo de materia prima proyectada

Tabla 46
Materia prima proyectada

Afio Materia prima (KG) Precio  Total

2017 59502 S/.3.25 S/.193,380
2018 63443 S/.3.55 S/.225,391
2019 67410 S/.3.58 S/.241,143
2020 71404 S/.3.60 S/.257,184
2021 75424 S/.3.63 S/.273,516

Elaboracion: Propia

Proyeccion de costos por mano de obra directa
La proyeccion de mano de obra directa esta en base al crecimiento en el mercado

de Estados Unidos que es el 5%.

Tabla 47
Proyeccién de costos por mano de obra
Descripcion 2017 2018 2019 2020 2021

Costo anual MOD S/.7,810.00 S/.8,201 S/.8,611 S/.9,041 S/.9,493.10

Elaboracion: Propia
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Gastos Indirectos de fabricacion

Para la exportacion de frijol caupi utilizaremos sacos de polipropileno de 50 kg,

por lo cual debemos establecer el precio de los mismos por afio.

Tabla 48
Precio anual de los sacos de polipropileno (50kq)
. Sacos Precio

Afo :\iﬂrﬁ;e(rlf ) polipropileno por Total

P g (50kg)  Unidad
2017 59502 1190 S/.0.15 S/.178.50
2018 63443 1269 S/.0.15 S/.190.35
2019 67410 1348 S/.0.15 S/.202.20
2020 71404 1428 S/.0.15 S/.214.20
2021 75424 1508 S/.0.15 S/.226.20

Elaboracién: Propia

Tabla 49

Gastos indirectos de Fabricacion

Descripcion Cantidad Costo mensual Costo anual
Jefe de planta 1 S/.1,200 S/.14,400
Sacos polipropileno - - S/.178.50
Gastos indirectos de fabricacion S/.14,579

Elaboracién: Propia
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Gastos de administracion

En la tabla 50 se detallan Los gatos administrativos, tomando en cuenta las

remuneraciones que recibirdn el gerente general, la secretaria, etc., quienes son los

sujetos que acttan directamente en la produccion de frijol caupi.

Tabla 50
Gastos Administrativos

DESCRIPCION SUELDO MENSUAL SUELDOANUAL

Gerente General S/.2,500 S/.30,000
Secretaria S/.930 S/.11,160
Jefe de Logistica S/.1,050 S/.12,600
Asistente de Contabilidad S/.930 S/.11,160

TOTAL ANUAL S/.64,920

Elaboracién: Propia

Otros gastos administrativos

En la tabla N° 51 se detallan los materiales usados en oficina

Tabla 51
Otros Gastos Administrativos

Descripcion  Cantidad Precio Vida util

Costo

Computadoras 5 S/.1,500 5ANOS S/.7,500
Escritorio 3 S/.300 5ANOS S/.900
Impresora 2 S/.400 1ANO  S/.800
Sillas 5 S/.40 10 ANOS S/.200
COSTO TOTAL ANUAL S/.9,400

Elaboracién: Propia
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Requerimientos de suministros
La tabla N° 52 muestra los requerimientos tales como gastos de luz, agua,

teléfono, etc.

Tabla 52
Requerimientos de Suministros
DESCRIPCION CANTIDAD PRRECIO ANO TOTAL

Luz 12 S/.150 ANO S/.1,800
Agua 12 S/.40  ANO  S/.480
Teléfono 12 S/.80 ANO  S/.960
TOTAL S/.3,240

Elaboracién: Propia

Gastos de Venta:
Gastos de exportacion

En la taba N° 53 se detalla cada uno de los gastos de exportacion que laempresa
MOLISAM S.A.C. tendra que tener en consideracion para cuando empiece su actividad

de exportacion.

Tabla 53
Gastos de exportacion
. GASTO

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO TOTAL
Inspeccion Sanitaria 1 S/.170 S/.170
Certificado Sanitario 2 SI.17 S/.34
Aforo Fisico 1 S/.340 S/.340
Certificado de Origen* 0 0 0
Certificado HACCP 1 S$/.9,900  S/.9,900
Promocion 1200 1200
Registro FDA 5 S/.1,421.20 S/.7,106.00
Aviso FDA 12 S/.50.83  S/.609.96
Agente de Aduanas 12 S/.1,000.00 12,000.00
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Ferias Internacionales (visitante) 1 S/.1,000.00 S/.1,000.00

GASTO TOTAL S/.32,360
Elaboracién: Propia

El certificado de origen tiene costo de S/ 0, debido a que dicho documento se puede
descargar de la pagina oficial de acuerdos comerciales. El exportador se puede auto

certificar, tratandose en este caso del mercado de Estados Unidos.
Total de gastos administrativos

En la tabla N° 54 se muestra el item que conforman los gastos administrativos en

forma anual

Tabla 54
Total de gastos administrativos

Gastos Administrativos TOTAL

Remuneraciones S/.64,920
Requerimientos S/.3,240

Costos de exportacion S/.32,360
TOTAL ANUAL S/.100,520

Elaboracién: Propia

Resumen de costos y gastos

En la Tabla N° 55, se detalla el resumen de costo y gastos, teniendo en cuenta el
margen de utilidad que la empresa desea generar por el bien ofrecido, siendo de una
tasa del 15%.
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Tabla 55
Resumen de costos y gastos

Descripcion Costo Anual
MOD S/.8,370
Materia prima S/.193,380
G.I.F S/.14,995
Costo total de Produccion S/.216,745
Gastos Administrativos S/.100,520
Costo total de Produccion + Gast. Adm. S/.317,265
Utilidad (15%) S/.47,589.75
COSTO TOTAL FOB S/.364,855

Elaboracién: Propia

Fijacion de precio internacional

En la Tabla N° 56, se detalla el precio por saco de 50 kg de frijol caupi, para

poder hallar el precio por kg. Se toma el precio total FOB entre la cantidad de sacos,

donde el precio en soles por kg es de S/ 6.14 y el precio en dblares $1.81 por kg,

aplicandose un tipo de cambio del 3.4.

Tabla 56
Fijacion del precio internacional

Descripcion Ensoles En dolares

Costo Total FOB S/ 364,855
Cantidad de sacos 1190
Precio por saco S/ 307

Precio por Kg S/6.14

90

S/.1.81

Elaboracién: Propia
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Proyeccion de ventas

En la Tabla N° 57, se detalla la proyeccion de ventas de la empresa MOLISAM

S.A.C., tomando en cuenta la demanda dirigida para el proyecto.

Tabla 57

Proyeccién de ventas

Afno Materia prima (KG) Precio  Total
2017 59502 S/6.14 S/.365,342
2018 63443 S/ 6.14 S/.389,540
2019 67410 S/6.14 S/.413,897
2020 71404 S/6.14 S/.438,421
2021 75424 S/6.14 S/.463,103

Elaboracién: Propia
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Flujo de caja proyectado

En la Tabla N° 58, se muestra el flujo de caja proyectado a cinco afios, el cual consiste

en recopilar toda la informacion desarrollada en las tablas anteriores, como materia

prima, mano de obra, gastos administrativos, gastos de exportacion, etc.

Tabla 58
Flujo de caja proyectado

0 2017 VALOR

RESCATE

INGRESOS S/.365,342 S/.389,540 S/.413,897 S/.438,421 S/.463,103
VENTAS S/.365,342 S/.389,540 S/.413,897 S/.438,421 S/.463,103
EGRESOS S/.342,477 S/.373,608 S/.393,393 S/.413,506 S/.433,949
Inv. Inicial
Infraestructura S/.10,000 S/.10,000
Equipos S/.11,300 S/.0
Muebles S/.9,400 S/.4,700
Capital de trabajo $/.30,000 $/.50,000

inicial
CFPX

M.P.
M.O.D.

CIF

Gastos de X

Gastos administrativos

Renta

$/.193,380
S/.7,810
S/.179
S/.32,360

S/.100,520

S/.8,229

S/.273,516
S/.9,493
S$/.226.20
S/.39,334

S/.100,520

$/.10,860

FCE

S/.60,700 S/.22,865

$/.29,154  S/.64,700

Elaboracién: Propia
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Estado de ganancias y Pérdidas

En la Tabla N° 59, se detalla el estado de ganancias y pérdidas, el cual permitid
hallar el impuesto a la renta. Para la depreciacion de los equipos y muebles se han

tomado como tasa referencial la emitida por SUNAT, la cual es 20% equipos y 10%

2019 2020 2021

muebles.
Tabla 59
Estado de ganancias y pérdidas

2017 2018

Ventas S/.365,342 S/.389,540
Costo de ventas S/.201,369 S/.233,782
Utilidad Bruta S/.163,974 S/.155,758
Gasto de ventas S/.32,360 S/.33,978
Gastos Administrativos S/.100,520 S/.100,520
Depreciacion S/.3,200  S/.3,200
U.A.I S/.27,894 S/.18,060
Impuesto a la renta S/.8,229  S/.5,328
Utilidad Neta S/.19,665 S/.12,732

S/.413,897 S/.438,421 S/.463,103
S/.249,956 S/.266,439 S/.283,235
$/.163,941 S/.171,982 S/.179,868
S/1.35,677 S/.37,461 S/.39,334
$/.100,520 S/.100,520 S/.100,520
S/.3,200  S/.3,200  S/.3,200
S/.24,544  S/.30,801 S/.36,814
S/.7,241  S/.9,086 S/.10,860
S/.17,304 S/.21,715 S/.25,954

3.3.6

Elaboracién: Propia

Evaluacion financiera

Indicadores financieros de rentabilidad: VAN Y TIR

En la Tabla N° 60, se detalla el VAN y el TIR los cuales son indicadores para
verificar la viabilidad y rentabilidad del plan de negocio, obteniéndose un TIR del
33% y un VAN del S/ 212,312.37, lo cual indica que el plan de negocios es viable y
rentable. La empresa MOLISAM SAC. Trabaja con el banco Scotiabank por lo cual

se tomo la tasa de costo capital que este banco ofrece.

96



Tabla 60
Indicadores financieros del proyecto (VAN Y TIR)

Costo de Capital 15%
VAN S/.13,451.16
TIR 24%
Elaboracion: Propia

Flujo financiero

En la Tabla N°61, se muestra el préstamo, la tasa de interés del banco y el periodo

de financiamiento, la empresa trabajara con el banco Scotiabank.

Tabla 61

Préstamos bancarios
PRESTAMO S/. 55,000
TASA DE INTERES 10%
PERIODO (ANOS) 4

Elaboracién: Propia

En la Tabla 62, se muestra el flujo de financiamiento y cdmo es que se
va a amortizar el préstamo. El resultado de flujo de financiamiento permitira

encontrar el flujo total.

Tabla 62

Flujo de financiamiento proyectado

0 2017 2018 2019 2020 2021

PRESTAMO 55000

Principal S/.13,750 S/.13,750 S/.13,750 S$/.13,750
INTERES S/.5,500 S/.1,375 S/.1,375 S/.1,375
ESCUDO

FISCAL S/.1,622.50  S/.405.63 S/.405.63 S/.405.63

FC.F 55000

$1.17,627.50 S/.14,719.38 S1.14,719.38 51.14,719.38 >/0-00

Elaboracion: Propia
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En la Tabla N° 63, se muestra el flujo total de caja el cual se obtiene de la resta de FCE

y el Flujo de financiamiento.

Tabla 63

Flujo de caja total proyectado

FCE $/.60,700 S/.22,865 S/.15,932 S/.20,504 S/.24,915 S/.29,154  S/.64,700
F.C.F 55000 51769750 $/.14.719.38 S/14719.38 S/.1471938 °0-00

FLUJO

DE CAJA -5/.5,700 S1.5,237 $/.1,213 S/.5,784 S$/.10,195  S/.29,154  S/.64,700
TOTAL

Elaboracién: Propia

En la Tabla N° 64, se muestra el estado de ganancias y pérdidas del flujo de caja

total

Tabla 64
Estado de ganancias y pérdidas financiero

2017 2018 2019 2020 2021
Ventas S/.365,342 S/.389,540 S/.413,897 S/.438,421 S/.463,103
Costo de ventas S/.201,369 S/.233,782 S/.249,956 S/.266,439 S/.283,235
Utilidad Bruta S/.163,974 S/.155,758 S/.163,941 S/.171,982 S/.179,868
Gasto de ventas S/.32,360 S/.33,978 S/.35,677 S/.37,461 S/.39,334
Gastos Administrativos S/.100,520 S/.100,520 S/.100,520 S/.100,520 S/.100,520
Gastos Financieros S/5500 S/.1,375 S/.1,375  S/.1,375 S/.0
Depreciacion S$/.3,200 S/.3,200 S/.3,200 S/.3,200 S/.3,200
U.A.I S/.22,394 S/.16,685 S/.23,169 S/.29,426 S/.36,814
Impuesto a la renta S/.6,606 S/.4922 S/6,835 S/.8,681 S/.10,860
Utilidad Neta S/.15,788 S/.11,763 S/.16,334 S/.20,745 S/.25,954

Elaboracién: Propia
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A continuacion, se muestra el VAN Y TIR, indicadores que permiten concluir que el

plan de negocios es rentable y viable con financiamiento para su ejecucion y puesta en

marcha.
Tabla 65
TIRFY VANF
Costo de Capital 15%
VANF S/.23,898.85
TIRF 93%

Elaboracién: Propia
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4.1

V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Se describi6 la situacion de la empresa MOLISAM SAC, y se observo que no
cuenta con las certificaciones necesarias y requerimientos de calidad para la
exportacion de frijol caupi a Estados Unidos, siendo esto de suma importancia
para el ingreso de productos alimenticios a tan riguroso mercado, por lo que la
empresa debe invertir en certificaciones como HACCP, FDA, etc. Ademas, se
demostro que el tratado de libre comercio da una ventaja competitiva, debido a
que el pago de aranceles por el ingreso de este producto al mercado

estadounidense es cero.

Se realiz6 un estudio al mercado de Estados Unidos, basados en la informacion
proporcionada por el gerente de la empresa MOLISAM S.A.C, y también por
informacion generada en nuestro estudio de investigacion, tales como los
antecedentes de tesis y articulos sobre la exportacion y comercializacion de frijol
caupi en el mercado estadounidense, observandose que en el afio 2016 las
exportaciones de legumbres crecieron un 55% , por otra parte, se demostré que
existe una demanda insatisfecha en Estados Unidos de 75,424 kg de frijol caupi
para el afio 2021, dichos datos indican que es factible y rentable la exportaciony

comercializacion de dicho producto en el mercado de Estados Unidos.

Se diagnostico que un plan de negocios indudablemente facilita la exportacion
de frijol caupi a Estados Unidos, siendo esta una guia para que la empresa
MOLISAM S.A.C., cumpla con los objetivos trazados, ademas le permitira
planificar todas aquellas actividades futuras que permitan concretar la
exportacion de frijol caupi a Estados Unidos. El plan de negocio se elabord
teniendo en cuenta la estructura del plan de negocios de una empresa puesta en

marcha de Weinberger, obteniéndose tras el estudio econdmico un TIR de 24%
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y un VAN de S/13,451.16, lo que representa que el plan de negocios es viable y

a la vez rentable.

4.2 Recomendaciones

a Se recomienda que la empresa MOLISAM SAC, cuente con proveedores de frijol
caupi certificados con normas HACCP, sistemas de gestion de calidad y gestion
de condiciones higiénicas en cuanto a materia prima, para que de esta manera se

garantice la calidad del producto.

b. La empresa debe obtener las certificaciones FDA y HACCP, para poder exportar
a Estados Unidos, sabiendo que estas certificaciones son indispensables para
penetrar también a otros mercados, por otra parte, se recomienda que al inicio de
sus actividades de comercio exterior la empresa contrate un intermediario o

distribuidor que le ayude a conocer el mercado de destino.

C. El gerente de la empresa o el administrador, deben asistir a ferias internacionales
como estrategia de marketing, con la finalidad de conocer clientes y aventajar a
su competencia, posteriormente cuando logré hacerse de una cartera de clientes,

debe incorporar el servicio postventa, para medir la satisfaccion de los mismos.
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ANEXOS

Anexo N° 01: Entrevista

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Guia de Entrevista

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION DE FRIJOL CAUPI A ESTADOS
UNIDOS EN LA EMPRESA MOLISAM S.A.C. LAMBAYEQUE 2017-2021.

Guia de entrevista dirigida al gerente de la empresa MOLISAM S.A.C.

1. ¢ Como piensa abastecerse de materia prima?, ¢Quiénes son sus principales
proveedores?

La materia prima la obtendremos de los pequefios, medianos y grandes productores de
frijol de Lambayeque, ademas de los distintos acopiadores locales que existen y los
mayoristas del mercado Moshoqueque.

2. ¢Podria cumplir con los volumenes requeridos para una exportacion?

Si, Lambayeque es una de las principales regiones productoras y exportadoras de frijol
caupi, lo cual nos asegura materia prima para cumplir con los volimenes requeridos
para una exportacion, ademas con el fendomeno del Nifio Costero, se sembrd mas de 50
hectareas de frijol caupi en Lambayeque.

3. ¢Conoce la partida arancelaria del producto?
Si, la partida es 0713359000

4. ¢ Sabia que Estados Unidos es uno de los principales destinos de frijol caupi a
nivel mundial?

No, sin embargo, conozco la tendencia del consumidor estadounidense, por lo cual se,
que Estados Unidos siempre sera un buen mercado para nuestros productos agro, y
cualquier otro producto con beneficios y propiedades nutricionales.
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¢ Como piensan promocionar su producto?

Mediante una pagina Web o una pégina por redes sociales, donde se muestre las
propiedades de nuestro producto.

Con respecto a Estados Unidos ¢ Conoce los requisitos y las normas de calidad que
solicita este pais para poder ingresar su producto?

Especificamente para el frijol caupi, no, pero, el ingreso de alimentos a Estados,
siempre esta regulado por la FDA.

¢ Cuentan con las certificaciones necesarias para el ingreso del frijol caupi a
Estados Unidos?

No, por el momento no, sin embargo, en el mediano plazo la empresa esta viendo la
manera de gestionar con las autoridades competentes las certificaciones necesarias para
exportar frijol caupi al mercado exterior.
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Anexo N° 02: Entrevista

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Guia de Entrevista

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION DE FRIJOL CAUPI A ESTADOS
UNIDOS EN LA EMPRESA MOLISAM S.A.C. LAMBAYEQUE 2017-2021.

Guia de entrevista dirigida al Mg. Francisco Morales Bermudez, ex consejero
econdémico comercial de Chile

1. ¢ Cree usted que el frijol caupi es un producto potencial para exportar?

Por supuesto, exportar frijol caupi es un negocio rentable y redondo.

2. ¢El fendbmeno del nifio costero afecto la produccion de frijol caupi en
Lambayeque?
Si, sin embargo, el fendbmeno del nifio lleno de nutrientes la tierra que hay que
aprovechar.

3. ¢ Cual es la estacionalidad del producto?
Todo el afio.

4. Con respecto al frijol caupi ¢ Estados Unidos es un potencial importador?

Por supuesto, todo el bloque econémico NAFTA.
5. ¢De qué manera nos favoreceré el TLC con Estados Unidos?
Ingreso del frijol caupi con 0% de arancel.

6. ¢ Cual es el mejor canal de distribucion para el ingreso de frijol caupi a Estados
Unidos? ¢Por qué?

Distribuidora de alimentos.
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10.

11.

12.

13.

¢ Qué estrategia de marketing cree que es la idonea para el ingreso de nuestro
producto a Estados Unidos? ¢Por qué?

Aprovechar el nombre de Peru en el exterior, como pais del boom gastronémico.

¢Es importante el envase, embalaje y etiquetado para la introduccion del Frijol
Caupi a Estados Unidos?

Bésico, ya que todo entra por los ojos, el envase es primordial.
¢ Qué tipo de envase y embalaje es el mas adecuado para el envio del producto?
Sacos de polipropileno.

¢Existen regulaciones especificas de etiquetado para el ingreso de frijol caupi al
mercado estadounidense?

El etiquetado es diferente para todos los paises, para Estados Unidos esta regulado por
la FDA.

¢ Qué medio de transporte internacional es el mas adecuado y rentable paracel
envio de frijol Caupi a Estados Unidos?

Maritimo, sin embargo, se puede utilizar el exporta facil para envases de 1 kg
¢Cual es el Incoterms recomendado para exportar frijol caupi por primera vez?
FOB

¢ Qué certificaciones o requisitos internaciones son necesarios para ingresar al
mercado estadounidense?

Ley de alimentos FSMA, FDA, 1SO9001-2015, GLOBAL GAP.
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Anexo N° 03: Entrevista

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Guia de Entrevista

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION DE FRIJOL CAUPI A ESTADOS
UNIDOS EN LA EMPRESA MOLISAM S.A.C. LAMBAYEQUE 2017-2021.

Guia de entrevista al Ingeniero Manuel Zapata funcionario de la Gerencia Regional de
Agricultura Lambayeque.

1. ¢ Cree usted que el frijol caupi es un producto potencial para exportar?
Efectivamente, es un producto de exportacion, principalmente a Estados Unidos

2. ¢El fendbmeno del nifio costero afecto la produccion de frijol caupi en
Lambayeque?

Si afectd relativamente la produccién incidiendo en bajos rendimientos.
3. ¢ Con cuantos productores de frijol cuenta la region de Lambayeque?
900 productores y 2 5000 hectéreas de frijol caupi
4. ¢ Existen asociaciones de productores de frijol en Lambayeque?

Son pocas las asociaciones, en Mérrope, la asociacion de productos de los palos,
asociacion de Red San Pedro Sasape - Illimo, asociacién productiva Tranca Sasape.

5. Con respecto al frijol caupi ¢Estados Unidos es un potencial importador?
Si, Estados Unidos es uno de los principales importadores de frijol caupi.
6. ¢De qué manera nos favoreceré el TLC con Estados Unidos?

Facilita las exportaciones con aranceles moderados
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7.

¢ Qué medio de transporte internacional es el mas adecuado y rentable parael
envio de frijol Caupi a Estados Unidos?

Transporte maritimo, a través del puerto de Paita.
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Anexo N° 04: Entrevista

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Guia de Entrevista

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION DE FRIJOL CAUPI A ESTADOS
UNIDOS EN LA EMPRESA MOLISAM S.A.C. LAMBAYEQUE 2017-2021.

Guia de entrevista dirigida al Ingeniero Agronomo Luis Miranda Leyva

¢ Cree usted que el frijol caupi es un producto potencial para exportar?

El frijol caupi tiene un potencial de venta en Europa, principalmente en el mercado
Italiano donde es muy apreciado por sus caracteristicas nutritivas.

¢El fendbmeno del nifio costero afecto la produccion de frijol caupi en
Lambayeque?

El frijol caupi se sembro basicamente después de las lluvias, aprovechando la humedad
que dejo en el suelo las lluvias. Surge como alternativa a los agricultores para poder

generar ingresos en el entorno familiar.

3. ¢ Cual es la estacionalidad del producto?

El producto se puede sembrar todo el afio, pero sus picos de produccion estan en las
siembras que se realizan a partir del mes de junio en que terminan las cosechas de arroz

en la costa norte.

4, ¢ Con cuantos productores de frijol cuenta la region de Lambayeque?

Es dificil responder esta pregunta pero se puede mencionar que el 30%
aproximadamente del area sembrada de arroz se siembra con este cultivar. El area

sembrada de arroz fue de 35000 ha aproximadamente.
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¢Existen asociaciones de productores de frijol en Lambayeque?

Si existen varias asociaciones, siendo l1as mas activas la de Morrope y la de Jayanca.

¢ Conoce usted la existencia de empresas exportadores de frijol Caupi en la region
Lambayeque? ¢Cuales?

El Triunfo, Semillas Zafartu, Procesadora Chiclayo.
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Anexo N° 05: Entrevista

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Guia de Entrevista

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION DE FRIJOL CAUPI A ESTADOS
UNIDOS EN LA EMPRESA MOLISAM S.A.C. LAMBAYEQUE 2017-2021.

Guia de entrevista dirigida al Ingeniero Eloy Valladares funcionario de la Gerencia
Regional de Agricultura Lambayeque

1. ¢ Cree usted que el frijol caupi es un producto potencial para exportar?

Si, actualmente en la region Lambayeque existen varias empresas que estan exportando
a diferentes mercados.,

2. ¢El fendmeno del nifio costero afecto la produccion de frijol caupi en
Lambayeque?

Por supuesto, debido a que el fendmeno del nifio Costero afect6 a los distritos de
mayor produccion como Illimo, Jayanca y Maérrope.

3. ¢ Cuél es la estacionalidad del producto?

Las mayores siembras son de febrero a marzo, incluso hasta abril. Se siembra con la
humedad remanente del arroz.

4. ¢ Con cuantos productores de frijol cuenta la region de Lambayeque?

Es dificil tener un nimero exacto de productores, aunque se estima un promedio de
2500 productores con mas 0 menos 3000 hectareas

5. ¢ Existen asociaciones de productores de frijol en Lambayeque?

San Pedro de Sasape
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10.

11.

12.

13.

¢ Conoce usted la existencia de empresas exportadores de frijol Caupi en la region
Lambayeque? ¢Cuales?

Grupo San Carlos, Zafiartu, Procesadora, etc.
Con respecto al frijol caupi ¢ Estados Unidos es un potencial importador?

Si, porque es un pais grande, con nichos de mercado. Las menestras peruanas tienen
gran aceptacion en el mercado norteamericano

¢De qué manera nos favorecere el TLC con Estados Unidos?

Agiliza significativamente algunos tramites aduaneros, debido al TLC este producto no
paga aranceles.

¢ Cual es el mejor canal de distribucion para el ingreso de frijol caupi a Estados
Unidos? ¢Por qué?

A través de un distribuidor asi como supermercados.

¢ Qué estrategia de marketing cree que es la idonea para el ingreso de nuestro
producto a Estados Unidos? ¢Por qué?

A través de degustaciones en supermercados, ferias, festivales gastrondmicos y a través
de internet (Pagina Web y redes sociales).

¢ Qué tipo de envase y embalaje es el més adecuado para el envio del producto?
Sacos de polipropileno

¢Existen regulaciones especificas de etiquetado para el ingreso de frijol caupi al
mercado estadounidense?

Si, no solo para el frijol caupi, si no, para todos los productos agroalimentarios

¢ Qué medio de transporte internacional es el méas adecuado y rentable parael
envio de frijol Caupi a Estados Unidos?

Maritimo
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Anexo N° 06: Entrevista

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Guia de Entrevista

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION DE FRIJOL CAUPI A ESTADOS
UNIDOS EN LA EMPRESA MOLISAM S.A.C. LAMBAYEQUE 2017-2021.

Guia de entrevista dirigida a la empresa FOOD EXPORT S.A.C.

1. ¢ Como se abastece de materia prima? ¢ Cuales son sus proveedores?

Acopiamos la materia prima, normalmente de Sullana, Tambo Grande, Chiclayo, etc.
La mayoria de los proveedores llegan directamente a la empresa.

2. ¢ Conoce la estacionalidad de frijol caupi?

Ya no tenemos una estacionalidad estable de noviembre o diciembre hasta abril o
mayo, ahora esperamos tener frijol caupi hasta junio o julio.

3. ¢Por qué el mercado de Estados Unidos es atractivo para el envio de frijol?

Estados Unidos es un mercado atractivo respecto a volimenes, pero por precio
vendemos a Panama, Suecia, entre otros paises.

4, ¢ Cual es el mejor canal de distribucion para el ingreso de frijol caupi a Estados
Unidos? ¢ Por qué?

Nosotros distribuimos de manera directa, es decir, no utilizamos intermediarios, sin
embargo, si no se conoce el mercado o es una de las primeras exportaciones es mejor
hacerlo indirectamente, a través de terceros.

5. ¢ Qué estrategia de marketing utiliza para promocionar el frijol caupi en el
exterior?

Ferias comerciales y ruedas de negocios
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10.

11.

12.

¢Cual es el envase, embalaje y etiquetado utilizado para la exportacion de frijol
caupi a Estados Unidos?

El envase y embalaje es en sacos de polipropileno, desde 50 kilos, 100 Ib, etc. El
etiquetado esta regulado por SENASA, el rotulado debe Ilevar el nombre del producto,
la fecha de produccidn, fecha de expiracion, etc.

¢ Qué medio de transporte internacional es el mas adecuado y rentable parael
envio de frijol Caupi a Estados Unidos?

Maritimo totalmente.

¢ Qué documentacion se debe manejar durante el proceso de movilizacion
internacional del frijol caupi?

Factura comercial, packing list, B/L, certificado de origen, certificado FDA.
¢Cual es el Incoterms recomendado para exportar frijol caupi?

Depende de acuerdo a la negociacion que tengas con el cliente, pero para una primera
exportacién lo puedes manejar en FOB, CFR O CIF.

¢ Cuales son las barreras arancelarias y no arancelarias para ingreso del frijol
caupi a Estados Unidos?

Con el tratado de libre comercio tenemos un acceso mucho mayor a Estados unidos, el
frijol caupi entra con arancel 0.

¢ Cuales son las normas de calidad que debe cumplir el frijol caupi para ingresar a
Estados unidos?

Nos guiamos a las normas de calidad del HACCP y BPM, para la planta y la
distribucion logistica.

¢ Qué certificaciones o requisitos internaciones son necesarios para ingresar al
mercado estadounidense?

Certificacién FDA
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Anexo N° 07: Matriz de consistencia

Titulo Variables Dimensiones Problema Objetivos Metodologia
Poblacion: Criterios de inclusion y
Objetivo Esta investigacion esta exclusion:
T general: conformada por tres a) Empresa dedicada a la
Anélisis del . ion de | b
roducto Proponer un plan | poblaciones, las cuales exportacion de legumbres con
P de negocios que | ayudaron a obtenery  conocimientos del mercado de
permita a la recopilar informacion Estados Unidos.
empresa necesaria para la b) Que se encuentre ubicado en
MOLISAM comprobacion de la la region Lambayeque.
S.A.C. exportar hipotesis planteada.
Variable Analisis de Frijol Caupi a Poblacion 1: Est4 Muestra
Independiente: mercado Estados Unidos. | conformada por todos El objetivo en cuanto a la
Plan de negocios Objetivos los trabajadores de la muestra es poder lograr
Plan de negocios , especificos: empresa MOLISAM recolectar informacidn, se
¢Conun plan de . ) :
para la . a) Realizar un S.A.C., segln considera tomar tres muestras.
i Plan de negocios la R . - . -
exportacion de . diagnéstico informacion del Muestra I: Para la obtencion de
. . marketing empresa LS . .
Frijol Caupi a situacional de la | gerente, son un total de la muestra de estudio, se aplic
: MOLISAM : oo
Estados Unidos empresa 30 trabajadores. el muestreo no probabilistico y
S.AC. N ) L ,
en la empresa o MOLISAM Criterios de inclusion estara representada por el
Anélisis Lambayeque, o
MOLISAM / ! loarara exoortar S.AC. y exclusién: gerente de la empresa
S.AC. financiero Fgri'ol CaE (a b) Realizar un a) Personas que MOLISAM S.A.C. de
Lambayeque, Esta{jos Uni%os’) estudio de laboren en la empresa Lambayeque.
2017-2021. ' mercado de y tengan conocimiento

Variable
dependiente:
Exportacion

Envase,
embalaje y
etiquetado

Distribucion
fisica
internacional

Estados Unidos,
para el ingreso de
frijol caupi.
c¢) Disefiar un
plan de negocios
gue permita a la
empresa
MOLISAM
S.A.C. exportar

Frijol Caupi a
Estados Unidos.

sobre frijol caupi.
b) Representantes de la
empresa.
Poblacion 11:
Conformada por
especialistas en el
cultivo de frijol caupi,
asi como expertos en
comercio exterior en
relacion a la
exportacion de
menestras y frijoles

Muestra Il: El tipo de
muestreo es no probabilistico,
puesto que la seleccion de los
expertos y especialistas estan

por las caracteristicas de la
investigacion.

Muestra I11: El tipo de
muestreo es no probabilistico,

puesto que la eleccion de la
empresa es por conveniencia.
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Restricciones
del mercado

con conocimientos del
mercado de Estados
Unidos.
Criterios de inclusion
y exclusion:

a) Expertos y
Especialistas, en el
cultivo de frijol caupi,
ubicados en la regién
de Lambayeque.

b) Expertos y
Especialistas en temas
de exportacion de
legumbres.
Poblacion I11:
Conformada por
empresas exportadoras
de menestras o frijoles
en la regién de
Lambayeque.

Tipo de investigacion
El tipo de investigacion del
presente informe se encuentra
enfocado dentro de una
estructura cuantitativa, siendo
una investigacion descriptiva.
Segln Mina (2009) en su libro
titulado Guia practica de
investigacion, afirma que: “Una
investigacion descriptiva trabaja
sobre la realidad de los hechos y
su caracteristica esencial es la
interpretacion (lo que es)”.

(p.7).

Disefio de investigacion
El disefio de investigacién es no
experimental. Segun
Hernandez, Fernandez y
Baptista, (2014) en su libro
Metodologia de la investigacion
sexta edicion, afirma que:”En
una investigacion no
experimental los estudios que se
realizan no manipulan
deliberadamente o
intencionalmente las variables
de indagacién, por el contrario,
solo observan hechos suscitados
dentro de un tiempo y lugar,
para ser analizados”. (p.152).
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Anexo N° 08: Ficha de anélisis documental

N° Fuente Pagina Documento recurso| Fecha
https://www.composicionnutric Composicion
1 FUNIBER ional.com/alimentos/FRIJOL- | nutricional delfrijol | 5/05/2018
CASTILLA-4 caupi
http://www.siicex.gob.pe/siice
x/portal5ES.asp? page =172.17
2 SHCEX .190& - retid :Sflcha.p roducto Principales mercados | 5/05/2018
init&scriptdo=cc_fp init&pprod
ucto=%20713359000%20&pnom
producto=%20L0S%20DEM%C1S
https://e-
3 SUNAT consultaruc.sunat.gob.pe/cl-ti- [ Consulta de RUC | 6/05/2018
itmrconsruc/jcrSO0Alias
Empresas peruanas
exportadoras de frijol
4 VERITRADE https://Aww.veritradecorp.com/ cauipl, empresas 15/05/2018
peruanas que
exportan frijol caupi a
Estados Unidos.
Principales paises
_ . exportadores de frijol
https:/Aww.trademap.org/Bilate .
5| TRADEMAP |ralRev TSaspx2nvpm=3joajs|  2UPhPaSES o) si0018
42]071335|20[1[L|2j2ajay | SPOrtadores de frijo
caupi a Estados
Unidos.
http:/AMnww.macmap.org/QuickS
earch/FindTariff/FindTariffResult | Registro de barreras
6 MACMAP s.aspx?product=07133500&cou| arancelariasy no |25/05/2018
ntry=842&partner=604&year=2 arancelarias
017&source=1|ITC&AVE=1
Cuadro para calcular
7 | ENTREPRENEUR |(https://www.entrepreneur.com/ar| la participacion del |26/05/2018
ticle/264164 mercado
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Anexo N° 06

Figura 6: Empresa MOLISAM SAC.

Figura 7: Gerente de la empresa MOLISAM SAC.
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Figura 8: Mg. Francisco Morales Figura 9: Gobierno Regional de Lambayeque - Gerencia
Bermudez, ex consejero econdémico Regional de Agricultura
comercial de Chile.

Figura 10: Encargada de exportaciones de la empresa FOOD EXPORT
NORTE SAC (Rosa Quiroz)
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